1. Предприятие ООО «Детский мир»  является крупнейшим в России оператором в сфере розничных продаж.  Оно осуществляет реализацию игрушек и товаров для детей. Предприятие широко известно, оно отличается высоким качеством реализуемой продукции. Основана организация в 1947 году. В настоящий момент организация насчитывает около 11000 сотрудников. Предприятие представляет собой розничную сеть и действует не только на территории России, но также и в странах СНГ.
Предприятие открылось в Москве, и постепенно численность магазинов начинает расти. Сети принадлежит крупный склад в Карачарове. В СССР  данная марка являлась единственной в торговле детскими игрушками. 
В настоящий момент сеть активно расширяется, растет численность магазинов. 
Сфера деятельности – розничная торговля.
Магазин находится по адресу улица Дзержинского, дом 80.
2. Факторы внешней и внутренней среды организации
Внешняя среда (макросреда) предприятия включает в себя несколько групп факторов.
Политические факторы. Сюда относится обстановка в мире, а также государственное регулирование в сфере торговли, новые требования и указы. Данный фактор в большей степени оказывает негативное влияние, так как требует от организации дополнительных расходов.
Экономические факторы важны в большей степени, так как от них зависит финансовая устойчивость организации. Это рост кредитных ставок, платежеспособность населения. Предприятие не может влиять на эти факторы.
Технологические факторы предоставляют возможность сделать процесс торговли более технологичным.
Факторы микросреды:
· конкуренты – их число довольно велико, однако, преимуществом организации является широкий ассортимент и высокое качество продукции;
· потребители – при изучении покупательских предпочтений предприятие сможет сформировать востребованный ассортимент;
· поставщики – организация всегда выбирает поставщиков с высоким качество продукции, но из - за этого возникает необходимость увеличивать цены на товар;
· банки для сотрудничества обеспечивают безопасность финансовой деятельности.
Факторы внутренней среды:
· персонал – на предприятии присутствует собственная корпоративная культур, существует комплекс мероприятий по стимулированию деятельности персонала;
· реклама и маркетинг – довольно эффективны, предприятие широко известно и имеет положительную репутацию.
Предприятие не может регулировать факторы макросреды. Оно может анализировать их и прогнозировать возможные последствия. Факторы микросреды и внутренней среды предприятие полностью контролирует и имеет возможность повысить свою конкурентоспособность.
3. Организационная структура магазина «Детский мир»:

Тип организационной структуры – функциональная. Такая структура имеет несколько преимуществ:
· специалисты, отвечающие за процессы (торговые процессы, процесс сбыта и пр.) обладают довольно высокой компетенцией. что оказывает положительное влияние на функционирование подразделений;
· нет потребности в широкопрофильных специалистах;
· линейные сотрудники полностью сосредоточены на выполнении своих обязанностей, нет необходимости принимать сложные управленческие решения;
· нет дублирования обязанностей;
· между руководителем и подчиненными установлены взаимные связи.
Недостатки структуры магазина:
· большая нагрузка на директора;
· трудно установить взаимосвязи между отделами;
· риск возникновения конфликтов между сотрудниками разных подразделений.
Сеть магазинов «Детский мир» имеет собственную корпоративную культуру, а также отличается высоким качеством обслуживания клиентов. В данной структуре стоило бы отдел по работе с кадрами сделать отдельным подразделением, которое подчинялось бы генеральному директору. Необходимо проводить обучение сотрудников, адаптацию, создавать корпоративную культуру, а для этого требуются квалифицированные менеджеры для работы с кадрами.
4.  Общие функции управления в организации являются одинаковыми в деятельности каждой организации. На предприятии присутствует несколько функций:
1) Планирование. Сюда входят следующие действия
· планирование ассортимента;
· планирование потребности в человеческих ресурсах;
· планирование деятельности на ближайший период.
2) Координация:
· распределение обязанностей:
· подготовка рабочего места сотрудников;
· обеспечение консультаций и помощи для сотрудников.
3) Мотивация:
· вовлечение сотрудников в трудовой процесс;
· разработка системы премирования;
· предоставление возможности карьерного роста.
4) Контроль:
· контроль рабочего места перед началом работы;
· контроль деятельности сотрудников;
· контроль качества обслуживания клиентов.
Конкретными функциями являются те функции, которые свойственны исключительно для сферы торговли  потребительскими товарами. Это:
· контроль и учет финансовых ресурсов;
· осуществление работы с поставщиками;
· управление товарными запасами;
· управление маркетингом и сбытом;
· осуществление сбыта товаров;
· экономическое планирование;
· управление сотрудниками.
5. Стратегические цели предприятия направлены на формирование стратегии развития фирмы в будущем, а также они являются долгосрочными. Стратегические цели нужны для определения показателей, к которым стремится организация в процессе своей деятельности. На предприятии существуют следующие цели:
· повышение компетенции сотрудников;
· совершенствование качества обслуживания клиентов;
· развитие продаж с помощью интернет – магазина;
· поиск поставщиков, предоставляющих исключительно качественную продукцию;
· установление финансовой устойчивости;
· совершенствование организационной структуры.
Краткосрочные цели требуют незамедлительного выполнения важных поручений в ближайшее время. Краткосрочными целями на предприятии являются:
· составление претензии поставщику;
· выделение средств для закупа товара к праздникам;
· найти нового сотрудника на место уволившегося;
· подписать контракты о сотрудничестве.
6. Руководство уделяет большое внимание мотивации сотрудников организации. Она необходима для стимулирования труда при достижении поставленных целей. 
Роль мотивации на предприятии:
· удовлетворение потребностей сотрудников;
· эффективное управление персоналом;
· повышение лояльности и заинтересованности специалистов.
Используется  материальная и нематериальная мотивация. Материальная представляет собой выплату премий за выполнение полного объема продаж. Также сотрудники имеют возможность скидок на товары магазина. Такой вид мотивации наиболее актуален для молодых специалистов, работающих на должности продавцов или менеджеров. Заработная плата на начальном этапе в компании не является высокой, поэтому сотрудники заинтересованы в росте своего дохода.
Нематериальная мотивация включает в себя:
· доброжелательные отношения в коллективе;
· карьерный рост;
· установление коммуникаций между  подчинёнными и руководством;
· проведение обучения за счет компании;
· помощь в адаптации;
· обеспечение безопасности на рабочем месте. 
Нематериальная мотивация нужна для удовлетворения социальных потребностей сотрудников. Такой вид мотивации в данном случае более эффективен, так как руководители и специалисты среднего звена хоть и имеют высокую заработную плату, этого недостаточно для удержания их на рабочем месте. Необходимо поддерживать инициативу, вовлекать сотрудников в трудовой процесс.
7. Стиль руководства на предприятии – авторитарный, так как:
· допускается умеренное проявление инициативы исполнителей;
· соблюдается дистанция между руководителем и подчиненными;
· руководитель единолично следит за работой всех подразделений;
· требовательное отношение к сотрудникам.
При  качественном выполнении своих обязанностей сотрудники получают вознаграждение. Руководство обеспечивает справедливое отношение к подчиненным.  Авторитарный стиль управления позволяет:
· оперативно и четко осуществлять управление коллективом и деятельностью предприятия;
· решения принимаются быстро и своевременно;
· единство принятия решений;
· результаты можно спрогнозировать и предсказать;
· нет разногласий при принятии решений между руководителем и сотрудниками.
Руководство использует несколько методов управления в организации
	Вид метода
	Содержание
	Достоинства
	Недостатки

	Экономические
	Премии и штрафы за нарушение трудовой дисциплины
	· стимулируют трудовую деятельность;
	· требуют материальных затрат

	Административные методы
	Приказ, распоряжение, указание
	· единство всего предприятия в достижении поставленной цели;
· не требует больших материальных затрат;
· позволяет внутренней среде быстро приспособиться к переменам вокруг организации
	· может подавить деятельность коллектива сотрудников;
· сложно обеспечить контроль в каждом подразделении;
· нет стимулов к труду

	Социально – психологические методы
	Награждение, выговор, благодарность руководителя
	· удовлетворение моральных потребностей; 
· не требует материальных затрат
	· затруднительно спрогнозировать результаты;
· не учитываются материальные интересы людей



8. План контроля деятельности продавца
Продавцы на предприятии осуществляют непосредственную работу с потребителями. От них зависит мнение фирме и  ее репутация. Крайне важно обеспечить качественную работу продавцов. Для этого требуется регулярно проводить контроль их деятельности.
	Категория
	Критерий
	Оценка

	
	
	5
	4
	3
	2
	1

	Встреча посетителей
	Скорость обращения к покупателю
	
	
	
	
	

	
	Было ли сказано приветствие 
	
	
	
	
	

	
	Готовность оказать помощь
	
	
	
	
	

	
	Внешний вид
	
	
	
	
	

	Ведение диалога с посетителем
	Умение расположить к себе
	
	
	
	
	

	
	Уровень компетенций
	
	
	
	
	

	
	Знание товара и его свойств
	
	
	
	
	

	
	Способность завоевать доверие
	
	
	
	
	

	
	Грамотность изложения информации
	
	
	
	
	

	
	Вежливость
	
	
	
	
	

	Владение навыками  и техникой продаж
	Представление товара с положительной стороны
	
	
	
	
	

	
	Заинтересованность в продаже
	
	
	
	
	

	
	Умение работать с возражениями
	
	
	
	
	

	
	Способность мотивировать к покупке
	
	
	
	
	

	Выкладка и порядок в торговом зале
	Чистота и аккуратность
	
	
	
	
	

	
	Грамотное расположение товара
	
	
	
	
	

	
	Наличие актуальных ценников
	
	
	
	
	



Данный план оценивает как работу продавца  с клиентом, так и его профессиональные навыки и  знания в сфере продаж, позволяет выявить недостатки информации в  той или иной категории.
9. Коммуникационный процесс на предприятии представляет собой взаимодействие предприятия с потребителями, а также общение внутри организации. С помощью рекламы на телевидении, в социальных сетях, наружной рекламы организация всегда своевременно информирует покупателей о продукции, а также о возможных скидках.
Внутри организации все важные сведения генеральный директор сообщает руководителям отделов на совещании, которые, в свою очередь, доводят информацию до подчинённых.
10. Виды и методы принятия управленческих решений в организаций
В организации существует несколько видов принимаемых управленческих решений:
· краткосрочные; 
· среднесрочные;
· долгосрочные.
Управленческие решения в большинстве случаев принимаются единолично руководителем предприятия, однако, в некоторых ситуациях, связанных с работой коллектива, формирования ассортимента, он учитывает предложения подчиненных и принимает решения с учетом их мнения.
Методы принятия управленческих решений носит обычно авторитарный характер – руководитель самостоятельно выбирает дальнейшее направление деятельности. Но встречается также метод голосования: например, если руководителю интересны предложения сотрудников по совершенствованию работы предприятия. Совместно с руководителями отделов выдвигается несколько предложений. После чего проводится совместное голосование. Этот метод носит более демократический характер, однако, он делает работу более согласованной.
При единоличном принятии решений руководитель готов взять на себя всю ответственность. 
11. Рабочий день менеджера по работе с персоналом
Менеджер по работе с персоналом имеет большое значение в работе предприятия. Он проводит отбор и обучение сотрудников, а также согласовывает с директором назначение специалистов на должность  специалистов.
Распорядок рабочего  дня менеджера по работе с персоналом
	Время
	Мероприятие

	8.00 – 9.00
	Подготовка к рабочему дню. Анализ документации 

	9.00 – 11.00
	Проведение встречи с директором организации. Согласование плана работы с персоналом.  Директор сообщает количественную  качественную потребность в кадрах на данный момент.

	11.00 – 13. 00
	Работа с документами анализ анкет кандидатов. Проведение обзвона подходящих кандидатов. Подготовка к проведению собеседованию. При отсутствии такой необходимости менеджер работает с новичками: помогает в адаптации и проводит обучение.

	13.00 – 14.00
	Обед

	14.00 – 16.00
	[bookmark: _GoBack]Проведение собеседований с кандидатами. Работа с коллективом – обучение и иные организационные мероприятия. Контроль работы коллектива и пр.

	16.00 – 17.30
	Завершение рабочего дня. Утверждение и согласование с директором приказов о назначении на должность и увольнении.



12.  Имидж руководителя среднего звена – директора по торговле.
Имидж директора включает в себя несколько составляющих.
Внешний вид всегда соответствует деловой обстановке, директор по торговле хорошо выглядит и не использует отвлекающие от работы аксессуары.
Поведение динамичное, он довольно активен на рабочем месте, умеет грамотно анализировать ситуацию и принимать соответствующие решения.
Он способен влиять на подчиненных, коллектив продавцов относится к нему положительно, прислушивается к его мнению.
Отношение с коллегами доброжелательное, он интересуется их делами и, по возможности,  идет на уступки.
Но у руководителя отдела продаж имеется недостаток – он старается избегать конфликтов на рабочем месте, опасается их и старается не принимать в  них участия. 
Личностные и профессиональные качества, присущие директору:
· активность;
· доброжелательность;
· трудолюбие;
· ответственность;
· своевременное и качественное выполнение поручений.
Профессиональные навыки:
· организаторские способности;
· управление деловым совещанием;
· аргументированное и обоснование мышление;
· умение прогнозировать.
13.  Социальная ответственность делает предприятие более привлекательным,  повышает его репутацию. Данная организация имеет положительный имидж и уделяет  внимание социальной ответственности как внутри организации, так за ее пределами, так как без этого сложно удерживать лидирующие позиции.
Социальная ответственность предприятия по отношению к коллективу:
· нет дискриминации при найме на работу и карьерном росте;
· труд всегда вознаграждается;
· нет угроз для жизни и здоровья работников.
Социальная ответственность перед обществом:
· поддержка детских конкурсов и праздников;
· участие в благотворительности;
· вся продукция имеет высокое качество;
· спонсирование .
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