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на обеспечение, повышение жизненного уровня пай-
щиков, всего сельского населения.

Исходя из этого, целесообразно в системном виде 
представить технологическую структуру социаль-
ных основ маркетинга ор ганизаций потребительской 
кооперации: миссия организаций потребительской 
кооперации, социальные цели потребительской ко-
операции, основные социальные понятия маркетин-
га, социальные концепции маркетинга, социальные 
функции маркетинга, цели системы маркетинга.  
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Одной из основных сфер человеческого бытия 
выступает общение. Общение – это не только речь, 
устная или письменная. Огромную информационную 
нагрузку несут невербальные средства общения.

«Невербальное общение – это коммуникационное 
взаимодействие между индивидами без использова-
ния слов (передача информации или влияние друг на 
друга через интонации, жесты, мимику, пантомимику, 
изменение мизансцены общения), то есть без речевых 
и языковых средств, представленных в прямой или 
какой-либо знаковой форме» [2]. Психологи считают, 
что правильная интерпретация невербальных сиг-
налов является важнейшим условием эффективного 
общения, что особенно важно в ситуациях делового 
общения, ситуациях ведения переговоров.

«Переговоры – коммуникация между сторонами 
для достижения своих целей, при которой каждая из 
сторон имеет равные возможности в контроле ситуа-
ции и принятии решения. В широком смысле, перего-
воры – это коммуникационное взаимодействие людей 
или социальных групп» [1].

Невербальные средства общения дополняют со-
бой речевую информацию. Специальное изучение 
невербальных средств общения может занять немало 
времени. Однако есть общепринятые значения неко-
торых наиболее часто употребляемых поз и жестов. 
Рассмотрим некоторые из них.

«Напряженная осанка – напряженное мышление». 
Если осанка сигнализирует, что несерьезно мыслите, 
оппонент точно будет на это реагировать. Как и лю-
бой другой человек, он поверит скорее языку тела, 
чем произнесенным аргументам. Также и для произ-
носящего их будет тяжелее представлять свои требо-
вания, если он сидит напряженно и «вдавливается» 
в стул. При напряженных мышцах и мысли более не-
подвижны и гибки. Поэтому лучшие ответы приходят 
в голову только после важного разговора. Правильная 
осанка это существенный ключ к успеху.

Итак, цель – создать телу, а вмести с ним и духу, 
больше пространства для движения. В этом случае 
возможно быстрее приспособиться к противнику 
и найти действительно убеждающие слова.

Хорошее положение тела при сидении – важней-
ший союзник, чтобы без слов показать собственную 
компетенцию.

Итак, несколько важных моментов:
1. Не отклоняйтесь. Держите корпус прямо, 

не прогибаясь при этом. Держите ноги не плотно 
и ставьте ступни на расстояние шага прочно на пол, 
но не сдавливайте колени вместе. Положите руки рас-
слабленно на уровне пояса, если вы не подчеркиваете 
ваше высказывание жестикуляцией.

2. Не стоит выбирать слишком низкий стул, так 
как при этом автоматически ноги принимают Х – 

форму, а это приведет к сгорбленной спине, которая 
не позволяет дышать. К тому же, если еще сложены 
руки, то Вы будете казаться пассивным, напряжен-
ным и неуверенным.

3. Если ноги вместе сжаты, а руки скрещены как 
при молитве – это еще хуже. Если вы прислоняетесь 
к спинке стула, то имеете слишком мало свободы дви-
жения. Руки скрещены: затрудняет оживленную же-
стикуляцию [3].

Ваш оппонент сидит напротив, разговор начина-
ется, сейчас вы должны с одной стороны оставаться 
непоколебимыми, с другой стороны гибко выступать 
против его аргументов. 

Не очень хорошо, если вы напряжены как тети-
ва лука – это неудобная первоначальная позиция. 
Верхняя часть тела согнута, мышцы так напряжены, 
что пальцы ног поднялись от пола. Не нужно сидеть 
слишком близко к краю стула, иначе не будет пра-
вильного положения. И не давите предплечьем на 
стол, так руки менее подвижны, тем более не нужно 
скрещивать руки друг с другом, иначе оживленная 
жестикуляция очень затруднена. При таком большом 
напряжении, будет не удивительно, если к вам будут 
относиться скептически. 

Не вдавливайтесь в стул, не скрещивайте руки 
и ноги. При таком положении ваше тело расслаблен-
но и отклонено назад. Это четко показывает, что вы 
бы скорее уклонились от серьезного разговора. Кро-
ме того, вы не будете иметь диапазон движения. Ваш 
противник почувствует сразу, что вы хотите рассла-
биться и не станете бороться за ваши требования. Это 
действует на многих как сигнал к жесткому ведению 
переговоров.

Чтобы привести разговор в движение, независи-
мо из какой начальной позиции, измените, во-первых, 
положение на стуле. Сядьте так, чтобы занимать толь-
ко половину сиденья. И выпрямите при этом корпус, 
благодаря чему тело получит больше правильной на-
пряженности. Вы будете казаться так презентабель-
нее и динамичнее. Значит, оппонент сразу заинте-
ресуется тем, что вы хотите сказать. Кроме того, не 
кладите ногу на ногу – это затрудняет возможность 
движения.

Освободите руки друг от друга и положите от-
дельно рядом на столе. Сейчас можно жестикули-
ровать. Благодаря умеренной жестикуляции выска-
зывания получают больше динамики, и на это сразу 
отреагирует ваш собеседник. 

Если Ваш собеседник говорит, то это не значит, 
что можно сдуться как шарик, у которого вышел весь 
воздух. Расслабленная осанка будет сигнализировать, 
что Вы почти не интересуетесь тем, что хочет сказать 
ваш соперник. Держите корпус прямо. Руки должны 
лежать рядом расслабленно рядом или друг на друге 
на столе. Ни в коем случае не скрещивайте руки! Это 
затруднит спонтанную жестикуляцию, когда Вы сно-
ва начнете говорить.

Результат Ваших усилий и правильной пози-
ции тела – продуктивная коммуникация. Сейчас Вы 
сможете наладить прямой контакт и энергично и 
с шармом предъявить свои требования. Вы ведете 
переговоры на уровне глаз, и ваш противник не смо-
жет отвести ваши пожелания в сторону. Теперь вы 
воспринимаетесь действительно, как серьезная лич-
ность – идеальная предпосылка для следующего кру-
га переговоров!

Итак, невербальные средства общения являются 
врожденными и приобретенными. Многие жесты, 
позы, мимические движения толкуются в разных 
культурах по-своему. Знание того, как собеседники 
могут преподнести информацию невербальными спо-
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собами, поможет повысить эффективность деловых 
переговоров. 

Мы надеемся также, что с помощью информации, 
изложенной в нашей статье, Вы сможете наиболее 
эффективно и с пользой для себя участвовать в лю-
бых переговорах. 
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Для успешного функционирования организаций 
потребительской кооперации необходимы эффек-
тивные инструменты и механизмы хозяйствования. 
Экономическая политика организации призвана учи-
тывать многофакторность, многокомпонентность 
и многовариантность управления хозяйственной 
системой для достижения намеченных целей и вы-
полнения поставленных задач. При отсутствии у ор-
ганизаций потребительской кооперации обоснован-
ной экономической политики действия руководства 
и персонала становятся неосознанными и недально-
видными.Совершенствование хозяйственных связей 
предприятий потребительской кооперации является 
особо актуальной задачей, решение которой высту-
пает важным условием увеличения прибыли. Важ-
ное значение имеют разработка и применение новых 
форм и методов управления, построение новых более 
прогрессивных и производительных маркетинговых 
каналов, адекватных рыночным условиям.

Современный этап экономического развития ха-
рактеризуется переходом от рынков продавца и това-
ра к рынку покупателя, основным отличием которо-
го является не подстраивание сбыта товаров под их 
производство, а формирование производственных 
программ в зависимости от объемов и структуры по-
требительского спроса.

Рынок покупателя требует сложной системы 
связей между его субъектами, модификации хозяй-
ственных связей, их формирование не только в сфере 
снабжения и сбыта, но и в сфере обращения и потре-
бления.

Установление хозяйственных связей с различны-
ми смежными предприятиями (поставщиками, по-
купателями) является необходимым условием при 
осуществлении организациями потребительской ко-
операции своей предпринимательской деятельности. 
В условиях рыночных отношений, когда деятельность 
предприятий строится на принципах самоуправления 
и самоокупаемости, на первое место выдвигаются 
взаимоотношения с поставщиками и покупателями 
продукции с учетом сложившихся на рынке спроса 
и предложения.

В организации хозяйственных связей личные кон-
такты между коммерческими партнерами являются 
одним из ключевых моментов функционирования 
предприятия. Причем, при долгосрочном сотрудни-
честве необходимо создание отношений доверия.

Решения по организации хозяйственных связей 
в организациях потребительской кооперации – это 
постоянные установки на длительную перспективу, 
из которой вытекает их неизбежный стратегический 
характер и особые виды взаимосвязей между собой. 
Решения по установлению хозяйственных связей не 
подлежат быстрой реализации, так как затрагивают 

всех участников маркетингового канала распределе-
ния товаров, а неправильно принятое решение может 
оказать негативное влияние на функционирование 
всей системы, поскольку они самым непосредствен-
ным образом влияют на все другие решения в ком-
плексе маркетинга.

Примерами наиболее значимых решений по реа-
лизации хозяйственных связей в организациях потре-
бительской кооперации являются следующие виды 
решений:

– по потребителям – численность, концентрация, раз-
мер средней покупки, условия товарного кредита и др.

– по экономическим интересам участника сте-
пень контроля над формированием и расходованием 
прибыли, потребность в сервисе, специализация, эф-
фективность и др.

– по товару – стоимость за единицу, техническая 
сложность, условия хранения, частота отгрузок, дели-
мость на партии и др.

– по конкурентам – число, концентрация, ассорти-
мент, целевые потребители и др.

– по каналам распределения – прямой или кос-
венный, количество, уровни, выполняемые функции, 
традиции, и др.

Организация учета и контроля над оптовыми за-
купками – важная часть эффективности функциони-
рования хозяйственных связей организаций потре-
бительской кооперации. Целью оперативного учета 
и контроля оптовых закупок является осуществление 
повседневного наблюдения за ходом выполнения по-
ставщиками договоров поставки для обеспечения 
своевременного и бесперебойного поступления то-
варов в согласованном ассортименте, надлежащего 
качества и количества. 

Таким образом, управление хозяйственными свя-
зями необходимо осуществлять, принимая во внима-
ние постоянно меняющуюся конъюнктуру рынка.
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Становление рыночных отношений в российской 
экономике привело к появлению новых самостоя-
тельных направлений в отечественном менеджменте, 
которые возникли в результате критического пере-
осмысления передовой зарубежной управленческой 
теории и практики, выработки оригинальных управ-
ленческих подходов, методов и средств. Наиболее 
значительное место в структуре современного рос-
сийского менеджмента занимает проектный менед-
жмент.

Проектный менеджмент, не так давно войдя 
в нашу жизнь, прочно укрепился в ней и уже отра-
жает не экзотическую, но совершенно привычную 
реальность, причем реальность, устойчиво ассоции-
рующуюся с успехом. Для России внедрение совре-
менных методов и средств управления проектами 
имеет особое стратегическое значе ние. Только на-
учившись эффективно использовать свои ре сурсы, 
страна сможет стать конкурентоспособной на миро-
вом рынке. При этом, проектный подход к управле-
нию уже доказал свою эффективность и применяется 
ведущими мировыми компаниями, его успешно ис-
пользуют IВМ, Моtоrоlа, Intel и множество других.

Появление и развитие нового направления в ме-
неджменте – проектного менеджмента, обусловлено 
целым рядом объ ективных факторов. Прежде всего 


