Раздел  I.      МЕНЕДЖМЕНТ
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Задание № 1
Одним из ключевых вопросов управления в бизнесе был и остается вопрос — что такое хороший менеджер? На протяжении многих лет он оставался путеводной нитью при выяснении, как достичь успеха. Внимание при этом концентрировалось на личных качествах руководителя. Так, Конфуций исходил из того, что руководитель прежде всего обладает тонким и глубоким проникновением в характеры и чувства своих соратников. Греки во времена Гомера видели следующие четыре качества, необходимые идеальному руководителю: 1. Мудрость Нестора; 2. Справедливость Агамемнона; 3. Хитрость Одиссея; 4. Энергич​ность Ахиллеса.
Гомер подчеркивал, что в действительности идеального руководства не существует, к нему можно только приблизиться, когда различные руководители — каждый с присущими ему качествами — будут целенаправленно работать вместе. При этом руководитель обязан постоянно помнить о своих сильных и слабых сторонах; в противном случае он может пасть жертвой собственного высокого положения.
В конце XX века некоторые ученые полагают, что для современного менеджера необходимы:
физические качества
личностные качества
интеллектуальные качества
                                          - активность, энергичность, здоровье,        -

- сила; 
  - приспособляемость, уверенность в себе,  

                                                авторитетность, стремление к успеху;
- ум, умение принять нужное 
решение, интуиция, творческое начало;
          способности

- контактность, легкость в общении, тактичность, дипломатичность.
Однако с этим мнением немало ученых и практиков не соглашаются, высказывая следующие соображения:
♦   обладание менеджером перечисленными выше качествами еще не гарантирует эффективность руководства;
· всем   отмеченным   требованиям   удовлетворяет   только
небольшое число людей;

· данный подход предполагает, что "руководителями рожда​ются;
· хорошо   руководить   нельзя   (или   практически   нельзя)
научиться.

К этому можно было бы добавить и ряд других возражений.
Продумайте и сформулируйте систему тех качеств, которыми должен обладать современный менеджер.
Подчеркните, какими еще достоинствами обязан располагать российский менеджер, действующий на нашем рынке.
Задание № 2
Признано, что в идеале менеджер должен обладать следую​щими качествами:
· глубокое     знание     всего     того,     что     связано     с
функционированием и развитием рыночной экономики;
· политическая зрелость, т.е. умение учитывать политиче​ские последствия решений;
· склонность и способность искать и использовать резервы
человеческого фактора в предпринимательстве;
· умение  эффективно  использовать  лучшие  достижения
научно-технического прогресса;
· приоритет общественных интересов, т.е. готовность на
определенном этапе отказаться от личных выгод ради достижения общественно значимых целей;
· психологическое образование;
· склонность  и  желание  руководствоваться  принципами
социальной справедливости;
· умение принимать на себя ответственность;
· способность критиковать с пользой для дела и воспринимать критические замечания;
· постоянно проявлять инициативу и предприимчивость;
· деловитость (умение не делать бесполезных дел);

· стремление преодолевать препятствия, проявлять волю и
гибкость;

· логическое мышление;
· способность в интересах дела использовать предложения,
противоположные собственной позиции;
· стрессоустойчивость как средство защиты от перегрузок с
помощью эффективных методов работы.
Оцените весь комплекс качеств, которым должен обладать идеальный менеджер, и подготовьте ответы на следующие вопросы:
1. Достаточно   ли   полон,   на   ваш   взгляд,   приведенный
перечень? Не нужно ли в него что-либо добавить?
2. Нет ли в этом наборе, по вашему мнению, чего-либо
лишнего?
3. Какие дополнительные качества необходимы менеджеру,
функционирующему в современном российском бизнесе?
Задание № 3
В работе менеджера особую роль играет рациональность мышления. Диалектику мыслительного процесса современного российского менеджера можно охарактеризовать следующими чертами:
· панорамность  мышления   (системность,   широта,   комплексность)   и   профессиональная   предметность   (знание деталей и тонкостей управления);
· умение понимать, принимать и использовать точки зрения,
позиции,   мнения,   противоположные   собственным,   и
одновременно проведение своей принципиальной линии;
· противодействие неделовому нажиму сверху без попадания
в оппозицию к руководству;

· умение не соглашаться, не становясь при этом непри​ятным;
· склонность к новым идеям и достижениям, способность
отличить их от прожектерства;

· способность рисковать (принимать решения, действовать
без уверенности в позитивности последствий этих решений и действий), редко ошибаться с существенным вредом для бизнеса;
· предельная  тактичность  и  вежливость  в  обращении  с
людьми и жесткая требовательность к любым отклонениям
от установленных правил работы;

· демократичность,    позволяющая   не    сковывать   своим
авторитетом мысли и действия подчиненных людей, и
одновременно    твердость    в    проведении    линии    на
повышение     дисциплины,     без     которой     высокоре​зультативная работа невозможна.

Современный менеджер должен обладать способностью быть разным в различных условиях, чтобы соответствовать требованиям обстановки в процессе управления.
Продумайте ответы на следующие вопросы:
1. Согласны ли вы с положениями, изложенными выше, или
у вас имеются аргументированные возражения по отдельным позициям? В последнем случае подготовьте систему доказательств выдвигаемых вами положений.
2. Чем отличается от идеала ваша собственная организация
мышления? Какие в ней особенности? Какие черты совре​менного мышления менеджера вы считаете необходимым
активно в себе развивать?
Задание № 4
Считается, что для финансистов, менеджеров в различных сферах финансового бизнеса наиболее важными являются следующие качества:
· искусство     устанавливать     и     поддерживать     систему
отношений с равными себе людьми;
· искусство быть лидером — способность руководить подчи​ненными, справляться со всеми сложностями и пробле​мами, которые приходят к человеку вместе с властью и
ответственностью;
· искусство разрешать конфликты, предупреждать их, а если
это не удалось, способность выступать в роли посредника
между   двумя   сторонами   в   конфликте,   урегулировать
неприятности, порождаемые психологическим стрессом;
· искусство обрабатывать информацию и на этой основе
строить систему коммуникаций в организации, получать
надежную информацию и эффективно ее оценивать;
· искусство    принимать    нестандартные    управленческие
решения — способность находить проблемы и решения в
условиях,    когда   альтернативные   варианты   действий, информация и цели неясны или сомнительны;
· искусство наиболее эффективно распределять ресурсы в
организации — способность выбрать нужную альтернативу,
найти оптимальный вариант в условиях короткого периода
времени и ограниченности ресурсов;
· искусство   предпринимателя   —   способность   идти   на
оправданный   риск   и   на   внедрение   нововведений   в
организации;
· искусство    самоанализа    —    способность    объективно
оценивать свою позицию лидера, роль в организации;
умение видеть, какое воздействие вы способны оказывать
на коллектив.
Проанализируйте приведенные выше положения и подготовьте ответы на следующие вопросы:
1. Можно   ли   считать   отмеченные   качества   менеджера
исчерпывающими или многое здесь осталось в тени?
2. Какие еще качества необходимы современному менеджеру,
чтобы он был в состоянии успешно выполнять свои функции?
3. Какими   дополнительными   свойствами   и   качествами
должен обладать менеджер в области финансов, действующий в
современных российских условиях?
Задание № 5
В менеджменте особое значение приобретает определение подходящего стиля руководства. Принято считать, что прежде всего менеджер обязан задать себе вопрос, что именно он хотел бы поручить своим сотрудникам. Далее он должен определить, каков уровень зрелости сотрудников в отношении выполнения данной задачи. Предлагаем четыре варианта действий руководителя, дающего поручение своему секретарю Марине.
I. Марина,   я   продиктую   Вам   письмо,   которое   сегодня
необходимо    отправить.     "Уважаемые    господа,    запятая...    В
продолжение    нашей    беседы..."   Здесь    подробно,    в    деталях
разъясняется,   в   чем   заключается   задача    и   как   ее   следует
выполнять. Кроме того, перед отправкой письма осуществляется
контроль, все ли сделано согласно распоряжению.
II. Марина, необходимо сегодня же отправить письмо такому-
то поставщику с дальнейшей информацией о...  Ты не могла бы
составить конспект письма, чтобы в три часа мы смогли его вместе
посмотреть.
При такой манере руководства разъясняется, что следует сделать, предоставляется возможность сотрудникам самим выра​ботать предложение и, при необходимости, вносятся коррективы. В этом случае перед отправкой письма осуществляется контроль.
III.
Марина, необходимо сегодня оке отправить письмо клиенту,
которого я посетил утром, с дальнейшей информацией о... Ты не поза​ботишься об этом ? Если у тебя есть вопросы, я готов выслушать.
В этом случае дается распоряжение (что требуется), и лишь потом следуют разъяснения, как его выполнить, в том случае, если сотрудник сам об этом попросит (например: Вы сами подпишете письмо или это сделаю я?). Осуществлять ли контроль до отправки письма, зависит оттого, попросит ли об этом сотрудник.
IV. Марина, необходимо сегодня же отправить письмо такому-то поставщику с дальнейшей информацией о... Ты не позаботишься об этом ?
Данную манеру руководства называют "делегирование": дается распоряжение о том, что требуется, а выполнение предоставляется самому сотруднику. Контроль, как правило, имеет место уже после того, как письмо отправлено.
Определите свою позицию по различным стилям в руководстве — какой вариант вы считаете предпочтительным и
почему?
Задание № 6
Выбор индивидуального стиля руководства коллективом является одной из наиболее важных задач для менеджера. Обычно выделяются пять основных стилей руководства:
1. Невмешательство: низкий уровень заботы о производстве и
о   людях.   Руководитель   не   руководит,   много   делает   сам.
Руководитель   добивается   минимальных   результатов,   которых
достаточно только для того, чтобы сохранить свою должность в
данной организации.
2. Теплая   компания:   высокий   уровень   заботы   о   людях.
Стремление к установлению дружеских отношений, приятной
атмосферы и удобного темпа работы. При этом руководителя не
особенно   интересует,   будут   ли   достигнуты   конкретные   и
устойчивые результаты.
3. Задача: внимание руководителя полностью сосредоточено
на   производстве.   Человеческому   фактору   либо   вообще   не
уделяется внимания, либо уделяется его крайне мало.
4. Золотая середина: руководитель в своих действиях старается
в достаточной степени сочетать как ориентацию на интересы
человека, так и на выполнение задачи. Руководитель не требует
слишком    многого    от   сотрудников,    но    и    не    занимается
попустительством.
5. Команда: руководитель полностью поглощен стремлением
к   достижению    оптимального    соединения    интересов   через
внимание и к производству, и к людям. Вопрос заключается в том,
чтобы быть и деловым, и человечным.  Общие обязательства,
которые   берут   на   себя   сотрудники   по   достижению   целей
организации, ведут к доверию и уважению во взаимоотношениях.
Какой стиль руководства, по вашему мнению, является наилучшим? Дайте обоснование своей позиции. В то же время нельзя    утверждать,    что    есть    некий    оптимальный    стиль руководства, который всегда срабатывает, поскольку ситуации сильно отличаются друг от друга. Подумайте, может ли быть гибкий стиль руководства.
Задание № 7
В рамках управления особое место занимает менеджмент посредством постановки целей. Здесь речь идет о процессе, при котором руководитель и сотрудник вместе:
· определяют задачи фирмы;
· уточняют ответственность, т.е. ожидаемые результаты;

· используют результаты для руководства компанией и для
оценки    вклада    каждого    сотрудника    в    плоды    ее
деятельности.
Сначала руководство фирмы формулирует стратегические цели. Далее, на каждом более низком уровне, эти цели напол​няются подцелями и установленными сроками исполнения. Периодически обсуждается:
· нужна ли корректировка курса;
· реалистично ли сформулированы цели.
Наиболее продуктивен данный метод, когда сотрудники:
· знают, что от них ожидают;

· согласны   взять  на  себя  обязательства  по  достижению
поставленных целей.
Цели призваны удовлетворять следующим требованиям:
· быть конкретными;
· быть обозримыми;
· быть реалистичными.
1. Сформулируйте   свое   мнение   о   методе   менеджмента
"постановка целей". В чем его сильные и слабые стороны?
2. Какие особенности применения менеджмента посредством
постановки целей в современных российских условиях вы
могли бы назвать?
Задание № 8
Имеются различные способы лучшей организации менеджером своего бюджета времени, в частности:
· проанализировать, как вы тратите свое время;
· провести анализ стоящих перед вами задач по принципу их
значимости,      определить,      какие     задачи     являются
приоритетными;
· сформулировать свои долгосрочные цели;
· ввести в практику планирование своего времени;
· стремиться уменьшать потери времени.
Дайте ответы на следующие вопросы:
1. Какие   еще   способы   совершенствования   организации
своего времени вы можете предложить?
2. Нужно постоянно улучшать использование только своего
рабочего времени или всего времени, включая личное?
3. Какие   действия   вы   хотели   бы   предпринять,   чтобы
максимально эффективно использовать отведенное вам
судьбой время?
Задание № 9
Часто после рабочего дня менеджер констатирует: "Я целый день напряженно работал, однако многое из того, что я намечал сделать, осталось невыполненным!". Обычно при этом ссылаются на следующие основные причины:
· плохо подготовленные совещания, собрания;
· телефон;
· отсутствие делегирования ответственности;
· отсутствие выбора приоритетов;
· тактика отсрочек;
· неумение говорить "нет";
· неумение доводить дело до конца;
· помехи со стороны других;
· слишком большой объем чтения.
Приведите ответы на следующие вопросы:
1. Какие еще причины, по вашему мнению, мешают вам
выполнять все намеченное?
2. Что необходимо сделать,  чтобы вы  ежедневно  могли
реализовывать свои планы без перенапряжения?
Задание № 10
Менеджеру часто приходится работать с большим напря​жением. Многие руководители перегружены от того, что слишком велик объем работы, которую им необходимо сделать. Но не только перегруженность работой удерживает многих руководителей по 60 — а то и больше — часов в неделю у своих рабочих мест. Часто причина в неправильном распределении времени. В такой ситуации необходимо научиться управлять своим временем, что фактически является управлением собой.
В чем же кроется в конечном итоге причина перегруженности и неэффективною использования времени?
Основной причиной в большинстве случаев оказывается не​обходимость выполнять одновременно разные дела и производить различные действия. Три другие причины зачастую усугубляют уже    имеющуюся    перегруженность:
· малая степень делегирования ответственности;
· неверно избранные приоритеты;
· слишком большая погруженность в повседневные хлопоты.
В деле рационализации использования рабочего времени менеджера большую роль может сыграть использование следую​щих принципов:
· принцип американского ученого Парето, согласно кото​рому   концентрация   усилий   менеджера   на   жизненно
важных делах практически полностью определяет конеч​ный результат;

· принцип бывшего президента США Эйзенхауэра: определение   приоритетов   на   основе   важности   и   срочности.
Эйзенхауэр,    подразделяя   задачи   по   их   важности   и
срочности, пришел к так называемым задачам А, В, С (см.
схему).
А-задачи: очень важные и срочные, исполнять которые следует немедленно;
В-задачи: важные, но несрочные; следует определить, в какие сроки выполнить;
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С-задачи: менее важные, но срочные, решение которых следует делегировать подчиненным.

Дела, которые не являются ни важными, ни срочными, не должны отвлекать внимание руководителя, стол которого и так завален бумагами. Иногда это требует определенного, риска, но такие дела следует сразу отправлять в корзину для бумаг.
Самая большая опасность для менеджера заключается в том, что он дает себя увлечь срочностью задач и тратит свое время на выполнение С-задач в то время, как В-задачи (а иногда даже А-задачи) остаются невыполненными. Отсюда основательный анализ стоящих перед менеджером задач является хорошей базой для определения действительных приоритетов.
Следует подготовить ответы на следующие вопросы:
1. Какие действия,  по вашему мнению,  менеджер может
предпринять, чтобы более рационально использовать свое
рабочее время?
2. Согласны ли вы с целесообразностью применения в рос​сийской практике принципов Парето и  Эйзенхауэра и
почему?
Задание № 11
В рамках менеджмента особую роль играет принятие правильных управленческих решений, поскольку от этого зависит успех в бизнесе. В практике встречаются следующие варианты:
· руководитель принимает решение и сообщает результат
подчиненным, если это необходимо;
· руководитель принимает решение и сообщает, почему он
его принял;
· руководитель    принимает    решение,     но    при    этом
интересуется   мнением   подчиненных,   приветствует   их
вопросы, получая таким образом возможность проверить
решение и в случае необходимости внести изменения;
· руководитель   принимает  решение   и   представляет  его
группе на доработку;

· руководитель излагает суть проблемы, спрашивает, какие
будут предложения, и, выслушав их, принимает решения;
· руководитель излагает проблему и просит группу принять
решение, оставляя за собой право выбора и утверждение
варианта;
· руководитель излагает проблему и  принимает решение
группы.
Нужно ответить на вопрос, какой из предложенных вариантов вы считаете предпочтительным, и тщательно обосновать свою позицию.
Задание № 12
Менеджеру постоянно приходится запоминать большое коли​чество различных данных: цены на товары, законодательные статьи, обороты речи для использования в коммерческих перего​ворах и т.д.
Соорудите "ящик для запоминания". Проще всего это сделать из коробки из-под обуви. Разделите ее четырьмя картонными перегородками на пять отделений.
Вам потребуются карточки размером примерно с почтовую открытку. На одной стороне карточки нужно записать вопрос, а на другой — ответ, который вам хотелось бы запомнить. Прочитайте ответ и вопрос. Карточки расположите в первом отделении ящика той стороной, на которой записан вопрос.
Спустя несколько дней берите поочередно карточки, читайте вопросы и пытайтесь на них ответить. Проверяйте, правильно ли вы отвечаете. Если ваш ответ правильный, переставляйте карточку во второе отделение. Если ответ неправильный, карточка остается в первом отделении.
Цель ваших усилий — переместить карточки в пятое отде​ление. Вопрос, на который вы четыре раза ответили правильно, прочно "осел" у вас в голове. Если вы ответили неправильно на вопрос карточки, которая была уже в третьем или четвертом отделении, нужно поставить ее снова в первое отделение и начать заучивать ответ сначала.
Ответьте на вопрос: что положительного и что негативного вы видите в практике использования "ящика для запоминания"? Как бы вы предложили усовершенствовать данную практику?
Задание № 13
Менеджеры могут проанализировать свою деятельность при помощи следующего опросника:
1. Где я черпаю информацию?
2. Какую информацию я распространяю внутри своего организационного подразделения?
3. Находятся ли у меня в равновесии деятельность и накоп​ление информации?
4. Каких изменений я могу требовать от своей организации?
5. Достаточно ли я информирован, чтобы иметь возможность
оценивать предложения своих сотрудников?
6. Каким   я   вижу   будущее   направление   работы   своей
организации?
7. Как реагируют подчиненные на стиль моего руководства?
8. Какие внешние связи я поддерживаю?
9. Распределяю   ли   я   рабочее   время   в   соответствии   с
определенной системой или же реагирую на требования
настоящего момента?
10. Взваливаю ли я на себя слишком много работы?
11. Не действую ли я слишком поверхностно?
12. Не    направлена    ли    моя    активность    на    решение
поверхностных проблем?
13. Соразмерно   ли   я   использую   в   своей   деятельности
различные средства?
14.
Как я сочетаю свои личные права и обязанности?
Попытайтесь, благодаря совокупной собственной деятель​ности, определить следующее:
1. Что вам удается в менеджменте, что нет и почему?
2. В чем вы видите дополнительные резервы для повышения
эффективности своей деятельности?
Задание № 14
Менеджер должен уметь нравиться людям, вызывать у них положительные эмоции. Проанализируйте следующие предложе​ния:
1. Вырабатывайте у себя положительный настрой к своим
ближним.
2. Относитесь к окружающим с интересом.
3. Внимательно слушайте собеседника.
4. Пытайтесь поставить себя на место другого.
5. Всегда будьте готовы оказать другому помощь.
6. Признавайте  достижения  и   сильные   стороны  других
людей, выражая это, например, комплементами.
7. Чаще называйте в разговоре своего собеседника по имени.
8. Ведите себя вежливо и корректно по отношению к окружающим.
9. Будьте в общении непринужденны и естественны.
10. По возможности настраивайтесь на радостный и оптимистический лад.
11. Будьте энергичны и уверены.
12. Выражайте свои мысли точно и внятно.
13. В беседе с окружающими чаще употребляйте местоимения
"ты" и "вы", а не "я" и "мы".
14.
Критические   замечания   высказывайте   сдержанно   и
доброжелательно
15. Постоянно повышайте свой образовательный уровень. Ответьте на следующие вопросы:
1. Что из предложенного вы уже применяете и что намерены
использовать в ближайшее время?
2. Какие   еще   соображения   в   формировании   личного
"имиджа" представляются вам достаточно важными?
Задание № 15
Не возникает ли у вас чувства, что пора поставить перед собой какую-то новую цель, направить свою жизнь в определенном смысле по другому руслу? Попробуйте сделать это в предлагаемой нами форме: заключите сами с собой договор. Возможно, это своеобразное обстоятельство будет способствовать достижению намеченной цели:
1.
а) Я ставлю перед собой такую цель

б) Я хочу изменить свою жизнь следующим образом

2. Я выбираю эту цель, потому что

3. Я хочу получить результаты к (срок)

4. Цель (изменение) выбрана мною осознанно и в разумных
пределах, потому что

5. Достичь цели (добиться изменений) можно, потому что
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Я избавляюсь от следующих привычек (образа действий)
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Я вырабатываю у себя следующие привычки (образ
действий)

8. Чтобы  достичь   цели   (добиться   изменений),   я   сделаю
следующее

9.
В этом мне помогут следующие люди

10. Об успехах в реализации цели я могу судить по следующим
фак'там__

Место, дата подписания договора
Подпись
Установите четкий график практической реализации дого​вора и контроля за ходом его выполнения.
Задание № 16
Сокрушительные неудачи мы подробно анализируем, докапываемся до их причин, чтобы избежать в будущем подобных осечек. Блистательные же успехи люди анализируют значительно
реже или вообще никогда. И напрасно. Разбор удач в равной степени полезен, как и разбор фиаско.
Советуем обратить внимание на вопросы, касающиеся ситуации, сложившейся у вашей фирмы с клиентом или заказчиком:
1. Почему клиент сделал покупку?
2. Какая необходимость или потребность побудила его к
этому?
3. Попал ли я со своим предложением в особенно благо​
приятный  момент?  Почему этот  момент  был  благо​
приятным?
4. Сыграли  ли   здесь   свою  роль  симпатии   (ко   мне,   к
владельцу фирмы, какие-нибудь другие)?
5. Можно ли говорить о сложившихся контактах между
клиентом и моей фирмой?
Задание № 17
Важная задача менеджера — максимально задействовать творческий потенциал коллектива. Для этого у менеджера имеется следующий диапазон действий:
1. Предлагать   сотрудникам   работу,    способствующую   их
общению.
2. Проводить с партнерами совещания, советоваться с ними
по делам фирмы.
3. Сохранять   неформальные   группы   в   коллективе,   не
мешающие функционированию фирмы.
4. Создавать условия для социальной активности работника.
5. Предлагать сотрудникам более содержательную творческую
работу.
6. Обеспечивать   им   обратную   связь   в   соответствии   с
достигнутыми результатами.

7. Оценивать и поощрять все положительные достижения
каждого сотрудника.
8. Привлекать подчиненных к формулировке целей фирмы
и выработке решений.
9. Делегировать    подчиненным    часть    своих    прав    и
полномочий.
10. Обеспечивать продвижение инициативных подчиненных
по служебной лестнице.
11. Организовывать   постоянную   подготовку   и   переподготовку сотрудников для повышения их компетентности.
12. Открывать для  подчиненных  возможности   развития  их
потенциала.
13. Предоставлять сотрудникам сложную и  ответственную
работу,    которая    потребовала    бы    от    них    полной
самоотдачи.
14. Постоянно развивать у подчиненных творческое начало в
работе.
Дайте ответ на следующие вопросы:
1. Какие действия менеджера по увеличению творческой
отдачи в работе подчиненных вы считаете главными и
почему?
2. Какие еще меры, по вашему мнению, может предпри​нимать   менеджер,   чтобы   добиться   роста   производи​тельности и повышения активности труда подчиненных?
Задание № 18
Нередко высказывается мнение, что зарплата сотрудников фирмы должна складываться из трех частей:
· за выполнение должностных обязанностей;
· за выслугу лет и с учетом фактора стоимости жизни;
· за достигнутые результаты в работе за прошедший период.
Этот подход не является бесспорным. Предложите свою систему материальных и моральных компонентов, определяющих динамику заработной платы сотрудника банка в зависимости от имеющихся результатов, исходя из реалий современной России.
Задание № 19
Дайте ответ на следующие вопросы:
1. Какие методы воздействия на сотрудников вы считаете
более результативными — убеждение или принуждение?
2. Какова здесь сила вашего примера?
3. Какие новые методы влияния на занятых в фирме людей
вы хотели бы внедрить?
Задание № 20
Конфликты в коллективе могут стоить менеджеру немалых нервов, а фирме — убытков. Поэтому лучше, если руководителю удается вовремя их распознать и сделать соответствующие выводы. Ситуации, как правило, возникают одни и те же.
· Дело, над которым работает коллектив, перестает быть
общим. Каждый трудится сам по себе. Дружеская помощь
оказывается не "в ходу".
· Сотрудники   перестают  доверять  друг  другу,   делиться
рабочими и личными планами.
· Во время разговоров во главу угла ставятся негативные
факты. Собеседник скорее выскажет замечание в адрес
коллеги, чем тепло отзовется о нем.

Каждый из этих признаков — серьезный настораживающий сигнал. Но уладить конфликт еще не поздно. Для этого придется чуть-чуть изменить принятый вами режим работы.
Например, распределять задания не тет-а-тет, а на общем собрании, ввести в практику открытый обмен мнениями, регулярное совместное подведение итогов.
Иногда и сам шеф, сам того не замечая, может спровоци​ровать конфликт. Поэтому прежде чем начинать действовать, проанализируйте собственное поведение. Помните: вам в качестве руководителя недопустимо:
· скрывать  какую-либо  деловую  информацию  от  своих
подчиненных;
· высказывать   особое    расположение    к   кому-либо    из
сотрудников;
· безропотно отдавать своих подчиненных "на растерзание"
вышестоящему начальству;
· недооценивать профессионализм своих коллег.
Постарайтесь сформулировать ответы на следующие вопросы:
1. Что должен делать менеджер, чтобы в коллективе не
возникало конфликтных ситуаций?
2. Если уж конфликтная ситуация стала реальностью, то как
ею управлять?
3. Каковы должны быть ваши действия как менеджера в
разрешении конфликта?
Задание № 21
[image: image5.png]Ilenu npeanpusamis:

©) oILIaTa Tpyia IEPCOHATA;

Buemnsa cpeaa
a§ BOSBPAT KAITMTAAOBIOKECHHI;

o Llesm MapKeTHHIa:

COLMANBHAA OTBETCTBEHHOCTH

B
Tepen oOIIECTROM

Yiosetsopenue HoTpeCHTC EH;
noGelia Hall KOHKYPEeHTaMH;
3aBOCBaHHE 0K PHIHKaE,
obecrieyeHHe POCTa POIaX

)

‘ Anannz: Cucrema

o PHECYHOH CHTYALIHH; wndopmamm

TIOKYITATEIBCKOTO CTIPOCa;
KOHKYPEHTOB; H ynpaBieaus

amoas

TOBAPHOTO I UICKEHT

TLlrannpobanue:
HOBBIE TOBAPH! M UX UCTIEITaiIHA
BHGOP PHIHKA xg ABJICHHE
MIBOICTBOM

IPOTHO3 PHIHKOB

MapKeTHHIOBbIE petiicHHA:

T08ap, MECTO TOPTORIH, CACTEMA GOPMHDOBAHHA CTIPOCa 1
CTAMYNTHPOBARAS ¢OhiTa, OEHOBAS IONATHKA H T.4.

ARa/IH3 H KOHTPOTb!
PhIHK2, IOKYTIATeIeH, TOBapOB, KOHKYPEHTOB




Менеджер управляет трудовыми ресурсами фирмы обычно по следующей схеме:

Подготовьте ответы на следующие вопросы:
1. Какое звено (звенья) в этой схеме представляется для вас
наиболее важным в работе менеджера?
2. Может  ли   эта   схема  работать,   если   убрать   из   нее
отдельные звенья?
3. Какие     идеи     по     совершенствованию     управления
трудовыми ресурсами в фирме вы можете предложить
исходя из современной российской специфики?
4. Как усовершенствовать планирование трудовых ресурсов в
фирме?
5. Как лучше организовать обучение сотрудников?
Задание № 22
Цель менеджера — внушить сотрудникам, что их работа очень важна, интересна и полезна фирме, что их вклад в ее успехи значителен. Для создания хорошего морального климата в коллективе, мотивации высокоэффективного труда, развития каждого работника как личности обычно используются следующие направления деятельности в этой области.
1. Создание в коллективе климата взаимного доверия,  уважения и взаимовыручки.
2. Обеспечение  каждого сотрудника интересной  перспек​тивной   работой,   способствующей   развитию   его   творческого
потенциала.
3. Постановка перед каждым работником четких конкретных
задач, достаточно трудных, но выполнимых.
4. Определение вклада сотрудника в результат деятельности
фирмы и в соответствии с этим стимулирование его, особенно за
творчество и инициативу. Стимулирование осуществляется не
только  повышением  заработной   платы,   премиями   и  иными
материальными поощрениями, но и разными другими путями.
5. Создание условий для раскрытия  потенциала каждого
работника; обеспечение равных условий в найме и продвижении
по службе для всех сотрудников.
6. Побуждение коллектива фирмы к единению, искренности
и честности.
Однако приведенные выше пути — лишь малая часть возможностей менеджмента в данной области. Исходя из специфики современного этапа развития экономики России, предложите свою систему мер стимулирования высокой отдачи в работе каждого сотрудника, его всестороннего развития, поощрения в соответствии с достигнутыми результатами.
Задание № 23
Компания, специализирующаяся на разработке и изготовлении электрических приборов, отменила привилегии для руководящих работников — все без исключения сотрудники фирмы пользуются общей столовой, стоянкой автомашин, летают на обычных пассажирских самолетах. Для руководителей нет отдельных кабинетов. Все рабочие места — комнатушки, разделенные звуконепроницаемыми перегородками высотой в полтора метра, одинаковы для всех — от президента компании до низовых работников.
Дайте ответ:
Согласны ли вы с практикой компании или нет? Что в ней положительного и что отрицательного? Объясните подробно свою позицию.
Задание № 24
Общепризнанно, что менеджер должен быть лидером, оказывающим энергичное воздействие на каждого работника и коллективов целом, направлять их действия на достижение целей,
поставленных перед фирмой. Предложите собственную систему действий менеджера российской фирмы по обеспечению его лидерства в компании. Дайте ответ на вопрос: может ли увеличивать менеджер свою власть, передав часть ее своим подчиненным (делегирование полномочий), в частности поручив им ответственные задания? Согласны ли вы с таким подходом?
Задание № 25
Постоянные нововведения в различных областях управления являются основой процветания любой компании. Вместе с тем нередко менеджеру приходится сталкиваться с сопротивлением переменам. Какие, по вашему мнению, действия может предпринять менеджер, чтобы преодолеть такое противодействие инновациям? Какую программу инноваций вы предложите, если вас назначат менеджером фирмы?
Задание № 26
Что такое внешняя среда компании и что включается в понятие ее "внутренняя среда"? В чем их зависимость? Подготовьте аргументированные ответы.
Задание № 27
Схема факторов, формирующих внешнюю среду предприятия

Охарактеризуйте каждую группу факторов в отдельности. Покажите их взаимосвязь.
Задание № 28
Практика   знает   разные   пути   обеспечения   конкуренто​способности фирмы. Среди них:
1. Снижение издержек производства до уровня ниже, чем у конкурентов.
2. Более высокий технический уровень продукции, нежели у
конкурентов.
3. Более высокая надежность изделий.
4. Более высокая скорость доставки товара.
5. Более совершенный дизайн товара.
6. Улучшенная упаковка.
7. Повышенная насыщенность рекламы.
8. "Индивидуализация" изделия по требованию заказчика.
9. Более совершенное техническое обслуживание продан​ного изделия.
10. Длительные сроки гарантии и другие.
Дайте ответы на следующие вопросы:
1. Какие другие пути повышения конкурентоспособности
фирмы вы можете предложить?
2. Какие из упомянутых и предложенных вами направлений
деятельности   по   повышению   конкурентоспособности
фирмы являются, по вашему мнению, наиболее дейст​венными?
Задание № 29
Хотя главной задачей менеджера является максимизация прибыли, получаемой компанией, все большее значение приоб​ретает и его социальная ответственность перед обществом, его конкретные действия, обеспечивающие решение проблем, стоя​щих перед страной.
Те, кто считает, что социальные проблемы должно решать государство, а бизнес только "делать деньги", аргументируют свою позицию тем, что действия в социальной области ведут к сниже​нию прибылей компании, ухудшению в этой связи ее конку​рентных позиций, росту издержек, которые в последующем ведут к повышению цен, что наносит ущерб потребителям и вызывает другие отрицательные последствия.
Сторонники социальной ответственности бизнеса перед обществом считают, что бизнесмены имеют перед ним моральные обязательства, что социальные действия могут оказать большую пользу предпринимателям, повышают их имидж в обществе, являются неплохой рекламой.
Сформулируйте аргументированные ответы на следующие вопросы:
1. Чью позицию вы разделяете и почему?
2. Должен  ли,  по  вашему мнению,  предприниматель  в
современной России выполнять социальные обязатель​ства перед страной и в каких формах?
3. Будет ли ему в конечном итоге это выгодно, в том числе в
финансовом отношении? Если да, то почему?
4. В каких формах российский бизнес может осуществлять
социальную поддержку:
а)
в масштабах фирмы;
б)
в масштабах региона, страны.
Задание № 30
Решение социальных проблем фирмы осуществляется на основе перспективного плана. Планирование социального развития — это составление планов не только для коллектива в целом, но и для отдельных работников. Индивидуальные планы называются картами социально-профессионального роста, или карьерограммами. Это своеобразные договоры, заключаемые работником и администрацией о перспективах его жизне​деятельности на предприятии.
Карьерограмма состоит из ряда разделов. В первом из них в хронологическом порядке указываются события, этапы роста (развития) работника. К таким событиям относятся изменения в квалификации, должности, условиях труда, его оплате, в благах, распределяемых на предприятии. Диапазон событий, которые значимы для людей и вызывают у них чувство необходимости роста, развития, достаточно широк.
Второй раздел отводится требованиям, которые должны выполнить работники для продвижения по этапам роста. Какое, например, образование (или квалификацию) необходимо приобрести, чтобы продвинуться по службе, какие виды работ выполнить, чтобы получить дополнительное поощрение и т.п. Третий раздел карьерограммы фиксирует обязательства, которые несет администрация в отношении роста работника. В четвертом разделе отмечаются меры поощрения или наказания за выполнение или невыполнение работником требований и администрацией — обязательств.
Попробуйте составить проект своей карьерограммы, кото​рый вы хотели бы представить руководству фирмы примени​тельно к современным возможностям предпринимательства в России.
Задание № 31
Как лучше работать с хозяйственным партнером, клиентом? Этот вопрос стоит перед каждым менеджером. Здесь можно использовать следующие подходы:
1. Попробовать создать доверительную атмосферу при пере​
говорах, используя обороты речи клиента.
2. Попросить партнера более подробно рассказать о проблеме. Это будет способствовать более четкому определению
позиций сторон.
3. Помочь партнеру глубже вникнуть в ситуацию, делая по
ходу    беседы    краткие,    запоминающиеся    обобщения-
заключения.
4. Ориентировать партнера на творческие рассуждения, что​
бы проблема получила более разностороннее освещение.
5. Убедить партнера, что откладывать решение в сложив​
шейся  ситуации  невыгодно.  Это  позволит определить
реальность намерений партнера о сотрудничестве с вами.
6. Изложить собственное решение  проблемы,  но в ряду
других возможных. Тогда клиент выберет решение само​стоятельно, но скорее всего предложенное вами.
Постарайтесь оценить:
1. Какой из отмеченных вами подходов, на ваш взгляд, наи​более эффективен?
2. Какие еще подходы в деловых переговорах,  способст​вующие их успеху, вы могли бы предложить?
Задание № 32
В деловом разговоре, при переговорах важно учесть психо​логический склад, внутренний мир, темперамент, настроение собеседника. Начиная беседу, вы должны разработать ее модель. Вот группа контрольных вопросов для вас:
1. Какую главную цель я ставлю перед собой в переговорах?
2. Могу ли я обойтись без этой беседы?
3. Готов ли к обсуждению предлагаемой темы мой собесед​ник?
4. Уверен ли я в благополучном (для меня) исходе разговора?
5. Уверен ли в том же мой собеседник?
6. Что я должен уяснить для себя?
7. Какой исход устроит (или не устроит) меня, его, обоих?
8. Какие приемы воздействия на собеседника я использую в
разговоре?
9. Какие вопросы я буду задавать?
10. Какие вопросы может задать мне собеседник?
Начиная переговоры:
· Готовьте свой первый вопрос так, чтобы он был коротким,
интересным, но не дискуссионным.
· Добивайтесь предельной краткости в изложении мыслей.
· Обосновывайте свои суждения.
· Не употребляйте слов с двойным значением.
· Следите, чтобы ваши вопросы содержали слова: "почему",
"когда", "как". Это исключит односложные ответы "да" и
"нет".
Следует подготовить линию своего поведения на случай, если ваш собеседник:
· Во всем согласится с вами.

· Решительно возразит, перейдет на повышенный тон.
· Не отреагирует на ваши доводы.

· Проявит недоверие к вашим словам, мыслям.
· Попытается скрыть свое недоверие.
Изложив свои доводы, вы должны быть готовы к возражениям собеседника. Здесь целесообразно руководствоваться следующим:
· Выслушайте сразу все основные возражения.
· Не спешите с ответом, пока не поймете суть возражений.
· Уточните, не говорите ли вы с собеседником о разных
вещах.
· Выясните, действительно ли возражения вызваны различными точками зрения или, может быть, разной поста​новкой вопроса.
· Не отвечайте на возражения в категоричном тоне. Это
поможет  вашему  собеседнику  и  вам  найти  ответ  на
собственные возражения.
· Вопросы задавайте так, чтобы собеседник оказался перед
необходимостью выбора между двумя вариантами ответа.
Конкретные вопросы заставляют собеседника высказать
то, что, по его мнению, нужно сказать, независимо от
собственного мнения.
Во время переговоров нужно проявить гибкость. Постарайтесь взглянуть на себя как бы со стороны и ответить на вопросы:
1. Не повлияло ли на характер беседы ваше настроение, не
связанное с содержанием беседы?
2. Не   проявили  ли   вы   мимикой  и  позой   недовольства
разговором?
3. Не отвлекались ли вы во время беседы?
После завершения переговоров нужно оценить:
1. Последовательно ли вы вели основную линию в разговоре?
2. Не   навязывали   ли   собеседнику   свои   аргументы   при
выработке решения?
3. Основательны ли были ваши замечания и возражения?
4. Удалось ли вам быть тактичным на всем протяжении
разговора, не иметь предубеждений против собеседника?
5. Сумели    ли     вы    добиться     максимума    полезности
состоявшегося разговора для дела?
Ответьте также на вопросы, касающиеся техники ведения переговоров:
1. Какой аргумент оказался особенно убедительным?
2. Какие данные произвели наибольшее впечатление?
3. Какое сообщение (пример, предостережение) оказалось
кстати?
4. Какое качество или сторона полезности товара (услуги)
показались клиенту наиболее ценными?
5. Какой вид обслуживания вызвал наибольший интерес?
6. У кого из клиентов наблюдается ситуация, схожая с той,
которая принесла вам удачную сделку?
После того, как вы проанализировали свои ответы, определите, какие приемы в наибольшей степени оправдали себя на практике. Используйте их чаще.
Задание № 33
Мораль и этика зарождающегося в России бизнеса нашли отражение в документе, разработанном Российской товарно-сырьевой биржей и названном "Моральные требования, предъявляемые к брокерам Российской товарно-сырьевой биржи". Эти требования обязательны для всех служащих РТСБ и брокерских контор. Документ формулирует требования, предъявляемые к бизнесменам не только в профессиональной деятельности, но и в личной жизни, в быту.
Положение первое: "Относись с уважением к власти". "Во всем должен быть порядок. Власть — необходимое условие порядка в обществе". "Проявлять уважение нужно на всех уровнях общения. Относиться с уважением только к своему начальнику или к равным по положению людям недостаточно, то же вправе требовать и подчиненные". Итак, главное — уважительное отношение к людям. Это полностью в духе соответствующей заповеди христианства и верно по своей сути: без уважения к другим бизнесменом не стать.
Положение второе: "Будь целеустремленным". Разные нации имеют различные нравы и обычаи в бизнесе. В одном регионе взятка будет рассматриваться как подарок, в другом — считаться взяткой. Но в любом месте обман — это обман. Поэтому не следует допускать двусмысленных ситуаций, ведущих к осложнениям.
Третье положение называется "Не разделяй слово и дело". Здесь зафиксировано следующее: "Деловой человек считается деловым, если умеет держать слово, то есть выполнять свои обещания и поручи​тельства. При деловом общении нельзя произвольно пользоваться значениями слов. На переговорах предпочтительно обходиться словами с четко выраженным смыслом, не имеющим разночтений. Речь брокера не должна быть непонятна и тем более груба. Вульгар​ный язык вызывает у собеседника негативную реакцию, а также настороженное отношение к говорящему и, следовательно, к брокерской конторе, которую тот представляет".
Положение четвертое: "Уделяй время отдыху и размышлениям о своей жизни". В частности, сказано: "Прибыль, получаемая брокерской конторой, зависит не только от эффективного и творческого труда ее работников, но и от состояния их здоровья. Нормальный отдых и восстановление сил работников гарантирует брокерской конторе высокий доход".
В пятом положении "Оказывай уважение старшим" есть пункт, на который хочется особо обратить внимание: "Возраст не является определяющим, и поэтому недопустима дискриминация, основанная на возрасте".
Следующее положение: "Будь постоянен в сексуальных отношениях и браке". "Компания не имеет никакой власти над семьей, а крепкая семья и хорошие отношения в ней влияют на работу, и, следовательно, хорошая семья — залог процветания компании". "Личность должна стремиться к крепкой семье и должна быть ответственна за свой дом". И в заключение: "Сексуальные отношения вне брака... являются неприемлемыми".
Главное для бизнесмена — его репутация. В девятом положении "Будь честен и правдив" по этому поводу сказано: "Хорошая репутация это не только недопустимость и бесчестность лжи, но и помощь другим людям в том, чтобы избежать обмана... Честность и правдивость — это основные блоки в здании эффективного управления, высокой прибыли и гармоничных межличностных отношений... Отклоняй бесчестные предложения. Бережно относись к доброму имени Биржи, своей брокерской конторы и к своему ближнему. Поступай правильно, и хорошая репутация обеспечена".
Десятое положение: "Уважай право частной собственности". "Система свободного предпринимательства приносит выгоду только тому, кто отдает ей все свои силы". Только дисцип​линированный, трудолюбивый, творческий и предусмотритель​ный человек может получить от работы и удовлетворение, и материальный выигрыш.
"Уважение, престиж, благополучие — это результаты работы. Но это не цель. Цель — это максимальное использование своих сил и способностей. Заработная плата и иные вознаграждения — это компенсация затраченных усилий. Выгодно стимулировать новаторство и инициативу".
Проанализируйте требования, предъявляемые к сотрудникам Российской товарно-сырьевой биржи, и определите, какие из них вы считали бы целесообразным применить к своей фирме; что вы могли бы добавить к упомянутым выше требованиям и в какой мере вы сами выполняете в своей работе, жизни указанные этические нормы.
Задание № 34
Еще в 1912 г. российскими предпринимателями было выработано семь принципов ведения дел в России:
1. Уважай   власть.   Власть   —   необходимое   условие   для
эффективного ведения дела. Во всем должен быть порядок. В связи
с этим проявляй уважение к блюстителям порядка в узаконенных
эшелонах власти.
2. Будь   честен   и   правдив.   Честность   и   правдивость   —
фундамент предпринимательства, предпосылка здоровой прибыли
и гармоничных отношений в делах. Российский предприниматель
должен быть безупречным носителем добродетелей честности и
правдивости.
3. Уважай     право     частной     собственности.     Свободное
предпринимательство    —    основа    благополучия    государства.
Российский предприниматель обязан в поте лица своего трудиться
на благо своей Отчизны. Такое рвение можно проявить только при
опоре на частную собственность.
4. Люби и уважай человека. Любовь и уважение к человеку
труда со стороны предпринимателя порождает ответную любовь и
уважение. В таких условиях возникает гармония интересов, что
создает атмосферу для развития у людей самых разнообразных
способностей, побуждает их проявить себя во всем блеске.
5. Будь верен своему слову. Деловой человек должен быть верен
своему слову. "Единожды солгавший, кто тебе поверит".
Успех в деле во  многом зависит от того,  в какой степени окружающие доверяют тебе.
6. Живи по средствам. Не зарывайся. Выбирай дело по плечу.
Всегда оценивай свои возможности. Действуй сообразно своим
средствам.
7. Будь целеустремленным. Всегда имей перед собой ясную
цель.   Предпринимателю  такая  цель  нужна,   как  воздух.   Не
отвлекайся    на    другие    цели.    Служение    "двум    господам"
противоестественно. В стремлении достичь заветной цели не
переходи грань дозволенного. Никакая цель не может затмить
моральные ценности.
Ответьте на следующие вопросы:
1. Что из приведенных выше принципов в полной мере
сохранило свою актуальность и в настоящее время, а что
отошло на второй план?
2. Какие новые принципы бизнеса должны быть, по вашему
мнению,   внедрены   в   практику  предпринимательской
деятельности в России сегодня?
3. Какие    принципы    бизнеса   вы    считаете    для    себя
приоритетными?
Задание № 35
В современном российском менеджменте особое значение приобретают психологические аспекты управления. Высказы​вается мнение, что для большинства наших менеджеров в этой сфере характерны следующие аспекты:
I. Неопределенность, неконкретность самооценки
Оценивая себя как личность, большинство менеджеров склонно к переоценке своего потенциала, собственных возмож​ностей в силу эмоционального защитного компонента самооцен​ки. Иными словами, собственная объективная оценка прак​тически становится невозможной.
П. Искажение, утрачивание смысла управляющей информации при ее движении по уровням управления
Директивы, постановления, приказы, распоряжения, инст​рукции, указания и др. изменяют свой смысл при движении по уровням управления. При этом степень искажения тем значи​тельнее, чем больше число людей, через которых проходит эта информация.
В своей книге "Социодинамика культуры" французский ученый Л. Моль иллюстрирует это так.
Капитан адъютанту:
"Как вы знаете, завтра произойдет солнечное затмение, а это бывает не каждый день. Соберите личный состав в пять часов на плацу в походной одежде. Они смогут наблюдать это явление, а я дам необходимые пояснения. Если будет идти дождь, то наблю​дать будет нечего, так что в таком случае оставьте людей в казар​ме".
Адъютант дежурному сержанту:
"По приказу капитана завтра утром в пять часов произойдет солнечное затмение в походной одежде. Капитан даст необходи​мые пояснения, а это бывает не каждый день. Если будет идти дождь, наблюдать будет нечего, тогда явление состоится в казар​ме".
Дежурный сержант капралу:
"По приказу капитана завтра утром в пять часов затмение на плацу людей в походной одежде. Капитан даст необходимые по​яснения в казарме насчет этого редкого явления, если будет дождливо, а это бывает не каждый день".
Дежурный капрал солдатам:
"Завтра в пять часов капитан произведет солнечное затмение в походной одежде на плацу. Если будет дождливо, то это редкое явление состоится в казарме, а это бывает не каждый день".
Один солдат другому:
"Завтра в самую рань, в пять часов, солнце на плацу произве​дет затмение капитана в казарме. Если не будет дождливо, то это редкое явление состоится в походной одежде, а это бывает не каждый день".
Здесь почти все слова остались в первоначальном изложении, но их перестановка, разное понимание привели к искажению, потере смысла.
III. Психологическое самосохранение
Опыт убеждает, что абсолютное большинство людей не спо​собно к творчеству, инициативе в условиях недоброжелательной критики или ее угрозы. Учитывая это, менеджер должен обсуждать любую проблему в режиме разделения времени: сначала собирать предложения без их критического разбора и только потом делать их анализ. Критиковать подчиненных можно только с глазу на глаз. .При этом всегда начинайте с похвалы и признания достоинств человека. Обращая внимание на ошибки, делайте это в косвенной форме. Прежде чем критиковать других, упомяните о своих соб​ственных ошибках.
IV. Наличие прямой зависимости достижений в работе менеджера от уровня его способностей
Существует прямая пропорциональная зависимость успехов в предпринимательской деятельности менеджера и его реального потенциала. Отсюда вывод: необходим тщательный профессио​нальный отбор. Существует ряд методик измерения интеллектуально-психологических и этических качеств человека, которые позволяют достаточно достоверно делать выводы о соответствии должности.
На основе анализа приведенного материала подготовьте отве​ты на следующие вопросы:
1. Все ли   важнейшие аспекты   психологии менеджмента здесь
затронуты?
2. Что вы полагали бы целесообразным к этому добавить?
3. Какие психологические подходы в менеджменте наиболее
характерны для современных российских менеджеров?
Задание № 36
Политика банка ориентирована на получение максимальных прибылей. Односторонняя ориентация управления привела к утрате конкурентоспособности. Тогда менеджеры банка предложили систему ориентации сотрудников банка, базирующуюся на следую​щих положениях:
1. Интересы клиента должны стоять на первом месте.
2. Извлекать максимум из применения в банке современной
техники и технологии.
3. Поощрение   осуществлять   за   конкретные   результаты
работы.
Дайте ответы на следующие вопросы:
1. Чем, по вашему мнению, можно дополнить эту систему,
чтобы получить максимальные результаты?
2. За  счет  чего  коммерческий  банк  может  существенно
улучшить свои финансовые результаты при внедрении
изменений  в  поведении  всех  сотрудников  банка  или
фирмы, в их ценностной ориентации?
3. Каковы будут достижения морально-этического плана как
следствие использования новой системы ориентиров?
Задание № 37
Те, кто не являются сторонниками анализа хозяйственной деятельности, приводят против его систематического исполь​зования следующие аргументы:
1. Опыт прошлого не всегда проектируется на будущее.
2. Данные   о   финансах   фирмы   могут   интерпретироваться
субъективно.
3. Анализ   хозяйственной   деятельности   всегда   отражает
прошлое  и  не  может обеспечивать характеристику на
данный момент.
4. В   наш   "сверхбыстрый"   век   постоянные   изменения   в
экономике,  на рынке делают текущую информацию о
финансах бесполезной.
Если вы не согласны с такой позицией, попытайтесь дать свои контраргументы.
Задание № 38
Анализ хозяйственной деятельности направлен в числе прочего на выявление и предупреждение экономических зло​употреблений. В настоящее время в России быстро развивается преступность в сфере экономики, в частности хищение имущества предприятий, растраты, присвоение частной собственности, взяточничество, изготовление или сбыт поддельных денег, ценных бумаг, осуществление незаконных финансовых операций, сокрытие доходов от налогообложения, нарушения правил ве​дения валютных операций и другие.
Дайте ответ на следующие вопросы:
1. С   какими,   кроме   вышеупомянутых,   экономическими
преступлениями вы знакомы по современной практике в
России?
2. Какие экономические преступления имеют особое значе​ние в деятельности аудитора?
3. Раскрытию  каких  преступлений  в  экономике  должна
помогать работа аудитора?
4. Какими методами, прежде всего финансово-кредитными,
наиболее    эффективно    бороться    с    экономическими
преступлениями?
Задание № 39
Постарайтесь максимально подробно ответить на следующие вопросы:
1. Для чего нужен финансовый контроль?
2. Какое  место  занимает  в работе  менеджера  контролирование финансовыми методами? В каких его конкретных действиях это проявляется?
3. Какова   роль   аудиторской   службы   в   предупреждении
возникновения кризисных ситуаций?
4. В чем состоит значение финансового контроля в дос​тижении фирмой высоких результатов?
5. В чем вы видите взаимосвязь и взаимообусловленность
предварительного, текущего и заключительного контроля?
6. В чем отличие контроля, осуществляемого при помощи
финансов, от контроля вообще?
7. Контроль  за  использованием  каких ресурсов  (челове​ческих, материальных, финансовых) имеет, по вашему
мнению, приоритетное значение?
8. Каковы пути использования обратной связи (данных о
полученных результатах) при финансовом контроле?
9. Что бы вы постарались ввести в практику банка для
обеспечения     большей     действенности     финансового
контроля?
10. В чем вы видите роль информации в процессе совер​шенствования и повышения эффективности контроля?
Задание № 40
В России в настоящее время действуют следующие местные налоги:
· налог на имущество физических лиц;

· земельный налог;

· регистрационный сбор с физических лиц за предпринима​тельскую деятельность;
· налог   на   содержание   жилищного   фонда   и   объектов
социально- культурной сферы;
· целевые сборы на содержание  милиции,  на благоуст​ройство территории, на нужды образования и другие цели;

· сбор за право торговли;
· сбор с владельцев собак;
· сбор за выдачу ордера на квартиру;
· налог   на   перепродажу   автомобилей,   вычислительной
техники и персональных компьютеров;

· налог на рекламу;
· лицензионный   сбор   на   право   торговли   спиртными
напитками;
· лицензионный   сбор   за   право   проведения   местных
аукционов и лотерей;

· сбор за парковку автотранспорта;

· сбор за использование местной символики;
· сбор за участие в бегах на ипподроме;
· сбор за выигрыш на бегах;
· сбор  с  лиц,   участвующих  в  игре  на тотализаторе  на
ипподроме;
· сбор со сделок, совершаемых на биржах;
· сбор за право проведения кино- и телесъемок;

 ♦   сбор за уборку территорий населенных пунктов;
♦
сбор за открытие игорного бизнеса.
Продумайте ответы на следующие вопросы:
1. Какие из вышеперечисленных налогов могут существенно
отразиться на прибыли предприятия?
2. Какие налоги мешают,  по вашему мнению,  развитию
предпринимательства?
3. Какие налоги, на ваш взгляд, можно в целом безболезненно ликвидировать?
Задание № 41
В российской практике налогообложения применяется система налоговых льгот. Налоговые льготы имеют два уровня. Первый уровень — налоговые законы, в которых предусмотрены льготы многодетным семьям, чернобыльцам, малым предприя​тиям и др. Второй уровень — указы Президента и постановления правительства (льготы по видам сырьевой продукции, отдельным отраслям, областям и т.п.). Сегодня ревизия льгот стала делом неизбежным. В качестве конкретного примера неэффективности налоговых льгот можно привести льготы по инвестируемой прибыли. Эта прибыль освобождена от налога. Однако за 1994 г. только 5% прибыли было направлено на производственные инвестиции.
Считается далее, что особый налоговый режим должен быть предоставлен иностранным инвесторам. Однако стимулируемая льготами экспансия зарубежных компаний, на этапе становления российского рынка может негативно сказаться на отечественной промышленности. При этом российские деньги "уплывают" за рубеж, что говорит о вывозе не капитала, а дохода.
Высказывается такое мнение, что принципиальной ошибкой является освобождение от НДС предпринимателей-индивидуалов. В то же время нельзя считать льготой освобождение от НДС экспортных оборотов по товарам и услугам. Это внутренний конструкционный элемент системы НДС, обусловленный всей мировой практикой, поэтому реализация имеющихся идей о невозмещении сумм налога по экспорту в принципе вычеркнет наших производителей с международного рынка.
Вопросы:
1. Как вы оцениваете в целом систему налоговых льгот,
принятую в России?
2. Если бы имели возможность, что бы вы изменили в этой
области в действующей практике?
3. Какие льготы и в какой мере способствуют развитию
предпринимательства в  России  (в частности,  в вашем
бизнесе)?
Задание № 42
Организация   налоговой   системы    в   России   характерна следующими особенностями:
· по набору налогов она отвечает мировым стандартам;
налоги на доход, имущество и потребление составляют
костяк системы;
· в структуре налогов ведущее место занимает налог на
прибыль;   велика   также   роль   НДС   при   значительно
меньшей доле личного подоходного налога;

· важнейшей   налоговой   проблемой   остается   разработка
механизма принятия решений на государственном уровне,
создание    условий,    обеспечивающих    преемственность
налоговой    политики,    ответственность    и    законность
решений, их гласность и независимость от субъективных
моментов, сокращение числа инстанций, принимающих
решения по налогам;
· целостность налоговой политики существенным образом
зависит от политического согласия центра и субъектов
федерации; сильным дестабилизирующим фактором стало
особое   отношение   к   отдельным   регионам;   большое
сомнение   в   его   правильности   вызывает   решение   о
предоставлении   полной   свободы   налоготворчества   на
местах.
У налоговой  системы  имеются  большие  резервы для  ее улучшения:
♦
зачастую принятые законодательные нормы и инструкции
не   получают   механизма   практической   реализации   в
правилах бухгалтерского учета; каждая норма не всегда
подкреплена бухгалтерскими проводками;
право налогоплательщика на информацию не закреплено законодательно;   все   используемые   налоговые   нормы
должны быть доступны налогоплательщикам.
Большие надежды на улучшение налогового законодательства связываются с принятием кодекса. В настоящее время российские налоги в связи с их подвижностью трудно кодифицировать. Быстрое изменение хозяйственной ситуации, множество пробелов в налоговых нормах не позволяют достичь устойчивой системы налогообложения.
Совершенствование налогов, как полагают многие, должно идти сегодня не столько по линии ужесточения ответственности и тотальной проверки, сколько по пути упрощения налогового законодательства. Это позволит облегчить труд налоговых инспекторов и защитить частного налогоплательщика, затруднит сокрытие объектов обложения, выравнит условия конкуренции, позволит сократить льготы, заставит платить всех и тем самым снизит размеры налогов.
Вопросы:
1. Что, по вашему мнению, хорошо и что неудовлетворительно в организационном построении налоговой системы в России?
2. Согласны ли вы с упомянутыми выше направлениями
совершенствования   организационной   системы   налогообложения?
3. Какие  еще   мероприятия  вы  готовы  предложить,   чтобы
система налогообложения в большей степени отвечала инте​ресам России, интересам вашего бизнеса? Обоснуйте свои
предложения.
Задание № 43
Коммерческие структуры и отдельные граждане в условиях инфляции озабочены сохранностью своих сбережений. В условиях России реальны следующие пути:
Вариант 1. Поменять рубли на валюту, курс которой по​стоянно растет. Но рублевые цены товаров, и особенно продуктов, растут гораздо быстрее курса валют. Поэтому имеющийся капитал неизбежно будет уменьшаться.
Вариант 2. Положить деньги на годовой депозит в ком​мерческом банке, и за год вклад увеличится в 2-3 раза. Однако кто гарантирует, что банк не прогорит? Кроме того, никакой банкир не даст большего процента, чем уровень инфляции.
Вариант 3. Вы закупаете товары, пользующиеся спросом, и перепродаете их на рынке. Но рынок уже занят, поделен и переделен, конкуренция жесткая, и результата может и не быть.
Вариант 4. Самому организовать свое дело, производство. Стабильнее и перспективнее иметь свое производство, причем товара дефицитного и постоянно пользующегося спросом. Это -гарант стабильности и высокой прибыли.
Подумайте и предложите собственные пути сбережения накоплений от инфляционных потерь. Тщательно обоснуйте свои предложения.
Задание № 44
В условиях российской действительности, когда финансовое положение многих коммерческих банков является неустойчивым, а некоторые уже стали банкротами, менеджеру особенно важно определить конкурентоспособность обслуживающего его банка. Как известно, существует много различных факторов конкуренто​способности коммерческого банка: разнообразие и качество оказываемых услуг, процентные ставки по кредитам и депозитам, уровень тарифов, комплексность и удобство обслуживания, набор предлагаемых финансовых продуктов и инструментов, скорость проведения расчетов, надежность, репутация и т.д.
Средствами укрепления конкурентных позиций могут быть: совершенствование технологий проведения операций и оказания услуг, технического оснащения; обогащение гаммы предлагаемых услуг; развитие сети филиалов и отделений; грамотное управление активами и пассивами; продуманные стратегия, маркетинг и организация связей с общественностью; повышение уровня квалификации персонала банка.
Продумайте ответы на следующие вопросы:
1. Какие    факторы    повышения    конкурентоспособности
коммерческого банка вы считаете приоритетными?
2. Какие проблемы стоят перед российскими коммерческими
банками в деле повышения их конкурентоспособности, в
том числе на мировой арене?
Задание № 45
Для российского менеджера особое значение имеет воз​можность точно оценить финансовый потенциал рыночного партнера, особенно банка, который обслуживает фирму. Оцените экономическое положение коммерческого банка, в котором находится ваш счет. Здесь особенно важны пять позиций.
1. Корреспондентский счет. Это свободные средства банка, которые он может использовать в любое время для проведения расчетов. Данные средства отражаются на счете 161 и остаток понему — в активной части баланса. Если у банка остаток по счету 161 записан в пассиве, значит, у него свободных денег нет совсем. Финансовое положение банка, имеющего дебетовое сальдо, можно назвать критическим и вкладывать в него деньги не стоит.
2. Прибыль. Для того чтобы узнать, насколько эффективно
работает  банк,  следует  посмотреть  на  счет  980,' на  котором
отражается прибыль банка. Если остаток по нему в пассиве, это
означает, что банк имеет прибыль, если в активе — убыток. В
принципе убытки для банков — дело редкое. Однако некоторое
превышение расходов над доходами за месяц или квартал вполне
возможно по не зависящим от банка причинам. Если же убытки
велики, то это свидетельствует о плохом управлении банком.
3. Структура ресурсов. Ресурсы банка делятся на две части:
собственные средства и привлеченные. Они отражаются в графе
"Пассив".  Собственные средства — это прежде всего различные
фонды: уставный (счет 010), резервный (счет 011), фонд произ​водственного и социального развития (счет 016). Если резервный
фонд значительно меньше половины уставного, это значит, что
банк или очень молод, или за все время работы не имел суще​ственной прибыли, из которой и формируется резервный фонд.
Вкладывать деньги в такой банк можно только в том случае, если
его прибыль за последнее время значительно превышает размер
уставного  фонда.   Размер  уставного  фонда  сам  по  себе  для
вкладчика ни о чем не свидетельствует. Возможности банка по
возврату привлеченных средств зависят не от того, откуда у банка
эти средства взялись, а от того, как он использует свои ресурсы.
Поэтому надо скептически относиться к рекламным уловкам типа:
"Наш уставный фонд больше, чем у всех остальных".
Привлеченные средства состоят из расчетных счетов пред​приятий (счета с 200-го по 722-й по пассиву баланса, за исключением счетов 711-714), вкладов граждан (счет 711) и депозитов предприятий (счета 713 и 714), централизованных ресурсов, предоставленных Центральным банком для креди​тования определенных предприятий (счет 824), и кредитов, предо​ставленных другими коммерческими банками (счет 823). Из при​влеченных средств дешевым для банка ресурсом являются только средства на расчетных счетах, а совсем бесплатными -собственные средства банка. За все остальные ресурсы, включая централизованные, нужно платить кредиторам довольно высокие проценты. Чем больше у банка недорогих ресурсов, тем шире у него возможности получать прибыль, поскольку не надо делиться с кредиторами.
4. Размещение    средств.     Кредиты,     выданные     банком,
отражаются по активу баланса на счетах с 210-го по 720-й, а также
на счете 822. Особого внимания заслуживает счет 620: на нем
отражаются   кредиты,   срок   погашения   которых   уже   истек
(т.е. просроченная     задолженность),     и     проценты,     которые
должники банка ему не уплатили в срок. Определить, какую часть
счета 620 составляют кредиты, а какую — проценты, можно, озна​комившись с состоянием счета 943 (пассив баланса), на котором
отражаются такие проценты. Если остатки на счете 620 (без учета
счета 943) составляют более 10 процентов всех выданных кредитов
(суммы  активных счетов с  210-го по  720-й  и  счета  822,  за
исключением счета 620), то вы можете усомниться в разумности
проводимой банком политики кредитования.
5. Валюта  баланса     представляет  сумму  всех  его  статей
(отдельно по активу и по пассиву). Сумма статей актива всегда
равна сумме статей пассива. Если вы выяснили, что это не так, с
этим банком надо срочно распрощаться.
Оценив положение конкретного банка, вы сможете обрести уверенность в сохранности и рациональном использовании ваших денег. Заметим, что коммерческие банки обязаны систематически опубликовывать данные своего баланса с заключением аудитора, предоставлять их своим клиентам.
Раздел   II.       МАРКЕТИНГ
Задание № 46
Менеджмент имеет два главных направления — маркетинг и инновации. Постарайтесь ответить на следующие вопросы:
1. Какое направление в деятельности коммерческого банка
вы считаете самым важным и почему?
2. Из  каких   элементов  применительно   к  современным
российским условиям состоит:
а)
система маркетинга коммерческого банка?
б)
система его инноваций?
Задание № 47 
Схема маркетинговой деятельности фирмы


Покажите на схеме стрелками прямые и обратные связи между различными элементами маркетинга.
Задание № 48
Подготовьте ответы на следующие вопросы:
1. Что, по вашему мнению, входит в понятие "маркетинговая
программа коммерческого банка"?
2. Какие    элементы    маркетинга    имеют    преобладающее
значение в деятельности банка и почему?
3. Какие   маркетинговые   нововведения   вы   захотели   бы
внедрить, если бы вас назначили председателем правления
коммерческого банка в России?
4. Имеется ли связь между ускорением расчетов,  осуще​ствляемых банком, и финансовыми результатами его дея​тельности? В чем она проявляется конкретно?
5. Какие   новые   услуги,   оказываемые   клиентуре   ком​мерческим банком в России, вы могли бы предложить?
6. Что можно сделать, чтобы привлечь в коммерческий банк
новые вклады?
7. Оцените    возможность    привлечения   дополнительного
капитала коммерческим банком в современных условиях
России посредством выпуска новых акций и облигаций.
8. Как   вы   можете   оценить  ликвидность   коммерческого
банка? Что можно сделать, чтобы ее упрочить?
9. Правильно ли положение, что маркетинг в банковской
сфере направлен в первую очередь на ускорение денежного
оборота? Если да, то что для этого банк должен делать?
10. Какие конкретные действия вы можете предложить для
расширения круга вкладчиков и улучшения их обслужи​вания банком?
11. В  чем  вы  видите  особенность  использования  банком
привлеченных средств в современных условиях России?
12. Каковы возможности и пути использования процентной
политики коммерческим банком в обстановке формиро​вания рынка в России?
13. Охарактеризуйте рынок банковских услуг.
14. Объясните существо термина "банковская продукция".
15.Оцените перспективы потребительского кредита в России.
Задание № 49
Программно-целевой подход лежит в основе, программ маркетинга, в которых отражен весь комплекс проблем, стоящих перед банком или фирмой. Их необходимо решать для достижения поставленных целей  как по  этапам,  так и  по  направлениям
маркетинговой  деятельности.   Обычно   отмечаются   следующие этапы маркетинговой работы.
	Изучение внешнего рынка
	Анализ рыночной ситуации, определение емкости, динамики, структуры рынка, позиций и товаров конкурентов, оценка собственного положения на рынке и т.д.

	Прогноз рынка
	Выявление кратко- и долгосрочных тенденций развития рынка, поведения его основных контрагентов, факторов воздействия на рыночную ситуацию

	Оценка собственных возможностей
	Уточнение научно-технических, производственных, сбытовых и иных возможностей предприятия

	Формулирование целей
	Постановка целей и задач фирмой на близкую и отдаленную перспективу

	Определение стратегии
	Разработка методов достижения поставленных целей, товарной, научно-технической, ценовой, сбытовой, рекламной и иных стратегий в их взаимоувязке

	Разработка поли​тики формирова​ния спроса и сти​мулирования сбыта
	Определение стратегии, методов и средств формирования спроса и стимулирования сбыта товаров

	Подготовка программы маркетинга
	Определение целей и задач, стратегии деятельности, средств и методов решения задач, требующихся финансовых, материальных ресурсов, кадров

	Разработка тактики деятельности
	Выбор средств и методов для достижения поставленных задач на отдельных этапах и рынках, по конкретным товарам и направлениям маркетинговой деятельности

	Оценка и контроль маркетинговой деятельности
	Оценка получаемых результатов, опреде​ление эффективности деятельности предприятия, подготовка предложений по внесению корректив в маркетинговую деятельность


Постарайтесь ответить на следующие вопросы: 
1. Какой этап (или этапы) вы считаете самыми важными для достижения оптимального конечного результата?
2.  Какие   особенности   этапирования   работы   в   области
маркетинга вы можете отметить применительно к банку. Обоснуйте свои ответы.
Задание № 50
Западный банк в США стал испытывать серьезные труд​ности. Приглашенные эксперты отметили, что одной из главных причин этого является отсутствие плана маркетинга и четкой стратегии развития. Президент банка решил добиться существенного улучшения обслуживания клиентов с тем, чтобы достичь увеличения суммы вкладов. Для этого был введен порядок, при котором руководители всех уровней обязаны сначала обсуждать с вышестоящим начальником свои тактические действия и только затем давать конкретные задания подчиненным. Эффективность деятельности последних оценивалась в зависимости от того, насколько успешно они реализовывали на практике поставленные перед ними цели. Этому же подчинялась система стимулирования. Однако результаты оказались скромными.
Опросы работников банка показали, что, по их мнению:
1. Помешала неточная формулировка понятия "отличное
обслуживание клиентов".
2. Поставленные перед сотрудниками цели были опреде​
лены неточно, неконкретно.
3. Сотрудники не имели достаточной информации о том,
насколько эффективно они работают.
4. Работников банка зря не привлекают к долгосрочному
планированию деятельности банка.
Дайте ответы на следующие вопросы:
1. В приведенной ниже схеме стратегического планиро​вания, что было банком выполнено, а что не сделано, но должно быть реализовано?

2. Правильно ли было бы решение руководства банка о
стимулировании   работников,   помогающих   реализации
стратегических планов?
3. Какие   недостатки   в   организации   предварительного,
текущего и заключительного контроля вы заметили?
4. Перечислите основные причины, которые не позволили
банку добиться более высоких результатов деятельности.
5. Что из упомянутого выше следует учесть в современной
российской практике?
Задание № 51
С 1987 г. в международной банковской практике внедряется "прямой маркетинг", при котором упор делается на совершенст​вование персонального обслуживания каждого клиента коммер​ческого банка. Для этого используются кредитные карточки, предоставление льготных небольших займов, кредит под домаш​нее имущество, сберегательные депозиты с конкурентоспособным процентом и т.д.
Постарайтесь ответить на следующие вопросы:
1.
Имеется ли в настоящее время в коммерческом банке в
России    реальная    почва   для    перехода   к    "прямому
маркетингу"?
2,
Если бы вам пришлось внедрять данный метод в своем
банке, то какую бы программу вы для этого предложили с
учетом современных российских условий?
Задание № 52
Коммерческий банк, как и другие рыночные организации, разрабатывает и внедряет специальные механизмы адаптации к колебаниям конъюнктуры. Предложите систему мероприятий, определяющих сегодня стратегию и тактику коммерческого банка в деле поддержания адекватности процессам, развивающимся на российском рынке.
Задание № 53
Компании способны проникать на рынки других стран, развивать внешнеэкономические операции следующими путями:
· экспорт товаров и услуг, лицензирование;
· создание совместных предприятий;
· зарубежные инвестиции.
Охарактеризуйте каждый метод и его перспективы при​менительно к возможностям современной российской эконо​мики, предпринимателей России.
Задание № 54
При разработке программы внешнеэкономических связей фирмы обычно учитываются следующие показатели:
1. Уровень прибыли.
2. Прибыль  на   основные   фонды,   на  инвестированный
капитал.
3. Ежегодный рост прибыли.
4. Общий объем продаж.
5. Возможная доля рынка.
6. Прирост объема продаж.
7.
Прирост доли рынка.
8. Эффект, достигаемый благодаря международной интег​рации производства.
9. Контроль качества и уровня издержек.
10. Внедрение более эффективных методов производства.
11. Финансирование   зарубежных   филиалов   за   счет   их
прибыли и местных займов.
12. Минимизация налогообложения.
13. Оптимальная структура капитала.
14. Уменьшение потерь из-за колебаний валютных курсов.
15. Адаптация технологии к местным условиям.
16. Соблюдение    местных    законов,    обычаев,    этических
стандартов.
17. Воспитание руководителей из местного населения.
18. Соблюдение местного законодательства по охране ок​ружающей среды.
Подготовьте ответы на следующие вопросы:
1. На   какие   показатели   международной   деятельности
фирмы   из   вышеперечисленных   вы   обратите   особое
внимание?
2. Какие дополнительные  показатели вы  ввели бы  при
формировании программы внешнеэкономических связей
фирмы?
Задание № 55
В условиях усиливающейся конкуренции в России возраста​ет роль рекламы, которая должна быть действенной и не стоить слишком дорого. Для менеджера, особенно начинающего, следует
иметь в виду следующее: ^рекламное объявление просматривается в среднем в течение одной секунды. В это время решается вопрос о целесообразности подобного чтения.
С помощью нижеприведенных контрольных вопросов проверьте, смогут ли ваши объявления заинтересовать читателя.
1. Активизация читателя
Доверительность Все, что вызывает у читателей доверие, повышает степень их внимания. Лица, к которым испытывают доверие, вызывающие доверие сюжеты и атмосфера способствуют восприятию объявления как правдивого.
Напряженность. Напряженность, острота сюжета являются одним из сильнейших возбудителей внимания. Броский заголовок, направленный на читателя взгляд, эротическая фотография, солнце — все это является вспомогательным средством для создания у читателя ощущения напряженности и внимания. Золото также обладает свойствами сильного активизирующего воздействия.
Юмор. Пример: фото пожилой дамы с заголовком: "Останкинское пиво" утоляет жажду у мужчин". Однако юмор в рекламе по-разному воспринимается читателями, поэтому его воздействие должно быть точно выверено.
Неожиданность. Активизирует читателя все новое, не​предвиденное, неожиданное. Например: автомобиль "Вольво" на лыжном трамплине или клиенты коммерческого банка на метле Бабы Яги.
2.
Целевая ориентация (фокусирование)
Основное предложение должно находиться в центральной части объявления. Это не всегда удается. Читателя легко отвлекают, например, шутки, он забавляется остротами или смеется над анекдотом и не обращает должного внимания на рекламируемый продукт. Рискованно помещение в рекламном объявлении и имен знаменитостей. Читатель начнет вспоминать о них и забудет о рекламируемом продукте. Откажитесь от острот, если это может повредить рекламируемому вами товару.
3.
Подготовка объявления
Объявление должно быть составлено в соответствии с потребностями читателей, оно должно звучать поучительно. Проверьте:
· не содержится ли в объявлении слишком много деталей?

· не отвлекается ли внимание читателя на посторонние
мелочи?
· не слишком ли велик текст объявления?

· можно ли без ущерба для содержания убрать из объявления
некоторые элементы?
Основное правило: Чем больше заинтересованность читателя в содержании (например, здоровье, способ похудения и т.п.), тем длиннее может быть рекламный текст. Но чем больше в нем деталей, тем важнее расчленить информацию. Имейте в виду:
· заголовок в рекламном объявлении несет ответственность
за активизацию внимания читателя: решение читать или не
читать принимается в доли секунды;

· подзаголовок дает представление о теме объявления;
· заголовок не должен представлять для читателей загадку:
читатель должен понять его сразу, без затруднений;
· давайте в тексте сначала общее представление о пред​лагаемом и лишь затем переходите к описанию отдельных
элементов;

· излагайте свои предложения простым языком.
4.    Восприятие
Цель рекламы — создание у клиента позитивной реакции. Чем сильнее переживания при чтении объявления, тем важнее его положительное восприятие. Обратите внимание на три основных правила:
1. Раздражитель  (свобода,  эротика,  приключения  и  т.п.) должен   быть   очень   сильно   выражен;   очень   важны типичные для рекламы преувеличения.
2. Сюжеты,  изображения,  пейзажи,  люди  —  все должно применяться в ходе рекламной кампании ненавязчиво и быстро.
3. На    восприятие  . рекламы    требуется    время;    пред​ почтительнее долгосрочная реклама с частой повторяемостью.
Проверьте:
1. Не    вызывают   ли    ваши    объявления    отрицательную реакцию?
2. Не звучат ли они слишком высокомерно?
3. Не выглядят ли они заумно?
4. Не служат ли они источником неприятных ощущений, например, страха?
5. Не составлены ли они в повелительном тоне?
Определите:
1. Какие из предложенных выше рекомендаций могут дать
наибольший эффект в вашей практике?
2. Какие дополнительные соображения, предложения хотели
бы вы добавить к отмеченному выше?
Раздел   III.         ТЕСТЫ
Тест№1
на соответствие индивидуальных особенностей человека профессии менеджера
Если у вас нет стопроцентной уверенности в правильности выбора профессии менеджера, то целесообразно себя лишний раз проверить. Попробуйте ответить на следующие вопросы:
1. Есть ли у вас желание начать собственное дело, т.е. стать
предпринимателем, трудиться на себя вместо того, чтобы
работать на других, но, как говорится, "вкалывать на всю
катушку", не считаясь со временем, выходными днями и
т.д.?
2. Располагаете ли вы необходимой энергией для самых
решительных    действий    при    любых    неожиданных
жизненных поворотах?
3. Согласны ли вы принять участие в сделке, когда нет
достаточной ясности и определенности,  но выигрыш,
возможно, будет большой?
4. Откажетесь ли вы от гарантированной работы со средним
заработком,  предпочтя ей менее надежную,  но более
доходную?
5. Любите ли вы новые идеи и концепции, причем самые
неожиданные?
6. Способны ли вы постоянно генерировать оригинальные
идеи, реализация которых дает прибыль?
7. Желаете ли вы испытать себя в весьма рискованных си​туациях?
8. Способны ли вы принять пари на сумму, которой вы в
данный момент не располагаете?
.   9.    Откажетесь ли вы от малопривлекательной работы, если нет гарантии, что будет другая, лучше оплачиваемая?
10. Будете ли вы предлагать новые идеи, если реакция на них
вашего руководства неопределенна?
11. Независимый ли у вас характер?
12. Располагаете   ли    вы   большим   запасом   жизненной
энергии?
13. Любите ли  вы  острые  ощущения,  события,  которые
"щекочут" нервы?
14. Пойдете ли вы на работу, связанную с многочисленными
разъездами?
             15.  Если  бы  вам  пришлось играть  в  азартные  игры,  то
предпочли бы вы самые крупные ставки?
16.
Опасаетесь ли вы крутых жизненных поворотов?
Сосчитайте,   сколько   у   вас   получилось   положительных
ответов,  и  при  числе   13 и более рассчитывайте,  что можете попытать силы в предпринимательстве.
Тест № 2 на соответствие здоровья человека профессии менеджера
1. Переживаете ли вы из-за неприятностей долгое время?
Да (5), часто (4), иногда (2), никогда (1).
2. Много ли времени вы уделяете себе вечером?
Свыше трех часов (0), два часа (0),
один час (0), меньше часа (2), ни минуты (4).
3.
Перебиваете ли вы собеседника, объясняющего вам что-
то с излишними подробностями?
Да (4), часто (3), редко (1), нет (0).
4.
Вечно ли вы спешите?
Да (5), спешу часто (4), спешу иногда (1), никогда не тороплюсь (0).
5.
Представляет ли вам затруднение обратиться к кому-либо
с просьбой о помощи?
Да (3), зависит от обстоятельств (2), очень редко (1), никогда (0).
6. Думаете ли вы о своих проблемах даже в свободное время?
Весьма часто (5), иногда (2), никогда (0).
7. Если у другого человека что-то не получается, есть ли у
вас желание сделать это вместо него?
Да (5), часто (4), иногда (2), никогда (0).
8. Сложно ли вам ограничить себя во вкусной еде?
Да (3), часто (2), иногда (1), редко, никогда (0).
9. Делаете ли вы несколько дел одновременно?
Да (5), часто (4), иногда (3), редко (1), никогда (0).
10.
Бывает ли, что во время беседы ваши мысли витают где-то
далеко?
Часто (5), нередко (4), бывает (3), очень редко, никогда (0).
11.
Сколь часто вам приходит мысль, что люди говорят об
очень скучных и бесполезных вещах?
Весьма часто (5), нередко (4), иногда (1), редко, никогда (0).
12. Нервничаете ли вы, выстаивая очередь?
Очень часто (4), часто (3), иногда (2),
очень редко (1), никогда (0).
13. Нравится л и вам давать советы другим?
Да (4), как правило (3), иногда (1), редко, никогда (0).
14.
Часто ли вы колеблетесь, прежде чем принять решение?
Всегда (3), зачастую (2), часто (1),
очень редко, никогда (0).
15.
Быстро ли вы говорите?
Спеша, скороговоркой (3), довольно торопливо (2), спокойно, рассудительно (0).
От 50 до 63 очков — нервное напряжение велико. Нужно подумать о состоянии своего здоровья и изменить образ жизни.
От 20 до 49 очков — здоровье терпимое, но следует приучить себя расслабляться, снимать напряжение.
До 19 очков — основные ваши черты — спокойствие и уравновешенность. Не обращайте внимание на мелочи, не драматизируйте свои неудачи.
Тест № 3 на способность стать богатым человеком
Дайте ответ на предлагаемые вопросы.
1.
Каким способом легче "делать деньги"?
а)
много работать, рисковать, вкладывать
заработанные деньги в дело (6);
б)
надеяться на наследство, на удачу, играть в рулетку и т.п. (0);
в)
последовательно делать карьеру, проходя все ступени, или же заняться политикой (3).
2.
Какой персонаж вызывает у вас самую большую улыбку?
а)
Дональд Дак (3);
б)
В. Жириновский (0);
в)
"Рабочий и колхозница" с плаката 70-х годов (6).
3.
Какой размер прибыли (в долларах США) может, по вашему мнению, побудить богатейших людей мира зак​лючить сделку?
а)
от полумиллиона до миллиона (0);
б)
до 10 миллионов (3);
в)
десятки миллионов и выше (6).
4.
С каким из этих высказываний вы согласны?
а) чем больше денег, тем больше в жизни возможностей и удовольствий (6);

б)
деньги означают власть (3);
в)
деньги вызывают много зависти (0).
5.
Какую роль вы готовы играть в деятельности фирмы,
подобной АО "МММ"?
а)
не участвовать в ее играх с населением (3);
б)
участвовать как рядовой вкладчик, стараясь заработать
(0);
в)
быть одним из руководителей такой фирмы (6).
6.
Придаете ли вы значение тому, чтобы о вас и вашей
рыночной деятельности упоминали в разделе "Светская
жизнь" в различных газетах?
а)
я был бы этому очень рад (0);
б)
нет (6).
7.
Каким способом вернее всего выиграть на скачках?
а)
рисковать высокими ставками (0);
б)
экономить деньги, ставя только на верный выигрыш,
пусть и небольшой (3);
в)
купить лошадь-победителя (6).
8.
Кто,   по   вашему   мнению,   имеет   наибольший   шанс
быстро, надежно и легально стать богачом?
а)
актер, художник, спортсмен-рекордсмен (0);
б)
врач, политик, адвокат, маклер (3);
в)
глава фирмы, президент банка (6).
9.
Как вы относитесь к бизнесу между приятелями?
а)
я готов ссужать приятелей деньгами. Может, когда-
нибудь и они дадут мне взаймы (3);
б)
деньги и дружба несовместимы (6);
в)
я готов брать взаймы у друзей, но не давать (0).
10.
Если бы вам удалось стать миллионером, наслаждались
бы вы этим ощущением?
а)
разумеется, я бы наслаждался (0);
б)
я бы продемонстрировал свое наслаждение всем тем,
кто мне не доверял или смотрел на меня свысока (3);
в)
нет (6).
11.
Куда вложили бы вы свои миллионы?
а)
в надежные акции и другие ценные бумаги (3);
б)
в недвижимость, антиквариат (6);
в)
я сделаю так, как решит моя жена (муж) (0).
12.
Если у вас уже есть 100 миллионов, будете ли вы стремиться заработать дополнительно?
а) сумму, меньшую 15 миллионов — вряд ли, а от большей суммы не откажусь (3); 
б)
конечно (6);
в)
нет, поскольку 100 миллионов мне хватит (0).
Теперь сложите все набранные очки. Если вы набрали от 0 до
23 очков, это означает, что лучший способ разбогатеть для вас полностью зависит от случая — это либо удачно жениться, либо получить наследство, либо выиграть в лотерею и т.д.
От 24 до 48 очков. Богатство связано для вас с трудом. Избегайте финансовых спекуляций. Лучше делайте карьеру постепенно. Это принесет вам меньше желаемых миллионов, но ваша жизнь будет сносно обеспечена в материальном аспекте.
От 49 до 72 очков. У вас лучшие шансы когда-нибудь стать миллионером (если вы таковым еще не являетесь). У вас коммерческий склад ума, вы разделяете деньги и дружбу. Вы не намерены хвастаться своим роскошным образом жизни, а склонны терпеливо умножать свое богатство.
По данным американской прессы, только 6% людей наделены способностью "делать деньги". Если вы набрали немного очков по нашему сегодняшнему тесту, не отчаивайтесь — в жизни есть множество других интересных возможностей.
Тест №4
на определение качественных характеристик менеджера по финансам банка или фирмы
Ответьте на следующие вопросы:
1.
Хотели бы вы увеличить заработную плату коллективу
в 1,5-2 раза, причем не за счет бюджетных средств
да      нет
2.
По роду деятельности вам необходимо производить срочные расчеты с различными регионами России в течение 72 часов, но на сегодняшний день это лишь мечта
да      нет
3.
Вы хотите получать в банке наличные  средства бесплатно и в удобное для вас время
да      нет
4.
Вам не нравится ситуация, когда ваш кассир везет заработную плату для всего коллектива в троллейбусе  вместо того, чтобы ее доставили вам прямо в офис
да      нет
5.
Вы или ваш бухгалтер владеете персональным
компьютером и хотели бы производить операции
по расчетному счету, не выходя из офиса и не тратя
по несколько часов в дороге до банка
да а    нет
6.
Вашему главному бухгалтеру необходима
профессиональная консультация по налогообложению
до сдачи квартального или годового баланса
да 7     нет
7.
Вы согласны, что о начисление до 100 % годовых
по остатку на вашем расчетном счете может являться серьезной статьей дохода вашего предприятия
да г     нет
8.
На расчетном счете вашего предприятия иногда
"провисают" некоторые средства (авансовые платежи и
т.д.) сроком на 2-7-7дней (например, на выходные), и вы
пока не нашли способ получать на них проценты
да      нет
9.
Вы хотите иметь б бесплатную инкассацию торговой
выручки
да      нет
10.
Хотя вы сильно загружены работой, вы найдете раз
в месяц полчаса наг ознакомление со статистическим анализом банка операций по вашим счетам 
                               да       нет
11.
Вы согласны, что в гораздо удобнее работать с банком
с 9.30 до 18.00, а не только до 13.00
да       нет
12.
Вы устали от обезличенного подхода банков
к обслуживанию клиентов и предпочли бы иметь одного куратора, с  которым можно решить все вопросы от открытия счета а, конечно, бесплатно - до оформления кредитных документов
да       нет
Если вы ответили утвердительно на:
 0-3 вопроса   - вы   настолько   устали,   что   у  вас   пропало
ощущение экономической реальности;
4-5 вопросов - вы так к увлечены своим делом, что просто не замечаете, что современный банк способен на гораздо большее, чем вы себе представляете;
6-11 вопросов— у  вас   есть   реальные   возможности,   чтобы решить все проблемы.
Тест № 5 на психологию семейных отношений менеджера
Ответьте на следующие вопросы:
1.
Готовите ли вы завтрак сами?
Да- 3очка, нет-1.
2.
Бывает ли, что вы готовите что-то праздничное в выходной
день?
Да- 3 очка, нет- 1.
3.
Помогаете ли вы своей жене закупать продукты в вы​ходные дни?
Да - 3 очка, иногда - 2, нет - 1.
4.
Входит  ли   в   вашу   обязанность   обеспечивать   семью
овощами, картофелем?
Да - 3 очка, иногда - 2, нет -1.
5.
Когда в доме проводится генеральная уборка, помогаете
ли вы своей жене?
Да - 3 очка, иногда - 2, нет - 1.
6.
Обеспечили бы вы семью кухонным комбайном и дру​гими     приборами     и     приспособлениями,     которые
облегчают домашний труд?
Да- 3очка, нет- 1.
7.
Ходите ли вы на родительские собрания в школу или в
детский сад?
Да- 3очка, нет- 1.
8.
Когда в вашем доме перегорают электрические пробки,
вы их заменяете?
Да - 3 очка, нет - 1.
9.
Раздражает ли вас, когда жена отправляется в парикма​херскую или косметический салон, а вам приходится дома
готовить еду?
Да -1 очко, иногда - 2, нет - 3.
10.
Сердитесь ли вы, когда ваша жена с опозданием воз​
вращается с работы?
Да - 1 очко, нет - 3. Подсчитайте набранные очки. От 26 до 30 очков.
Вашей жене повезло: вы разделяете домашние хлопоты. Это вознаграждается хорошим настроением и благодарностью вашей жены.
От 16 до 25 очков.
Ваш вклад в домашнее хозяйство скромен. Приглядитесь к тому, что делает ваша жена по хозяйству и вы увидите, сколько дел вы могли бы взять на себя.
От 10 до 15 очков.
Вы практически не помогаете своей жене заниматься до​машним хозяйством. Это не делает вам чести.
Тест № 6
на эффективность представления клиентуре товара или услуг
вашей фирмы
Ответьте на следующие вопросы:
1. Продумываете ли вы заранее, какие свойства и харак​теристики продукта вы должны представить и в каком порядке?
2. Предлагаете ли вы клиенту модель, которую он хочет посмотреть или которая отвечает его потребностям?
3. Говорите ли вы клиенту до того, как  продемонстрируете продукт, на какие его особенности и качества вы хотели бы обратить внимание?
4. Подчеркиваете ли  вы,   аргументируя  свои доводы,   полезность продукта для клиента, возможность путем приобре​тения продукта снизить затраты, повысить производитель​ность труда и т.д.
5. Тщательно ли вы готовитесь к процедуре представления продуктов   (сотрудники,   помещение,   приспособления, условия)?
6. Вовлекаете ли вы клиента в процесс демонстрации про​дукта (в качестве оператора, контролера, испытателя)?
7. Прибегаете ли вы во время демонстрации продукта к дополнительным (световым, звуковым, цветовым, меха​ническим) эффектам?
8. Располагаете ли вы во время представления продукта всем, что может привлечь внимание клиента (проспекты, инструкции  по  эксплуатации,   технические  описания,
таблицы цен и т.д.)?
9. Делаете ли вы выводы для клиента по завершении де​монстрации,  еще  раз  подчеркивая  важнейшие досто​инства продукта?
10. Предъявляете ли вы клиенту после окончания демон​страции продукта заранее заполненный бланк заказа для подписи?
Оценка:
10 очков; редко — 5 очков;
всегда — 15 очков; обычно никогда — 0 очков.
Подсчитайте набранные очки:
 Если   более    120   —   очень хорошо;   95-120   —   хорошо;
70 — удовлетворительно;  менее 70 - неудовлетворительно.
Тест № 7
на этику бизнеса
(оценка дается в баллах)
	Дайте ответ
	Абсолютно согласен (0)
	В основном согласен (1)
	Не согласен
(2)
	Совершенно не согласен (3)

	1
	2
	3
	4
	5

	1 .Скорее всего работники фирмы не сообщают руководству о своих ошибках и упущениях 
2. Бывает, что менеджер должен в интересах фирмы нарушить условия контрактов, в частности не соблюдать правила безопасности 
З.Не всегда следует соблю​дать точность в отчетно​сти о расходах, достаточ​но приблизительных цифр
 4. Иногда можно утаить не самую приятную инфор​мацию от начальства 
5. Надо действовать так, как приказывает руководи​тель, хотя у вас есть сомнения в правильности его действий

6. В случае необходимости
в рабочее время можно
заняться и собствен​ными делами
7. Иногда нужно
задержать работника,
чтобы проверить его
деловые возможности
8. Клиенту фирмы
можно дать довери​тельную информацию,
если это приносит
определенные выгоды
мне
9.
Можно пользоваться
служебной линией
связи для решения
собственных вопросов,
если эта линия
свободна
10.
Менеджер ориентируется на конечную цель, поэтому для ее
достижения все сред​ства хороши
11 .Если для заключения контракта нужен хоро​ший банкет, нужно его сделать
12.Без нарушения суще​ствующих инструкций жить невозможно
13. Если кассир дает сдачу не полностью — это терпимо
14.Иногда можно использо​вать копировальную ма​шину компании в собственных целях

	
	
	
	


Продолжение
	1
	2
	3
	4
	5

	15. Можно унести домой с работы кое-что из канцелярских при​надлежностей (бумага, лента для пишущей машинки и т.д.), принад​лежащих компании, ведь я работаю в этой компании
	
	
	
	


Данные по результату:
0-5баллов     —
ваша этика - выше всяких похвал;
6-10баллов   —
у вас высокий уровень этики;
11-15 баллов —
вполне приемлемо;
16-26баллов —
средний этический уровень;
26-35 баллов —
необходимо ваше моральное совершенствование;
36 и выше      —
как бы не упасть в пропасть.
Тест №8 на отношение менеджеров-мужчин к прекрасному полу
Ответьте "да" или "нет" на следующие вопросы:
1.
Смотрите ли вы вслед симпатичным женщинам?
Да — 1 очко, нет — 0.
2.
Случается ли, что женщина, вслед которой вы посмот​рели, оборачивается и смотрит на вас?
Да-3, нет-0.
3.
Если вам понравилась женщина, появляется ли желание
представить себе ее на пляже?
Да - 2, нет - 0.
4.
Довольны ли вы собой, когда смотритесь в зеркало?
Да- 1, нет-0.
5.
Танцуя и чувствуя прикосновение женщины, испыты​ваете ли возбуждение?
Да - 3, нет - 0.
6.
Нравятся ли вам эротические фильмы, книги, журналы?
Да - 2, нет - 0.
7.
Считаете    ли,    что    способны    произвести    сильное
впечатление на женщину при первом же знакомстве с
ней?
Да - 2, нет - 0. 

8.
Верите ли в любовь с первого взгляда?
Да - 3, нет - 0.
9.
Считаете ли верность добродетелью?
Да - 0, нет - 2.
10.
Любите ли носить тесные джинсы?
Да - 2, нет - 0.
11.
Следите ли за модой, стараетесь следовать ей?
Да - 2, нет - 0.
12.
При разрыве с любимой женщиной впадаете ли в ме​ланхолию?
Да - 0, нет - 2.
13.
Случались ли у вас курортные романы?
Да — 3, нет - 0.
0-9 очков. Вы имеете иммунитет против женских чар, не поддаетесь соблазнам. Если же кто-то сумел завоевать ваше сердце, это навсегда. Скорее всего, подруга главенствует в ваших отношениях. Она самоуверенная, почти наверняка одевается прекрасно. Не таит ли это для вас некоторую угрозу?
10-14 очков. Вы далеки от Казановы, но вас это едва ли волнует. Тем не менее всегда следите за своей внешностью, не старомодны. Понимаете, что подтянутый и хорошо одетый мужчина имеет больше шансов на успех и в бизнесе, и у женщин. Понравившуюся вам женщину долго провожаете глазами, но сделать решительный шаг и познакомиться с ней - проблема. Больше всего вас страшат отказ или насмешка. Проявляйте настойчивость. В конце концов вряд ли найдется мужчина, который ни разу не получил бы отказа!
15-20 очков. Вы достаточно уверены в себе. Не проклинайте природу, что не одарила вас всеми прелестями. Казанова ведь тоже был не красавцем, но был мужчиной чувственным и энергичным.
21 и более очков. Вы притягательны для женщин. Но им нелегко с вами, а уж в семье вы и вовсе не "подарок"! Заботитесь только о своей внешности, не пропускаете ни одной хорошенькой женщины, часто пытаетесь завязать романы (хотя и не всегда успешно). Часто разговор сводите к эротике, что отталкивает от вас многих. Это может серьезно помешать бизнесу.
