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Предисловие
Итак, начитавшись умных книжек и статей, перешерстив интернет и включив свой мозг в режим «турбо», я постаралась максимально вникнуть в тему задания, и сейчас буду пытаться выложить здесь все, что накопала и все выводы, к каким пришла, максимально кратко, понятно и в таком формате, чтобы вам не лень было читать мое творение до конца.
    Для меня лично слово «конкуренция» всегда ассоциировалось с чем-то негативным, и когда было озвучено задание, написать эссе на тему влияние конкуренции, мой пульс как-то нехорошо участился…Так я задалась вопросом, почему понятие «конкурент» в нашем сознании часто имеет негативное значение? Сразу возникает ассоциация: конкурент – соперник, а значит, претендует на то, что нужно мне. Но люди в социуме всегда, так или иначе, находятся в конкурентных отношениях. Маленькие дети не желают делить с кем-то свои игрушки и всегда претендуют на чужие, юноши конкурируют между собой за внимание самой привлекательной барышни в классе, взрослые конкурируют в профессиональной сфере, так что конкурентная борьба вполне естественное и неизбежное для каждого из нас явление, а то, от чего не сбежишь, нужно обратить себе на пользу. По сему бороздить просторы интернета я начала со статей по психологии. 
  В социальной психологии термин «конкуренция» определяется, как тип взаимодействия, который предполагает собой открытую борьбу за свои интересы, упорное отстаивание своей позиции. Личность, которая действует в рамках конкуренции имеет такие характеристики: недоверчивость, скрытность, агрессивность, мстительность. Действия конкурирующей личности направлены на ослабление и устранение конкурентов. С такой «колокольни» звучит не радужно вовсе, правда? Но! Когда я села писать эту статью, не возникло проблем с дефицитом информации, так как на полках книжных магазинов почти толкаются стопки книг по маркетингу, психологии и менеджменту, авторы, которых конкурируют,  всем сейчас доступен интернет с массой конкурирующих между собой интернет-изданий, сайтов и блогов, один, круче и информативнее другого, и даже пресловутый Google с каждым днем совершенствуют все больше, скорее всего не от скуки, а потому есть еще и Яндекс. Так хорошо это или плохо, конкурировать? И в каких условиях можно извлечь из конкуренции пользу? Давайте разбираться.
Понятие конкуренции и ее виды
  С конкуренцией в социальной психологии картина ясна, а поскольку к изучению темы меня толкнуло задание по работе, целесообразным я посчитала рассмотреть понятие конкуренции в контексте менеджмента и маркетинга в том числе. Вот, что говорят об этом понятии здесь:
Конкуренция (лат. Concurrentia, от лат. Concurro – сбегаюсь, сталкиваюсь) – это борьба между экономическими субъектами за максимально эффективное использование факторов производства. 
Углубляться в экономические понятия совершенной и несовершенной конкуренции, монополии и олигополии я пока не стала, кто знает сколько еще заданий впереди, а сейчас решила остановиться на практических моментах, которые важны в маркетинге и помогут мне на данном этапе.  В экономике выделяют такие виды конкуренции: внешняя и внутренняя, прямая и косвенная. А далее, исходя из классификации, решаете, что делать – дружить с потенциальным конкурентом или нет, принимаете меры для реализации своих интересов. 
_______________________________________________________________
Внешняя конкуренция и ее влияние
   На данный момент рынок ресторанного бизнеса перенасыщен, существует масса ресторанов с похожей концепцией и аналогичными акциями, по этому понятие внешней конкуренции для работников общепита безусловно близко, как никому. Растет не только рынок услуг и количество ресторанов, но и требования к ним у посетителей. Наработали «постоянных гостей» - победа. Увели конкуренты – проигрыш. Удержали – анализируем, за счет чего удержали, это – конкурентное преимущество. 
Жестокая конкурентная среда диктует свои правила игры, пять из десяти открывшихся заведений в течении пары месяцев закрываются, не выдержав конкуренции, и чтобы не попасть в злосчастную пятерку необходимо: 
1. Помнить, что в центре внимания всегда остается Гость, так что активно занимаемся изучением нашей целевой аудитории и привлекаем новых посетителей.
2. «Генерить» идеи и проводить различные акции и программы лояльности, договариваться о совместных акциях с другими бизнесами (кинотеатры, аквапарки и пр.);
3. Отслеживать, анализировать и вводить новые концепции и тренды ресторанного бизнеса;
4. Работать над скоростью обслуживания, так как эта характеристика качества работы с гостем влияет на формирование положительного впечатления о заведении, вне зависимости от его типа. 
5. И конечно же, изучать конкурентов, анализировать их сильные и слабые стороны, вырабатывать свои конкурентные преимущества.
   В целом во внешней конкуренции я вижу в основном положительные стороны, так как именно конкуренция заставляет нас все время развиваться, обучать свой персонал, совершенствовать используемые программы и оборудование для работы, а главное, постоянно повышать качество сервиса и продукции. 
______________________________________________________
Внутренняя конкуренция
В коммерческой структуре внутренняя конкуренция – это конкуренция между партнерами одной компании. К этому понятию можно отнести конкуренцию между ресторанами нашей сети, конкуренцию между сотрудниками внутри ресторана.


Внутренняя конкуренция и корпоративная                 культура
  «Не секрет, что во многих компаниях сотрудники существуют в условиях жесточайшей внутренней конкуренции…Соревновательный дух присущ людям вообще, что связано с потребностью во внешней оценке своих достижений, своего профессионального уровня и личностных качеств. Это прекрасный мотиватор повышения эффективности, но необходимо создать в компании условия, способствующие адекватной оценке каждого работника. В противном случае внутренняя конкуренция становится опасной. Фирму начинают разъедать интриги с втягиванием в них все большего количества работников.» Так пишет Г.Л. Тульчинский в книге «Бренд-интегрированный менеджмент».
Как проявляется в нашей компании. Между сотрудниками на всех уровнях у нас безусловно тоже существует конкуренция, включая директоров. Сейчас эта тема особенно актуальна, поскольку в данный момент внедряется система оценки каждого директора, четкая и прозрачная, с понятными для всех критериями, выделен временной ресурс на подготовку. 
Как влияет. По своему примеру могу сказать, когда стало известно о грядущем систематическом проведении аттестации и оценки работы каждого из нас, сразу появился страх оказаться в рейтинге на низших ступеньках, но и бежать «впереди планеты всей» за бонусами желания не возникло. Важным для меня условием стала конфиденциальность показателей каждого для остальных сотрудников. Конкурировать с самим собой, пожалуй, самый конструктивный вид конкуренции. Очевидно, что «сталкивать людей лбами» неэффективно, потому как стремление попасть в «топ» легко может превратиться в лоббирование своих интересов за счет коллег, а в конечном итоге и компании в целом.
 Вывод. Внутренняя конкуренция может послужить, как стимулом для развития каждого сотрудника и всей компании, так и стать причиной интриг в коллективе и демотивации персонала. Грань тонкая, и чтобы конкуренция была здоровой – важно строго соблюдать «строгий режим», а именно:
- придерживаться прозрачной кадровой политики в компании/ресторане
- изучать человеческий ресурс и прорабатывать подходящую каждому         сотруднику систему мотивации
- развивать корпоративную культуру и внутреннюю коммуникацию между сотрудниками
- налаживать командную работу с нацеленностью на общий результат
- стимулировать профессиональный рост персонала, отслеживая показатели каждого в динамике, потому как лучший вид внутрифирменной конкуренции – когда работник конкурирует с самим собой.
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Конкуренция vs кооперация
        Поскольку конкуренция – это в первую очередь один из типов взаимодействия, для того чтобы найти наиболее выигрышную его стратегию, я решила еще покопаться в психологии.
        Американский психолог и преподаватель Мортон Дойч еще в 1949 году вывел теорию кооперации и конкуренции. Он утверждал, что конкурентная среда является деструктивной, хотя соперничество не всегда однозначно ведет к отрицательному результату. Для продуктивного результата, Дойч предлагал создавать кооперативную среду в группе (создание атмосферы дружелюбия и поддержки) при акцентировании внимания на общих целях.
    Подтверждение этому я нашла и в менеджменте. Стивен Кови, доктор экономических наук Гарварда, в своей книге «Семь навыков высокоэффективных людей» говорит, что борьба между индивидами проигрывает взаимовыгодному сотрудничеству, и предлагает стратегию win-win, которая основана на так называемой эффективной взаимозависимости. В ситуации с несколькими игроками крайне желательно стремиться к реализации такого сценария, при котором в выигрыше окажутся все заинтересованные лица, а не только сильнейший. При этом нередко в результате потенциальные конкуренты становятся партнерами.

        Так для себя я открыла наиболее эффективную модель конкуренции и проверила, как она работает на практике.
        В январе и феврале 2019 г я проводила для своих подопечных конкурсы по продажам блюд дополнительных ингредиентов и блюд по «красной цене». 
     Январь. Условия конкурса были такими: для каждого из официантов стоял план продаж вышеуказанных групп блюд на день – 2 % от его выручки, лучший «продажник» дня получал приз – 1 порцию кофе, официант с худшими показателями по итогам недели, в случае невыполненного плана выполнял в ресторане самую нежеланную работу (поехать за посудой, вымыть ножки столов и стульев, вымыть фасадные окна и т. д.). Таким образом среди участников были как победители, так и проигравшие. В конце месяца я получила результат, продажи действительно улучшились относительно результатов в декабре. И как бонус, начали проявляться таланты сотрудников в «самопрезентациях», несмотря на неплохие результаты ресторана в целом, официанты остались не удовлетворены результатами: «Ведь я каждый день продавала, а некоторые только тянут вниз». Также на пятиминутках и «виртуальных столах», где нужно было выработать общие идеи для улучшения продаж и потренировать навыки, официанты с показателями, хуже остальных были менее вовлечены в процесс и несколько враждебно воспринимали победителей.
     Февраль.  Загоревшись идеей извлечь из конкуренции между сотрудниками пользу (повысить продажи), но при этом улучшить атмосферу в команде (создать кооперативные условия), я изменила условия конкурса таким образом : план продаж теперь был поставлен на смену официантов в целом – 2 % от выручки ресторана за день, при выполнении плана для всей смены  – плюшки получала вся команда (сладкий ролл на всех, 2 порции чая с дополнительным сиропом для всех), проигравших больше я  не выделяла, также несколько раз официанты САМИ выступили инициаторами идеи наградить сотрудника, который показал результат выше, чем обычно (но не лучший из команды). Коммуникация и атмосфера в команде заметно улучшились. Показатели лучших «продажников» несколько упали, но официанты, которые были проигравшими в январе, начали показывать результаты лучше.
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Вывод. Команда, которая чувствует себя, как одно целое, в которой царит дух взаимопомощи и ответственности за общее дело, может творить чудеса! 




_______________________________________________________________
Внешняя конкуренция и ее влияние
   На данный момент рынок ресторанного бизнеса перенасыщен, существует масса ресторанов с похожей концепцией и аналогичными акциями, по этому понятие внешней конкуренции для работников общепита безусловно близко, как никому. Растет не только рынок услуг и количество ресторанов, но и требования к ним у посетителей. Наработали «постоянных гостей» - победа. Увели конкуренты – проигрыш. Удержали – анализируем, за счет чего удержали, это – конкурентное преимущество. 
Жестокая конкурентная среда диктует свои правила игры, пять из десяти открывшихся заведений в течении пары месяцев закрываются, не выдержав конкуренции, и чтобы не попасть в злосчастную пятерку необходимо: 
1. Помнить, что в центре внимания всегда остается Гость, так что активно занимаемся изучением нашей целевой аудитории и привлекаем новых посетителей.
2. Генерить идеи и проводить различные акции и программы лояльности, договариваться о совместных акциях с другими бизнесами (кинотеатры, аквапарки и пр.);
3. Отслеживать, анализировать и вводить новые концепции и тренды ресторанного бизнеса;
4. Работать над скоростью обслуживания, так как эта характеристика качества работы с гостем влияет на формирование положительного впечатления о заведении, вне зависимости от его типа. 
5. И конечно же, изучать конкурентов, анализировать их сильные и слабые стороны, вырабатывать свои конкурентные преимущества.
   В целом во внешней конкуренции я вижу в основном положительные стороны, так как именно конкуренция заставляет нас все время развиваться, обучать свой персонал, совершенствовать используемые программы и оборудование для работы, а главное, постоянно повышать качество сервиса и продукции. 
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