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	можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  Можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  Ф.
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  Ф.
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  Ф.
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  Можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  Ф.

можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  Можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  Ф.
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  Ф.
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  Ф.
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  Ф.



Введение
В период с по мной пройдена производственная практика на предприятии ООО «ХХХ» в должности помощника специалиста отдела кадров. Практика выступает одной из важнейших составляющих профессиональной подготовки студента, и является составной частью основной образовательной программы высшего профессионального образования.

Цель практики: закрепление пройденного материала, приобретение практических навыков работы по будущей специальности, ознакомление с профессиональными функциями, должностными обязанностями и спецификой деятельности психолога, определение приоритетного направления для профессионального роста и саморазвития. 

Практические задачи, решаемые за время прохождения практики:

- познакомиться с деятельностью учреждения; 

- ознакомиться с деятельность психолога на предприятии; 

- определить задачи психолога кадровой службы в учреждении;

- изучить профессиональные функции и должностные обязанности психолога;

- изучить деятельность психолога при найме персонала.
Таким образом, прохождение производственной практики является ответственным и важным этапом обучения, направленным на усвоение теоретического материала на практике.

1. Общая характеристика объекта прохождения практики

Объектом прохождения практики является общество с ограниченной ответственностью (ООО «ХХХ»). ООО является разновидностью объединения капиталов, не требующего личного участия своих членов в делах общества. Характерными признаками этой коммерческой организации являются деление ее уставного капитала на доли участников и отсутствие ответственности последних по долгам общества. Имущество общества, включая уставный капитал, принадлежит на праве собственности ему самому как юридическому лицу и не образует объекта долевой собственности участников.

Проведенный анализ позволяет сделать вывод, что компания ООО «ХХХ» имеет линейно-функциональную структуру управления, при которой сохраняется преимущество линейной структуры принципа единоначалия, а также преимущество функциональной структуры в виде специализации управления. В соответствии с линейной структурой строится управление по отдельным сферам деятельности организации.
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Рис. 1. Организационная структура компании ООО «ХХХ»

В соответствии со структурой организуется управление проектами: 

· подбор и назначение руководителя проекта, его заместителей по отдельным подсистемам в соответствии со структурой проекта;

· определение и назначение ответственных исполнителей в каждом структурном подразделении. 
Во время прохождения практики моя деятельность была направлена на подбор персонала и организацию работы с кадрами на структурном предприятии кафе «Название предприятия».

Кафе «Название предприятия» на 60 посадочных мест располагается по адресу: г. Москва, ул. Бориса Галушкина, д.10, несмотря на то, что в данном районе расположены места для отдыха (рестораны, бары, кафе и др.) данное кафе пользуется спросом у населения и имеет своих постоянных клиентов.
Миссия организации определяет место, роль и положение в обществе, её общественный статус. Иногда это понятие заменяют таким выражением, как "девиз организации". Миссия организации - это выраженное словесно, основное социально значимое, функциональное назначение организации в долгосрочном периоде. Как правило, организация при разработке своей миссии подчеркивает именно социальный характер своего предназначения для общества. Миссия кафе «Название предприятия» - это удовлетворение нужд современного человека в еде и отдыхе, хорошего время провождения.

Миссия реализует цели развития организации, которые по существу определяют перспективные направления. В зависимости от значимости, цели подразделяются на главную и дополнительные цели, обеспечивающие достижение главной цели. Далее они разделяются до уровня задач.

Миссией кафе «Название предприятия» является максимум внимания каждому гостю с тем, чтобы его пребывание было приятным, комфортным и роскошным.

Люди ходят в кафе для того, чтобы отдохнуть в комфортной для них обстановке в процессе выбора того или иного любимого ими блюда, таким образом основными целями кафе «Название предприятия» являются качественный уровень обслуживания, поддержание и укрепление здоровья, удовлетворенности трудом и финансовым благосостоянием своих сотрудников.

Кафе является предприятием с полным производственным циклом, на котором выполняются все стадии технологического процесса приготовления пищи, организуются универсальные рабочие места, характерные для бесцеховой структуры предприятия.

В кафе применяется метод индивидуального обслуживания посетителей официантами.

В кафе приготовляются и реализуются для потребления на месте горячие и холодные блюда, блюда и кулинарные изделия, холодные и горячие напитки, а также реализуются некоторые покупные товары. В кафе для создания обстановки, способствующей отдыху посетителей, организовано музыкальное обслуживание, бильярд и караоке. В кафе посетителей обслуживают официанты. Оплата отпущенной продукции производится за наличный расчёт по счёту и пластиковыми карточками, предъявленному посетителю официантом. Время работы кафе с 1000 до 23°° обслуживание посетителей предусмотрено официантами в зале за столиками. Расчёт посетителей с барменом производится за наличный расчет без оформления через контрольно-кассовый аппарат. Расчёт с официантом производится по счёту, предъявленному посетителю. Кафе оборудованно стерео музыкальной системой "Караоке". Предприятие находится в спальном районе города. В данном месте нет предприятий подобного типа и за счёт, небольших цен блюд быстрого приготовления учитывая большую проходимость, так как кафе находится, на оживленной улице, кафе является рентабельным.

Для производства продукции или выполнения той или иной стадии технологического процесса на предприятии организуют следующие цеха:

· заготовочные (овощной, мясо-рыбный);

· доготовочные (горячий, холодный);

· специализированный (кондитерский).

В каждом цехе организуются технологические линии. Технологической линией называется участок производства, оснащённый необходимым оборудованием для определённого технологического процесса.

Кроме цехов на производстве имеются вспомогательные помещения: моечная столовой посуды, моечная и кладовая тары и т.д.

Соотношение отдельных подразделений предприятия (цехов, отделений, вспомогательных помещений) определяют структуру производства. На данном предприятии установлена бесцеховая структура, при которой для разграничения различных технологических процессов по видам обрабатываемого сырья и способам кулинарной обработки цеха выделяются условно.

Важным фактором успешной работы цехов является правильная организация рабочих мест. На предприятии с бесцеховой структурой производства организуются универсальные рабочие места, где осуществляется несколько неоднородных технологических операций. В каждом производственном цехе организуют несколько рабочих мест, расположенных по ходу технологического процесса. Каждое рабочее место должно быть обеспечено достаточным количеством инструментов, инвентаря и посуды. Посуду и инвентарь подбирают в соответствии с нормами оснащения.
Оперативное планирование работы производства сводится к составлению производственной программы.
Производственная программа предприятия - это обоснованный план выпуска всех видов продукции собственного производства. Она включает показатели, характеризующие как общий объем выпуска продукции, так и ассортимент.
Оперативное планирование проводится в три этапа.
На первом этапе разрабатывается производственная программа предприятия. Исходными данными для составления производственной программы служат ассортимент продукции, формирующийся на основании спроса населения общественного питания, и зависит от типа предприятия и его класса.
Оперативным планированием занимается директор, его заместители, инженер-технолог или заведующий производством.
На основании планового меню составляется дневная производственная программа предприятия - план-меню.
На основании планового меню и план-меню составляется меню, которое должно находиться в зале предприятия.
Второй этап. На основании план-меню рассчитывают потребность в сырье и составляют требования на отпуск сырья (учитывая остаток сырья на производстве).
Требования составляет заведующий производством. На основании требований оформляется накладная на отпуск продуктов из кладовой. Документ подписывает директор, главный бухгалтер, а при получении продуктов со склада - заведующий производством, кладовщик.
После получения продуктов со склада осуществляется распределение заданий среди работников с учетом их квалификации.
На третьем этапе осуществляется контроль за производством продукции и ее реализацией. Контроль за качеством продукции, рациональным использованием рабочего времени осуществляется в течение всего рабочего времени бригадиром, заведующим производством. В конце рабочего дня бригадир отчитывается перед заведующим производства, который, в свою очередь, составляет общий отчет о работе производства. В отчете определяется факт выполнения плановых показаний, остаток сырья на производстве на конец рабочего дня. Отчет направляется в бухгалтерию предприятия для подведения итогов работы предприятия в целом.
Организационная структура кафе «Название предприятия» представлена на рис.2.
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Рис.2. Организационная структура кафе "Крем"

Рассмотрим более подробно должностные обязанности сотрудников кафе.
Директор.
Директор подчиняется непосредственно учредителям кафе.
Оформляет документы, необходимые для осуществления деятельности по оказанию услуг общественного питания.
Обеспечивает предоставление клиентам необходимой и достоверной информации об оказываемых услугах.
Осуществляет организацию, планирование и координацию деятельности ресторана.
Обеспечивает высокий уровень эффективности производства, внедрение новой техники и технологии, прогрессивных форм обслуживания и организации труда.
Осуществляет контроль над рациональным использованием материальных, финансовых и трудовых ресурсов, производит оценку качества обслуживание клиентов.
Заключает договоры поставки продовольственных товаров, контролирует сроки, ассортимент, количество и качество их поступления и реализации. Предоставляет отчетность о производственной деятельности, в том числе владельцу ресторана.
Представляет интересы ресторана и действует от его имени. Устанавливает служебные обязанности для подчиненных ему работников и принимает меры по обеспечению их исполнения. Принимает решения о назначении, перемещении и освобождения от занимаемых должностей работников ресторана, применяет меры поощрения отличившихся работников, налагает взыскания на нарушителей производственной и трудовой дисциплины.
Главный бухгалтер.
Руководство осуществлением бухгалтерского учета и отчетности, контроль за своевременным и правильным оформлением бухгалтерской документации.
Контроль за рациональным и экономным использованием материальных, трудовых и финансовых ресурсов.
Контроль за правильным отражением на счетах бухгалтерского учета всех хозяйственных операций и их соответствием законодательству.
Осуществление экономического анализа финансово-хозяйственной деятельности по данным бухгалтерского учета и отчетности в целях выявления и мобилизации внутрихозяйственных резервов, устранения потерь и непроизводственных затрат.
Формирование учетной политики с разработкой мероприятий по ее реализации.
Оказание методической помощи работников подразделений и служб по вопросам бухгалтерского учета, контроля, отчетности и экономического анализа

Руководство обеспечением составления экономически обоснованных отчетных калькуляций себестоимости продукции (работ, услуг), расчетов по заработной плате, начислений и перечислений налогов и сборов в бюджеты разных уровней, платежей в банковские учреждения

Руководит работниками бухгалтерии.
Менеджер.
Осуществляет контроль за рациональным оформлением зала, барных стоек, витрин, и т.д.

Осуществляет проверку выписанных счетов и производит расчет с посетителями.
Принимает меры к предотвращению и ликвидации конфликтных ситуаций.
Рассматривает претензии, связанные с неудовлетворительным обслуживанием посетителей, и проводит соответствующие организационно-технические мероприятия.
Принимает заказы и разрабатывает планы проведения и обслуживания юбилейных торжеств, свадеб, банкетов.
Контролирует соблюдение работниками организации трудовой и производственной дисциплины, правил и норм охраны труда, техники безопасности, требований производственной санитарии и гигиены.
Информирует руководство организации об имеющихся недостатках в обслуживании посетителей, принимает меры к их ликвидации.
Составляет график работы официантов, хостесов, барменов и гардеробщиков.
Выполняет отдельные служебные поручения своего непосредственного руководителя.
Официант.
Сервировка стола в соответствии с установленными стандартами.
Контроль за чистотой, состоянием и комплектностью приборов, посуды и скатертями и салфетками на закрепленных за официантом столами.
Изучение меню, знание основных и сезонных блюд и напитков, предлагаемых гостям.
Консультирование гостей ресторана об особенностях блюд и напитков, предлагаемых гостям.
Прием заказов от клиента ресторана.
Подача блюд и напитков согласно установленным правилам обслуживания.
Принятие мер, в рамках своей компетенции, по разрешению проблем, возникших у клиента.
Создание атмосферы гостеприимства.
Осуществление руководства над помощником официанта.
Предоставление счета гостям.
Получение платы по счетам.
Бармен.
Обслуживает посетителей за барной стойкой готовыми к употреблению алкогольными и безалкогольными напитками, кондитерскими изделиями и другими изделиями;
Оформляет витрины и барную стойку, содержит их в образцовом состоянии;
Должен составлять и предоставлять в бухгалтерию отчеты о движении и остатке товаров, учитываемых в суммовом выражении.
Шеф-повар.

Осуществляет руководство производственно-хозяйственной деятельностью подразделения предприятия общественного питания.
Направляет деятельность трудового коллектива на обеспечение ритмичного выпуска продукции собственного производства требуемого ассортимента и качества в соответствии с производственным заданием.
Составляет заявки на необходимые продовольственные товары и сырье, обеспечивает их своевременное получение со склада, контролирует сроки, ассортимент, количество и качество их поступления в реализацию.
Составляет меню.
Осуществляет постоянный контроль за технологией приготовления пищи, нормами закладки сырья и соблюдением работниками санитарных требований и правил личной гигиены.
Составляет график выхода поваров работу.
Организует учет, составление и своевременное представление отчетности о производственной деятельности, внедрение передовых приемов и методов труда.
Контролирует правильную эксплуатацию оборудования и других основных средств.
Контролирует соблюдение работниками правил и норм охраны труда и техники безопасности, санитарных требований и правил личной гигиены, производственной и трудовой дисциплины, правил внутреннего трудового распорядка.
Проводит работу по повышению квалификации работников.
Повар.
Обеспечивает подготовку рабочего места к началу рабочего дня.
Подготавливает основную продукцию, входящую в меню, и готовить обеды для персонала, строго соблюдая технологический процесс и согласно установленным рецептам.
Соблюдать правила товарного соседства и ротации продуктов, контролировать сроки реализации продуктов.
Отпускать готовые блюда строго по чекам.
Поддерживать чистоту и порядок на кухне и на своем рабочем месте в соответствии с требованиями СЭС.
Проводить плановые инвентаризации.
Своевременно информировать администрацию об отсутствии продуктов, о неисправностях инвентаря, сантехники.
Мойщик посуды.
Мойка столовой посуды с применением моющих средств в течение всего рабочего дня;
Очистка тарелок и стаканов от пищевых отходов;
Доставка чистой посуды на раздаточные столы;
Содержание в чистоте и соблюдение правил эксплуатации посудомоечной машины.
Уборщик.
Производит уборку помещений ресторана;
Вытирает пыль, подметает и моет полы, лестницы, окна, стены, плинтуса, потолки в помещениях ресторана;
Расставляет урны для мусора, своевременно очищает и дезинфицирует их;
Убирает и дезинфицирует туалеты и другие места общего пользования.
Для каждого цеха предприятия общественного питания должна быть определена численность работников, выполняющих ту или иную работу, технологические операции, связанные с производством и реализацией продукции, обслуживанием потребителей. Расчет численности работников производства в цехах может быть определена по нормам времени (на единицу готовой продукции).
Культура обслуживания один из основных критериев в оценке деятельности работников общественного питания. К основным факторам, определяющим культуру обслуживания в общественном питании, относятся наличие своевременной материально-технической базы, объем, виды и характер предоставлением услуг, ассортимент выпускаемой продукции, внедрение прогрессивных методов и форм обслуживания. Уровень рекламно-информационной работы, санитарное состояние помещений, степень комфортности и уюта залов и т.д.

Основное условие эффективного управления любым бизнесом сегодня - это глобальный, по возможности, учет, требующий контроля на всех этапах технологической цепочки работы предприятия. Современные информационные технологии предлагают решения, которые помогают эффективно организовать бизнес и искусно управлять им. Улучшить качество и скорость обслуживания посетителей, осуществить полный контроль над деятельностью всех подразделений, значительно уменьшить риск злоупотреблений - все эти возможности даёт информационная система управления рестораном.
Кассовая система R-Keeper - это современная полнофункциональная компьютерная система для организации высокотехнологичного кассового обслуживания для предприятий сфер обслуживания различной формы;
В кафе «Название предприятия» используют следующую технику:
· тепловое оборудование (плита, жарочная поверхность, печь для пиццы, котлы пищеварочные, фритюрницы, шкафы жарочные, микроволновые печи, гриль, кипятильники, водонагреватели);
· электромеханическое оборудование (мясорубка, миксер, куттер);
· барное оборудование (соковыжималка, блендер, миксер, кофемашины, кофемолки, ледогенераторы);
· холодильное оборудование (шкафы холодильные, столы для пиццы, шкафы шоковой заморозки, лари морозильные, винные шкафы, холодильные камеры);
· посудомоечное оборудование.
Таким образом ООО «ХХХ» единовременно осуществляет различные виды деятельности, такая схема работы позволяет существенно сократить расходы предприятия на организацию экономической и кадровой работы, повысив эффективность деятельности всего предприятия в целом и каждого его структурного подразделения.
Рассмотрим более подробно деятельность отдела кадров на предприятии ООО «ХХХ».

2. Организация деятельности по подбору персонала
Классическая форма организации кадровой службы на предприятии – создание отдела кадров. Его численный состав и структура во многом зависят от масштабов предприятия и способов достижения поставленных перед ним целей.

Организация любого предприятия начинается с составления положения, в котором перечисляются задачи, функции, права и обязанности подразделения.

Положение об отделе кадров

Положение об отделе кадров состоит из следующих разделов:

· общие положения;

· задачи;

· структура;

· функции;

· взаимоотношения с другими подразделениями предприятия;

· права;

· ответственность.

В разделе «Общие положения» закреплены подчиненность отдела кадров директору предприятия.

Раздел «Задачи» содержит четко сформулированные направления деятельности отдела кадров, важнейшими из которых являются организация работы по обеспечению подбора, расстановки, использованию рабочих и специалистов; формирование стабильно работающего коллектива; создание кадрового резерва; организация системы учета кадров.

В разделе «Структура» указан порядок разработки и утверждения структуры отдела, его численный состав, конкретные направления работы и закрепленные за ними подразделения отдела.

В разделе «Функции» рассмотрены функциональные обязанности в области кадровой работы, в частности:

разработка планов комплектования кадров в соответствии с программой развития предприятия;

оформление приема, перевода и увольнения работников в соответствии с трудовым законодательством;

учет личного состава предприятия;

хранение и заполнение трудовых книжек, ведение документации по делопроизводству;

контроль за исполнением руководителями подразделений приказов и распоряжений по работе с личным составом

изучение движения кадров, анализ текучести кадров, разработка мероприятий по ее устранению;

анализ состава, деловых качеств специалистов предприятия с целью их рационального использования;

создание условий для повышения образовательного и квалификационного уровня специалистов;

работа по созданию резерва на выдвижение;

подготовка предложений по улучшению расстановки и использованию рабочих;

подготовка и систематизация материалов для аттестационной комиссии;

подготовка материалов для предоставления рабочих, специалистов и служащих к поощрению и награждению;

принятие мер по трудоустройству высвобождаемых работников;

осуществления контроля и инструктажа работников отдела кадров;

организация контроля за состоянием трудовой дисциплины и правил внутреннего трудового распорядка;

ведение всей отчетности по кадровым вопросам.

Раздел «Взаимоотношения с другими подразделениями предприятия» содержит перечень документов, которые поступают в отдел кадров, и документов, которые направляются из отдела кадров в другие подразделения.

От производственных подразделений отдел кадров получает заявки на прием рабочих и служащих, представления о поощрении, графики отпусков.

Из отдела кадров в производственные подразделения направляются сведения о нарушителях трудовой дисциплины, копии приказов о приеме, перемещении внутри предприятия, увольнении рабочих и служащих, изменении правил внутреннего трудового распорядка, сведения, относящиеся к вопросам трудовой дисциплины.

От бухгалтерии отдел кадров получает штатное расписание, расчеты потребности в рабочей силе, справки о заработной плате для оформления пенсий по возрасту и инвалидности.

В бухгалтерию отдел кадров представляет сведения о списочной численности работников, прогулах, текучести кадров, табель учета рабочего времени, проекты приказов о приеме, перемещении и увольнении материально ответственных лиц, листы временной нетрудоспособности для оплаты, сведения о приеме, перемещении, увольнении и очередных отпусках работников предприятия.

В юридический отдел из отдела кадров направляются на визирование приказы по личному составу.

В разделе «Права» указаны основные полномочия, которыми наделен отдел кадров, в частности:

право требовать от всех подразделений предприятия необходимых для полноценной работы отдела кадров материалов;

право принимать работников предприятия по вопросам приема, перемещения и увольнения;

право осуществлять связь с другими организациями по вопросам подбора кадров;

право требовать от других подразделений обязательного выполнения тех указаний, которые предусмотрены положением об отделе кадров.

В разделе «Ответственность» установлена ответственность начальника отдела кадров за выполнение возложенных на отдел функций и ответственность работников отдела, которая устанавливается должностными инструкциями.

Должностные инструкции сотрудников отдела кадров

Любая должностная инструкция работника предприятия имеет три раздела: должностные обязанности, требования к знаниям и требования к квалификации по разрядам оплаты.

Основными должностными обязанностями начальника отдела кадров являются:

· руководство работой отдела;

· обеспечение выполнения работ;

· разработка необходимой документации, предложений, рекомендаций, инструкций;

· обеспечение рационального использования материальных, финансовых и технических средств;

· проведение работ по защите информации, составляющей коммерческую тайну;

· обеспечение рационального распределения нагрузки между работниками отдела;

· создание условий для роста и повышения квалификации персонала;

· контроль соблюдения работниками правил внутреннего трудового распорядка, правил и норм охраны труда и противопожарной безопасности, производственной и трудовой дисциплины;

· внесение предложений о поощрении отличившихся работников, наложений взысканий на нарушителей производственной и трудовой дисциплины;

· обеспечение составления уставной отчетности.

Начальник отдела кадров должен знать:

· постановления, распоряжения, приказы, другие руководящие и нормативные документы вышестоящих и других органов, касающиеся деятельности отдела;

· нормативные акты и методические рекомендации, определяющие порядок проведения работ в отделе;

· основы экономики, организации труда и управления;

· правила внутреннего трудового распорядка;

· правила и нормы охраны труда, техники безопасности, производственной санитарии и противопожарной защиты.

Численный состав отдела кадров и перечень видов основных работ определяется численностью работающих в организации. На предприятии ООО «ХХХ» отдел кадров состоит из начальника отдела кадров, специалиста отдела кадров и делопроизводителя. С 2013 года проведено плановое  расширение отдела кадров и внедрение новой должности психолога по работе с сотрудниками. В настоящий момент все необходимые документы разработаны, вакансия  является закрытой.
Должностная инструкция начальника отдела кадров ООО «ХХХ»
Нормативная численность сотрудников отдела кадров

Для установления необходимого количества сотрудников отдела кадров рекомендуется использовать. Типовые нормы времени на работы по комплектованию  учету кадров, которые предназначены для определения затрат рабочего времени на работы по комплектованию и учету кадров, а также нормированных заданий.

Основными видами работ отдела кадров являются оформление документов при приеме на работу и увольнении с работы рабочих и служащих, оформление и учет трудовых книжек, составление статистической отчетности по учету личного состава, составление справок, разработка планов и расчет численности, табельный учет.
3. Организация деятельности психолога на предприятии ООО «ХХХ»
Должность психолога на предприятии ООО «ХХХ» внедрена для  проведения практической психологической работы, с использованием психологических методов в работе, на основе которых осуществляется прием на работу, планирование стратегии и тактики организации, прогнозируется дальнейшее развитие. 

Целью психолога является разработка и реализация мероприятий, обеспечивающих использование социально-психологических факторов повышения эффективности организационного управления коллективом. 

Психолог строит свою работу, руководствуясь следующими принципами:

прозрачности – необходимо информировать кандидатов о тестах и методиках, которые будут использованы по отношению к ним;

- компетентности – интерпретация результатов должна быть адекватна тестам;

- обратной связи – обязательное объявление итогов испытуемым;

- конфиденциальности – сохранение профессиональной тайны.

Психолог на ООО «ХХХ» следит как за жизнедеятельностью предприятия, так и учитывают факторы, влияющие на трудовую активность работников, и стремится снизить их негативное воздействие и повысить положительное.

Психолог предприятия ООО «ХХХ» подчиняется непосредственно начальнику отдела кадров, который осуществляет организационное и методическое руководство.

К задачам психолога ООО «ХХХ» относится:

- организация и осуществление мероприятий, направленных на профессиональный и психологический отбор кадров в системе энергоснабжения;

- разработка инструктивно-методических документов, регламентирующих использование психологических факторов при организации управления деятельностью коллектива;

- разработка алгоритмов, планов и сценариев решения управленческих проблем и организации различных видов делового общения;

- разработка рекомендаций по устранению или сведению к минимуму негативных явлений, вызванных реализацией всевозможных инноваций;

- разработка кодекса поведения работников фирмы реализация его и других мероприятий, направленных на гармонизацию отношений в коллективе;

- разработка и внедрение системы психологического обеспечения делового партнерства и сотрудничества, осуществляемого фирмой с внешними организациями;

- психологический анализ последствий принимаемых административно-управленческих решений;

- консультирование работников фирмы и структурных подразделений по вопросам организации деловых приемов, презентаций, пресс-конференций, выставок и ярмарок, оформления интерьеров и витрин с точки зрения их психологического воздействия;

- разработка системы бесконфликтного разрешения спорных вопросов внутри коллектива, с деловыми партнерами фирмы и сторонними организациями с учетом интересов каждой из сторон.

Конкретный объем работы определяется в плане работы. Основная задача планирования - получение максимального количества достоверной информации при минимальном уровне затрат трудовых и материальных ресурсов. Планирование работы начинается с подготовительного периода. В него входят:

- изучение специфики деятельности предприятия (организации);

- изучение общей социально-психологической обстановки на предприятии (в организации);

выделение «проблемных зон», работа в которых является первоочередной;

- разработка норм и критериев соответствия профессиональным требованиям различных категорий работников.

После этого, исходя из имеющихся трудовых, временных и материальных ресурсов, производится планирование мероприятий, необходимых в «проблемных зонах», а также профилактической и просветительской работы. Планирование - это разработка общего плана действий исходя из требуемых и реально существующих ресурсов (людских, материальных, технических и т. п.). Подготовка к работе включает в себя:

- подбор методик или конструирование анкеты и ее апробация;

- размножение (при необходимости) стимульного материала и бланков;

- уточнение с непосредственными участниками и (или) их руководством места и времени работы.

Основная работа при диагностике состоит из следующих разделов:

- инструктаж и раздача бланков или проведение собеседования;

- наблюдение за испытуемыми в процессе тестирования (в случае диагностической беседы - фиксация результатов по ее окончании);

- обработка результатов;

- анализ результатов;

- составление заключения. 

Основная работа при коррекции и обучении состоит из тех же разделов, что и при диагностике, меняется только их содержание. 

Психолог исследуемого предприятия выделяют три основных аспекта трудовой деятельности, требующих вмешательства. Эти аспекты работы психолога предприятия связаны с решением следующих задач:

1) психологического отбора кандидатов на трудоустройство; 

2) психологического сопровождения карьеры персонала; 

3) психологической оценки сотрудников предприятия.

Психологический отбор кандидатов при трудоустройстве имеет своей целью получение информации о психологических особенностях претендентов и позволяют сделать заключение о степени ценности данного специалиста в данной организации или в различных профессиональных областях. Для этой цели проводится первичный отбор кандидатов. 

В ходе работы, в которой участвуют сотрудники кадровых служб, оцениваются резюме, рекомендации претендентов, заполняются различные формализованные анкеты. Все это позволяет сформировать так называемый банк данных, в котором содержатся сведения о специалистах, чьи знания и опыт работы могут быть полезны предприятию в будущем. Такой подход позволяет быстро найти необходимые замены в случае кадровых перестановок, экономя деньги, не прибегать к услугам кадровых агентств.

Далее кандидат проходит процедуру психологического тестирования с целью получения информации о качествах, существенно обусловливающих поведение человека и его профессиональную эффективность в организации. 

Используются и критериально-ориентированные тесты, регистрирующие наличный уровень развития каких-либо характеристик, навыков, определяющих готовность человека к деятельности, которой он собирается заниматься, а также тесты для выделения у претендента сензитивных и «критических, запретных» сфер, видов деятельности. 

В качестве необходимых критериев могут выделяться следующие: интеллект, эмоциональная устойчивость, адаптивные свойства, нормативность поведения, отношение к себе, общая установка на людей, лидерские тенденции, конфликтность, контактность, способность работать в команде, уровень лояльности по отношению к организации, уровень интернальности (т.е. уровень субъективного контроля человека над значимыми для него событиями в различных областях социальной жизни: производстве, семье, межличностных взаимодействующих). 

По результатам исследования составляется заключение, в котором представляется интерпретация полученных данных. Описывается степень соответствия кандидата на трудоустройство требованиям профессии; насколько психологические особенности претендента отвечают требованиям подразделения организации и подходит ли он к работающей команде. Заключение должно носить рекомендательный характер. Решение о приеме остается за руководителем предприятия.

Задача психологического сопровождения карьеры персонала включает три направления работы психолога предприятия: исследовательское, коррекционное и просветительское.

Исследовательская работа проводится в соответствии с социальным заказом администрации предприятия.

Коррекционный блок работы состоит в развертывании программ поддержки сотрудников предприятия. Эти программы применяются для предотвращения последствий стрессов, вызываемых различными производственными причинами:

- разработка и реализация адаптационной программы для ускорения процесса привыкания вновь принятых работников к новым условиям деятельности и к коллективу;

- групповые и индивидуальные занятия по оптимизации социально-психологической атмосферы на предприятии;

- индивидуальное сопровождение карьеры сотрудника;

- мониторинг процесса организационного развития (способность организации становиться самообновляющейся системой, изменяющейся в зависимости от изменения ее целей, условий рынка).

Целью коррекционных мероприятий является развитие и повышение способностей сотрудников. Так в осуществляется внедрение специальной адаптационной программы «Три горизонта». Программа длится три года и разделена на три взаимосвязанных уровня, или «горизонта»: «Я и моя компания», «Я и моя профессия», «Я и моя карьера». В рамках этих направлений планируется обучение, идет воспитание лидерских качеств. А также на 2013 год запланировано участие  в тренингах, конференциях выполняют проектные работы под руководством наставников.

В рамках просветительского направления ведется лекционная и семинарская работа по информированию о психологических факторах, влияющих на повышение эффективности трудовой деятельности.

Методами реализации программ служат занятия по релаксации, обучение способам эмоциональной разгрузки, тренинги, индивидуальные консультации.

Следующая задача психолога  предприятия - оценка персонала. Функциями психолога в этом направлении могут быть:

- участие в оценочных процедурах сотрудников при повышении их категории, переводе на другую должность, при определении степени соответствия психологических особенностей и способностей специалистов требованиям новой должности или новым условиям работы;

- участие в создании банка специалистов, претендующих на карьерный рост. 

Иными словами, психолог на предприятии выступает как социальный инженер: 

- принимает участие в проектировании систем организации труда на предприятии, организации рабочих мест с учетом эргономических требований; 

- принимает участие в совершенствовании системы материального и морального стимулирования; 

- принимает участие в разработке методов управления кадрами и социальным развитием предприятия. 

А также психолог выступает в качестве организационных консультантов (консультанты по управлению, по развитию организации), кадровых консультантов, менеджеров по подбору персонала, тренинг-менеджеров (занимаются профессиональным обучением и развитием персонала внутри организации).

Должностные обязанности психолога на предприятии определены в «Квалификационном справочнике должностей служащих». Они включают:

1) изучение психологических особенностей трудовой деятельности работников предприятия в целях создания благоприятных условий труда и повышения его эффективности;

2) проведение совместно с физиологом индивидуальных обследований рабочих и служащих различных профессий и специальностей, связанных с проверкой психофизиологических условий труда, экспериментами по определению влияния условий труда на психику человека, анализом трудовых процессов и психологического состояния человека во время работы;

3) разработку детальных психологических характеристик работников различных профессий и должностей, определяемых влиянием производственной сферы на нервно-психическое напряжение работающего;

4) разработку (на базе анализа психофизиологических особенностей трудовой деятельности) рекомендаций и предложений, способствующих совершенствованию трудовых процессов, установлению рациональных режимов труда и отдыха, улучшению условий труда и повышению работоспособности человека.

Таким образом, в психологическом обеспечении делового взаимодействия на предприятии создание специальной психологической службы играет важную роль. 

Эффективность ее работы зависит от правильного уяснения специалистами этой службы - психологами - своих целей, задач, функций, конкретизируя приведенные типовые положения применительно к специфике собственной фирмы. 

Деятельность психолога направлена на достижение максимальной эффективности труда работников, качества, удобства и внешней привлекательности продукции компании и достижение того, чтобы организация было узнаваема и уважаема на рынке. От квалификации и опыта психологов зависит успех этой службы и компании в целом. А наличие должности психолога говорит о развитом, современном предприятии, ориентированном на введение новшеств, заботе о сотрудниках, ориентации на современные методы работы, адекватном восприятии рынка труда.

И хотя психологическая служба была введена в деятельность предприятия не так давно, но уже показала свою необходимость в трудовой деятельности. 
4. Описание выполненной работы за время прохождения практики
В ходе прохождения практики мной выполнялись работы по проведению собеседований с кандидатами на вакантные места в  структурное подразделение ООО «ХХХ» - кафе «Название предприятия». 
Первым источником информации о кандидате является резюме, в котором указываются личные сведения, информация об образовании, профессиональном опыте, имеющихся навыках и достижениях. Поэтому в рамках данной работы нами выработаны критерии, по которым менеджер по персоналу должен оценивать все поступающие в компанию резюме, определять, насколько кандидат подходит на имеющуюся должность.

Прежде всего, необходимо оценить целостность резюме, то есть наличие логической связи между тем, что кандидат хочет, на что претендует, и тем, чем он обладает. Затем, резюме стоит просмотреть «наискосок», остановившись взглядом на следующих пунктах – «маячках»: последнее место работы, наличие высшего образования, возраст. Если резюме успешно проходит первый этап, имеет смысл провести более детальную оценку – согласно заданной структуре резюме, а именно: базовое образование, дополнительное образование, опыт работы, достижения, другие навыки и дополнительная информация.

Перед проведением интервью необходима предварительная беседа, которая может носить как поверхностный, так и углубленный характер. В первом случае, в основном, ограничиваются уточнением отдельных, наиболее значимых сведений и постановкой нескольких конкретных вопросов. Как правило, предварительное собеседование длится не более десяти минут и может происходить во время телефонного разговора, что экономит время не только специалиста по кадрам, психолога, но и кандидата.

Анализ различных статистических данных по вопросам отбора кадров показал, что среди всего многообразия методов, используемых для отбора и оценки кандидатов, решающую роль необходимо отводить интервью, а не тестированию, поскольку именно интервью в большей степени позволяет оценить профессиональные навыки потенциального агента по недвижимости, его культурный уровень и мотивацию.

До проведения интервью кандидату, приславшему свое резюме, можно предложить выполнить какое-нибудь задание, чтобы лучше узнать о его способностях, например:

претендента на должность просят заглянуть на корпоративную страницу предприятия в Интернете и представить свои наблюдения:

кандидата просят высказать свое мнение по поводу услуг компании ООО «ХХХ», проводимой рекламной кампании. Можно попросить сравнить их с аналогичными услугами и рекламными кампаниями конкурентов.

По нашему мнению, это достаточно интересный и необычный способ оценки способностей кандидата. Если не дать подробных инструкций, как должен выглядеть отчет, то можно увидеть, как кандидат решает поставленную задачу, насколько он проницателен, как точны его наблюдения, способен ли он видеть проблему и формулировать свои предложения по ее разрешению.

К началу интервью необходимо иметь следующие сведения о кандидате в соответствующем виде:

Резюме кандидата, где указано: его половозрастные характеристики, места учебы и работы, название должностей, которые он занимал и основные должностные обязанности, которые он выполнял ранее.

Бланк оценки кандидата, где есть характеристики сотрудника, желательного для компании ООО «ХХХ».

Список подготовленных вопросов, которые будут заданы кандидату.

Одним из основных факторов успешности проведения интервью является его продуманная структура, показанная на рис.3..

Так же, как и в любых переговорах, при проведении интервью необходимо добиться нескольких поставленных целей, поэтому его технология состоит в следующем:

1. Кандидата приглашают в комнату для переговоров за круглый стол, где будет проходить интервью. Его должны проводить как минимум два человека – менеджер по персоналу и руководитель соответствующего отдела. Один человек может не заметить каких-то важных вещей или у него может сложиться субъективное мнение о кандидате. 
Для повышения эффективности разговора необходимо сообщить кандидату о том, сколько времени займет разговор. После того, как уточнена продолжительность встречи, нужно дать возможность собеседнику увидеть картинку предстоящего разговора в целом.
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Рис. 3.. Структура проведения интервью

Перед тем как начать диалог с кандидатом, желательно, немного рассказать о компании ООО «ХХХ», куда он устраивается на работу. Обычно этот рассказ воспринимается соискателем как показатель серьезных намерений и открытости. Можно коснуться трех пунктов: сколько лет существует компания, масштабы ее деятельности (численность персонала и территориальная распространенность), а также основные направления работы.

2. Следующие 5-10 минут обязательно тратятся на установление контакта с кандидатом. Основной целью предстоящей встречи является получение достоверной информации о кандидате для определения его соответствия выдвинутым профессиональным и психологическим требованиям, поэтому главной задачей интервью является создание таких условий беседы, такой атмосферы, чтобы человек смог и захотел раскрыться.

Можно начать разговор с вопросов на нейтральную тему, например, «Легко ли Вы нашли наш офис?». Таких ничего не значащих вопроса может быть один или два, и нужно постараться сделать так, чтобы они не подразумевали долгих рассуждений и пространных ответов. Уместная легкая шутка чаще всего является лучшим средством разрядить обстановку. Маленькая забавная история или анекдот, подходящий к ситуации, могут сыграть аналогичную роль. Теплая атмосфера во время интервью сильно повысит его эффективность, поскольку человек дает стандартные ответы в том случае, если с ним не установлен контакт.

Индикаторами того, что контакт с собеседником установлен, служат изменения в темпе его речи, позе, дыхании, мимике и жестикуляции. Дыхание выравнивается, поэтому голос начинает звучать ровнее и увереннее. Как правило, несколько снижается бывший слишком быстрым и суетливым темп речи. Собеседник начинает говорить свободнее, садится удобнее, меняется положение его рук и ног. Человек ставит ноги прямо, опираясь в пол всей ступней, разжимает руки, т.е. уходит «неподвижность зажатости», когда можно наблюдать статичную позу и отсутствие естественных жестов. Собеседник начинает улыбаться, смотреть в глаза, подкреплять свои слова соответствующими жестами. После того, как контакт установлен, можно переходить к основной части интервью, однако, важно помнить о необходимости сохранять атмосферу доверия и доброжелательности в течение всей беседы. Эта техника подробно описана в литературе, посвященной искусству переговоров.

3. Третий этап – это собственно интервью в традиционном понимании этого слова, т.е. предложение кандидату ряда вопросов, ситуационных задач и т.д. Методики должны быть разнообразными, каждое предположение стоит проверять 3-4 раза, используя различные способы. Например, если нужно оценить основную мотивацию кандидата, нужно использовать как проективные вопросы, причем несколько разных вариантов, так и ситуационные. Если же делать выводы на основании только одного ответа по одной методике, можно получить случайный, низкой степени достоверности или неполный результат.

Методика «Проективные вопросы» основана на особом построении вопросов таким образом, что они предлагают кандидату оценить не себя, а людей вообще или какого-то персонажа. Человек склонен проецировать, т. е. переносить свой жизненный опыт и представления на интерпретацию действий других людей, а также на вымышленные ситуации, персонажей и т.п. Вопросы такого типа переключают человека из рациональной в эмоциональную сферу, и, поскольку разговор идет о значимых для собеседника вещах, люди «открываются». Авторитеты играют огромную, хотя часто и неосознанную роль, в том, как человек строит свою личность и жизнь, поэтому ответы на эти вопросы дают информацию о том, как, и, самое главное, почему он поступает определенным образом в различных ситуациях.

Именно на этой закономерности основан целый ряд психодиагностических методик различного уровня сложности («Фантастическое животное», «Пятно Роршаха», а также тематических, например, апперцептивный тест, который построен на том, что человек должен описывать действия персонажей на специальных картинках, объяснять причины и следствия их поступков). Подобные тестовые методики дают чрезвычайно интересные и высоковалидные данные.

Исходя из изложенных выше подходов, можно разработать проективные вопросы для интервью с целью оценки кандидатов на вакантные должности агентов по недвижимости. В приложении 8 приведен пример и интерпретация ответов проективного интервью с кандидатом. Однако важно не только то, как составлены проективные вопросы, но и то, каким образом они используются в ходе интервью, что может весьма существенно влиять на валидность метода. Есть несколько правил, соблюдение которых дает возможность получить высокий результат оценки:

Вопросы задаются в быстром темпе, и отвечающего просят дать первый ответ, пришедший в голову, или несколько различных вариантов ответов. Первое, что приходит в голову собеседнику, является значимым для него фактором.

Вопрос должен быть направлен на оценку других людей или их действий, что делает человека более раскованным и позволяет избежать социально- желательных или заведомо ложных ответов, которые кандидат дает, исходя из желания понравиться.

Форма вопроса должна быть открытой, т.е. вопрос должен начинаться с вопросительного слова и предполагает развернутый ответ или объяснение.

Вопросы не должны задаваться подряд, тематическими блоками, так как это повышает вероятность попыток кандидата понять принцип интервью, «подстроиться» и дать социально-желательный ответ.

Желательно наличие смысловой связи проективных вопросов с предшествующим контекстом, так как в этом случае они звучат более естественно и не привлекают особого внимания кандидата.

Ситуационное собеседование основывается на другой методике – SТАR (Situation Target Action Result). Рассматриваемая методика основана на построении определенных ситуаций и предложения интервьюируемому описать модель своего поведения или решения данной ситуации. Кандидат должен рассказать о самой ситуации (situation), описать то, где он видел выход из этой ситуации (target), что он сделал (асtion) и что получилось (геsult). Проводящий собеседование менеджер по персоналу оценивает как сам результат, так и методы, с помощью которых кандидат находит решение. 

Принцип построения ситуационного собеседования заключается в следующем. Например, нужно проверить, что человек считает более важным: коммерческую выгоду или порядочность и сохранение репутации. Следовательно, надо построить ситуационную задачу, в которой эти два интереса будут вступать в откровенный конфликт, и предложить кандидату найти решение.

В рамках данного исследования разработаны несколько тематических групп ситуационного собеседования для оценки кандидатов на вакантные должности агентов по недвижимости. Они представлены в приложении 9. Приведены варианты их интерпретации. Также в интервью используются вопросы для проведения личностного собеседования, которые представлены в приложении 10. Все приведенные схемы апробированы в других компаниях, поэтому их можно применять и в компании ООО «ХХХ». Часть из них, направленная на проверку конкретных навыков, имеет четкие правильные ответы. Схемы, которые дают представление о ценностях, моделях поведения и индивидуально-личностных характеристиках, естественно, не могут иметь правильных ответов как таковых, а в большей или меньшей степени соответствуют ситуации в компании «ХХХ».

4. После того как кандидату заданы все вопросы, наступает четвертый этап, в ходе которого стоит дать возможность кандидату задать интересующие его вопросы. Помимо проявления вежливости и корректности по отношению к кандидату, данный этап позволяет понять сферу его интересов и адекватность понимания им ситуации. Наиболее позитивный вариант, когда кандидат задает умеренное число вопросов (3-5), связанных с содержанием работы, типом организационной культуры, отношениями в коллективе, уровнем принятия решений и ответственности, спецификой бизнеса. Если же вопросы касаются только уровня компенсации и различных льгот, режима работы и других подобных моментов, это не очень хорошее свидетельство.

5. Последний, пятый, этап интервью предполагает возможность оговорить алгоритм продолжения взаимодействия. Если речь идет о заключительном интервью, то стоит оговорить срок и порядок получения ответа.

Структура интервью, построенная таким образом, позволяет добиться нескольких целей: получить максимально достоверную информацию, оставить у кандидата хорошее впечатление о себе и компании ООО «ХХХ», а также грамотно договориться о дальнейшем взаимодействии.

Для повышения эффективности технологии интервью предлагается использование нескольких инструментов нейролингвистического программирования – НЛП, которое является одним из направлений психологии. НЛП в структурированном виде описывает эффективное использование практических методов различных психологических школ и направлений.

Данная методика основана на определенном построении вопросов, позволяющих получить ответы в заданных рамках, а также на анализе формулировок, оценочной составляющей слов и выражений. Образ мыслей человека, его мировоззрение в аккумулированном виде сконцентрированы в лексиконе личности: по словам, используемым человеком для описания себя самого и окружающего мира, можно определить глубинные ценности и интересы личности. 

Данные «индикаторы» получили название метапрограмм Они отражают ту информацию, которая «допускается» в сознание, и которой человек руководствуется в своей жизни. Ни один из них не является «правильным» или «неправильным», все зависит от контекста ситуации. Как и для всего, что касается человеческой психологии, у каждого из нас есть свой «набор» таких характеристик. Учитывая это, можно составить «портреты» из метапрограмм для каждой должности. Для человека, умеющего внимательно слушать, это может быть хорошим диагностическим инструментом. В абсолютном выражении полюсы (точка зрения, паттерны) метапрограмм в личности не встречаются, речь идет о том, в каком соотношении они сочетаются в психологическом портрете каждого человека, какой из них является более выраженным и в каких ситуациях.

Метапрограммы могут быть следующими:

Активный - пассивный. Эта метапрограмма касается того, каким образом человек действует: сам ли он проявляет инициативу или ждет, когда обстоятельства заставят его действовать. Активный человек «легок на подъем» и конкретен в действиях. Пассивный человек осторожен, предпочитает хорошенько подумать, прежде чем начать что-либо делать. Он может выжидать удобных обстоятельств для действия и, в конечном итоге, так к нему и не приступить. Данная метапрограмма отражается в речи следующим образом: активный человек будет использовать местоимение «я», глаголы в активном залоге и конкретные дополнения; пассивные люди используют глаголы в пассивном залоге, или они отсутствуют вообще. В таком случае глаголы заменяются на существительные, являющиеся производными от глагола. Предположения часто не закончены и обезличены.

Приближение - отклонение. Этот паттерн объясняет, на чем люди фокусируют свое внимание. Люди с метапрограммой приближения знают, чего они хотят, руководствуются поставленной целью и продвигаются к ней. «Уклоняющиеся» люди отлично знают, чего они не хотят и чего надо избегать. Этот способ мышления очень ярко выражается в том, что говорит человек. Если человек рассказывает о целях и достижениях, то это – представитель «приближающегося» типа. Если он говорит о ситуациях, которых надо было бы избежать и о проблемах, которые подстерегают сплошь и рядом, тогда это – «уклоняющийся» тип.

Внутренняя референция - внешняя референция. Эта метапрограмма касается того, где находится «авторитетное мнение» - в собственной личности или запрашивается у других людей. Люди с внутренней референцией, скорее всего, скажут о том, каково их собственное мнение, и не будут страдать от отсутствия мнения других людей на этот счет. Кандидаты с преобладанием внешней референции обязательно будут стремиться к оценке полученных результатов другими людьми.

Альтернативы - рецепты. Этот паттерн также имеет значение для успешности различных видов деятельности. «Альтернативщики», имея перед собой поставленную цель, придумают кучу вариантов, как эту задачу можно решить. «Рецептурщик» же спросит о том, как он должен действовать, чтобы добиться результата. Чаще всего, такие люди убеждены в том, что можно получить «правильный» рецепт на все случаи жизни. Первый тип, скорее всего, поведает о причинах, почему он хочет этим заниматься. Любитель же рецептов, даже, несмотря на присутствие в вопросе слова «почему», расскажет о том, какие шаги были сделаны на этом пути. То есть ответит на вопрос «как».

Общий - частный. Этот паттерн связан с тем, насколько «широк размах» или детальна проработка. «Общие» люди предпочитают видеть картинку целиком. Их мышление можно назвать стратегическим, поскольку они могут запросто перескакивать через этапы и видеть последовательность одномоментно, как одно большое полотно. «Общие» люди пропускают массу информации. «Частные» люди являются тактиками. Они последовательны, скрупулезны и выстраивают общую картину «по кадрам», строго соблюдая хронологию. «Общий» человек любит обобщать и будет «опережать» время. «Частный» кандидат будет говорить о последовательности шагов и все конкретизировать. Разговаривая с человеком, нужно определить, описывает ли он подробно детали или рисует картину «крупными штрихами».

Это лишь немногие, особо значимые и легко идентифицируемые личностные черты. Как использовать метапрограммы для получения значимой информации о личности кандидата? Из тех вопросов, которые же подготовлены для интервью, нужно определить те, которые дадут информацию о той или иной метапрограмме. Например, ответ на вопрос: «Чего вы ждете от вашей будущей работы?» - даст информацию о паттерне «альтернативы – рецепты». Понятно, что набор метапрограмм для консультанта по развитию бизнеса будет значительно отличаться от списка для маркетолога.

Ниже приведен пример составления метапрограммного портрета для маркетолога в компании ООО «ХХХ»:

1. Отличие: Ситуация на рынке меняется очень быстро, особенно это касается рекламы, маркетинга, продвижения товара на рынке. Те приемы и методы работы, которые использовались месяц назад, сегодня уже могут оказаться неэффективными. Поэтому для специалиста продвигающего товар на рынок особенно важно умение видеть и замечать новые возможности, которые предоставляет рынок. Важна ориентация на поиск новых методов работы с покупателями. Умение замечать во всем новом потенциал для использования.

2. Будущее: Концентрация внимания на будущем, на возможных событиях, которые могут произойти – является очень важным для того, чтобы специалист мог предугадывать развитие ситуации на рынке, чтобы он был всегда на полшага впереди.

3. Активный: Ждать пока какие-либо внешние обстоятельства или люди подтолкнут к выполнению каких-либо действий – в такой сфере как продвижение товара на рынок – почти всегда означает опаздывание и приводит к упусканию многих возможностей для развития, которые можно было бы создать активными действиями. Важно не ждать пока другие люди начнут действовать, а своей энергичной работой быстро продвигать дело вперед.

4. Внешняя референция: Результат от продвижения товара на рынок заключается в том, как покупатели реагируют на действия менеджера. И достаточно важно, чтобы маркетолог при принятии решения ориентировался прежде всего на мнение потенциальных партнеров и покупателей. Чтобы он предпринимал не те действия, которые он считает правильными, а те – которые от него ожидают клиенты.

5. Приближение: Маркетинг – непрерывно развивающаяся деятельность. Для развития, для новых исследований рынка, для испытаний новых методов работы с покупателями более эффективна мотивация «пряником», когда маркетолог проводит какую-либо компанию, рассчитывая улучшить деятельность фирмы, а не из-за боязни потерять часть покупателей.

6. Общий: Для стратегического планирования, для создания общей картины развития проекта хорошо подходит человек с метапрограммой общее. Исследование рынка дает много детальных описаний различных нюансов, касающихся продвижения товара. Для принятия правильных решений важно умение в этом хитросплетении различной информации увидеть нечто общее, а не погрязнуть в деталях.

В приложении 11 приведен список вопросов к кандидату и его ответов, на основе которых была составлена последующая таблица. В нее занесены данные о ведущих метапрограммах человека, о степени их выраженности, и в этом примере, также представлена информация о наиболее оптимальном метапрограммном портрете для вакантной должности маркетолога.

Таблица 3.1 Метапрограммный портрет кандидата Ф.И.О.
Суворовцев Н.В.

	Метапрограмма
	3
	2
	1
	1
	2
	3
	Метапрограмма

	Внутренняя референция
	+
	
	
	
	
	
	Внешняя референция

	Приближение
	
	
	
	
	+
	
	Уклонение

	Активный
	
	+
	
	
	
	
	Выжидательный 

	Общий
	
	
	
	
	
	+
	Частный

	Сходство
	
	
	
	+
	
	
	Различие

	Прошлое
	
	
	
	
	
	
	

	Настоящее
	
	
	+
	
	
	
	

	Будущее
	+
	
	
	
	
	
	


*Здесь 1-слабо выражена, 2- средне выражена, 3-сильно выражена. 

*+ обозначены ведущие метапрограммы и степень их выраженность.

В этом примере мы имеем кандидата на вакантную должность – Суворовцева Н.В. – с ярко выраженной внутренней референцией, метапрограммой Будущее и Частный. Со средне выраженными метапрограммами Активный и Уклонение. И слабо выраженными метапрограммами Настоящее и Различие (слабо выраженное различие или сходство фигурировало в описании метапрограмм как сходство с различием).

В вышеприведенном примере, оптимальный метапрограммный портрет должности обозначен в виде затемненных квадратов.

В данном примере можно увидеть, что претендент оптимально подходит почти по всем метапрограммам, кроме Уклонения и Отличия. Требовались ярко выраженные метапрограммы Уклонение и Отличие, претендент же обладает средне выраженной метапрограммой Уклонение и Сходством с Отличием. Остается принять решение о том, насколько важно в контексте той работы, которую будет выполнять претендент такое жесткое соответствие этим метапрограммам. 
Также была подготовлена лекция ««Влияние стиля руководства на психологический климат коллектива» (см. Приложение 2).

Стиль руководства – явление строго индивидуальное, так как он определяется специфическими характеристиками конкретной личности и отражает особенности работы с людьми и технологию принятия решения именно данной личностью.

Психологический климат – наиболее целостная психологическая характеристика группы, которая связана с особенностями отражения группой отдельных объектов (явлений, процессов), имеющих непосредственное отношение к совместной групповой деятельности.

Основными факторами формирования психологического климата являются следующие:

· характер производственных отношений того общества, составной частью которого является коллектив;

· содержание, организация и условия трудовой деятельности;

· особенности работы органов управления и самоуправления;

· характер руководства;

· степень совпадения официальной и неофициальной структуры группы;

· социально-демографические, психологические, половозрастные особенности группы и т.д.

· Важнейшие признаки благоприятного морально-психологического климата:
· доверие и высокая требовательность членов группы друг к другу; 

· доброжелательная и деловая критика;

· свободное выражение собственного мнения при обсуждении вопросов, касающихся всего коллектива;

· отсутствие давления руководителей на подчиненных и признание за ними права принимать значимые для группы решения;

· достаточная информированность членов коллектива о его задачах и состоянии дел при их выполнении;

· удовлетворенность принадлежностью к коллективу;

· высокая степень эмоциональной включенности и взаимопомощи в ситуациях, вызывающих состояние фрустрации (обмана, расстройства, разрушения планов) у кого-либо из членов коллектива;

· принятие на себя ответственности за состояние дел в группе каждым из ее членов и пр.

Было проведено исследование на выявление психологического климата подразделения ООО «ХХХ» кафе «Название предприятия» (см.Приложение 3), а также оценка стиля руководства коллективом по методике Журавлева-Дебольского (см.Приложение 4). Проведенное исследование показало, что данный коллектив оценил стиль руководства как демократичный, что заметно сказалось на психологическом климате подразделения. В коллективе преобладает благоприятный климат, дружелюбная атмосфера, члены данной группы отзывчивы и всегда готовы прийти на помощь. В ходе лекции были озвучены наиболее приемлемые способы улучшения психологического климата коллектива, а также его поддержания.

Работа в сфере обслуживания сопряжена с действием различных стрессогенных факторов. Острота проблемы саморегуляции психологического состояния в стрессовых условиях выполнения сложных видов профессиональной деятельности связана с тем, что развивающиеся в этих условиях неблагоприятные и трудные для субъекта функциональные состояния могут приводить к дезорганизации (расхолаживанию) профессиональной деятельности вплоть до отказа от нее, потери здоровья, разрушения личности.

Поэтому была проведена лекция на тему «Приемы психологической саморегуляции» (см.Приложение5). Была дана информация как в кратчайшие сроки восстановить душевное равновесие, эмоциональный настрой. Во время проведения лекции была проведена методика Айзенка на выявление типов темперамента (см.Приложение 6), так как от силы нервной деятельности зависит реакция на какую-либо стрессовую ситуацию и для каждого типа темперамента способы психологической саморегуляции различны.

Темперамент — это совокупность соответствующих динамических свойств поведения, своеобразно сочетающихся в каждом индивиде.

Согласно мнению большинства исследователей, темперамент — это врожденный биологический фундамент, на котором формируется целостная личность. Он отражает энергетику и динамические аспекты поведения человека, такие как подвижность, темп и ритмичность реакций, а также эмоциональность. В экстремальной ситуации влияние темперамента на способ и эффективность деятельности усиливается: человек попадает под управление врожденных программ своего темперамента, требующих минимального энергетического уровня и времени регулирования. В целом, люди с сильным типом высшей нервной деятельности легче переносят воздействие стрессовой ситуации, чаще используют активные способы преодоления, совладания, в то время как люди со слабым типом нервной системы склонны к избеганию, уходу от стрессового воздействия, перекладыванию ответственности на других людей или внешние обстоятельства. Максимально бурная, стеническая (раздражение, гнев, ярость) эмоциональная реакция на стресс свойственна людям с холерическим темпераментом, особенно остро они реагируют на возникновение внезапного препятствия на пути к достижению поставленной цели. Тем не менее, они хорошо справляются со срочными неожиданными задачами, так как наличие сильных эмоций «подстегивает» их к активной деятельности. У сангвиников эмоциональный фон немного более спокойный: их эмоции быстро возникают, имеют среднюю силу и малую продолжительность. Источником стресса для обоих типов скорее будет однообразие, монотонность, скука, чем события, требующие активных действий и вызывающие сильные эмоции. Флегматиком чувства овладевают медленно. Он даже приторможен в эмоциях. Ему не нужно делать над собой усилий, чтобы сохранить хладнокровие, поэтому ему легко удержаться от поспешного решения. В ситуации стресса флегматик хорошо справится с отработанными, стереотипными действиями, в то же время не стоит ожидать от него эффективных решений в условиях быстро меняющейся обстановки. Наиболее тяжело стресс переносят меланхолики. Они изначально склонны к эмоциям страха и тревоги, их чувства носят затяжной характер, страдания кажутся невыносимыми и выше всяких утешений. При необходимости действовать в стрессовой ситуации меланхолики будут демонстрировать отсутствие энергии и настойчивости, но их преимуществом может стать высокий самоконтроль.

Ситуаций, в которых люди испытывают постоянное воздействие стресса, множество: конфликтная ситуация в семье, безработица, долги, проблемы на работе, бытовая неустроенность. Для данного случая представляется важным подробно остановиться на ситуации профессиональной деятельности, характерной для специалистов экстремальных видов деятельности, в том числе спасателей и пожарных.

Постоянная стрессовая нагрузка в таких профессиях обусловлена действием двух факторов:

• работой в условиях действия стрессогенных факторов,

• необходимостью постоянно поддерживать высокий уровень готовности к немедленным действиям.

Таким образом, специалист всегда находится в чуть более напряженном состоянии, чем обычный человек. Без соответствующей подготовки эта ситуация ведет к тому, что человек, работающий в такой профессии, теряет

психологическое и физическое здоровье

Психологическая устойчивость — это характеристика личности, обеспечивающая сохранение оптимального функционирования психики. Она не является врожденным свойством личности, а формируется одновременно с

ее развитием и зависит от многих факторов, в первую очередь таких, как тип нервной деятельности, опыт специалиста, уровень профессиональной подготовки, уровень развития основных познавательных структур личности.

Среди компонентов психологической устойчивости выделяют следующие: эмоциональный, волевой, познавательный (интеллектуальный), мотивационный и психомоторный компоненты. Психологическая устойчивость — не просто сумма компонентов, а интегральное образование. Необходимо подчеркнуть, что показателем устойчивости является не стабильность (невозможно быть устойчивым ко всему), а вариативность. Вариативность рассматривается как гибкость, быстрота приспособляемости к постоянно меняющимся условиям жизнедеятельности, высокая мобильность психики при переходе от задачи к задаче. Условия профессиональной деятельности спасателей и пожарных предъявляют повышенные требования к эмоциональной сфере и личностным характеристикам специалистов. В работах отечественных психологов были

выявлены психофизиологические и характерологические особенности личности, сочетание и выраженность которых образуют так называемый «профессиональный характер», способствующий эффективности профессионала в экстремальных условиях. Именно наличие определенных

профессионально важных качеств определяет надежность и эффективность профессиональной деятельности профессионала в нестандартных ситуациях.

Система требований профессии к психологическим, психофизиологическим качествам человека и мере их выраженности в научных психологических понятиях называется психограммой. Психограмма составляется в результате анализа психологической структуры деятельности и является частью профессиограммы, которая включает в себя основные требования, предъявляемые профессией к психологическим и физиологическим качествам человека.

Несмотря на некоторые различия в психограммах спасателей и пожарных, можно выделить ряд элементов, их объединяющих. К ним можно отнести следующие свойства и качества личности:

1. Свойства восприятия: устойчивость функций анализаторов и качества восприятия (зрительного, слухового, тактильного, восприятия формы, размеров, удаленности, скорости и т.п.) 

2. Особенности высших психических функций: хорошо развитое пространственное мышление; значительный объем внимания, способность быстрого переключения и распределения внимания в условиях отвлекающих воздействий и дефицита времени; способность быстро ориентироваться в новой и незнакомой обстановке, оценивать степень важности поступающей информации.

3. Психомоторные свойства и физические качества: физическая выносливость, устойчивость к физической усталости; хорошая координация движений, устойчивость к тремору; способность использовать мускульную силу как взрывного, так и статического характера.

4. Личностные особенности: высокий уровень субъективного контроля; эмоциональная стабильность; толерантность к стрессу и фрустрации; средний уровень личностной и ситуативной тревожности; стеничность реакций на сложности и опасность; умеренная склонность к риску; уверенность в себе; формирование основных задач и индивидуальных планов профессионального развития.

5. Социально - психологические качества: умение работать в команде.

Противопоказаниями к профессиональной деятельности являются следующие особенности: нервно-психическая и эмоциональная неустойчивость; выраженные акцентуации, психические отклонения; высокая склонность к риску; обостренная реакция на неудачи; алкогольная, лекарственная или наркотическая зависимость; медицинские противопоказания; плохая физическая подготовка.

Проведенное исследование показало, что 6 из 10 исследованных работников имеют холерический тип темперамента (из них 2 переменчивых, 1 импульсивный, 2 активных и 1 оптимистичный), 2 работника – сангвиники и 2 – меланхолики (1-тихий и 1 пессимистичный). Следует отметить, что для работы в данной сфере, сопряженной с постоянными стрессами и эмоциональными нагрузками предпочтительными являются такие типы темперамента как холерики и сангвиники. Исходя из исследования можно сделать вывод, что сотрудники подобраны в соответствии с этими требованиями, т.к. подобные типы нервной деятельности помогут успешно справляться с работой и восстанавливать психологическое состояние.

Оперативным дежурным в ходе лекции были наглядно приведены примеры использования ароматерапии – зажигали аромалампы, использовали масло мандарина для создания позитивного настроя. Также был приведен пример использования музыкотерапии – фоном были звуки природы (леса). Поскольку известно влияние цвета на психологическое состояние человека, с дежурными было проведено упражнение – визуализация «Погружение в цвет», в процессе которого каждый выбрал определенный цвет и «окунулся» в него.

Был подготовлен раздаточный материал – брошюра «Приемы психологической саморегуляции», где кратко изложены способы, обговоренные нами во время лекции.

Проведенная лекция понравилась работникам. Были высказаны пожелания почаще проводить подобные занятия, поскольку одному психологу ООО «ХХХ» не удается уделить внимание всем.
Таким образом, во время периода прохождения практики мне удалось применить на практике полученные знания и расширить теоретическую базу практическими знаниями.

Заключение

Психологическая диагностика, в том числе, тестирование, может быть эффективным средством профессиональной деятельности психолога-консультанта. Однако использование психодиагностических тестов предъявляет повышенные требования к уровню квалификации специалиста. Несмотря на кажущуюся разработанность темы психодиагностики, вопросы практического использования тестовых результатов остаются полем, свободным для профессионального творчества. И потребуются еще значительные усилия большого количества психологов-практиков для интеграции принципов и методов психологического консультирования и тестирования.

На объекте прохождения практики я был закреплен за должность куратора, в ходе прохождения практики мне удалось ознакомится с порядком организации кадровой работы на предприятии в области отбора сотрудников и организации комфортного рабочего климата, психологической помощи сотрудникам и управлению работой коллектива. 
Мной была изучена различная документация: план работы психолога, журналы учета различных видов психологической помощи, другую обязательную документацию, особенности их оформления. Овладел навыками планирования психологической работы.

За время прохождения практики закрепил теоретические знания, полученные при изучении общих психологических и специальных дисциплин, научился применять их в работе психолога. Закрепил умение наблюдать, конспектировать, и анализировать психологические занятия.

Поскольку основной задачей в сфере работы с персоналом - это отработка процедуры отбора персонала, в ходе практики, я проводила наблюдение за работой психолога в процессе собеседования при подборе претендентов. 

В процессе работы возникали некоторые трудности, которые связаны с недостаточностью практических навыков психологической работы, однако психолог предприятия оказывала мне консультативную помощь.

Таким образом, умелое применение психологических знаний в сочетании с другими благоприятными условиями развития производства приведут к повышению эффективности работы с персоналом, предприятия в целом и соответственно увеличению прибыли. 

ВЫПОЛНЕННАЯ РАБОТА

	дата
	содержание работы
	оценивание выполненной работы

	
	Знакомство с предприятием

Беседа с администрацией учреждения.

Знакомство с сотрудниками отдела кадров.

Перспективное планирование работы на практике.
Изучение нормативной документации
	Работа выполнена в полном объеме, проведена беседа о правилах техники безопасности и охране труда, практикант ознакомлен с порядком проведения практики, представлен куратору и другим сотрудникам. Ознакомлен с должностными инструкциями и другими документами, нормирующую деятельность сотрудников ООО «ХХХ». Согласован план прохождения практики.
Практикант проявил себя внимательным и ответственным специалистом.


	дата
	содержание работы
	оценивание выполненной работы

	
	Ознакомление с порядком проведения собеседований на работу, присутствие на собеседовании в качестве слушателя, изучение учебно-методической литературы.
Составление плана проведения собеседования
	В ходе работы практикант был ознакомлен с методикой проведения отбора сотрудников, присутствовал на собеседовании, ознакомлен с порядком составления документации по результатам собеседования и при приеме на работу. Практикант проявил знания человеческой психологии, умении быстро ориентироваться в терминологии.


	дата
	содержание работы
	оценивание выполненной работы

	
	Проведение собеседований под руководством куратора, составление документации
	Практикант проявил себя ответственным, уверенным в себе. В ходе проведения собеседования были допущены незначительные неточности, упущены некоторые вопросы. В целом проведенная работа оценивается хорошо. 


	дата
	содержание работы
	оценивание выполненной работы

	
	Изучение учебно-методической литературы, подготовка лекции на тему: «Приемы психологической саморегуляции».
Согласование конспекта лекции с куратором
	Проведенная работа оценивается на отлично, содержит необходимую информацию для проведения лекции. При согласовании конспекта были заданы вопросы по теме лекции и около лекционных темах, получены необходимые ответы, что подтверждает возможность практиканта ориентироваться в материале.


	дата
	содержание работы
	оценивание выполненной работы

	
	Выезд в структурное подразделение кафе «название предприятия». Ознакомление с руководителями подразделения и сотрудниками. Проведение лекции.
	Практикантом проведена лекции на высоком профессиональном уровне, в ходе лекции удалось держать внимание аудитории под контролем, избегать острых углов, на все вопросы данные полные и исчерпывающие ответы. Работа оценивается на отлично.


	дата
	содержание работы
	оценивание выполненной работы

	
	Проведение собеседования на работу в структурном подразделении под руководством начальника отдела кадров
	Работа оценивается на отлично, собеседования проведены в рамках утвержденного плана, собрана вся необходимая информация.


	дата
	содержание работы
	оценивание выполненной работы

	
	Изучение методической литературы, предварительный анализ резюме, отбор кандидатов на собеседование
	Работ оценивается на отлично, по результатам проделанной работ проведена беседа, установлено усвоение новой информации


	дата
	содержание работы
	оценивание выполненной работы

	
	Подготовка к лекции: «Влияние стиля руководства на психологический климат коллектива»
	Проведенная работа оценивается на хорошо, содержит достаточно информации для проведения лекции. При согласовании конспекта были даны рекомендации по дополнению лекции необходимым материалом.  


	дата
	содержание работы
	оценивание выполненной работы

	
	Проведение психологического тестирования персонала кафе «название предприятия» по методу Азенка. Обработка собранной информации
	Проведена проверка обработанных результатов, ошибок не выявлено. Работа оценивается на отлично.


	дата
	содержание работы
	оценивание выполненной работы

	
	Проведение лекции на тему:» Влияние стиля руководства на психологический климат коллектива» 
	Практикантом проведена лекции на высоком профессиональном уровне, в ходе лекции удалось держать внимание аудитории под контролем, избегать острых углов, на все вопросы данные полные и исчерпывающие ответы. Работа оценивается на отлично.


	дата
	содержание работы
	оценивание выполненной работы

	
	Проведение собеседований под руководством куратора, составление документации
	Практикант проявил себя ответственным, уверенным в себе. В ходе проведения собеседования были допущены незначительные неточности, упущены некоторые вопросы. В целом проведенная работа оценивается хорошо. 


можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  Можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  Ф.
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  Ф.

можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  Можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  Ф.
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  Ф.
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  Ф.
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
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Приложение 1

Должностная инструкция психолога
1. Общие положения

1.1. Настоящая должностная инструкция определяет функциональные обязанности, права и ответственность психолога ООО «ХХХ»(далее - Компания).

1.2. Психолог назначается на должность и освобождается от должности в установленном действующим трудовым законодательством порядке приказом руководителя Компании.

1.3. Психолог подчиняется начальнику отдела кадров .

1.4. На должность психолога назначается:

Психолог I категории: высшее профессиональное (психологическое) образование и стаж работы в должности психолога II категории не менее 3 лет.

Психолог II категории: высшее профессиональное (психологическое) образование и стаж работы в должности психолога не менее 3 лет.

Психолог: высшее профессиональное (психологическое) образование без предъявления требований к стажу работы.

1.5. Психолог должен знать:

- постановления, распоряжения, приказы, другие руководящие и нормативные документы, относящиеся к вопросам практической психологии;

- психологию труда и управления, инженерную и социальную психологию;

- методы изучения психологических особенностей трудовой деятельности работников;

- технические средства, применяемые при изучении условий труда;

- передовой отечественной и зарубежный опыт работы психологов;

- основы технологии производства;

- основы экономики, организации производства, труда и управления;

- основы профориентационной работы.

1.6. В своей деятельности психолог руководствуется:

- нормативными актами и методическими материалами по вопросам выполняемой работы;

- правилами внутреннего трудового распорядка;

- приказами и распоряжениями руководителя Компании и непосредственного руководителя;

- настоящей должностной инструкцией;

- правилами по охране труда, производственной санитарии и противопожарной защите.

1.7. В период временного отсутствия психолога его обязанности возлагаются на заместителя.

2. Функциональные обязанности
Психолог исполняет следующие обязанности:

2.1. Изучает влияние психологических, экономических и организационных факторов производства на трудовую деятельность работников Компании в целях разработки мероприятий по улучшению их условий труда и повышения эффективности работы.

2.2. Выполняет работу по составлению проектов планов и программ социального развития, определению психологических факторов, оказывающих влияние на работающих.

2.3. Проводит совместно с физиологом обследования индивидуальных качеств работников, особенностей трудовой деятельности рабочих и служащих различных профессий и специальностей, а также связанные с профессиональным подбором, проверкой психологических условий труда, выявлением интересов и склонностей, удовлетворенностью трудом.

2.4. Участвует в экспериментах по определению влияния условий труда на психику работающих.

2.5. Анализирует трудовые процессы и психологическое состояние работника во время работы.

2.6. Совместно с социологом и другими специалистами участвует в определении задач социального развития.

2.7. Осуществляет выбор наиболее актуальных вопросов и проблем, требующих решения (текучесть кадров, нарушения трудовой дисциплины, малоэффективный труд), определяет пути устранения причин, их вызывающих.

2.8. Разрабатывает профессиограммы и детальные психологические характеристики профессий рабочих и должностей служащих, определяемые влиянием производственной среды на нервно-психическое напряжение работающего, дает рекомендации относительно условий оптимального использования личных трудовых возможностей человека с учетом перспективы развития его профессиональных способностей.

2.9. Участвует в осуществлении мер по производственной и профессиональной адаптации молодых рабочих и специалистов.

2.10. Подготавливает рекомендации и предложения по внедрению результатов психологических исследований в практику, а также мероприятия по конкретным направлениям совершенствования управления социальным развитием, способствующие организации оптимальных трудовых процессов, установлению рациональных режимов труда и отдыха, улучшению морально-психологического климата, условий труда и повышению работоспособности человека, осуществляет контроль над их выполнением.

2.11. Анализирует причины текучести кадров, подбор и их расстановку, исходя из требований организации труда и управления производством, разрабатывает предложения по обеспечению стабильности кадров, принятию необходимых мер по адаптации работников.

2.12. Принимает участие в формировании трудовых коллективов, в проектировании систем организации труда (организации рабочего времени, рационализации рабочих мест) с учетом психологических факторов и эргономических требований.

2.13. Консультирует руководителя Компании по социально-психологическим проблемам управления производством и социального развития коллектива, а также работников, занимающихся кадровыми и трудовыми вопросами.

3. Права психолог служба предприятие персонал
Психолог имеет право:

3.1. Требовать от руководства Компании оказания содействия в исполнении своих обязанностей.

3.2. Повышать свою квалификацию.

3.3. Знакомиться с проектами решений руководства Компании, касающимися его деятельности.

3.4. Представлять на рассмотрение своего непосредственного руководителя предложения по вопросам своей деятельности.

3.5. Получать от работников Компании информацию, необходимую для осуществления своей деятельности.

4. Ответственность
Психолог несет административную, дисциплинарную и материальную (а в отдельных случаях, предусмотренных законодательством РФ, — и уголовную) ответственность за:

4.1. Неисполнение или ненадлежащее исполнение своих обязанностей, предусмотренных настоящей должностной инструкцией.

4.2. Правонарушения, совершенные в период осуществления своей деятельности.

4.3. Причинение материального ущерба.

5. Условия работы
5.1. Режим работы психолога определяется в соответствии с правилами внутреннего трудового распорядка, установленными в Компании.

5.2. В связи с производственной необходимостью психолог обязан выезжать в служебные командировки (в том числе местного значения).

6. Право подписи
6.1. Психологу для обеспечения его деятельности предоставляется право подписи информационно-справочных документов по вопросам, входящим в его функциональные обязанности.

С инструкцией ознакомлен ___________/____________/ «__» _______ 20__ г.

(подпись)

Приложение 2

СОГЛАСОВАНО
ФИО КУРАТОРА
“____”______________2013 г.
 м.п.
ПЛАН КОНСПЕКТ

проведения занятий с сотрудниками кафе «название предприятия»
ТЕМА: Приемы психологической саморегуляции

ЦЕЛЬ: ознакомить работников со способами саморегуляции эмоциональных состояний 

ЗАДАЧИ: 

· определение типа темперамента

· описание приемов саморегуляции, в зависимости от индивидуально-типологических особенностей

· практическое применение некоторых способов психологической саморегуляции
ВРЕМЯ: с 1400 -1500

МЕСТО: помещение кафе «название предприятия»
ИСПОЛЬЗУЕМАЯ ЛИТЕРАТУРА:

1.Методические рекомендации «Приемы психологической саморегуляции». –М.:.2009- 140с.

ВВОДНАЯ ЧАСТЬ: 10минут

Знакомство с присутствующими

ознакомление с планом, целью, задачами занятия

ОСНОВНАЯ ЧАСТЬ: 45 минут.

Любой человек хотя бы раз в жизни нуждался в изменении своего психологического состояния в кратчайшие сроки. Люди стремятся это сделать с помощью различных нехитрых средств, способствующих улучшению своего состояния. Кто-то, например, предается воспоминаниям о положительных событиях, произошедших в жизни, кто-то пытается дышать глубже и медленнее. Каждый ищет «свой» способ, и кто-то находит его самостоятельно. Как правило, одного способа не достаточно, лучше иметь в наличии несколько. Ведь ситуации бывают разными, а соответственно и способы самопомощи различны. Если вы применили «свой» способ в определенной ситуации, и он вам помог, это не означает, что в другой ситуации тот же способ даст ожидаемый результат.

Есть люди, которыми пока «свои» способы не найдены. Не найден способ, помогающий им успокоиться если они нервничают, чувствовать себя хорошо, когда они очень устали. Такая неспособность человека регулировать свое настроение может отрицательно сказаться не только на взаимоотношениях с окружающими, но и на качестве выполнения профессиональных обязанностей.

Длительное пребывание во власти негативных эмоциональных состояний (состояние ожидания, тревоги, неизвестности, вины, неудовлетворенности, злости и т.д.), неумение снизить остроту переживания неблагоприятных воздействий чревато еще и тем, что оказывает разрушающее воздействие на организм, физическое и психическое состояние.

Острота проблемы саморегуляции функционального состояния в экстремальных условиях выполнения сложных видов профессиональной деятельности связана с тем, что развивающиеся в этих условиях неблагоприятные и трудные для субъекта функциональные состояния могут приводить к дезорганизации (расхолаживанию) профессиональной деятельности вплоть до отказа от нее, потери здоровья, разрушения личности, депрофессионализации.

Профессия спасателя сопряжена с действием различных стрессогенных факторов. Неопределенность складывающейся обстановки, постоянное ожидание опасности, необходимость непрерывного логического и психологического анализа быстроменяющихся ситуаций, напряженная работа внимания, работа с человеческим горем - оказывают мощное и неоднозначное влияние на психику специалиста, требует мобилизации всех его физических и психических возможностей для эффективного решения стоящих задач.

Спасатель выполняет свои профессиональные обязанности при постоянном контакте с людьми, находящимися в стрессовой ситуации, коллегами, представителями взаимодействующих органов и служб, журналистами. Человеческое общение в подобных ситуациях нередко испытывает психику «на прочность», создавая условия для порождения напряженности и тревоги, нарушений эмоционального равновесия. Все это зачастую приводит к рассеиванию внимания, переносу его на внутренние процессы и состояния, снижению волевой готовности к немедленному действию, а так же негативно сказывается на выполнении служебных задач.

СПЕЦИФИКА ПРИЕМОВ САМОРЕГУЛЯЦИИ И ПСИХОФИЗИЧЕСКОГО ТРЕНИНГА ДЛЯ ЛЮДЕЙ С РАЗЛИЧНЫМИ ИНДИВИДУАЛЬНО-ТИПОЛОГИЧЕСКИМИ ОСОБЕННОСТЯМИ

Человек издавна делал попытки выделить и осознать типичные психологические особенности людей, пытаясь свести все их многообразие к меньшему числу обобщенных портретов. Всматриваясь в окружающих нас людей, мы иногда замечаем сходство в способах их выражения чувств, в стиле их поведения, в гибкости и подвижности мышления, в реакциях на стрессовые ситуации.

Темперамент — биологический фундамент, на котором формируется личность как социальное существо.

Узнать свой темперамент можно с помощью методики Айзенка.

1. Энергичный, быстро действующий, уверенный.

С этим сочетанием свойств обычно бывают те люди, которых принято называть: Сангвиниками и холериками.

- Сангвиник - человек быстрый, легко приспосабливающийся к изменчивым условиям жизни. Его характеризует высокая сопротивляемость трудностям жизни. Он в высшей степени подвижный, общительный человек, легко сходится с новыми людьми, от чего имеет широкий круг знакомств, хотя сам не отличается постоянством в общении и довольно часто меняет привязанности. 
- Холерик - это человек, нервная система которого определяется преобладанием возбуждения над торможением. Отличается большой жизненной энергией, но ему недостает самообладания, поэтому он вспыльчив и несдержан. Такой человек приступает к делу с полной отдачей, со всей страстностью и увлеченностью. Но сил хватает ненадолго, а как только они исчерпаны, человек прибывает в «слюнявом настроении». Неуравновешенность его нервной системы предопределяет цикличность в смене его активности и бодрости. Такому человеку, деятельность, требующая плавных движений, спокойного, медленного темпа - дается трудно. Холерик неизбежно будет проявлять нетерпение, резкость движений, порывистость и т. д. В общении часто вспыльчив, необуздан, нетерпелив и несдержан.
Для людей данной группы (сангвиники, холерики), больше, чем для других, необходимо управлять своим психическим состоянием. Им рекомендуются любые упражнения на релаксацию, физическое расслабление, причем применение их особенно полезно вместе с сопутствующими приемами: дыхательными и успокаивающими упражнениями, а так же самомассажем. Рекомендуется так же использование приемов отвлечения, переключения внимания на другие объекты.
Представителями данного типа чаще всего являются экстраверты – люди, энергия которых направлена вовне (на отношения с людьми, действия), что позволяет дать «выход» негативным эмоциям.

Способ для борьбы с негативными проявлениями - использование «маски». Вообще, умение вовремя надеть на свое лицо нужную «маску» давно считается одним из эффективных средств психорегуляции. Надевая нужную «маску» на лицо, мы добиваемся того необходимого внутреннего состояния, которого хотелось бы достичь в той или иной ситуации. Так, могут пригодиться в соответствующий момент «маски»: уверенности в себе, полудремного состояния, состояния воодушевления, дружелюбного внимания и т. д.

Холерикам и сангвиникам больше всего подходит «маска» спокойствия. Если вы относите себя к людям данного типа, то, находясь во взвинченном состоянии, состоянии повышенной возбудимости - попробуйте сделайте спокойное лицо и сами увидите, что спокойствие быстро придет. 

В ожидании сложной ситуации, во время ответственной деятельности, во время ЧС, занимаясь своими профессиональными обязанностями, представителям данной группы (холерики, сангвиники) можно использовать такие приемы самоубеждения, как:
· десенсибилизация - представление возможного неприятного течения событий с последующим убеждением: «Я к этому готов», «У меня есть все возможности сделать так, как надо», «Я выходил с честью и не из таких передряг»;

· деактуализация - намеренное снижение значимости события;

· построение внутренних опор - внушение уверенности в собственных возможностях, например: «Да, я создан для этого!», «Кто же, если не я, справится с этим?».

2. Мягкий, чувствительный, тревожный, ранимый..Такое сочетание свойств наиболее часто встречается у людей с меланхолическим темпераментом.
- Меланхолик - человек, плохо сопротивляющийся воздействию сильных стимулов, круг общения которого не так широк, как у холерика. Воздействие сильных стимулов на меланхолика может привести к нарушениям поведения, беспокойству и тревожности. Незначительный для других повод, может вызвать у такого человека обиду, и даже слезы. Меланхолик иногда склонен к длительным переживаниям, в отличие от холерика – не так уверен в себе и в собственных силах. Иногда небольшая трудность может заставить его «опустить руки». В некоторых ситуациях меланхолик не достаточно энергичен и не настолько настойчив, насколько позволяет его потенциал. Учитывая, что люди с таким темпераментом очень чуткие, принимающие некоторые вещи более глубоко, чем группа первого типа – впускают негативные мысли, усугубляя тем самым состояние тревоги. Например, в ходе и после проведения аварийно-спасательных работ, у человека со схожими характерологическими особенностями могут зародиться мысли о возможном неблагоприятном исходе ответственного дела или перенос произошедшей ситуации на себя, свою семью, близких и родных людей. Такое состояние может помешать высокому сосредоточению, вниманию, что в последствии может негативно влиять на профессиональную деятельность специалиста 

В отличие от сангвиника и холерика, меланхолик является интровертом – человеком, направляющим свою энергию, а вместе с ней и волнение - не вовне, а в себя. Такой человек даже при сильных внутренних переживаниях, способен внешне казаться спокойным и безразличным, что представляет собой некоторую сложность для саморегуляции, т. к. уровень быстро нарастающего внутреннего возбуждения бывает высок.

Наиболее эффективно ликвидация негативного влияния тревожности достигается применением комплекса релаксирующих средств, медитацией.
В данном случае наибольшее значение имеют следующие:

- при неблагоприятном состоянии рекомендуется анализ причины его возникновения;

- принцип катарсиса (буквально - «очищение») применяется в том случае, если неприятность, задевающая вас до глубины души - уже произошла. Накопленные негативные мысли, эмоции и чувства - рекомендуется отреагировать, иначе говоря – выразить их, что возможно различными способами: обсуждение с другими людьми, спорт…

- создание настроения, отражающего хороший тонус, готовность к активной деятельности, способность на высокий результат.

Для такого типа людей рекомендуется прием, который можно назвать «Снятие запрета на ошибку». Имеется в виду самовнушение типа: «Я выполню это так, как смогу, даже если сегодня получится не совсем хорошо - ничего, в следующий раз будет возможность улучшить свой результат. Будет к чему стремиться!». Это пример, по которому вы сможете построить собственное рассуждение. Механизм такого самовнушения заключается в том, что состояние тревоги устраняется поощрением реакции активно-оборонительного типа.

Людям с меланхолическим темпераментом рекомендуется применение таких «масок», как: «уверенный в себе», «боевой», «воодушевленный».

3. Эмоционально устойчивый, спокойный, сдержанный.

Такое сочетание свойств наиболее часто встречается у людей с флегматичным темпераментом.

Флегматик - человек, реагирующий спокойно и медленно, не склонный к перемене своего окружения, трудно привыкающий к новым людям. Такой человек хорошо сопротивляется сильным и продолжительным раздражителям. Благодаря уравновешенности процессов раздражения и торможения, флегматик - спокойный, настойчивый и упорный человек, отличающийся терпеливостью, выдержкой и самообладанием. Не слишком выразительная мимика и не столь яркие эмоции, чем у холерика, способствуют не столь выразительной мимике и эмоциональной речи, чем у холериков. При серьезных неприятностях, флегматик остается внешне спокойным.

Наиболее характерные особенности этой группы людей - постепенная врабатываемость.

Как известно, активность, столь необходимую для представителей третьей группы, можно повысить с помощью двигательной нагрузки или внутреннего монолога. Двигательная нагрузка должна быть максимально разнообразной. Внутренний монолог может содержать формулы воодушевления: «Вперед, вперед!», «А теперь я сделаю все, как надо!», «Сегодня мой день!». Желательно иметь свое собственное слово-ключ, которое будет привычным пусковым словом к началу работы («Подъем!», «Пошел!» и др.).

Направленность совершенствования третьей группы - гибкость, разнообразие, внимательность и эмоциональность.

СПОСОБЫ САМОРЕГУЛЯЦИИ ЭМОЦИОНАЛЬНЫХ СОСТОЯНИЙ

Побеждает не тот, кто физически более развит или обладает большим количеством приемов, а тот, кто превосходит противника психологически. Кто способен управлять своим состоянием, быть собранным и решительным, способным максимально мобилизоваться в сложной ситуации, использовать все резервы организма и психики.

Для этого необходимо поддерживать свою психику в соответствующем состоянии. Человеку лишь стоит поддаться чувству страха, волнения, безрассудства и он станет неспособным четко воспринимать и предвидеть действия противника, окажется беспомощным в опасной ситуации.

О. Микшик выделяет различные пределы «прочности» поведения человека в критических ситуациях:

· кто - то «расклеивается» на физиологическом уровне (в сон клонит после переутомления, ступор и т.д.);

· кто - то на психическом уровне (теряет силу воли, способность думать, принимать решения);

· третий – на социально психологическом уровне сохраняет физическую и психическую мобилизованность, но изменяет своим жизненным установкам: бежит с поля боя, жертвует чужими жизнями во имя своей.

Психофизиологический и психологический эффект цветов

Общепринято считать, что каждый цвет сам по себе обладает определенным «психологическим» качеством и, как следствие, оказывает на психику определенное воздействие. Общепринято считать, что так называемые холодные и приглушенные цвета успокаивают, а теплые и яркие, наоборот, возбуждают волнение.

Определенные оттенки синего способствуют гармонии; светло-зеленый освежает; красный и ярко-желтый возбуждают, а розовый вызывает ощущение безмятежности и счастья. Цвет оказывает успокаивающее воздействие, если он обладает способностью вызывать созерцательность, смирение, поглощенность чем-то, уход в «себя» и меланхолию. Он оказывает восстанавливающее воздействие, если создает условия для перемен, равновесия, «расширения» личности, благородства, удовлетворенности, понимания и сплоченности.

Возбуждающими являются те цвета, которые могут пробуждать надежду, экстаз, желание, жажду действия, честолюбие; освобождать мысли и чувства, способствовать достижениям, духовному обновлению и росту. Характеристики цветов можно посмотреть в брошюре стр.2-4.

1. Серый - обеспечивает откровенное реагирование на внешние воздействия (при замыкании, скрытности). Рекомендуется при переутомлении и внешнем напряжении.
2. Светло - серый - повышает интеллектуальные возможности.

3. Темно - серый – рекомендуется для стабилизации чувственности, показан эмоциональным людям.
4. Черный – применяется, как общеукрепляющее средство для лиц с ослабленным здоровьем. Рекомендуется слабовольным людям. Не рекомендуется агрессивным и упрямым людям.
5. Красный - способствует заживлению ран, уменьшению воспалительных процессов. Оказывает болеутоляющий эффект. Рекомендуется при головных болях, головокружениях и болях в позвоночнике. Показан при депрессии, подавленности и меланхолии. Не рекомендуется импульсивным, беспокойным людям.
6. Розовый - является катализатором хорошего настроения, способствует выздоровлению при соматических заболеваниях.
7. Оранжевый - повышает аппетит, благоприятно действует на пищеварение, стимулирует чувства. При дозированном воздействии – повышает работоспособность. Показан при апатии, депрессии. Не рекомендуется при головокружениях.
8. Коричневый - помогает переключиться, «расслабиться». Не рекомендуется при склонности к укачиванию. Нецелесообразен при необходимости интеллектуальной мобилизации.
9. Коричнево-желтый - полезен людям, не получающим удовлетворения от жизни, находящимся в апатии, депрессии.
10. Коричнево - зеленый - полезен людям, любящим путешествовать, находящимся в путешествии (пути).
11. Желтый - полезен при жизненных разочарованиях, при напряженности в межличностном общении. Увеличивает скорость зрительного восприятия, повышает остроту зрения и устойчивость ясного видения, стимулирует работу мозга. Не рекомендуется при головокружениях.
12.  Темно-желтый – не рекомендуется людям, обладающим скандальной ревностью, высокой импульсивностью.
13. Зеленовато-желтый – способствует выходу из депрессии. Не рекомендуется при укачивании.
14. Зеленый - придает уверенность, настойчивость и выдержку. Рекомендуется при нервных срывах и переутомлениях. Восстанавливает силы при бессоннице. Показан при невралгии и мигрени. Уменьшает влияние укачивания, предотвращает рвоту. Увеличивает остроту зрения, нормализует кровяное и внутриглазное давление. Обеспечивает подъем умственной работоспособности, благоприятствует концентрации внимания.
15. Сине-зеленый (морская волна) - обеспечивает контроль над мыслями и действиями, полезен импульсивным, эмоциональным людям. Укрепляет волевые устремления, рекомендуется лицам с заниженной самооценкой.
16. Голубой - рассеивает навязчивые идеи, снижает гиперактивность, успокаивает ревматические боли, имеет антирвотный эффект, имеет болеутоляющий характер. Снижает уровень тревожности.
17. Синий - снижение гиперактивности, восстанавливает силы при глубоких переживаниях, обезболивает, способствует засыпанию.
Важным фактором является также индивидуальность человека. Цвет, оказывающий легкое стимулирующее воздействие на одного человека, может взволновать другого. Или тот цвет, который в одном случае успокаивает, в другой ситуации не произведет никакого эффекта.

Методика «погружение в цвет» - рекомендуется для активации положительных внутренних качеств и энергии. Данная методика состоит из нескольких этапов:

1. Примите удобное, комфортное положение, расслабьтесь. Лучше всего это упражнение делать лежа, достигается необходимый эффект расслабления.

2. Выберите один из предложенных цветов: (см.4 стр.)

· Красный, если нуждаетесь в силе и выносливости.

· Оранжевый, если желаете привлечь внимание других людей к вашей деловой и личной жизни.

· Желтый, если желаете развить интуицию, нуждаетесь в новых идеях и концепциях.

· Зеленый, если хотите почувствовать больше эмпатии и любви к ближнему.

· Голубой, если испытываете напряжение и нуждаетесь в расслаблении.

· Синий, если хотите генерировать больше творческих идей и ищете оригинальные концепции.

· Фиолетовый, если пытаетесь найти уникальные, новаторские идеи, например, выработать революционную концепцию или создать изобретение.

3. Представьте этот цвет в виде пирамиды у вас над головой. Спокойно наблюдайте, за этой пирамидой, она медленно начинает опускаться. Чувствуйте, как она проникает в вас. Она проходит сквозь ваше тело, растворяясь, и очищая его от негативных эмоций и настроений. Ощутите себе в центре этой цветной пирамиды. Насладитесь ее свойствами и впитайте их в себя.

4. Теперь позвольте выбранному цвету омыть вас с головы до ног, то есть в направлении от макушки к стопам. Вообразите, как поток этого цвета проходит сквозь вас и в конце концов вытекает в канализационную трубу. Затем проверьте себя. Если вы все еще ощущаете в каком-либо месте вашего тела остатки негативных чувств, направьте туда цветовой поток и промойте эту область.

5. Обретение желаемого качества цвета. Это можно делать мысленно, вслух или в письменной форме. Уделите пять минут подтверждению наличия в вас красного цвета и его свойств. Ваши утверждения должны быть краткими, изложены простыми словами в настоящем времени и сформулированы в той форме, которая более всего для вас подходит. Проникнитесь верой в свои слова, когда произносите их или записываете. Отбросьте любые сомнения и вложите в утверждения всю свою умственную и эмоциональную энергию.
Терапия ароматами

Влияние запахов на психическое и физическое состояние человека известно с древних времен. Первые доказательства, что люди научились выделять душистые вещества из растительного сырья относиться примерно к 5 в. До н.э. В поэме о Гильгамеше Шумера говорится « запахи возникают при горении кедра и мирры должны умилостивить богов и вселить в них доброе расположение духа». Конфуций пишет о значении хорошего запаха: «Твоя добродетель, как духи, которые предают красоту и удовлетворение не только твоему сердцу, но и тем, кто тебя знает». 

Ароматы помогаю человеку бороться со многими недугами, далее мы опишем некоторые из них, а так же остановимся на способах применения эфирных масел.

Способы применения эфирных масел
Ароматерапевтические ванны.

Эффект достигается, за счет горячей ингаляции с одновременным ведением масел через кожу. Температура ванны не должна превышать температуру тела, а длительность такой процедуры не более 15 мин. Количество эфирных масел на 1 ванну 7-8 капель, а поскольку эфирные масле не растворяются в воде, то их предварительно необходимо смешать с эмульгатором, в качестве которого может выступать обычное молоко, сливки или кефир.

Перед принятием такой ванны необходимо помыться, а закончив процедуру - не ополаскиваться, промокнуться полотенцем и отдохнуть какое-то время.

Начинать курс принятия ванн следует с минимального количества капель 4-5, постепенно увеличивая по 2 капли до необходимого объема в 13-15, затем количество капель уменьшается с каждым разом на 2. Курс обычно продолжается 1,5 месяца с принятием ванн, через день. Если же вы принимаете ванну не по курсу, а по самочувствие, но придерживайтесь оптимальной дозы 7-8 капель на ванну.

Ингаляции.

Горячие и холодные ингаляции принимаются при заболеваниях верхних дыхательных путей, бронхов, легких, для воздействия на психоэмоциональную сферу.

Для проведения горячей ингаляции в емкость 0,5л. добавляется 3-5 капель эфирных масел (начинать рекомендуется с 1-2). Затем, укрывшись полотенцем, наклонитесь над раствором и вдыхайте пары 7-10 мин. При проведении процедуры глаза должны быть закрыты.

Необходимо помнить, что горячие ванны противопоказаны при острых приступах бронхиальной астмы. В этих случаях применяются холодные ингаляции - вдыхание эфирных масел, нанесенных на полоску бумаги, носовой платок, глиняный медальон (не более 2-х капель), или аромалампу. Можно подушить подушку подходящим маслом (2-3 капли), при этом нормализуется еще и сон.

Компресс.

Очень эффективный способ для облегчения боли и уменьшения воспаления. Горячий компресс легко приготовить, наполнив чашку горячей водой и добавив в нее 4-5 капель ароматического масла. Затем смочите сложенный кусок хлопчатобумажной или фланелевой ткани, отожмите лишнюю воду и прикладывайте к больному месту до тех пор, пока ткань не остынет до температуры тела, затем повторите. Горячие компрессы особенно полезны при боли в спине, ревматизме и артрите, абсцессах, боли в ушах и зубной боли. Холодные компрессы готовятся так же, только вместо горячей воды используется очень холодная. Такой вид компрессов полезен при головной боли (накладывать нужно на лоб или заднюю поверхность шеи), растяжении связок и сухожилий и других локальных отеках, вызванных воспалением.

Аромалампы.

Верхнюю фарфоровую чашечку наполняют водой и добавляют 5-7 капель эфирного масла. Свеча, зажженная в нижней части лампы нагревает воду, и аромат эфирного масла распространяется по всему помещению.

Прежде, чем проводить эту процедуру необходимо проветрить комнату, а саму лампу использовать при закрытых окнах. Лампу обычно рекомендуют использовать от 20 мин до 2-х часов, более этого времени использовать лампу не имеет ни какого смысла.

Не допускайте кипения воды, и время от времени добавляйте воду в чашечку. После использования необходимо промывать остатки эфирных масел, что бы в последствии не происходило смешения масел. (см. стр. 9-10)

Рекомендуемые масла:

При бессоннице, депрессии (массаж, ингаляции, аромалампа, ванны): ромашка, лаванда, иланг-иланг, пихта, мирра, береза, базилик, мелисса.

При раздражительности, повышенной возбудимости и страхе (массаж, ингаляции, аромалампа, ванны): душица, мимоза, мелисса, мята, валериана, имбирь, пихта, ирис, мирра, анис, кориандр, базилик, корица, герань, мускат.

При вегетососудистой дистонии (массаж, ингаляции, аромалампа, ванны): розмарин, лимон, герань, мелисса, душица, шалфей, эвкалипт.

При беспокойстве (аромалампа, ванна, ингаляции): базилик, бергамот, иланг-иланг, лаванда, ладан, можжевельник.

При головных болях (аромалампа, массаж, компресс): грейпфрут, лаванда, мята перечная, роза, розмарин, розовое дерево, ромашка, шалфей, эвкалипт.

При головокружении (ванна, ингаляции): лаванда, мята перечная. 

При депрессии (ванна, массаж): базилик, бергамот, грейпфрут, иланг-иланг, лаванда, роза, сандал, шалфей мускатный.

При мигрени (компресс): базилик, лаванда, мята перечная, ромашка, шалфей.

При нервном истощении, переутомлении, общей слабости (аромалампа, ванна, массаж): базилик, грейпфрут, иланг-иланг, имбирь, корица, лаванда, мята перечная, пачули, розмарин, сосна, тимьян, шалфей.

При нервном напряжении и стрессе (аромалампа, ванна, массаж): апельсин, апельсин сладкий, базилик, бергамот, герань, иланг-иланг, кедр, кипарис, корица, лаванда, ладан, мандарин, можжевельник, мята перечная, петитгрейн, роза, розмарин, розовое дерево, ромашка, сандал, сосна, тимьян, шалфей.

При шоке (аромалампа, ванна, массаж): лаванда, валериана.

При отравлениях (прием вовнутрь): анис, лимонник, чайное дерево, лимон, кипарис, можжевельник, береза.

При пониженном иммунитете (ванны, прием вовнутрь, массаж): лимон, апельсин, мирт, душица, эвкалипт, береза.

При травмах, растяжениях, вывихах (массаж, компрессы): можжевельник, имбирь, лаванда, шалфей, сосна, кедр, розмарин.
При открытых ранах (нанесение масла чистого и в разведении): герань, лаванда, роза, розовое дерево, мира, шалфей.

При гематомах, ушибах (компрессы, массаж): ромашка, шалфей, мята, лимон, кипарис, мелисса, можжевельник.

При укусах насекомых (компрессы, смазывание маслом): лаванда, шалфей, лимон, герань, эвкалипт, чайное дерево.

Терапевтическое воздействие музыки на психофизиологическое состояние человека

Искусство активно воздействует на духовный мир людей, а через него — и на их физическое состояние. Из всех видов искусства музыка имеет наиболее широкое и наиболее давнее применение в медицине.
Музыка, по данным современных исследователей, оказывает оздоровляющее воздействие на человека. Она, как ритмический раздражитель, стимулирует физиологические процессы организма, происходящие ритмично, как в двигательной, так и в вегетативной сферах.
Музыка выступает и, как средство для отвлечения от беспокоящих человека мыслей, и как средство успокоения. Большое значение отводится музыке в борьбе с переутомлением. Так же музыка помогает выплеснуть накопившуюся энергию, что мы не редко наблюдаем на всякого рода концертах, где люди танцуют и получают при этом удовольствие. Музыка может задавать определенный ритм перед началом работы, настраивать на глубокий отдых во время перерыва. Искусство приходит на помощь и, как дополнительное средство и при лечении соматических заболеваний.
Осознавая глубочайшее воздействие музыки на чувства и эмоции, Пифагор не колебался относительно влияния музыки на ум и тело, называя это «музыкальной медициной». Пифагор отдавал столь явное предпочтение струнным инструментам, что предупреждал своих учеников против дозволения ушам прислушиваться к звукам флейты и цимбал. Он далее утверждал, что душа должна быть очищена от иррациональных влияний торжественным пением, которому следует аккомпанировать на лире. Лира считалась символом человеческой конституции, корпус инструмента представлял физическое тело, струны — нервы, а музыкант - дух. Играя на нервах, дух, таким образом, сотворил гармонию нормальной музыки, которая, однако, превращается в дисгармонию, если природа человека развращена.

Для моделирования настроения можно порекомендовать следующие музыкальные произведения: (см.11-12стр.)
1. При переутомлении и нервном истощении - «Утро» и «Песня Сольвейг» Э. Грига; «Полонез» Огинского, «Рассвет на Москве-реке» Мусоргского, «Павана» Равеля, «Симфония № 1,ч. 2» Калинникова, Ария из «Бразильской бахианы № 5» Вилла Лобоса, «Адажио» Альбинони и др..

2. При угнетенном меланхолическом настроении - «К радости» Бетховена, «Ауе Мала» Шуберта, «Танец Анитры» Грига, «Танец феи Драже» и «Танец пастушков» из балета «Щелкунчик» Чайковского, «Маленькая ночная серенада, аллегро «Моцарта, «Весна, аллегро» Вивальди и др..

3. При выраженной раздражительности и гневливости - «Хор пилигримов» Вагнера, «Сентиментальный вальс» Чайковского, «Сцена у озера. Лебединое озеро» Чайковского, «Адажио» Альбинони, «Фортепианный концерт № 2» Рахманинова, «Ария из Бразильской бахианы № 5» Вилла Лобоса и др.

4. При снижении сосредоточенности, внимания - «Времена года» Чайковского, «Лунный свет» Дебюсси, «Грезы» Шумана, «Симфония № 5 (Реформаторская)» Мендельсона и др.

Расслабляющее воздействие оказывают такие классические мелодии, как «Баркарола» Чайковского, «Пастораль» Визе, «Соната до мажор, ч. 3» Леклена, «Лебедь» Сен-Санса, «Сентиментальный вальс» Чайковского, «К Элизе» и «Лунная соната» Бетховена и др.

Программа тонизирующего воздействия реализуется с помощью: Монти, «Кумпарситы» Родригеса, «Аделиты» Пурсела, «Вальс цветов. Щелкунчик» Чайковского и др.

Что касается современной музыки, то она, безусловно, влияет на наше психическое состояние. Тексты песен могут веселить, радовать, печалить. Могут стимулировать к действию или наоборот тормозить его. Могут объединять, все это индивидуально для каждого. Обратите внимание, какую музыку слушаете вы. Какие эмоции она вызывает у вас. Что музыка приносит с собой, и на каких струнах вашего сердца она играет. В процессе этого анализа вы сможете понять, какую часть вашей жизни озвучивает и проявляет музыка.

Музыкотерапия редко выступает в качестве единственного метода лечения; обычно она является одним из самостоятельных (в большей или меньшей степени) методов, включаемых в комплексную терапию. Так широко используется сочетание музыкотерапии с аутогенной тренировкой, ароматерапией и другими методами релаксации.

МЕТОДИКА АЙЗЕНКА НА ВЫЯВЛЕНИЕ ТИПОВ ТЕМПЕРАМЕНТА

Инструкция: 

Вам необходимо ответить «Да» или «Нет» на ниже предложенные вопросы.

1. Нравится ли Вам оживление и суета вокруг Вас? 
2. Часто ли бывает у Вас беспокойное чувство, что Вам что-либо хочется, а Вы не знаете что?

3. Вы из тех людей, которые не лезут за словом в карман? 

4. Чувствуете ли Вы себя иногда счастливым, а иногда печальным без какой-либо причины?

5. Вы обычно держитесь "в тени" в компаниях? 
6. Всегда ли Вы в детстве делали незамедлительно и безропотно то, что Вам приказывали?

7. Бывает ли у Вас дурное настроение?

8. Когда Вас втягивают в ссору, предпочитаете ли Вы отмолчаться, надеясь, что всё обойдётся?

9. Легко ли Вы поддаётесь переменам настроения?

10. Нравится ли Вам находиться среди людей

11. ли Вы теряли сон из-за своих тревог?

12. Упрямитесь ли Вы иногда?

13. Могли бы Вы назвать себя бесчестным?

14. Часто ли Вам приходят хорошие мысли слишком поздно?

15. Предпочитаете ли Вы работать в одиночестве?

16. Часто ли Вы чувствуете себя усталым и апатичным без серьёзной причины?

17. Вы по натуре живой человек?

18.Смеётесь ли Вы иногда над неприличными шутками?

19. Часто ли Вам что-то надоедает, и Вы чувствуете себя "сытым по горло"?

20. Чувствуете ли Вы себя неловко в какой-либо иной одежде, кроме повседневной?

21. Часто ли Ваши мысли отвлекаются, когда Вы пытаетесь сосредоточить на чём-то своё внимание?

22. Можете ли Вы быстро выразить Ваши мысли словами?

23. Часто ли Вы погружены в собственные мысли?

24. Полностью ли Вы свободны от всяких предрассудков?

25. Нравятся ли Вам первоапрельские шутки?

26. Часто ли Вы думаете о своей работе?

27. Очень ли Вы любите вкусно поесть?

28. Нуждаетесь ли Вы в дружеском расположении человека, чтобы выговориться, когда раздражены?

29. Очень ли Вам неприятно брать взаймы или продавать что-нибудь, когда Вы нуждаетесь в деньгах?

30.Хвастаетесь ли Вы иногда?

31.Очень ли Вы чувствительны к некоторым вещам?

32. Предпочли бы Вы остаться в одиночестве дома, чем пойти на скучную вечеринку?

33. Бываете ли Вы иногда беспокойным, что не можете усидеть на месте?

34. Склонны ли Вы, планировать свои дела тщательно и даже раньше, чем следовало бы?

35.Бывают ли у Вас головокружения?

36. Всегда ли Вы отвечаете на письма сразу после прочтения их?

37. Справляетесь ли Вы с делом лучше, обдумав его самостоятельно, а, не обсуждая с другими?

38. Бывает ли у Вас когда-либо одышка, даже если Вы не делали никакой тяжёлой работы?

39. Можно ли сказать, что Вы человек, которого не волнует, чтобы всё было как нужно?

40. Беспокоят ли Вас ваши нервы?

41. Предпочитаете ли Вы больше строить планы, чем действовать?

42. Откладываете ли Вы иногда на завтра то, что должны сделать сегодня?

43. Нервничаете ли Вы в местах, подобных лифту, метро, туннелю?

44. При знакомстве Вы обычно первыми проявляете инициативу?

45. Бывают ли у Вас сильные головные боли?

46. Считаете ли Вы обычно, что всё само собой уладится и придёт в норму?

47. Трудно ли Вам заснуть ночью?

48. Лгали Вы когда-нибудь в своей жизни?

49. Говорите ли Вы иногда первое, что придёт в голову?

50. Долго ли Вы переживаете после произошедшего конфуза?

51. Замкнуты ли Вы обычно со всеми, кроме близких друзей?

52.  ли с Вами случаются неприятности?

53. Любите ли Вы рассказывать забавные истории друзьям?

54. Предпочитаете ли Вы больше выигрывать, чем проигрывать?

55. Часто ли Вы чувствуете себя неловко в обществе людей выше Вас по положению?

56. Когда обстоятельства против Вас, думаете ли Вы обычно, что стоит ещё что-либо предпринять?

57. Часто ли у Вас «сосёт под ложечкой» перед важным делом?
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  Ф.
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  Ф.

можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  Можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  Можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  Ф.
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  Ф.
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  Ф.
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  Ф.
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  Ф.
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
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Таблица результатов
	угрюмый
	1
	Y обидчивый

	тревожный
	2
	беспокойный

	неподатливый
	3
	агрессивный

	неуравновешенный
	4
	возбудимый

	пессимистичный
	5
	переменчивый

	замкнутый
	6
	импульсивный

	необщительный
	7
	оптимистический

	тихий


	8
	активный

	
	9
	

	меланхолик


	10
	холерик



	X
	13
	X

	
	14
	

	флегматик


	15
	сангвиник



	
	16
	

	пассивный
	17
	общительный

	старательный
	18
	открытый

	вдумчивый
	19
	 разговорчивый

	миролюбивый
	20
	доступный

	сдержанный
	21
	беспечный

	надежный
	22
	живой

	уравновешенный
	23
	беззаботный

	 спокойный
	24
	Y 

 инициативный


Выводы:

Обработка теста.

Ниже предложены шкалы:

Вам необходимо подсчитать количество совпадений ваших ответов с ключом и отметить результат в приведенной ниже таблице. Ответы нужно просчитать по двум шкалам «X» и «Y», затем найти точку пересечения. Та область, где находиться точка пересечения и есть ваш темперамент. Например, если по шкале X = 10, а по Y = 13, то точка пересечения будет лежать в области- Флегматика; или если точка X = 20, а Y = 3, то точка пересечения, будет лежать в области Холерика.

Ключи

Шкала «X»

	 1 - да
	 3 - да
	 5 - нет
	 8 - да
	10 - да
	13 - да
	15 - нет
	17 - да

	20 - нет
	22 - да
	25 - да
	27- да
	29 - нет
	32 - да
	34 - нет
	37 - нет

	39 - да
	41 - нет
	44 - да
	46 - да
	49 - да
	51 - да
	53 - да
	56 - нет


Шкала «Y»

	 2 - нет
	 4 - нет
	 7 - нет
	 9 - нет
	11 - нет
	14 - нет
	16 - нет
	19 - нет

	21 - нет
	23 - нет
	26 - нет
	28 - нет
	31 - нет
	33 - нет
	35 - нет
	38 - нет

	40 - нет
	43 - нет
	45 - нет
	47 - нет
	50 - нет
	52 - нет
	55 - нет
	57 - нет


психолог документ темперамент исследование

Приложение 3

ПЛАН КОНСПЕКТ

проведения занятий с работниками пожарной части

ТЕМА: Влияние стиля руководства на психологический климат коллектива

ЦЕЛЬ: ознакомить работников с понятиями «стиль руководства» и их видами; «психологический климат группы» и способами его улучшения.

ЗАДАЧИ: 

· определить стиль руководства

· выявить характер удовлетворенности работой, психологического климата в подразделении

· дать рекомендации по улучшению психологического климата в подразделении
ВРЕМЯ: с 1400 -1500

МЕСТО: учебный класс

ИСПОЛЬЗУЕМАЯ ЛИТЕРАТУРА:
Сейнер Р. Стили поведения менеджеров в конфликтных ситуациях.//Вопросы теории и практики управления, №3,1994

Леонтьев А.Н. Психология руководителя. М.: Издание «Наука», 2006.

Журавлев А.А. Стиль в современной психологии управления. М.: Издательство «Экономика», 2009.
ВВОДНАЯ ЧАСТЬ: 10минут

Знакомство с присутствующими

ознакомление с планом, целью, задачами занятия

ОСНОВНАЯ ЧАСТЬ: 45 минут.

Создание благоприятного или неблагоприятного психологического климата в коллективе в значительной мере зависит от его руководителя
Стиль руководства (leadership style) — обобщенные виды поведения руководителя в отношениях с подчиненными в процессе достижения поставленных целей (автократический, демократический и др.)

Говоря о стиле руководства, мы подразумеваем устойчивую манеру поведения руководителя по отношению к подчиненным, позволяющую оказывать на них влияние и побуждать их к достижению целей организации.

Стиль руководства определяет систему методов, приемов, образцов поведения, с помощью которых руководитель организует межличностные отношения в коллективе и воздействует на подчиненных для решения поставленных задач.

Принятый стиль может служить характеристикой качества деятельности руководителя и руководящего органа, их способности создавать и воспроизводить в коллективе атмосферу, способствующую высокопроизводительной работе.

В основе своей стиль объективен, так как определяется совокупностью социальных и экономических требований к руководящей деятельности. Но в то же время он, стиль, окрашен индивидуальными качествами руководителя и неизбежно субъективен, индивидуален.

Стиль руководства в значительной степени определяет результаты деятельности организации. Существует много примеров того, как руководитель, возглавив отстающий коллектив и правильно выбрав стиль руководства, преобразовывает ситуацию, пробуждает творческие силы и энергию сотрудников.

И, наоборот, при ином стиле можно разрушить эффективно работающий до того коллектив. Таким образом, опираясь на личные качества, каждый руководитель вырабатывает индивидуальный стиль работы. Но различия стилей не безграничны, поскольку зарождаются и изменяются в границах, определяемых объективными потребностями организации.

При выборе стиля управления эффективный руководитель должен учитывать, кроме факторов, указанных раньше, свои собственные индивидуальные особенности и возможности. Другими словами, желательно, чтобы стиль управления «совпадал» с основными характеристиками личности и темперамента руководителя.

Жесткий стиль (автократический, директивный, административный) — волевой, самовластный; форма принятия решения — единоличная, руководитель не принимает другого мнения, отличающегося от его точки зрения; склонен к административным способам управления, бывает резким с подчиненными. Такой руководитель сам определяет производственные задачи и методы их решения, осуществляет постоянный контроль за выполнением работы.

Жесткий стиль эффективен в сложных и стрессовых ситуациях, в которых необходимо проявить власть и подчинение. Данный стиль результативен в организациях с четкой дисциплиной и жесткой структурой иерархии, а также при значительном разрыве в уровне профессионализма руководителя и подчиненных.

При излишне жестком стиле существует опасность возникновения конфликтов в коллективе и повышенной текучести кадров, даже в условиях имеющихся свободных рук на рынке труда. В коллективе заметно уменьшается активность подчиненных, формируется пассивное, безразличное подчинение или, наоборот, могут вспыхивать «коллективные бунты» — сопротивление, протест и отказ от работы. От жесткого руководителя часто уходят наиболее творческие сотрудники, не признающие излишнего контроля за своей деятельностью.

Существует и еще одна опасность при реализации неумеренно жесткого стиля управления: при единоличном принятии решения возможен односторонний учет факторов и грубые ошибки в прогнозировании последствий.

Мягкий стиль управления (либеральный, свободный, благодушный, невмешивающийся) проявляется в том, что руководитель предоставляет полную свободу своим подчиненным, они сами выбирают направление работы, формулируют производственные задачи и находят способы их решения.

Мягкий стиль применим исключительно в коллективах в высоким творческим потенциалом и при отлаженном, стабильном производственном процессе.

При неумелом использовании мягкого стиля управления возможны полный развал работы и распад коллектива.

Партнерский стиль управления (демократический, коллективный) — руководитель применяет преимущественно коллегиальное управление, принятие решения осуществляется в форме «снизу-вверх», при которой сначала собираются мнения руководителей низшего звена, а затем на их основе вырабатывается решение на высших этажах власти. Руководитель эффективно использует механизмы самоуправления в своем коллективе и, как правило, опирается на неформального лидера в работающей группе, имеющего противоположные ему деловые качества.

В коллективе, который работает под началом такого руководителя, всегда имеется активный критик, фиксирующий ошибки, и сотрудник, предлагающий способы устранения выявленных ошибок.

Руководитель с ориентацией на власть умеет защитить себя, своё предприятие и своих подчиненных. С таким руководителем люди чувствуют себя уверенно, такого руководителя уважают. Он умеет взять на себя ответственность в процессе принятия важного решения, проявить силовые качества в конкурентной борьбе, достигнуть поставленных целей и преодолеть возникающие трудности.

В ОГУ «Центр обеспечения гражданской защиты и пожарной безопасности Амурской области», равно как в каждом его подразделении, наряду с официально закрепленной и очевидной организационной структурой, образуется и существует неофициальная (иначе — неформальная) социально-психологическая структура, которая основывается на закономерностях межличностного общения.

В каждом подразделении проявляется сложная сеть отношений подчиненности, служебной зависимости, функциональных обязанностей сотрудников. Эти отношения представляют собой официальную психологическую структуру органа, в которой в роли официального лидера всегда выступает руководитель. Эта структура легко познается по штатному расписанию.

Однако, взаимоотношения между сотрудниками отнюдь не сводятся к формально подписанным контрактам. Во всякой социальной системе спонтанно складывается система других межличностных отношений, которые возникают как неизбежный результат более или менее длительного общения, основанная на личном выборе связей ассоциаций людей между собой. Поэтому в каждом органе подразделении существует неформальная неофициальная социально-психологическая структура. Для ее выявления требуется использование специальных методов, так как она представляет собой зачастую невидимые психологические отношения между людьми (их симпатии и антипатии, притяжение и отталкивание, давление группы и конформизм. Эти отношения и формируют социально-психологический климат в коллективе.

Неформальная социально-психологическая структура любого коллектива находит свое выражение в возникновении как отдельных двусторонних контактов, так и целых так называемых неофициальных групп. Такие неофициальные группы объединяют, как правило, небольшое (3—10 человек) число членов коллектива, которые стихийно установили и сравнительно долго поддерживают между собой непосредственные связи, объединены взаимным интересом, осознают или выделяют себя как специфическую общность. Такую группу характеризует чувство солидарности, взаимного доверия, общей судьбы и т.д. Она дает работникам чувство идентификации и определенного положения, удовлетворяющее их социальные потребности, предлагает групповую поддержку и защиту.

Ее границы могут совпадать с границами официальной структуры коллектива или отличаться от них. Неофициальная группа может включать в себя сотрудников из разных подразделений органа, разбивать эти подразделения на несколько неофициальных подгрупп или же вообще функционировать за пределами органа (например, дружеские компании, которые складываются на основе общих привычек, любительских интересов, взглядов и т.п.) 

Стабильность неофициальной группы, высокая эмоциональная вовлеченность каждого ее члена в групповые дела отличает ее от временных общностей людей (например, очереди в столовой; сотрудников, находящихся на служебном совещании, на субботнике и т.д.). Наблюдение за неофициальными группами позволяет выявить закономерность между ее численным составом и возрастом, а также должностным положение входящих в нее членов: с увеличением возраста и повышением должностного положения численность людей в группе падает.

Каждая группа вырабатывает в своей среде определенные нормы поведения, которые в совокупности создают определенный режим внутри группы, требующий приверженности, лояльности каждого члена, без чего невозможно ее существование. Поэтому неофициальная группа может выступать как средство социального контроля, который проявляется в различных способах ее воздействия на личность: через внушение каких-либо социальных установок, жизненных ценностей, стереотипов; через влияние на мотивацию поведения и т.д. Отклонение от выработанных в группе норм какого-то члена вызывает у нее меры ответного воздействия в виде презрения, изоляции, осуждения и т.п.

Руководителям подразделений следует уделять самое пристальное внимание выявлению и оценке возникающих и существующих в подразделениях неофициальных групп и возглавляющих их лидеров. Одновременно следует помнить о том, что неофициальную психологическую структуру нельзя отождествлять с так называемой групповщиной, поскольку, как свидетельствует практика, неофициальные группы в подавляющем большинстве объединяют сотрудников, которые честно и добросовестно относятся к выполнению своего служебного долга.

Вместе с тем необходимо иметь в виду, что между руководителем (официальным лидером) либо официальной структурой органа в целом и неофициальными группами либо их лидерами могут сложиться различные по характеру и содержанию отношения. Все разновидности этих отношений в конечном счете сводятся к трем основным видам: а) отношения поддержки; б) нейтральные отношения; в) отношения противодействия.

Первый из названных видов отношений складывается тогда, когда неофициальная группа активно поддерживает руководителя подразделения, дорожит его мнением, как мнением специалиста, ценит его личные человеческие качества, проявляет к нему чувства симпатии и привязанности. 

Нейтральные отношения имеют место в коллективе, где неофициальная группа и ее лидер не выражают к руководителю (или официальной структуре органа в целом) отчетливых положительных либо отрицательных эмоций, когда в деятельности неофициальной группы не отражаются усилия для изменения функционирования подразделения как в лучшую, так и в худшую стороны.

Отношения противодействия складываются в случае неприязни неофициальной группы к руководителю. Эти отношения проявляются в постоянном противодействии руководителю, ироничном или недоверчивом восприятии его личных качеств, в переносимом с большим трудом руководстве со стороны лица, представляющего официальную структуру учреждения, и т.п.

От состояния и активности неофициальной структуры подразделения в значительной степени зависит его социально-психологический климат. Социально-психологический климат представляет собой комплексное психологическое состояние коллектива, отражающее особенности социального восприятия различных сторон его жизни и деятельности, степень удовлетворения ими и побуждения к успешному выполнению поставленных задач. Он проявляется в специфике взаимоотношений, складывающихся между руководителем и подчиненными (вертикальный климат), а также между самими подчиненными (горизонтальный климат). Его основной социально значимой характеристикой выступает господствующее в коллективе отношение к труду. Поэтому главными показателями состояния социально-психологического климата подразделения являются степень удовлетворенности работников трудом, результатами собственной деятельности и деятельности подразделения в целом, а также существующими в коллективе взаимоотношениями.

Бесспорно, что наилучших результатов в работе достигают те коллективы ОГУ «Центра обеспечения гражданской защиты и пожарной безопасности Амурской области», в которых создан и поддерживается оптимальный социально-психологический климат. Важную роль в формировании последнего призваны играть руководители, каждый из которых должен стремиться завоевать авторитет, соответствующий не только формальному статусу руководителя, но и признанного лидера — наиболее влиятельного и инициативного члена коллектива. Следовательно, социально-психологический климат и вся деятельность работников в значительной мере успешно регулируются слиянием «ядра» неформальной структуры во главе с официальным руководителем и окружающим его активом — лидерами неофициальных групп. При этом оптимальным климат будет тогда, когда его вертикальный и горизонтальный компоненты совпадают: общественные и личные цели работников становятся едиными, коллектив приобретает сплоченность и сработанность, способность эффективно решать поставленные пред ним задачи.

Социально-психологический климат подразделения подвергается воздействию многих факторов, основные из которых подразделяются на: факторы макросреды (характерные особенности современного этапа развития страны; деятельность вышестоящих органов управления; связь ОГУ с территориальными органами государственной власти, общественными организациями и т.д.); факторы микросреды (комплекс организационных, технических и технологических элементов, составляющих содержание деятельности); специфика формальных и неформальных связей в коллективе и соотношение между ними; стиль руководства; уровень психологической совместимости членов коллектива; условия труда и быта и т.п.). Формируя социально-психологический климат в подчиненном ему коллективе, руководитель обязан учитывать характер и степень воздействия этих факторов.

Оптимальный социально-психологический климат создает необходимые предпосылки для высокой морально-психологической устойчивости коллектива подразделения, которая представляет собой способность противостоять воздействию деструктивных факторов, экстремальных ситуаций при сохранении своих социальных функций.

Морально-психологическая устойчивость предполагает способность коллектива к саморегулированию, быстрому восстановлению связей и отношений в тех звеньях, где они по каким-то причинам были нарушены. Иными словами, она выражает запас духовной прочности коллектива, диапазон, в котором он может сохранять свою целостность и жизнеспособность. Вполне естественно, что специфика среды функционирования подразделений ОГУ, множественность оказывающих влияние на их деятельность деструктивных факторов, экстремальные условия, в которых им приходится решать сложные и ответственные задачи, и т.п. обусловливают необходимость высокого уровня морально-психологической устойчивости как коллективов, так и отдельных работников ОГУ ЦОГЗиПБ.

РЕКОМЕНДАЦИИ ПО УЛУЧШЕНИЮ ПСИХОЛОГИЧЕСКОГО КЛИМАТА

1.Собрания и планерки

Немаловажным фактором, обеспечивающим психологический комфорт внутри подразделения, являются встречи членов коллектива и их контакты между собой. Одной из форм таких контактов являются собрания и планерки, посвященные решению текущих производственных вопросов. Задачей руководства в этом случае является обеспечение как можно более тесного взаимодействия сотрудников подразделений, которое одновременно способствует и сближению сотрудников, и оперативному решению возникающих производственных проблем.

Кроме того, эффективно проведенное деловое совещание создает у работников определенный позитивный настрой, который нацеливает их на достижение высоких результатов. Четко обозначенные задания на текущий день, разъясненные со всеми нюансами способы их выполнения сами по себе, без всяких дополнительных призывов и подстегиваний обеспечивают в коллективе бодрое деловое настроение.

2.Корпоративные мероприятия

Трудно переоценить значение корпоративных мероприятий для формирования позитивного психологического климата . Традиция совместно отмечать праздники как нельзя лучше сближает сотрудников и способствует возникновению между ними дружеских доверительных отношений. Хорошо, если предприятие имеет свои фирменные знаменательные даты (день основания, открытие нового производства, филиала и т.д.), которые позволяют его работникам осознавать свою причастность к действительно серьезному и важному делу.

Общение сотрудников организации благоприятно сказывается на ее психологическом климате.

3.Информационный обмен

Для улучшения внутреннего климата в организации большое значение имеют беспрепятственный обмен информацией и доступность руководства. Эффективно налаженные коммуникации помогают устранить множество потенциальных проблем, связанных с непониманием или различиями в трактовке тех или иных информационных сообщений. Они предупреждают распространение слухов и сплетен, которые негативно влияют на психологический настрой работников и общую обстановку внутри фирмы.

Открытость руководства и его готовность к контактам поддерживает у сотрудников уверенность в том, что в критической ситуации они не останутся один на один со своими проблемами. Кроме того, внимание к предложениям подчиненных зачастую оказывается полезным и для самого руководства, поскольку такие предложения могут указать более эффективные способы достижения целей или новые направления развития.

4.Возможности роста

Улучшению психологического климата способствует и уверенность сотрудников организации в том, что добившись определенных результатов в своей профессиональной деятельности, они получат возможность продвинуться по служебной лестнице. Поощрение руководством сотрудников, стремящихся к карьерному росту, создает у последних сильнейшую мотивацию и тем самым всегда позитивно влияет на эмоциональный настрой.

ОПРЕДЕЛЕНИЕ ПСИХОЛОГИЧЕСКОГО КЛИМАТА ГРУППЫ

Психологический климат на эмоциональном уровне отражает сложившиеся в 

коллективе взаимоотношения, характер делового сотрудничества, отношение к значимым явлениям жизни. Складывается же психологический климат за счет «психологической атмосферы – также группового эмоционального состояния, которая, однако, имеет место в относительно небольшие отрезки времени и которая в свою очередь создается ситуативными эмоциональными состояниями коллектива.

Для общей оценки некоторых основных проявлений психологического климата коллектива можно воспользоваться картой-схемой Л.Н. Лутошкина. Здесь в левой стороне листа описаны те качества коллектива, которые характеризуют благоприятный психологический климат, в правой – качества коллектива с явно неблагоприятным климатом. Степень выраженности тех или иных качеств можно определить с помощью семибалльной шкалы, помещенной в центре листа (от +3 до -3).

Используя схему, следует прочесть сначала предложение слева, затем справа и после этого знаком «+» отметить в средней части листа ту оценку, которая наиболее соответствует истине.

Надо иметь в виду, что оценки означают:

+3 – свойство, указанное слева, проявляется в данном коллективе всегда;

+2 – свойство проявляется в большинстве случаев;

+1 – свойство проявляется достаточно часто;

0 – ни это, ни противоположное (указанное справа) свойства не проявляются достаточно 

ясно, или то и другое проявляются в одинаковой степени;

-1 –достаточно часто проявляется противоположное свойство (указанное справа);

- 2 – свойство проявляется в большинстве случаев;

- 3 – свойство проявляется всегда.

Чтобы представить общую картину психологического климата коллектива, надо сложить все положительные и отрицательные баллы. Полученный результат может служить условной характеристикой психологического климата большей или меньшей степени благоприятности.

Приложение 4
Проективные вопросы для интервью

	№ п/п
	Проективный вопрос
	Оцениваемый фактор

	1
	Что стимулирует людей работать наиболее эффективно?
	Мотивация

	2
	Что нравится людям в работе?
	Мотивация

	3
	Почему человек выбирает ту или иную профессию?
	Мотивация

	4
	Что может побудить человека уволиться?
	Мотивация

	5
	Какой коллектив работает наиболее продуктивно?
	Предпочтения по коллективу

	6
	Какие качества характера наиболее значимы для успешного общения с людьми?
	Предпочтения по окружению, модель успешного общения

	7
	Зачем люди стремятся сделать карьеру?
	Мотивация карьерного роста

	8
	В каких ситуациях оправдана ложь?
	Допущение обмана

	9
	Как Вы думаете, почему люди возвращают взятый в банке кредит?
	Мотивы честного поступка, противоречащего материальным интересам

	10
	Почему при одном и том же уровне доходов в одних организациях люди воруют, а в других – нет?
	Мотивы честного поступка/поведения

	11
	За что следует уволить сотрудника сразу?
	Ценности применительно к организации

	12
	Опишите самый типичный конфликт в коллективе. В чем его причины?
	«Болевые» точки с точки зрения конфликтности или опыта кандидата

	13
	Почему одни люди добиваются успеха, а другие терпят неудачу в жизни?
	Модель успеха

	14
	Сотрудник отработал на предприятии испытательный срок, он полностью устраивает руководство, но при этом подает заявление об уходе. Предположите, с чем это может быть связано?
	Мотивация + неприемлемые для человека моменты на работе

	15
	Руководитель в отпуске или длительной командировке, а люди в его отсутствие работают как обычно. Предположите, с чем это может быть связано?
	Мотивация + лояльность к работе и организации

	16
	Каким должен быть идеальный руководитель?
	Представление о руководителе, оптимальном для кандидата

	17
	Каким должен быть хороший сотрудник?
	Модель успеха 


Приложение 6
Вопросы для ситуационного интервью

	Типы ситуаций
	Что оценивается

	Основы маркетинга

	Емкость рынка по вашей товарной группе (ее можно обозначить) исчерпана. Назовите как можно больше путей, которые могут при этом условии привести к росту объема продаж
	Позиционирование на другую целевую группу (например, расширение демографических, социальных, поведенческих границ).

Появление дополнительных или многократных способов/методов применения (например, использование крема не один, а два раза в день).

Формирование новой, ранее не существовавшей потребности (например, потребность в лечении целлюлита, которая не существовала ранее, существенно увеличила объем продаж услуг фитнес-центров)

	Обозначьте схему определения целевой группы потребителей/дистрибьюторов такого-то товара
	Схема описана в предыдущем разделе

	Обозначьте схему расчета емкости рынка по такому-то товару в таком-то регионе
	Сходно с предыдущим, только с указанием на то, какие именно статистические данные понадобятся

	У нас есть статистические данные (опишите их). Интерпретируйте эти данные, попытайтесь спрогнозировать объем продаж
	Соответствие уровня анализа вашим ожиданиям и специфике бизнеса

	Дайте основные идеи РК-статьи для продвижения такого-то товара для такой-то целевой группы. Как Вы определите, где имеет смысл размещать такие статьи?
	Умение адаптировать идеи и лексику для определенной целевой группы. Размещение: это должны быть издания, активно читаемые целевой группой; информацию об аудитории изданий можно получить в редакции

	Считаете ли Вы удачным рекламный слоган: «Не тормози – сникерсни!»? Как Вы полагаете, почему именно такой слоган используется, приведите примеры продукции, для которой подобный стиль был бы оптимален. Обоснуйте ответ
	Слоган удачен, так как ориентирован на целевую группу, в которой преобладают подростки, для которых характерен подобный сленг. Именно благодаря ему они воспринимают продукцию как «свою». Подобные примеры – «Шок» или «Финт»

	Каким образом Вы сможете просчитать эффективность рекламной кампании так, чтобы определить именно этот параметр, а не качество работы продавцов?
	Необходимо отследить число первичных обращений клиентов, на которые не влияет качество работы продавцов

	В каких случаях высокая цена является преимуществом товара, а не недостатком или нейтральным фактором?
	При позиционировании товара как элитного/престижного или в ситуации, когда высокая цена ассоциируется с хорошим качеством, а другие параметры покупатель оценить не может (например, при покупке безрецептурных лекарств покупатель без медицинского или фармацевтического образования предпочтет настолько дорогое, насколько сможет себе позволить, если это лекарство ему незнакомо)

	Назовите как можно больше способов позиционирования высокой цены как преимущества
	Престижность товара

Все включено

Высокая степень надежности

Подтверждение подлинности происхождения

Соответствие высокому уровню покупателей (для посредника)

Возможность больше заработать (для посредника)

	Приведите примеры искусственного формирования потребностей и обоснуйте схему подобного формирования
	Примеры могут быть разные, но суть их состоит в том, что какая-то потребность, ранее не существовавшая, была создана за счет воздействия на базовые мотивы потребителя и формирование искусственного предположения, которое поддерживает общественное мнение. 

	Навыки продаж и понимание бизнес-процессов в этой сфере

	1. Решение о покупке/сотрудничестве клиент принимает на основании трех факторов: товар, сервис и личность продавца. На какой из этих факторов Вы имеете влияние? Обоснуйте ответ.
	Ответ показывает степень ответственности и понимание целостного процесса продажи.

	2. Продайте мне…
	Оценка знания техники продаж.

	3. Дайте как можно больше решений данной ситуации: клиент требует такую скидку, которую Вы не можете предоставить.
	Показывает вариативность мышления и знание специфики продаж, а также умение торговаться. Хороший продавец должен дать не менее 3-5 вариантов.

	4. Как Вы определите при первой встрече, перспективен ли клиент?
	Хороший продавец понимает, что делать однозначные выводы о перспективности клиента нельзя. Необходимо оценивать ситуацию в развитии.

	5. Как Вы будете действовать в ситуации, когда клиент предъявляет претензию по срокам поставок (они были нарушены), но Вы за эти сроки ответственности не несете?
	Навыки переговоров и конфликтность, а также умение принимать решение в сложной ситуации. Плохо, если продавец начинает оправдываться, перекладывая вину на других сотрудников.

	6. Каким образом Вы можете получить обратную связь от клиента? Какой путь самый достоверный?
	Умение вести переговоры. Должно быть названо не менее трех способов.

	7. Каким образом Вы определите, о чем надо говорить на презентации?
	Навыки проведения переговоров и умение выявлять потребности клиента.

	8. Что важнее при общении: вербальное или невербальное восприятие?
	Навыки ведения переговоров: значимость зависит от конкретной ситуации, примеры которых хороший продавец должен уметь привести.

	9. Назовите как можно больше способов завершения продажи.
	Знание техники продаж.

	10. В каких ситуациях важна не маржинальная прибыль, а объем продаж?
	Знание основ стратегического маркетинга.

	11. Клиент говорит: «Это дорого». Почему он это говорит? Назовите как можно больше вариантов.
	Креативность, умение видеть различные версии, понимание специфики бизнеса.

	12. Ваш клиент вызывает у Вас ярко выраженные отрицательные чувства. Хоть Вы и пытаетесь скрыть их, клиент все равно чувствует, что что-то не так. Что Вы предпримите?
	Техника настроя на общение с клиентом.

	13. Выберите из списка формулировки, вредные при переговорах с клиентом, обоснуйте и замените их на позитивные:

мы решим Ваши проблемы;

Вам придется доставлять самостоятельно;

мы продаем;

если для Вас это дорого, мы можем удешевить;

в принципе, это достижимо и т.д.
	Грамотная речь при переговорах, отсутствие негативизма.

	14. Вы хорошо разбираетесь в людях? (Скорее всего мы получим ответ «неплохо»). Тогда охарактеризуйте меня как клиента.
	Стрессоустойчивость и умение быстро составлять правильное первое впечатление о клиенте. Такой вопрос имеет смысл задавать ближе к концу интервью.

	Логистика, дистрибуция и клиентский сервис

	1. Представьте основные обоснования преимуществ работы через дистрибьютеров и приведите примеры товаров (рынков, условий), где подобная система работы является оптимальной.
	Знание различных схем дистрибуции и их преимуществ.

	2. Из 30 Ваших клиентов Вам надо выбрать максимум 10 дистрибьютеров. Определите от 5 до 10 критериев.
	Критерии выбора дистрибьютеров.

	3. Один из Ваших клиентов просит предоставить ему право на приобретение продукции в кредит. Ваши действия? Обоснуйте критерии, на основании которых Вы будете принимать решение.
	Знание правил предоставления кредитов, определения кредитных лимитов.

	4. Вам необходимо сделать прогноз продаж на следующий год. Какие данные Вы запросите, каким образом Вы будете их учитывать?
	Умение прогнозировать объем продаж.

	5. Ваша задача – обосновать, зачем необходимы определенные лимиты по минимальному заказу.
	Понимание рентабельности ведения бизнеса с точки зрения затрат на дистрибуцию и транспортировку.

	6. Клиент предъявляет Вам претензии по поводу срока доставки товара. Ваши действия?
	Умение принимать на себя ответственность, вести переговоры, навыки управления конфликтами.

	Обучаемость, умение быстро адаптироваться к новой информации

	Общая схема построения такого рода собеседований состоит в том, что задается типичная для данного вида деятельности задача и дает некоторая специфическая вводная информация. Задача кандидата – использовать не только типовые технологии/навыки, но и новые данные.

	1. Оборудование, которое мы производим и продаем, отличается от основных конкурентов значительно большим сроком гарантии. Представьте себе, что Вы пришли к потенциальному клиенту, а он возражает, говоря, что Ваше оборудование слишком дорогое. Ваши действия?
	Техника продаж, работы с возражениями, кандидат в аргументации обязательно должен использовать данную ему информацию о продукте.

	2. Для нашего бизнеса актуальна тотальная дистрибуция с широким охватом и низкой степенью контроля тактики продвижения товара дистрибьютерами. Какую схему выбора дистрибьютеров, их количество и условия взаимодействия Вы предложите, исходя из того, что продукт обладает высокой степенью ликвидности?
	Знание основных стратегий дистрибуции, анализ эффективности каналов сбыта.

	По аналогии можно самостоятельно выстроить схему собеседований, с учетом специфики других видов работ, необходимости оценить те или иные характеристики и навыки кандидатов.

	Ценности и модели поведения

	1. Перед Вами стоит важная рабочая задача. Вы считаете, что для ее решения оптимальным является план Х. Ваш руководитель говорит, чтобы действовали по плану Y. Но вы полагаете, что план Х лучше для пользы дела. Ваши действия?
	Управляемость, умение аргументированно отстаивать свою позицию.

	2. Вы знаете, что ваш коллега говорит плохо о Вас за глаза и это мешает Вашей карьере. Ваши действия?
	Конфликтность, умение решать сложные ситуации.

	3. Вы срочно должно дать ответ на запрос клиента. В этот момент Ваш руководитель просит вас предоставить ему отчет или справку. Сделать и то, и другое вовремя вы не успеете. Ваши действия?
	Расстановка приоритетов, навыки решения сложных и стрессовых ситуаций.


Приложение 6
Список вопросов для проведения личностного собеседования

	Характеристика
	Вопросы

	Профильное образование и специальная подготовка
	Анкета

Резюме

Трудовая книжка

Диплом

	Требуемый опыт работы
	Анкета

Резюме

Трудовая книжка

	Профессиональные знания
	Анкета

Резюме 

Диплом 

Уточняющие вопросы

	Практические навыки и умения
	Анкета

Резюме

Уточняющие вопросы

	Потенциал профессионального роста и развития
	Собираетесь ли вы еще чему-то учиться?

Где? Сколько стоит обучение? 

Какие семинары вы посещали за последний год?

Что нового вы узнали на семинарах? Было ли вам интересно?

Ваши профессиональные планы на 3-5 лет Почему вы выбрали именно эту профессию, ВУЗ?

	Мотивация
	Почему вы решили сменить место работы?

Что для вас главное в работе? 

Что больше всего нравилось /не нравилось на предыдущем месте работы? 

Какую з/п вы хотели бы получать через год?

Чем вам хотелось бы заниматься на новом месте работы

(сравниваем с нашими условиями)

	Зрелость
	Ваши достижения за последний год (на последнем месте работы) 

Оцениваем по суждениям за все время интервью

	Презентабельность
	Резюме

Анкета

Внешняя оценка

	Ориентированность на интересы клиента, лояльность
	Как отзывается о предыдущем

работодателе

Приходилось ли работать сверхурочно по

производственной необходимости?

Почему уволились с предыдущего места

работы?

	Лидерство
	Хотите ли занимать руководящую должность?

Комфортно ли чувствуете себя, если приходится отвечать за ошибки других (своих подчиненных)?

Что вы предпочитаете: делать работу самостоятельно или привлекать подчиненных к ее выполнению?

	Организаторские способности
	Организовывали ли какие-нибудь мероприятия?

Делали все сами или вам помогали другие сотрудники?

Как вы искали помощников?

Были ли какие-нибудь накладки в организации?

	Аналитические способности
	Попросить что- либо обобщить, проанализировать: как вы считаете, каков рынок труда в бизнесе по продаже торгового оборудования?

	Коммуникабельность
	Интроверт или экстраверт?

Сможете ли вы внезапно выйти на сцену’? Что вы предпочитаете: работать в отдельном кабинете или в комнате, где работает еще 5 (15 сотрудников)? Проводите свободное время в компании друзей или один?

	Исполнительность
	Вовремя ли человек пришёл на собеседование

Заполнил всю анкету или оставил пробелы

Были ли у вас терния с начальством на предыдущем месте работы?

Если руководитель напомнил вам о поручении, которое вы забыли выполнить

- хорошо это или плохо?

	Ответственность
	Вовремя ли человек пришёл на собеседование

Заполнил всю анкету или оставил пробелы

Были ли у вас терния с начальством на предыдущем месте работы? Вовремя ли человек пришел на собеседование

Уклоняетесь ли вы от выполнения неприятных обязанностей? Бывали ли случаи, когда вы забыли о назначенной встрече?

	Надежность
	Можете ли забыть о назначенной встрече? Вовремя ли пришел на собеседование? Можно ли дозвониться по телефонам, которые предоставил?

	Системность
	Как логично составлено резюме

Связный ли его рассказ?

Придерживается ли темы во время

интервью?

Четко ли отвечает на вопросы?

	Конфликтность
	Причина увольнения с предыдущего места работы?

Были ли трения/конфликты с руководством или сотрудниками? Как вы выходите из конфликтных ситуаций?

Пытается ли давить на человека. проводящего собеседование? Спокойно ли ведет себя, если нужно длительное время ждать непосредственного руководителя?

	Амбиции
	Что говорит о предыдущей компании?

На какую з/п претендует и какая его

реальная стоимость» на рынке труда

Что говорит о предыдущей компании

Общее впечатление

	Самооценка
	Общее впечатление

	Культурный уровень
	Ваше хобби.

Какую последнюю книгу вы прочитали

Какую музыку вы слушаете?

Ходите ли в театры? 

Что сейчас идет в театре?


Приложение 7
Список вопросов к кандидату и его ответов для составления метапрограммного портрета

Внутренняя референция – Внешняя референция:

-«Как Вы поймете, что выполнили работу хорошо или плохо?»

- «Я сам так решил»

- «Как бы Вы хотели организовать Ваши взаимоотношения с клиентом»

- «Что хотел бы быть не сильно привязанным к мнению клиента хотел бы обладать определенной свободой».

Приближение – Уклонение:

- «Что Вам больше всего не нравилось делать на работе ». Когда выясняется 2-3 контекста, когда человек не хотел что-то делать, но потом все-таки делал это, то задаётся следующий вопрос: «А что Вас побуждало выполнить эту работу? Почему Вы все-таки ее сделали»

- «Я понимал, что меня накажут, если не выполню работу», описывая то каких проблем ему удалось избежать благодаря выполненной работе.

Активный – Выжидательный:

- «От чего в основном будет зависеть то, насколько успешно Вы справитесь с работой?» 

Кандидат в первую очередь назвал себя и еще 2-3 внешних фактора. «Что вам лучше всего удавалось на вашей работе?»

Рассказал, что он смог реализовать и довести до конца в кратчайшие сроки несколько проектов.

Общее – Частное:

- «В чем заключалась Ваша деятельность на прежнем месте работы?» Был получен подробный и детальный рассказ

Сходство – Сходство с отличием – Отличие:

- «Почему Вы выбрали именно нашу компанию?»

Рассказал о том, что нового в работе в компании его заинтересовало.

Прошлое – Настоящее – Будущее:

На вопрос: «Что хорошего в вашей жизни?»

Кандидат, сфокусированный на будущем, говорил о том, чем он планирует заниматься в ближайшее время.
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  Можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  Ф.
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  
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можно поздравить с назначением на новую должность. Теперь Вы - директор магазина. Эта книга именно для Вас. А также для всех кто связан с работой магазина самообслуживания: администрации, продавцов, кассиров, обслуживающего и технического персонала. Данная книга основана на более чем пятилетнем личном опыте управления магазинами самообслуживания, или как их принято называть теперь супермаркетами.  Причин, которые побудили меня взяться за перо, по меньшей мере, несколько. Во-первых, в процессе управления магазином неизбежно возникают вопросы, ответа на которые не могли дать ни книги, ни коллеги. Не смотря на обилие литературы под общим названием  «директору магазина» действительно полезного материала, применимого на практике в таких книгах практически нет, рассматриваемые вопросы организации ценовой и ассортиментной политики магазина зачастую ничего общего с работой директора супермаркета не имеют. Решение практических задач отнимает достаточно много времени и ведет по тернистому пути проб и ошибок. В данной книге автор постарался обобщить практический опыт нескольких десятков директоров, администраторов и управляющих из различных сетевых продавцов, в том числе и федерального уровня,  из различных мест географического местоположения: от Москвы и Санкт-Петербурга до Перми и Тюмени. Во-вторых, работа в современном магазине самообслуживания, особенно сетевом, сопряжена с необходимостью лавирования между жесткими  правилами и инструкциями, разработанными для нужд самой компании, государственным и федеральным законодательством, имеющим значение и вопросами здравого смысла. Поэтому организация работы супермаркета подобна бегу по лезвию бритвы. Вопросы дословного следования многочисленным инструкциям и законам могут иметь значение перед изучением теорий Адама Смита.  В-третьих, решение вопроса по эффективности магазина, повышения его конкурентоспособности и оценки конкурентов, являются неотъемлемой  частью работы администратора. Однако, опыта и практических навыков по ведению данной работы зачастую не дают и на корпоративных тренингах, не говоря об экономических справочниках и учебниках. Список можно продолжать бесконечно долго. В конечном итоге их можно отнести к отсутствию практических пособий, необходимостью обучения на собственном опыте, и другим подобным проблемам, которые приходиться решать в одиночку руководителю магазина самообслуживания. Поэтому в данной книге наибольший акцент поставлен именно на практике организации работы в супермаркете. Книга разбита на несколько частей, каждая из которых разбита на главы. Кроме привычного текстового материала в процессе изучения материала книги вы встретите различные вставки: Автор искренне надеется, что данная книга поможет в работе административному составу магазинов, откроет новые горизонты и станет мотивацией к достижению поставленных целей Организация эффективной работы основная цель руководителя подразделения, любого уровня: начиная от продавца продуктовой палатки  и заканчивая генеральным директором крупной финансовой корпорации. Одна цель, однако, задачи, которые приходятся решать в процессе достижения данной цели существенно разняться в зависимости от профиля организации, ее размера, финансового положения, и других особенностей конкретной отрасли или предприятия. Универсальное решение отсутствует. Среди сотен различных методик и стратегий, теорий и практик, и на ее основе построить решение конкретной практической задачи труд подчас весьма не легкий. Справиться с такой задачей новичку практически не под силу. В лучшем случае на помощь придут более опытные товарищи, корпоративный тренинг менеджер, непосредственный руководитель. Но как быть, если решение требуется здесь и сейчас? Ответить на этот вопрос не просто. Все решает опыт, Ваши мыслительные и анализаторские способности. Постепенно Вы привыкаете выполнять свою работу, учитесь делать ее правильно и быстро. Именно на этом этапе Вашего профессионального развития Вас подстерегает опасный враг – привычка. Взгляд «замаливается», мышление становится стереотипным, шаблонным. Решение новой, оригинальной задачи ставит Вас в тупик, не смотря на огромный опыт работы. Поэтому эта книга призвана помочь Вам найти решение стандартных задач, научиться быстро и правильно принимать управленческие решения, анализировать происходящее вокруг, а также взглянуть на свою работу под другим углом, что даст Вам возможность развиваться дальше.  Кроме того, основной целью издания в целом является повышение качества обслуживания покупателей в магазинах самообслуживания и иных торговых точках. В данной книге Вы найдете основные ошибки, допускаемые при обслуживании покупателей и организации технического процесса работы магазина, а также способы борьбы с ними. Методы стимулирования сотрудников, и принципы бесконфликтного общения, как с персоналом, так и с покупателями.  Ф.

