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Донецкий бизнес-лицей был создан  как учебно-воспитательное заведение, целью которого является развитие социальной одарённости учащихся, дополнительное образование сверх государственного уровня по экономике, праву, иностранным языкам, формирование навыков научно-исследовательской работы, подготовка к созданию собственного дела, к  жизни в рыночных условиях.

      Одним из направлений учебного процесса является бизнес-подготовка. Задача этого направления – вооружение учащихся методикой поиска и планирования предпринимательской  идеи, рационального выбора организационно-правовой формы бизнеса, экономичного использования потенциальных и наличных ресурсов.

       Директор лицея – Алфимов Дмитрий Валентинович, кандидат педагогических наук, член-корреспондент Академии экономических наук Украины/

Донецкий  бизнес-лицей

Адрес: г. Донецк –17, ул. Овнатаняна 24-а

Телефон: 345-24-14, 95-96-48

     В 2004 – 2005 году в Донецком бизнес-лицее проходили конференции защиты исследовательских работ лицеистов, в которых приняли участие более пятидесяти человек. Вы держите в руках первый сборник научных трудов лицеистов, написанных в форме статей, основанных на содержании исследовательской работы.

Руководитель исследовательских работ лицеистов и редактор сборника – Трофимова Зоя Васильевна.
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Аболмасов Дмитрий

Конкурентные преимущества Донецкого бизнес-лицея

  В наше прогрессивное время стало актуально проводить всевозможные опросы и тестирования. Их цель – познать человека и улучшить его  жизнь путём приспособления к его индивидуальной психике окружающей среды.

   В апреле 2005-го года администрация Донецкого бизнес-лицея решила провести социологический опрос. В опросе принимали участие ученики девятого, десятого экономического, десятого гуманитарного и одиннадцатого экономического классов. Целью исследования стало:

1. определение недостатков лицея;

2. устранение этих недостатков;

3. определение достоинств лицея.

  Опрос состоял из 7-ми вопросов:

1. Откуда вы узнали о лицее?

2. Кто кого уговаривал учиться в лицее (дети или родители)?

3. Ваши ожидания на входе в лицей.

4. Оправдались ли ваши ожидания?

5. Пять положительных качеств Донецкого бизнес – лицея.

6. Пять отрицательных его качеств.

7. Сравните лицей с предыдущим учебным заведением.

  На первый вопрос 99% учеников ответили, что о лицее они узнали от родителей.90%родителей уговорили детей учиться в лицее. На третий вопрос ответом стали: общение; положительные эмоции; высокий уровень знаний. Лишь 40% ожиданий учеников оправдались. В пятом вопросе главным положительным качеством признали благоприятную обстановку (хорошие учителя, весёлая компания, профильное обучение). Вторым по значению стала связь Донецкого бизнес-лицея с ДонНУ (лицей имеет договор с романо-германским, историческим, экономическим и учетно-финансовым факультетами). Недостатками лицея стали: плохой спортзал; отопление в лицее; расшатанная дисциплина; большое количество уроков в день. На последний вопрос ответом было то, что Донецкий бизнес-лицей по многим показателям намного опережает своих конкурентов. 

     Целью этого исследования было выяснение конкурентных преимуществ  лицея. Я думаю, что Донецкий бизнес-лицей очень респектабелен в этом плане и, несмотря на свой сравнительно юный возраст, может соревноваться с заведениями высочайшего класса. Если допускать, что недостатки будут всегда и везде, их все равно нужно искоренять, нужно улучшать свой потенциал и быть на шаг впереди конкурентов. Этому помогают подобные опросы.

Гриза Алиса

Изучение потребителя и его мотиваций

Тема изучения потребителя в наше время актуальна в связи со следующими факторами: 

· прогресс рынка, что влечет за собой затруднение выбора правильного и нужного товара потребителем

· развитие маркетинга и рекламного бизнеса, что влечет за собой затруднение в правильном позиционировании нового товара на рынке

· возможность синергии различных сфер (например, развитие маркетинга невозможно без помощи психологии).

 Объект исследования: потребительское поведение.

Особо важным в процессе изучения потребительского поведения является детальное изучение мотивации, движущей выбором потребителя. 

     Знание мотивации = правильное позиционирование товара.

 Задача исследования: сбор информации о потребительском поведении, ведущей к выяснению мотиваций и гарантирующей в определенной степени успех в бизнесе.

Вывод: Маркетинговые исследования позволяют установить основные виды мотиваций, которые могут объяснить разнообразное поведение потребителей и представляют собой факторы, влияющие на общее благополучие индивидуума. Оно из ответвлений маркетинга – это марчендайзинг (все силы, направленные на правильное позиционирование товара на магазинных прилавках супермаркетов). Развитие марчендайзинга влечет за собой спонтанное, как кажется на первый взгляд, приобретение товаров. Однако эти 80 % (!) от всех совершаемых покупок являют собой точный расчет маркетологов.   

Еременко Сергей

Установление цены в бизнесе

     Актуальность моей темы состоит в том, что успех любого предприятия или предпринимателя во многом зависит от того, как правильно будут установлены цены на свои товары и услуги. А правильное установление цены влечет за собой прибыльность бизнеса.

В моей работе были рассмотрены три основных способа ценообразования, и один из этих способов был рассмотрен детально, задача заключалась в исследовании каждого способа в отдельности и сферы их применения, по завершению исследовательской работы, я сделал вывод, что все три способа являются значимыми и актуальными.
     Всего способов три: ценообразование по издержкам, на спросе и по ценам на конкурентную продукцию.

В процессе установления цен следует уделять внимание всем трем способам, так как каждый из способов играет свою роль.

      Ценообразование, основанное на издержках, является основным, единственный способ «не прогореть» - просчитать все затраты и поднять уровень цен. Прежде чем задумываться об открытии предприятия или фирмы, каждый предприниматель обязательно должен воспользоваться этим способом – просчитать все затраты и разумно установить цену на товар или услугу. При этом очень важно не ошибиться в расчетах и не пропустить ни одной из затрат.

       Ценообразование, основанное по ценам на конкурентную продукцию, предусматривает установление цены, подобной цене конкурентов. Оно выгодно тем, что даже посчитав все затраты (ценообразование по издержкам), цена на товар или услугу может быть значительно ниже, чем у конкурентов. Вопрос: зачем терять деньги? Они ведь «не падают с неба». Можно по минимуму снизить цены, что привлечет за собой внимание потребителей, а, следовательно, и активный потребительский спрос. Способ не является основным, но его суть в том, что, используя его, вы сможете сдержать цену на свой товар на уровне с ценами своих конкурентов.

       Ценообразование, основанное на спросе, в основном используется в монополиях, и в Украине это способ только на начальной стадии развития. У людей свои взгляды на цены товаров или услуг, их не волнует, сколько производители тратят на производство. А в монополиях, когда ваш товар на рынке уникален, очень важно не установить слишком высокую цену. В таких случаях очень разумно делать анкетирование и опросы мнений потребителей, что дало бы более широкое представление о реальности выбранного вами бизнеса. По результатам опроса можно окончательно решить, следует ли вообще продолжать развивать идею о создании выбранного, в данной ситуации, бизнеса.

     В процессе исследования темы «Ценообразование в бизнесе», мною были использованы следующие источники информации:

1. Лен Роджерс «Маркетинг в малом бизнесе» - Москва, «Аудит», 1996

2. Иванова О. Моделирование механизма рыночного ценообразования // Маркетинг, 2001. –№2 – С.47-50.

Клиндух Елизавета

Виды предпринимательства

Любая нация гордится плодами деятельности своих пред​принимателей. Но любая нация и каж​дый ее отдельный представитель гордятся и своей прича​стностью к воплощению какой-либо конкретной предпринима​тельской идеи. Предпринимательство как одна из конкретных форм проявления общественных отно​шений способствует не только повышению материального и ду​ховного потенциала общества, не только создает благоприят​ную почву для практической реализации способностей и талан​тов каждого индивида, но и ведет к единению нации, сохране​нию ее национального духа и национальной гордости. 

Тема моей работы является актуальной для меня, потому что довольно любопытно разобраться во всех сферах бизнеса, охарактеризовать их и сделать примерный выбор своей будущей деятельности.

Перед началом работы передо мной стояли следующие задачи:

- разобраться с темой работы;

- охватить много источников информации;

- научиться форматировать материал, выделяя нужное и убирая лишнее.

И даже если через несколько лет статистика предприятий нашей страны изменится, то теоретический материал по экономике и предпринимательству, который я изучила, останется и поможет мне в выборе деятельности. 

Переход украинской экономики к рыночным отношениям неизбежно связан с установлением и развитием предпринимательства. Сложившаяся экономическая  обстановка  подрывает   стимулы   к предпринимательской  деятельности,  которые только и могут привести к образованию рыночной экономики. Ясно, что в сегодняшней экономической ситуации одной инициативы, идущей от малых предприятий, недостаточно.  Должна  быть мощная государственная поддержка малых предприятий. Только правильные шаги в области экономических  реформ,  могут  привести к развитию малого бизнеса, что и приведет к развитию рыночной экономики в целом. В своей деятельности малый бизнес сталкивается с очень большим количеством проблем, которые тормозят его развитие. Осознавая всю важность роли, которую играет малое предпринимательство в экономике в данный период времени, властные структуры не могут не поддержать предпринимателей.

Мною была проделана по поиску материала о сфере услуг Донецка.  Я проанализировала информационные, производственные, социально-бытовые, транспортные услуги и услуги в области досуга.  Самыми разнообразными являются социально-бытовые услуги. В информационных услугах преобладают компьютерные и Интернет услуги (33,8%), а также рекламные агентства (47,2%).  Большое  количество предприятий, оказывающих транспортные услуги, обуславливает и разный уровень этих услуг - от низкоквалифицированных  до высококвалифицированного.  Например, автоперевозки (40,3%), автомойки (21,1%) и АЗС (21,1%) имеют разные уровни оказания услуг. Мне хотелось бы добавить, что услуги в области досуга достаточно разнообразны, хотя наблюдается явное преобладание кафе (41,5%) и  фитнес-клубов (29,5%). 

Я считаю, что, открывая предприятие в любом направлении сферы услуг, можно добиться успеха, учитывая разнообразие услуг, проводя маркетинговые исследования и  учитывая ошибки конкурентных фирм этого направления.  

Во время поиска информации, ее корректировке, написании работы я узнала много нового. Не только о предпринимательстве и экономике, но и о самом процессе создания такой работы и нахождения нужного материала. Я также приобрела большие теоретические знания, и уверена, что работа, проделанная мной, обязательно поможет мне.

Лысенко Алексей 
Изучение конкурентов и способы борьбы с ними
     Многие предприниматели, открыв свой бизнес, не могут правильно оценить конкурентов, а, следовательно не могут и бороться с ними, поэтому любому бизнесмену очень важно тщательно оценить своих конкурентов, так как от этого непосредственно будет зависеть успех его дела. Необходимо также знать методы борьбы с конкурентами и эффективно их использовать в той или иной ситуации. 

Конкуренция как стимулятор роста активности товаропроизводителя- благо для потребителя. Она ведет к устранению нерентабельных производств и выравниванию цены по отношению к издержкам производства. Конкуренция выгодна, прежде всего, покупателям, поскольку способствует снижению цен и улучшению обслуживания потребителей. Она создает возможность выбора. Конкуренция гарантирует свободу поведения, как производителя, так и потребителя. Конкуренция - определяющее условие поддержания динамизма в экономике.

     Объектом моего исследования являются методы и способы борьбы с конкурентами, их эффективное использование в различных видах конкурентной борьбы. 

При написании работы я использовал научные экономические пособия, учебники, сайты Интернета. Например, книгу Ф. Котлера "Маркетинг менеджмент"

     Задачами моего исследования было, как можно шире раскрыть такие понятия как конкуренция, ее виды, методы и способы борьбы с конкурентами, а также как добиться преимущества в конкурентной борьбе и как удержать полученное преимущество.

     Конкуренция является необходимым и определяющим условием нормального функционирования рыночной экономики. Но как любое явление имеет свои плюсы и минусы. К положительным чертам можно отнести: активизацию инновационного процесса, гибкое приспособление к спросу, высокое качество продукции, высокую производительность труда, минимум издержек, реализацию принципом оплаты по количеству и качеству труда, возможность регулировки со стороны государства. К негативным последствиям - "победа" одних и "поражение" других, различие в условиях деятельности, что ведет к нечестным приемам, чрезмерная эксплуатация природных ресурсов, экологические нарушения и др.

     В целом же, конкуренция несет меньше негативных моментов, чем положительных; конкуренция - значительно меньшее зло, чем монополия, злоупотребляющая своим положением в экономике. В условиях конкуренции создается большее национальное богатство при меньшей стоимости каждого вида продукции по сравнению с монополией и плановой экономикой.

Осипенко Александр

Общая характеристика фирмы ООО «Орион-свет»

     Общество с ограниченной ответственностью «Орион-свет» была основана в 2002г. Фирма является официальным представителем австрийской фирмы «Орион» Leuchten fabric, которая работает на украинском рынке более 6 лет. Австрийская фирма ОРИОН – это семейная фирма, которая занимается производством светильников серийно, а также по специальным заказам. Продукция этой фирмы широко известна во всем мире, поскольку светильники экспортируют более чем в 60 стран. В течение 60 лет существования фирменная марка ОРИОН распространилась практически во все страны мира. Доказательством этого служит то, что качественные продукты находят свое место на мировых рынках. Каждая международная тенденция представлена многообразием привлекательных и новаторских деталей. Производственная программа не только охватывает модели серийного производства, но также и любые специальные заказы, по желаниям самых требовательных заказчиков во всем мире. Достаточно сказать только то, что модельный ряд насчитывает более 10 тысяч наименований. В течение 5 лет нашими австрийскими партнерами были открыты и успешно работают 5 крупных салонов в таких городах, как: Киев, Харьков, Донецк, Одесса, Львов. В 2003 году фирмой «Орион-свет» был открыт специализированный салон в городе Запорожье, а уже через полгода был открыт второй салон в городе Днепропетровске. Общими целями деятельности фирмы «Орион-свет» являются: завоевание признания покупателей, завоевание рынка Запорожской и Днепропетровской областей, получение максимальной прибыли на вложенный капитал с целью удовлетворения потребностей участников, расширение ассортимента предлагаемой продукции и создание наиболее выгодных условий работы с клиентами фирмы. Общество имеет право от своего имени заключать договора купли-продажи, принимать участие во внешнеэкономической деятельности, на основании контрактов осуществлять экспортно-импортные операции, включая товарообмен, бартерные, посреднические и другие операции. Для обеспечения деятельности общества за счет денежных взносов участников был образован Уставный фонд общества в размере 25500грн, который был поделен равными частями (по 50%) между двумя участниками. Каждый из участников внес в уставный фонд свой вклад в виде собственности, а именно: телефон, факс, столы, компьютеры и т.д. Фирма ОРИОН занимается производством светильников для жилых и представительских помещений как серийно, так и по индивидуальным заказам. Желания клиентов осуществляются с помощью компьютерных разработок отдела дизайна и развития. При этом особое внимание уделяется нормам качества и безопасности. Каждая новая серия проверяется в собственной лаборатории качества и только после одобрения конкретной модели специалистами, она запускается в производство. Однако, несмотря на наличие большого количества конкурентов, фирма имеет сильные стороны, а именно:

· Прямые поставки из Австрии;

· Гибкая система скидок;

· Работа с индивидуальными заказами;

· Работа с корпоративными клиентами;

· Наличие большого количества готовых светильников на складе в Вене

· Осуществление быстрой доставки в кратчайшие сроки, что является наиболее привлекательным моментом для наших клиентом и обеспечивает увеличение объема продаж.

Одинец Ирина

Способы ценообразования в бизнесе

     Перед всеми фирмами, организациями встает задача назначения цены на свои товары или услуги. Цена была и остается важнейшим критерием принятия потребительских решений. 

     Особенно актуальной эта проблема становится в условиях перехода к рыночной экономике, это предполагает объективное и всестороннее участие в регулировании воспроизводственного процесса всех стоимостных экономических категорий, в первую очередь, цены. Ни для кого не секрет, что в условиях рыночной экономики коммерческий успех любого предприятия во многом зависит от правильно выбранной стратегии и тактики ценообразования на товары и услуги. Сложность ценообразования состоит в том, что цена категория конъюнктурная. На ее уровень оказывает существенное влияние комплекс политических, экономических, психологических и социальных факторов. Сегодня цена может определяться фактором затрат, а завтра ее уровень может зависеть от психологии поведения покупателей.

     Цель моей работы такова: определить, какой из способов ценообразования самый выгодный для предпринимателя.

     Ценообразование, основанное на спросе – суть этого подхода в том, что нужно установить такую цену, которую покупатель готов заплатить за этот товар. К сожалению в нашей стране мониторинг общественного мнения не находится на должном уровне. Для использования этого метода нужно быть проинформированным о ценах на аналогичные товары или услуги в магазинах, супермаркетах, на оптовых складах и т. д.

     Ценообразование, основанное на ценах на конкурентную продукцию - этот способ требует анализа аналогичных товаров конкурентов с учетом всех различий между данными товарами. Естественно, нижней границей цен являются издержки, но в дальнейшем они не являются ориентиром. Фирма имеет возможность также опросить покупателей, как они воспринимают цены и качество товаров конкурентов, после чего сделать свои выводы и внести изменения в цену.

Ценообразование по издержкам - это основной способ. Определяются валовые затраты к ним добавляется процент прибыли. В результате вычислений получается цена товара.

     Изучив материал найденный в Интернете и учебных пособиях, я пришла к такому выводу, что любая открывающаяся фирма должна рассматривать все виды ценообразования, т. к. от этого будет зависеть её последующая прибыль и известность. Например, если даже с надбавкой на затраты цены на товары или услуги намного ниже,  чем у конкурентов, то, я считаю, что было бы разумно поднять цены до уровня, который немного ниже  уровня цен конкурентов, с целью повысить свою прибыль и привлечь их клиентов к себе. Цены на товары или услуги – это то, с чего следует начинать все просчеты будущего бизнеса. 

Юрко Евгения и Афендикова Анна

Ученики Донецкого бизнес-лицея нарисовали портрет идеального учителя

    По всему миру, в небольших городах и в столицах, расположены университеты, колледжи и школы. Поэтому, учитель был, есть и будет центральным действующим лицом, главным героем образования. Мы решили узнать, как представляют себе лицеисты педагога XXI века. Проведя опрос, мы выяснили, что каждого лицеиста волнует не только отношение учителя к ученику, но и такие важные аспекты как возраст, уровень профессионализма, личностные качества учителя. Так какой же он – идеальный учитель? Каким он должен быть? В первую очередь, человеком разносторонних интересов, умеющим и любящим узнавать новое. Тот, кто не остановится на достигнутом. Донести свою мысль и до отличника и до двоечника, заинтересовать, привлечь – в этом состоит мастерство педагога. Вниманию учителя можно позавидовать. Это ведь совсем не просто держать в поле зрения целый класс, замечать изменение в поведении каждого ученика. Учитель обязан контролировать себя, управлять своими эмоциями. Ключевое слово этой профессии – терпение. Педагогам приходится постоянно проявлять волевые качества: выдержку, настойчивость, самообладание, последовательность. Безусловно, важны и профессиональные знания. Это содержание и принципы организации обучения, современность мышления, педагогика, физиология, психология и методика профессионального обучения, законодательные и нормативные документы по образованию. Также лицеисты выделяют возраст, подходящий идеальному учителю. Эта персона, неважно мужчина это или женщина, должна быть в возрасте от 25 до 50 лет. То есть, каждый ученик хочет видеть своего учителя достаточно подготовленным, опытным профессионалом, но при этом с современным восприятием мира. При всех этих уникальных умениях педагог должен понимать учеников и поддерживать в трудных ситуациях, относится ко всем одинаково уважительно, мог отстоять мнение свое или класса перед коллегами. Например, администрацией, которую лицеисты сопоставляют с образом богини правосудия – Фемидой. Каждый ученик хотел бы видеть администрацию такой же справедливой, строгой, умеющей вынести как «приговор», так и слова благодарности. Итак, вот портрет идеального учителя. Это мужчина или женщина 25-50 лет, с доброжелательным, открытым и веселым нравом. Он глубоко знает свой предмет, умеет увлечь весь класс, имеет индивидуальный подход к каждому ученику. Кроме того, он добрый, умный и порядочный человек, предпочитающий оставаться вне политики. Он любит читать русскую и зарубежную классику, недурно поет, играет на гитаре или фортепьяно и отлично ладит со справедливой администрацией. 

Чеботарёва Инна

Организационно-правовые и экономические механизмы управления земельными ресурсами больших промышленных городов 

(на примере г. Донецка)

    Земля – это одно из основных национальных богатств Украины. Особенную ценность составляют городские земли. Занимая лишь два процента от общей площади территории  государства, они концентрируют более двух третьих населения, почти три четвёртых основных промышленно-производственных фондов, преимущественную часть производственного, научного и социально-культурного потенциала. Именно это, с одной стороны, создаёт для пользователей земли населённых пунктов исключительно удовлетворительные возможности для хозяйствования и предпринимательства, а с другой – требует эффективного использования городских земель. 

    Это и является необходимым условием успешного проведения экономических и социальных рыночных изменений, поскольку именно города, преимущественно большие и самые большие, выступают каркасом новых форм хозяйствования в стране. Высокая степень использования городских земель в условиях развития частной земельной собственности возлагает на органы местного самоуправления ответственность за поддержание интересов всех субъектов земельных отношений и обеспечения целенаправленного развития города. Поэтому разработка и внедрение рациональных механизмов управления земельными ресурсами, гарантии прав собственности на землю является одним из самых актуальных заданий. На сегодня -  Донецк является административным центром Донецкой области.

    В состав Донецкого городского совета входят города Донецк, Моспино и посёлок городского типа Ларино. Общая площадь города – 570,6 кв.км. Длина с севера на юг – 28 км, с востока на запад – 55 км. Население – 1016 тыс. человек. Количество районов – 9. Донецк – это мегаполис, который динамично развивается, в котором сконцентрирован высокий промышленный и научный потенциал, работники и специалисты высокой квалификации, где развёрнута инфраструктура и производственная база. Экономический потенциал города составляют 193 промышленных предприятия, 123 строительных организации, более 10 тыс. предприятий малого бизнеса, 38 сельскохозяйственных предприятий всех форм собственности, в т.ч. 31 фермерское хозяйство, 373 предприятия, которые осуществляют внешнеэкономическую деятельность. Социально-экономическое положение в городе за последние 5 лет характеризуются стойкими позитивными тенденциями роста объемов промышленного производства. Стратегическим богатством города является земля. Земельные ресурсы города Донецка имеют могучий рыночный потенциал и высокую доступность для приватизации. Вместе с большим количеством субъектов земельных отношений и высоким уровнем их персонификации, высокая оценка их прибыльности создаёт положительные условия для первоочередного включения таких земель в экономический оборот. 

     Донецкая земля продолжает оставаться одним из наиболее важных активов города. Земельный рынок – это основа для прорыва в строительной сфере. Поэтому предпринимательская деятельность на этом рынке является одной из основных в столицу Донбасса. Целью исследования является раскрытие полноты участия органов местного самоуправления в сфере регулирования земельных отношений и разработка направлений улучшения управления земельными ресурсами на уровне больших промышленных городов. Объектом исследования являются процессы регулирования земельных отношений в условиях трансформационных процессов, которые происходят в обществе. Земля является неотъемлемой частью нашей жизни и нашего существования, а по большому счёту – основой для существования человечества. В каждой научной дисциплине земля изучается разными путями, где существуют разные обозначения самого понятия земли. 

     Поэтому формирование земельных отношений на государственном, региональном и местном уровне, должно строиться на понимании всех концепций. Только это позволит создать основу и базовые знания для эффективного управления земельными ресурсами. 

Пастушенко Екатерина

Реклама на телевидение

     Все в нашем мире претерпевает изменение. С этим невозможно спорить. И реклама не исключение. Рассматривая рекламу, невозможно отделять ее от всего человечества со времен Адама и Евы и до сегодняшнего дня. Реклама является лишь условно отдельной частью человеческой жизни. По большому счету, реклама – это простое информирование одних людей другими. Учителя и преподаватели в школе и институте, обучая своих подопечных и передавая им знания, по сути дела рекламируют какие-то явления или события. И даже нынешняя телевизионная, радио, Интернет, наружная или любая другая реклама продолжает наш с вами процесс обучения, рассказывая о новых достижениях науки и производства. Одна беда, что слишком навязчиво и бесцеремонно.

Преимущества ТВ рекламы:

· Самое массовое СМИ;

· Самое «навязчивое» СМИ;

· СМИ с самыми высокими рейтингами среди целевой аудитории.

Виды ТВ-рекламы:

· Прямая реклама на ТВ – ролики в рекламных блоках;

· Спонсорство – ТВ-реклама, интегрированная в передачу в виде рекламных заставок, размещения логотипа;

· Product placement – органичное внедрение ТВ-рекламы товара в сюжетную ткань фильма.

      Несмотря на то, что в современном обществе принято рассматривать рекламу как «двигатель торговли», мы склонны рассматривать это явление несколько шире и дать ему следующее определение: реклама – это информирование кого-либо о чем-либо. При тщательном рассмотрении вопроса становится ясно, что думать о рекламе полезно каждому. 

Почему один человек быстро продвигается по служебной лестнице, а другой, более, казалось бы, умный человек всю жизнь топчется на месте? Почему в одну страну едут отдыхать чаще, чем в другую? Почему вы пользуетесь услугами или товарами одного и обходите товары и услуги другого производителя, хотя у второго они менее дорогие?

     Ответ прост – потому. Что у одних хорошая реклама, а у других – не очень. Потому, что информация об одном оказалась в нужное время в нужном месте, а о другом нет. Потому, что реклама об одном красочна и доходчива, а о другом – нудна и многословна. Потому, что один хвалит себя громче другого. Потому, что иногда сказать не о чем.

     Возможность делать много и хорошую рекламу приходит не к тому, у кого много денег, а деньги приходят к тому, кто делает хорошую рекламу себе или своим делам. Конечно же, нельзя отбрасывать другие составляющие успеха, как, например, здоровье или его отсутствие. Да и под лежачий камень вода не течет, нужно что-то делать, кем-то быть, а дальше – дело рекламы.

Белоус Елена

Стили управления

     Завязав трудовые отношения с начальством, вы поневоле тратите много времени и усилий на то, чтобы их не испортить. Это сложно, если не понимать, с кем имеешь дело.

Японцы, видимо, не зря говорят, что «мудрый начальник — подарок судьбы». Однако судьба редко разбрасывается такими подарками. По статистике лишь 10% подчинённых довольны своим руководством. Остальным же приходиться или подстраиваться под него, или писать заявление об уходе.

Впрочем, подчинённый подчинённому рознь. Если вы карьерист, процесс «кто кого», скорее всего, вас увлекает. Вы с азартом изучаете слабые места шефа, чтобы потом красиво подставить ножку. Но когда вы безгранично любите свою работу, то все эти межличностные нюансы могут сильно портить нервы. Хотите сработаться с шефом? Для этого нужно вникнуть в его характер и следовать соответствующей тактике поведения. В этом вам поможет моя научная работа. Пассент писал, что "директор должен быть дипломатом, когда что-то выпрашивает в вышестоящих инстанциях для своего предприятия; жестким, когда требует выполнения своих распоряжений и приказов от подчиненных или выполнения договоров от поставщиков; изворотливым.  Когда беседует с представителями прессы; многообещающим при встрече с молодыми работниками; важным государственным деятелем, когда принимает заграничные делегации; святым отцом, когда принимает жалобы от посетителей". В этих оценках, хотя и шутливых, доля правды весьма существенна. Изучение стиля руководства в последнее десятилетие стало важным направлением в процессе оптимизации деятельности человека, а так же в интегральном изучении личности.

Тема «Стили управления» очень актуальна на сегодняшний день, потому что каждый работник должен понимать психологию своего руководителя и не бояться его. Как выяснил Джон Уивер, психолог и консультант фирмы Psychology for Business (Висконсин, США), таких, у кого боссофобия (психологи придумали не очень благозвучное название этой проблеме) стала настоящей психической проблемой — с приступами паники и ночными кошмарами, — не больше 2%. Это радует. Большинству боссов даже льстит тот факт, что подчинённые их побаиваются: им кажется, что это явный признак его (босса) авторитета и непременное условие субординации. Но если ужас парализует язык мысли, о каких оригинальных идеях и остроумных решениях может идти речь? Страх к карьере мешает — это факт, не требующий доказательств. В своей работе я поведала о стилях управления персоналом, которые популярны  во всём мире (авторитарный, демократический, кооперативный, ограниченное участие, либерально-анархический, невмешательский, бюрократический, благожелательный деспот, непоследовательный, «эффективный менеджер», ситуативный, партисипативный); рассказала про психологию и возможности лидера, как потенциального руководителя.

Таким образом, исследовав стили управления, я пришла к таким выводам:

Не такой уж босс и страшный, если знать его психологию. Шеф найдёт тысячу способов доказать, что Вы явно занимаете не своё место. Поэтому я решила поведать несколько своих умных мыслей, которые пришли мне в голову во время написания этой работы. Если вы не знаете, как ужиться с трудным боссом, тогда наматывайте на ус: Выполняйте работу добросовестно. Тогда у шефа не будет поводов для конфликта с Вами. Если Вы перечите руководителю, резко измените тактику! Доброжелательно и спокойно обсудите с ним, как сделать работу эффективнее. Такой контраст выбьет его из привычной колеи критики. Если шеф на совещании «несёт пургу», не нужно иронично улыбаться или многозначительно переглядываться с коллегами. Впрочем, стенографировать тоже не стоит. Придя к боссу за советом, дайте понять, что только его бесценный опыт может Вам помочь. Чтобы охладить пыл кричащего шефа, произнесите следующую фразу: « Я понимаю, что вы взволнованы, но это мешает вам сосредоточиться и вряд ли поможет принять правильное решение». Забудьте фразы «Вы не понимаете» и « Вы не правы». Ваша задача не уличить шефа в непрофессионализме, а помочь ему принять правильное решение: « Уважая ваше мнение, предлагаю рассмотреть ещё один вариант выхода из данной ситуации» Не выходите из себя, когда шеф доверяет Вам профессиональные тайны, которые он открыл для себя только что, а Вы о них знаете давным-давно. Это гарантированный способ оказаться без работы.   

Станьте для шефа правой рукой, без которой он не сможет ориентироваться в лабиринте свалившихся на него проблем.

Сохраняйте хладнокровие (не хватало, чтобы к 35 Вы лечились от неврастении). Следуйте моим советам, и всё будет отлично!

Сахро Анна
Налоги в предпринимательстве
     Со дня принятия Верховной Радой Украины в 1997 году основных законов по вопросам налогообложения прошло более 7 лет, однако некоторые из положений этих законов до настоящего времени вызывают массу разногласий между плательщиками налогов и контролирующими органами. При этом с течением времени количество возникающих у предприятий вопросов по налоговым проблемам не только не уменьшается, а скорее возрастает. Нечёткое понимание законов приводит к совершению ошибок в ведении налогового учёта, определении объекта налогообложения, несвоевременной уплате налогов в бюджет.

     Цель исследования: во-первых, узнать больше информации о налогах. Во-вторых, в будущем избежать ошибок, которые совершают многие предприниматели. И тем самым оградить себя от возможных санкций и штрафов.

     При написании работы были использованы книга «Частный предприниматель» Онищенко Т., Закон Украины «О налоге на добавленную стоимость», книга «Типичные ошибки плательщиков налогов» Рудяк Ю., Закон Украины «О системе налогообложения», Закон Украины «О налогообложении прибыли предприятий», Декрет Кабинета Министров Украины «Об акцизном сборе», Указ Президента Украины «Об упрощённой системе налогообложения, учета и отчетности субъектов малого предпринимательства», Закон Украины «Об общеобязательном государственном пенсионном страховании» и другие источники.

     Тщательно изучив материал, я узнала большое количество интересующей меня информации.

Что касается НДС: Во-первых, основным документом, регламентирующим порядок исчисления и уплаты НДС является Закон Украины «О налоге на добавленную стоимость». Плательщиками НДС являются частные предприниматели, которые: 1) ввозят товары на таможенную территорию Украины; 2) осуществляют на территории Украины торговлю за наличные независимо от объёмов продаж; 3) на территории Украины осуществляют транзит пассажиров или грузов через таможенную территорию Украины.

     Акцизный сбор: Основным документом является Декрет Кабинета Министров Украины «Об акцизном сборе». Акцизный сбор – непрямой налог на отдельные товары, определенные законом, как подакцизные, который включается в цену таких товаров. Плательщики: 1) частные предприниматели – производители подакцизных товаров на территории Украины; 2) частные предприниматели, импортирующие на территорию Украины 
подакцизные товары; 3) частные предприниматели, приобретающие подакцизные товары у налоговых агентов.

     Единый налог: Согласно Указу Президента Украины «Об упрощенной системе налогообложения, учета и отчетности» частные предприниматели имеют право самостоятельно выбрать способ налогообложения доходов по единому налогу путём получения свидетельства об уплате единого налога. Частные предприниматели, которые не могут перейти на уплату единого налога: 1) те, которые осуществляют торговлю ликероводочными напитками, табачными изделиями и горюче-смазочными материалами; 2) частные предприниматели, которые осуществляют производство и импорт подакцизных товаров.

     Чтобы не допустить ошибок в ведении налогового учета, определении объекта налогообложения и т.д., следует чётко знать и понимать законы.

Лата Екатерина
История и перспективы становления ОАО «Донцемент»
ОАО «Донцемент»  - одно из старейших предприятий Украины. Оно владеет вековым опытом производства высококачественного цемента, имеет мировую известность.

     Продукция ОАО «Донцемент» всегда отличалась высоким качеством. На предприятии выпускаются высокопрочные цементы марки 500. Впервые здесь был налажен выпуск сульфатостойкого портландцемента, без особой перестройки технологии и материальных затрат.

Это стало возможным благодаря уникальной сырьевой базе. Ведь мергеля собственных месторождений очень близки к натуральному сырью, что гарантирует  достойное качество продукции.

    Начало амвросиевскому цементу было положено более 100 лет назад: в 1836 году на берегах реки Крынка обнаружены богатые залежи мергеля – исходного сырья для его изготовления. Ещё одним благоприятным фактором зарождения цементного производства стала Курско – Харьковско – Азовская железная дорога, проходившая в 60-е годы 19-го столетия невдалеке от месторождения.

Первый завод при станции Амвросиевка построен в 1896 году. Предприятие ОАО "Донцемент" имеет 6 технологических линий по производству клинкера суммарной плановой мощностью 1988 тыс. т. клинкера в год и 8 технологических линий по помолу цемента суммарной мощностью 2100 тыс. т. цемента в год. Основными стадиями технологической линии производства являются: 

· Добыча и переработка сырья. 

· Приготовление сырьевой смеси 

· Обжиг клинкера 

· Помол цемента 

Хранение, складирование и отгрузка готовой продукции 

     Источниками моей работы были: факторы конкурентоспособности, перспективы развития, учредительные документы, баланс, оперативная информация об изготовление основных видов строительных материалов, списки главных поставщиков и потребителей, характеристики всех видов цемента, реклама, история, описание продукции и производства, информация про сырьевые базы, сводки о рабочих и начальстве и т.д.

На рубеже двух веков Амвросиевское цементное производство привлекает внимание многих отечественных и зарубежных предпринимателей как место, наиболее надёжное для выгодного вложения их капиталов. Производительность завода по выпуску цемента сегодня  составляет 2,5 млн. тонн в год.

     Новое время диктует новые условия, новые производственные отношения.  Сегодня завод успешно решает задачи выпуска продукции, соответствующей международным стандартам, и выхода с нею на мировой рынок. Предприятие ведёт  непрерывный поиск заказчиков и инвесторов. В его планы также входит постепенный переход на энергосберегающие технологии. Столетний юбилей ОАО «Донцемент» встречает на подъёме, сохраняя при этом достигнутый трудовой и профессиональный потенциал.  Наметившая стабилизация экономики  позволяет акционерам «Донцемента» с оптимизмом смотреть в будущее.  Промышленные запасы его сырьевой базы, по расчётам специалистов, составляют: мергеля – 440 млн. тонн, мела – 30 млн. тонн и способны обеспечить бесперебойную работу на ближайшее столетие. Приобретая продукцию ОАО «Донцемент» вы получаете вековое и надёжное качество.

Орлова Анна

Реклама на радио

Цели исследования: 

1. узнать о рекламе на радио 

2. выделит её плюсы и минусы

3. узнать о преимуществах радиорекламы

Радио- это СМИ, имеющее целый набор позитивных качеств: недорогое, самое мобильное и заставляет работать ваше воображение, что очень сильно ценят рекламодатели.

«Представьте себе гору, высотой 700 футов из взбитых сливок,  а вы скатываетесь по ней в озеро Мичиган, которое было высушено и наполнено, горячим шоколадом. Затем над вами пролетают самолёты канадских военно-воздушных сил, распыляя 10 тонн ликёра под радостные крики 25000 человек…»

Наверное, каждый из вас представил себе эту картину. Именно так радио заставляет работать ваше воображение.

     Радио охватывает такие категории людей, до которых не доходит ТВ и пресса, например, автомобилистов и отдыхающих на природе, треть всех передач слушается вне дома! Радио как средство массовой информации занимает почётное второе место после ТВ.

    Преимущества радиорекламы заключаются в её вездесущности, оперативности, а также в возможности обращаться к адресату в домашней обстановке, тем самым, создавая атмосферу доверия. К недостаткам радиорекламы можно отнести невозможность показать товар и повторить услышанное.

Интересным фактом является то, что уровень понятности сообщения должен быть ниже уровня развития, того слоя населения для которых предназначается реклама, само сообщение не должно требовать усилий по запоминанию , а программа должна быть составлена так, чтобы слушатель мог понять её в течение 6-8 секунд.

     Итак, реклама на радио- это, безусловно, творческий процесс и в конечном итоге люди приобретают не товар, а обещание; производители косметики продают не ланолин, а надежду; покупаются не апельсины, а здоровье; не просто автомобиль, а престиж.

     Реклама воздействует на человека, как единицу биологическую и социальную. Поэтому она должна нести разные аспекты информации, тем самым, воздействуя на чувства и мысли человека, опираясь на его социальный и физиологический опыт. Только, соблюдая все эти условия, ваша реклама достигнет желаемого результата!

Кузнецова Анна

Фирма «Висмут»

Одним из основных направлений государственной политики в области туризма является привлечение граждан к рациональному использованию свободного времени, проведению содержательного досуга, ознакомление с историко-культурным наследием, природной средой, организация оздоровления населения.

    Туризм является одним из самых популярных видов отдыха во всем мире. Развивается туристическая индустрия и в нашей стране. Не только увеличился поток иностранных туристов в Украину, но все больше и больше наших соотечественников желают изучать географию планеты (в том числе и своей родины) не по атласу. Самую активную помощь в этом им оказывают различные туристические фирмы.

    Объектом моего исследования стал туристический бизнес на примере ООО «Висмут». В этой работе я ставила перед собой задачи изучения туристических фирм города Донецка на примере ООО «Висмут», ознакомиться со структурой данной фирмы, уставным фондом, ассортиментом услуг и т.д.  

    Основными источниками информации, которые были использованы  в моей работе, являются: Устав предприятия, «Туризм: организация и учет», Яновская Н.В., Фактор-Друк, 2000, а также некоторые сайты в Интернете, посвященные туристическому бизнесу.

Изучив характеристики бизнеса в области туристических услуг на примере ООО «Висмут», ознакомившись со структурой данной фирмы, ее уставным фондом, ассортиментом услуг, я пришла к таким выводам:

    Основными направлениями, которыми представлен отечественный рынок туристических услуг, являются: иностранный туризм; зарубежный туризм; внутренний туризм. ООО “Висмут” основано путем взносов учредителей. Общество – самостоятельный хозяйственный уставной субъект, который владеет правами юридического лица и осуществляет свою деятельность с целью получения соответсвующего дохода. Предметом деятельности Общества является: предоставление туристических услуг; осуществление посреднической (брокерской и дилерской   деятельности), в том числи и за рубежом. В случае разглашения информации, которая является коммерческой тайной Общества, Учредители, Директор, члены трудового коллектива несут юридическую и финансовую ответственность в порядке, установленном законодательством.

Органами руководства Общества являются: сборы Учредителей, Директор и Ревизионная комиссия. 

    Туризм является одной из ведущих и наиболее динамичных отраслей мировой экономики. За быстрые темпы роста он признан экономическим феноменом столетия. Туризм оказывает огромное влияние на такие ключевые отрасли экономики, как транспорт и связь, строительство, сельское хозяйство, производство товаров народного потребления и другие, т.е. выступает своеобразным катализатором социально-экономического развития.  
Прасолова Кристина 

Джек Уэлч – величайший в мире король менеджмента
Моя тема актуальна, так как Джон Фрэнсис Велч, или Джек Велч, как его обычно называют, почти единодушно признан современным образцом совершенного руководителя бизнеса. Однако таким он не родился. Он воспитал себя как великого лидера в ходе уроков, познаваемых им в течение 20 лет деятельности у штурвала компании GE. Эти уроки описаны в моей работе. Объектом моих исследований является стиль управления Джека Уэлча – одного из наиболее успешных и противоречивых лидеров бизнеса в мире. Он возглавил General Electric(много миллиардную корпорацию, приносящую миллиарды доходов в год, начиная с продажи тостеров и заканчивая доходами от атомных электростанций), эталон американской корпорации, в 45 лет, став самым молодым из руководителей компании. Уэлч полностью трансформировал прежде консервативную компанию. Его активность оставила яркий след в истории корпоративной Америки. Журнал Fortune назвал Уэлча «самым крутым боссом Америки». General Electric стала менее бюрократичной и самодовольной, превратившись в компанию с гибкой политикой и структурой,  готовую ответить на любой вызов корпоративного мира. Эта экстраординарная программа изменений стала образцом для бизнеса ХХI века. Она также описана в моей работе. 
Задачи моего исследования:  выяснить, какие личные качества помогли Джеку Уэлчу добиться такого успеха; определить путь, по которому Джек Уэлч шел к успеху; определить программу изменений в корпорации, которая стала образцом для бизнеса ХХI века, выделить основные правила первоклассного менеджера. 
Источники: Основной источник – книга С.Крейнера «Джек Уэлч. 10 секретов величайшего в мире короля менеджмента». Также в своей работе я использовала информацию о биографических данных Джека Уэлча, об истории его успеха, о «революции», которую он совершил в истории корпоративного мира, о менеджменте General Electric, взятую из сайтов Интернета, посвященных менеджменту, стилям управления, знаменитым менеджерам, а также из статей различных журналов и газет. Таким образом, исследовав Джека Уэлча, как пример лучшего руководителя корпорацией, я пришла к выводам: Какие качества помогли Уэлчу достичь успеха? Уэлч не только эффективно работал; всю жизнь он развивался как личность и специалист. В его карьере отсутствует инертность среднего возраста. Он продолжал учиться, постоянно добавляя все новые знания к уже имеющемуся внушительному багажу. Он постоянно менялся, не обращая внимания на социальные стереотипы. То есть у Джека Уэлча была способность к смирению – понимание того, что он не знает всего на свете. У Джека Уэлча достаточно скромности, чтобы признать то, что он чего-то не знает, и стремится научиться большему. Личная энергия Уэлча играет решающую роль в мотивации его сотрудников и высвобождении их энергии. Он может извлекать энергию из обычных вещей, из рутины. Он генерирует идеи и подстегивает энтузиазм своих работников. Он изобретал различные подходы и пробовал новые дела. Он не был консерватором, это доказывает то огромное количество изменений, которое ввел Уэлч в корпорацию. У Уэлча есть явный трудовой энтузиазм. Без него он бы не добился таких высот. Джек Уэлч прямой  со своими сотрудниками, излагая четко и ясно всю информацию. Он обладает способностью упрощать сложное. Он всегда был в форме, зная, что в бизнесе нет места лентяям и тугодумам. Джек Уэлч очень коммуникабельный, причем он умеет правильно общаться. Поэтому он легко нашел язык с сотрудниками уже тогда, когда только пришел в General Electric. Джек Уэлч также всегда заботился и заботится о будущем, зная, что нужно думать не только о целях на завтрашний день, но и о целях на будущий век. Он не боялся будущего. По какому пути Уэлч шел к успеху? Джек Уэлч шел не по планомерному пути к успеху. Он даже сам говорил: «Остерегайтесь планомерности – делайте скачок». С самого начала Джек Уэлч добился расположения сотрудников и начальства, пусть даже методом «искусственного сближения». Его отрицательные качества, такие как дерзость и даже грубость не сыграли с ним злую шутку, а наоборот. Сотрудники стали его уважать. Он продвигался прыжками к вершинам иерархии. Уэлч с самого начала работы в GE знал, что его долгосрочная цель – стать президентом General Electric. Он действовал жестко и уверенно. Вскоре Уэлч стал самым молодым правителем GE. На него была возложена огромная ответственность, но он не боялся идти на оправданный риск и совершать ошибки, пытаясь просто избежать их совершения. Он был жестким, Джек Уэлч добился огромного успеха, введя уникальную программу преобразований в GE, которая стала образцом для бизнеса ХХI века. Что изменил Уэлч в GE? В 1980-е гг. Уэлч привнес дух динамичности в GE и во всю корпоративную Америку. Бизнес GE был полностью пересмотрен. Одни проекты были отброшены, востребованы сотни  новых. Работникам GE приходилось соответствовать жестким требованиям Уэлча. Самое первое изменение, которое ввел Уэлч – это сокращение штатов.
Почти 200000 служащих покинули компанию. Уэлч был прозван за это «Нейтронным Джеком», так как его сравнивали с нейтронной бомбой. Но он не побоялся ввести такое изменение, считая, что это просто часть работы, не самая лучшая, но необходимая. Но это изменение не входит в знаменитую программу изменений. Программа изменений очень велика. Но выделяются основные 4 пункта: Глобализация. Она заключалась в том, чтобы GE расширялась за пределами Северной Америки. Это привело к организации нескольких объединенных предприятий, стратегических союзов и приобретений в западной и восточной Европе, Индии и Японии. Глобализация намного увеличила доходы GE, причем всемирные продажи стали составлять почти половину от общих доходов компании. Услуги. Поначалу услуги в этой компании предавались забвению, так как это было менее потрясающе, чем работа с последними и наилучшими технологиями. Но Джек Уэлч стал говорить о предоставлении услуг, как о возможности по-новому определить и расширить рынки GE. После этого был увеличен объем предоставляемых услуг, и вскоре бизнес в сфере сервисного обслуживания вырос с $8 млрд. в 1995 до $19 млрд. в 2001, и по прогнозам в 2010 составит $80 млрд. Шесть сигм. Для большинства производственных или сервисных компаний, качество является основной заботой. Обще приемлемым стандартом является приблизительно 35,000 дефектов на миллион изделий - то есть 97 раз из 100 всё идёт верно. В статистических терминах, это между Тремя и Четырьмя Сигмами. Что бы добиться качества равного Шести Сигмам, частота дефектов должна быть не более 3.4 на миллион изделий - или 99.99966 процентов качества. А для компании размера GE, переход от Трёх или Четырёх Сигм к Шести, сэкономил бы 10-15% - порядка $7 и $10 млрд. ежегодно. Итак, в июне 1995 в GE было принято решение настойчиво стремиться к Шести Сигмам. Это принесло компании более близкие и доверительные отношения с потребителями, и как следствие этого доходы компании возросли. Электронный бизнес. Джек Уэлч увидел в Интернете возможность расширения, разделив его на три части:  "Покупка" - ежегодно GE покупает товаров и услуг на $50 млрд. перевод только лишь 5-10% поставщикам из Интернета сэкономил бы внушительную сумму.  "Создание" - в процессе функционирования, в GE накопляется большое количество работы с бумагами. Перевод этой и другой кропотливой работы в цифровой формат сэкономил бы большие средства. (По плану GE, в 2001 году только эта сфера принесёт $1 млрд. сэкономленных средств, даже после покрытия расходов на введение этой программы равных $600 миллионам).  "Продажа" - GE может задействовать Интернет для предоставления потребителям лучших услуг. (К 2001 году, GE заработает $14- $15 млн. на продажах по Интернету). Чтобы мобилизовать компанию, в GE создали группы под названием "уничтожьсвойбизнес.com" для определения новых бизнес моделей цифровой эры. (Со временем эти команды поняли, что есть море потенциальных достоинств, и стали называться "поднимемнашбизнес.com). Всем руководителям также посоветовали поработать с Интернет-наставниками - людьми до 30 лет знакомых с системой Интернет и в состоянии помочь набрать обороты. GE запустила собственные Интернет-бизнесы, включая Polimerland.com (для подразделения занимающегося пластмассами), и GECapital.com.  Джек Уэлч – уникальная личность. Его успех уникален. Но все же имеются универсальные правила, которые можно извлечь из его карьеры и применить в своем бизнесе: Сделайте инструкции по работе предельно понятным, а потом прочитайте их другим. «Моя работа состоит в том, чтобы давать хорошим специалистам больше возможностей для реализации их способностей и вкладывать доллары в нужные места», - говорит Уэлч. Действительно, просто. Проводите революционные изменения, а не пытайтесь кое-как подремонтировать здание. Постепенные изменения выглядят заманчиво, но могут привести к поражению. Большой скачок значительно лучше. Постоянно меняйтесь. Удовлетворенность собой смертельна для большой корпорации. Все время двигайтесь вперед. Мыслите позитивно. Джек Уэлч верит в то, что все может быть улучшено. «Продуктивность не высосана из пальца. Продуктивность – следствие глубокой веры в то, что любое задание можно сделать лучше, а потом еще лучше». Окружите себя нужными людьми. В окружении подхалимов вам, наверное, будет комфортно. Но Джек Уэлч окружил себя неуживчивыми исполнителями.  Всегда учитесь. Проработали ли вы всю жизнь в одной компании или в десятке разных, ваш личный прогресс будет оцениваться приобретенными навыками, а не ростом зарплаты. Поддерживайте простоту. Чтобы вы ни делали, делайте это просто. Общайтесь просто. Ставьте простые цели. Создавайте простые системы. Воспитывайте свой персонал. Воспитывайте своих сотрудников, и ваша компания воспитает себя сама. Постоянно разговаривайте с персоналом и развивайте кадры. Планируйте успех. Вы отвечаете за завтрашний день. Совершайте ошибки. Любой делает ошибки. Либо вы совершаете ошибки и учитесь на них, либо забываете о них. Пренебрежение ошибками – это путь к провалу. Великие уроки карьеры Джека Уэлча не должны быть забыты: меняйся, пока все идет хорошо. Меняйся сейчас, чтобы победить конкурентов в будущем. Если будешь медлить, тебя вынудят измениться.

