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«Откровенно об управлении предприятием»

Аннотация

Книга «Откровенно об управлении предприятием» адресована владельцам и первым лицам фирм, а также готовящим к открытию свой бизнес.

В книге изложены только работающие методы управления предприятием и увеличения продаж товаров и услуг. Эффективность всех изложенных методов проверена и доказана личным управленческим опытом автора в различных отраслях бизнеса.

Использование подробно описанных методик разработки и внедрения управленческих технологий, позволит вам качественно улучшить управление работниками, решить кадровые задачи и увеличить объёмы продаж.

Автор раскрывает ряд экономических и управленческих мифов, следование которым приводит к финансовым потерям. Уже только прочитав книгу, вы сэкономите деньги своего бизнеса, перестав тратить их впустую. Применение данных в книге рекомендаций сделает её покупку одной из ваших самых эффективных инвестиций. Эта книга написана для вас.

Предисловие

Идея написать эту книгу возникла у меня после прочтения и просмотра многих сотен книг по менеджменту, маркетингу, финансовому анализу, продажам, другим бизнес – дисциплинам и психологии. Среди них встретились хорошие книги, написанные практиками на основе своего личного опыта. Но подавляющее большинство книг, в том числе и самые известные бестселлеры по менеджменту и маркетингу сначала вызывали недоумение, а потом досаду.

Эти чувства возникали после того, как я пытался применить на практике рекомендации авторов, увенчанных научными степенями и званиями. Я вникал в логику их теоретических построений и недоумевал от того, что в жизни всё не так. Несмотря на то, что многие авторы в качестве доказательств своих выводов приводили примеры «из жизни», их рекомендации не работали.

Вы можете сказать: «Плохо вникал и неправильно пытался». В первое время я тоже так думал. Но двадцатилетний управленческий опыт убедил меня в том, что измышления теоретиков к реальному управлению бизнесом не имеют никакого отношения.

Этот вывод подтверждается и общением с преподавателями управленческих дисциплин и с их учениками. Последней каплей послужила беседа с доцентом очень престижного ВУЗа, проработавшим в нём уже более четверти века и имеющим более чем двадцатилетний опыт преподавания. На мой вопрос: «Где он берёт материалы для лекций?» (А мне было известно, что практического опыта по преподаваемой дисциплине у него нет, да он этого и не стесняется). Он ответил: «Из газет».

Один профессор, читающий курсы менеджмента и маркетинга в соответствии с тем, что написано в раскрученных книжках «гуру», признанных в преподавательской среде, на вопрос: «Почему он не занимается реальным бизнесом?» Честно ответил: «Я – теоретик, и ничего не смогу сделать в бизнесе». Таких примеров можно привести очень много.

Студенты верят этим преподавателям. За незнание этих «знаний» им ставят неудовлетворительные оценки. Получив дипломы ВУЗов и школ МВА, они преисполнены уверенности в своей высокой квалификации. Они считают, что знают, как управлять. Они очень довольны своим образованием. Они творят такие «чудеса» в бизнесе… Они ещё пытаются учить и консультировать практиков. Вы, читатель, наверняка, сталкивались с ними.

Книг, написанных практиками, относительно мало. Да и управленческие секреты они «выдавали» по чуть – чуть, и обычно не раскрывая их деталей. Применение их методов подтверждалось практикой. Но собирать их пришлось по крупинке, параллельно набивая шишки на бесплодных попытках применить рекомендации теоретиков.

Поэтому, и родилась идея написать книгу, в которой говорится только о работающих методах, проверенных на личном опыте. Конечно, эта книга вмещает далеко не все применимые на практике методы и технологии. Здесь описаны только те, которые позволят вам относительно просто, быстро и дёшево решить львиную долю задач, стоящих перед вами.

В этой книге много места отведено вопросам психологии наёмных работников. Зачем? Вспомните слова Штирлица из «Семнадцати мгновений весны» Юлиана Семёнова: «Чтобы врага побеждать, надо знать его идеологию, не так ли? Учиться этому во время сражения - значит заранее обречь себя на проигрыш, разве нет?»

Также подробно рассмотрены и вопросы психологии продаж.
Кроме того, в книге раскрыты некоторые управленческие и рыночные мифы, вера в которые приносит предпринимателям потери, которых легко избежать.

Некоторые оценки и выводы, приведённые в этой книге, могут показаться излишне жёсткими. Этот приём использован для заострения вашего внимания на соответствующих аспектах управления предприятием. Чтобы вы глубже поразмышляли о них. Этой же цели служит и большое количество вопросов, которые не надо воспринимать, как риторические. Они тоже предназначены для возбуждения размышлений о практике вашего бизнеса.

Я отдаю себе отчёт в том, что эта книга и её автор могут вызвать жёсткую критику и негодование «маститых и не очень» учёных, консультантов и преподавателей менеджмента, маркетинга, финансового анализа, рекламы и других экономических и бизнес – дисциплин. Отличия моих взглядов от того, что преподают они, обусловлены наличием практического опыта управления предприятиями. Поэтому, в этой книге нет наукообразных рассуждений и обобщений, и почти нет научных терминов затрудняющих чтение. «Научные» термины применены только там, где они необходимы для вас.

Так как я являюсь генеральным директором ООО «Вайз эксперт», в книгу включён рекламный раздел «Об услугах Вайз эксперт». Реклама этих услуг есть только в этом разделе. Отдельные приёмы копирайтинга (написания рекламных текстов) использованы в книге исключительно с целью упростить её прочтение и понимание.

Если вы – наёмный работник, не планирующий стать предпринимателем, то лучше закройте и отложите эту книгу. Не расстраивайте себя! Она, в лучшем случае, вызовет у вас чувство обиды, а быстрее всего чувство гнева. Ведь эта книга, в частности, рассказывает о том, как разработать технологию эксплуатации человека человеком.

Если вы – предприниматель, то эта книга написана для вас. Надеюсь, что она послужит вашему бизнесу.
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«Биороботизация работников»

Аннотация

Книга адресована владельцам и первым лицам фирм, а также тем, кто готовит к открытию свой бизнес.

Здесь изложены только работающие методы управления предприятием и защиты бизнеса от мошенничества работников. Эффективность всех изложенных методов проверена и доказана личным управленческим опытом автора в различных отраслях бизнеса.

Использование подробно описанных методик разработки и внедрения управленческих технологий позволит вам качественно улучшить управление работниками, повысить финансовую эффективность вашего бизнеса.

Автор раскрывает ряд социальных и управленческих мифов, следование которым приводит к финансовым потерям. Позиция автора – «нет социализму», – нацеленная на защиту интересов владельцев предприятий, выражена жёстко, принципиально и доказательно.

Даже просто прочитав книгу, вы сэкономите деньги своего бизнеса, перестав тратить их впустую. Применение данных в книге рекомендаций сделает её покупку одной из самых эффективных ваших инвестиций. Эта книга написана для вас.

Что заставило написать эту книгу

Занимаясь управленческим и сбытовым консалтингом, я постоянно сталкиваюсь с растерянностью и беспомощностью владельцев бизнеса в вопросах управления работниками. Когда я разговариваю с бизнесменами, мне каждый раз хочется использовать диктофон для записи их жалоб на персонал, чтобы при встрече со следующим дать ему прослушать, – настолько одинаковы их претензии к работникам.
Но кроме одинаковых претензий есть и практически всеобщие заблуждения и совершенно необоснованные надежды. Заблуждения в том, что у других работодателей и особенно у конкурентов работники гораздо лучше. А необоснованные надежды на то, что существуют такие способы мотивации, которые преображают работников и превращают их в грамотных, трудолюбивых, ответственных и беззаветно преданных фирме.
Ещё одним из самых пагубных и самых распространённых заблуждений является мнение о социальной ответственности бизнеса перед работниками. Эта дурь не только развращает работников, сводя на нет все попытки их мотивации к добросовестному труду, но ещё и вымывает из бизнеса огромные (по меркам каждого конкретного предприятия) денежные суммы.
Преодолеть эти заблуждения непросто. Многоголосая демагогия политиков, средств массовой информации, гуру и пригурков менеджмента и гуманитарных наук, педагогов и преподавателей всех мастей, преследующих свои интересы или пропагандирующих собственные домыслы, делает своё дело. Она тормозит развитие бизнеса и калечит психику подавляющего числа людей. И это происходит во всём мире. К счастью, Россия не является лидером в этой сфере, несмотря на семидесятилетнее социалистическое промывание мозгов и почти слепую веру в правильность развития западной цивилизации.
Когда в ходе работы с бизнесменами в их сознании постепенно рассеивается идеологический туман, они начинают понимать, почему им не удаётся решить многие управленческие задачи. И тогда же они начинают мечтать не о хороших работниках, а о биороботах, обладающих всеми полезными человеческими качествами и лишённых людских недостатков.
Так как эти мечты утопичны, выходом из положения является такая технология управления работниками, при которой максимально нивелируются их недостатки и эффективно используются достоинства и способности. Именно разработку и внедрение этой технологии я и называю биороботизацией.
Предвосхищая обвинения в мой адрес и навешивание на меня ярлыка человеконенавистника, напомню о том, что такие технологии существуют уже сотни лет. Они не только почитаются многочисленными и уважаемыми группами населения почти всех стран мира, но и введены в действие специальными государственными нормативными актами. В данном случае речь идёт о воинских уставах. Например, в Уставе гарнизонной и караульной службы описан следующий алгоритм.
Увидев человека рядом с охраняемым объектом, часовой обязан сначала крикнуть: «Стой!» Потом спросить: «Кто идёт?» Затем, если человек не остановился, должен предупредить: «Стрелять буду». Если посторонний не останавливается, то должен выстрелить в воздух. А если и это не помогает, тогда уже стрелять в голову.
Обратите внимание: часовой должен выполнить действия именно в этой последовательности, а не в любой другой. В этом алгоритме нет места для размышлений часового. И если в результате точного исполнения алгоритма часовой убьёт человека, который просто хотел пошутить, то виноват будет убитый, так как не подчинился предписанным уставом командам. При этом ни у кого не возникает сомнений в правильности и легитимности того, что написано в уставе. Того, что часовой имеет право стрелять в человека.
Вот так же и биороботы должны знать алгоритмы своих действий. Они должны выполнять свои рабочие функции не задумываясь. У них не должно быть права сказать: «А я думал, что по-другому будет лучше».
Потребность экономики в работниках, выполняющих свои функции как биороботы, и заставила меня написать эту книгу.
Вам может показаться, что эта книга написана в менторском тоне. Такой тон выбран сознательно. Надоели «розовые сопли» политкорректности, наполняющие даже очень хорошие книги американских и западноевропейских авторов.
В качестве части эпиграфов использованы мои произведения из книги афоризмов в стихах «Глупца учить».
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Что надо знать о деньгах с детства

Аннотация

Деньги – это то единственное, что интересует всех людей независимо от их возраста. Денег не хватает всем – и бедным, и миллиардерам. При обсуждении вопросов, связанных с деньгами, люди почти всегда испытывают стеснение.

Эта книга написана для того, чтобы её читатели стали богаче, чтобы не испытывали надуманных неудобств, когда с кем-то говорят о деньгах. Эта книга предназначена для людей всех возрастов и любого достатка. Описанные в ней экономические явления и человеческие взаимоотношения показаны такими, какие они есть. Все они названы своими именами. Откровенно и без ложного стеснения.

Детям (от девяти лет) эта книга поможет вовремя узнать природу денег, то, как они достаются их родителям, как следует поступать и как надо работать, чтобы их было больше. Всегда, с самого раннего возраста.

Взрослым книга поможет избавиться от множества заблуждений, которые им мешают стать богаче и независимей. Эта книга поможет им понять, почему работодатели и работники, начальники и подчинённые ведут себя так, а не иначе.

Всем читателям эта книга поможет избежать потерь при совершении денежных операций с недобросовестными людьми. Прочитав её, вы станете увереннее в том, что сможете хорошо себя обеспечить. То, что вы узнаете, никогда не устареет. Эта книга – ваш верный советчик на всю жизнь.

Предисловие для взрослых
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Не исключаю, что некоторые выводы, приведённые в книге, могут оказаться неприятными для вас. В таких местах не обижайтесь, а воспользуйтесь случаем для лучшего понимания своих коллег и соответствующей проверки своих взглядов. Ведь наверняка вам ещё ни разу не доводилось говорить на эти темы совершенно искренне и без боязни кого-то обидеть или показать свою слабость. Воспринимайте чтение этой книги как долгожданный открытый разговор о деньгах и рассматривайте обращение к читателю на «ты» так, как если бы к вам обращался ваш личный друг.
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«Глупца учить» Афоризмы в стихах

Аннотация

Эта книга для тех, кто любит думать. Она для тех, кто старается понять подоплёку событий и поступков.

В книге, состоящей в основном из афоризмов в стихах, вы найдёте пищу для размышлений о саморазвитии, об общечеловеческих радостях и ценностях, о пороках, до сих пор не преодолённых людьми.

Главы книги сформированы из произведений по одной или близким темам. Одну главу автор в шутку относит к жанру «капиталистического реализма». В ней, наверное впервые, в стихотворной форме описаны «производственные» проблемы со стороны, противоположной «социалистическому реализму».

Все произведения, вошедшие в книгу, заставляют задуматься. А для отдыха послужат две юмористические главы.

Эта книга интересна тем, кто хочет решить свои жизненные задачи и внести свою лепту в разрешение проблем, стоящих перед людьми.

Прочитайте эту книгу! Она написана для вас.
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Как много тем для тихих дум,

О коих надо поразмыслить.

К ним подходя, словесный шум

В число врагов спеши зачислить.

Где надо – вдумайся поглубже,

Где хочешь – просто пролистни.
Пусть каждый стих сослужит службу

На сложном жизненном пути.

В книге «Глупца учить», так же как в других моих книгах дано множество деловых рекомендаций. Только они представлены в афористичной рифмованной форме.

Р.П. Шерн

«Секреты» успеха»

В сборник включены статьи, опубликованные в рубрике «Секрет успеха» журнала «Станочный парк», и в других изданиях
Электронный сборник в формате pdf
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69 Как не растратить впустую первую треть жизни вашего ребёнка
И ещё, одна важная рекомендация
Я много раз, рекомендуя людям прочитать ту или иную книгу, сталкивался с обидой. Люди часто воспринимают, как бестактность предложение что-то узнать. Тех, кто понимает ограниченность своих знаний незначительное меньшинство, хотя как раз они то и являются самыми эрудированными людьми. Большинство довольно своим образованием. Каждый вслух считает себя умным. Даже те, кто испытывает комплексы интеллектуальной неполноценности, очень агрессивно реагируют на любую попытку усомниться в их умственных способностях или в знаниях.

Это не зависит от степени образованности и успешности людей. Нам всем гораздо проще сознаться в любых грехах и недостатках, только не в незнании, не в некомпетентности и не в скудоумии.

Однажды я проводил многоэтапную рассылку писем (директ мэйл), направленную владельцам и директорам предприятий, то есть, по крайней мере, на мой взгляд, априори успешным и умным людям. Я им предлагал купить мои книги «Откровенно об управлении предприятием», «Биороботизация работников» и «Что надо знать о деньгах с детства». Их реакция лишний раз убедила меня в правильности приведённого выше вывода.

По их реакции можно было подумать, что и без прочтения моих книг у них уже всё отлично. А именно:

· продавцы завалили их предприятия заказами. Они никогда и никому не продают товары и услуги в убыток для них. Слово «скидка» продавцы воспринимают, как элемент ненормативной лексики. Они восхищаются товарами и услугами адресатов и продают их всё дороже и дороже, поднимая на космическую высоту прибыль.

· работники не только добросовестно и полностью отрабатывают всё своё рабочее время, проданное им, но и стоят гораздо дешевле, чем работники у конкурентов. Они не воруют даже скрепки. Они всегда и всё, и вовремя делают так, что мои адресаты и их клиенты испытывают исключительно чувство глубокого удовлетворения. И даже те работники, которые формально не являются продавцами, постоянно увеличивают объёмы высокоприбыльных продаж товаров и услуг. Любое поручение моих адресатов они выполняют беспрекословно, мгновенно и так, как это нужно им.

· клиенты осуществляют платежи предприятиям моих адресатов либо вовремя, либо досрочно. Адресаты даже забыли, что существует такое словосочетание как «дебиторская задолженность». А если и случаются исключения, то их сотрудники немедленно «мягко» напоминают задержавшим платёж клиентам о необходимости тотчас же заплатить.

· юристы моих адресатов так составили договоры со всеми их контрагентами, что тем очень невыгодно даже подумать о возможности не исполнить обязательства перед предприятиями моих адресатов, а не то, что нарушить их. В этих договорах так чётко прописаны алгоритмы их исполнения, что никакой злонамеренный или безответственный контрагент не найдёт лазейки для нанесения ущерба моим адресатам. В этих договорах чётко и однозначно прописана ответственность предприятий моих адресатов, и никакие мошенники не смогут заставить их платить лишние или терять заработанные деньги. Их контрагенты прекрасно понимают, что если они будут оштрафованы моими адресатами за ненадлежащее выполнение своих обязательств, то это – означает только то, что адресат добросовестно исполняет положения договора.

· маркетологи и рекламисты дёшево и эффективно находят и реализуют все возможности продвижения товаров и услуг предприятий моих адресатов на существующие и новые рынки. Они не тратят бюджет, а приносят деньги. Они никогда не делают ничего такого, эффективность чего невозможно измерить. Они в любой момент готовы отчитаться о том, как много денег принесла моим адресатам реклама в обмен на каждую потраченную на неё копейку. Они никогда не тратят деньги адресатов ни на какой хлам, называемый другими рекламой. И они знают, что директ-мэйл и спам – два совсем разных понятия. В результате их работы потенциальные клиенты предприятий моих адресатов стоят в очереди, добиваясь права работать с ними.

· бухгалтеры никогда не вешают им лапшу на уши. Они никогда не раздувают щёки и не запугивают моих адресатов. бухгалтеры тихо и надёжно, и полностью собирают ВСЕ необходимые первичные документы и вовремя составляют отчётность, к которой не придерётся никакой фискал. При этом мои адресаты не переплачивают налоги сверх положенной по законодательству суммы. Адресаты, а не их бухгалтеры решают кому, когда и сколько надо заплатить.

· экономисты своевременно предоставляют моим адресатам результаты тщательно проведённого управленческого учёта. Поэтому у адресатов всегда точная информация обо всех значимых для них показателях деятельности предприятия. Поэтому адресаты в любой момент могут принять решение близкое к оптимальному. Им не приходится блуждать в потёмках, опираясь на филькину грамоту, которую вынуждена составлять бухгалтерия, руководствуясь правилами и формами учёта.

· кадровики твёрдо стоят на страже интересов моих адресатов, а не борются за их счёт за мнимые права трудового коллектива. Они не вымогают у адресатов деньги на всякую дурь, якобы повышающую мотивацию работников к добросовестному производительному и творческому труду.

Но, увы, я знал, что у них не всё так хорошо, как описано выше.

А как у Вас?

Если хотя бы что-то не так хорошо, как я описал, то не теряйте время и собственные деньги. Купите и прочитайте мои книги «Откровенно об управлении предприятием», «Биороботизация работников» и «Что надо знать о деньгах с детства». Применение рекомендаций, изложенных в моих книгах, позволит Вам приблизиться к тому идеальному положению, описание которого Вы только что прочитали.

Количество оставшихся у меня экземпляров книг невелико. Поэтому, чтобы не опоздать с их приобретением, напишите мне прямо сейчас!

Р.П. Шерн roman@shern.ru или shernrp@rambler.ru 

Для приобретения книг и пособий Романа Шерна Вам следует написать заявку по адресу roman@shern.ru или shernrp@rambler.ru. В зависимости от чьего имени вы хотите купить издания (от имени предприятия или для себя лично) ответным письмом вам будет направлен счёт или реквизиты для денежного перевода. Пособия в электронном виде отправляются на электронные адреса, с которых приходят заявки покупателей, сразу по поступлению оплаты. Бумажные книги в течение двух рабочих дней после поступления оплаты отправляются заказной бандеролью по почте. После отправки бандеролей покупателям сообщаются их идентификаторы, с помощью которых можно на сайте www.pochta.ru следить за их прохождением к адресатам.
Если Вы находитесь в Санкт-Петербурге, то книга может быть передана Вам лично в руки. Позвоните в «Вайз эксперт» по телефону +7-921-312-82-91.

Не откладывайте покупку книг Романа Шерна на потом. Книги изданы маленькими тиражами. В настоящее время трёх из книг осталось меньше чем по 15 экземпляров. В настоящее время цена одного экземпляра книг:

«Откровенно об управлении предприятием» - 2990 рублей.

«Биороботизация работников» - 2980 рублей.
«Что надо знать о деньгах с детства» – 2200 рублей.

«Глупца учить. Афоризмы в стихах» - 350 рублей.
Цены указаны по состоянию на 17.10.2019 г.
P.S. Применение рекомендаций, приведённых в деловых книгах и пособиях Романа Шерна, сделает их покупку одной из самых эффективных Ваших инвестиций. Каждая книга окупается ещё во время её чтения. Это происходит за счёт предотвращения и исключения потерь денег, ставших обычными и незаметными для читателя.
P.P.S. Книга «Что надо знать о деньгах с детства» может стать ценным подарком вашим знакомым и их детям, внукам, племянникам.
P.P.P.S. Не упустите возможность купить книги Романа Шерна! Прямо сейчас для получения платёжных реквизитов напишите заявку по адресу: roman@shern.ru или  shernrp@rambler.ru
