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ВОПРОСЫ ТЕОРИИ И ПРАКТИКИ ДАЛЬНЕЙШЕГО 
СОВЕРШЕНСТВОВАНИЯ САМ ООБСЛУЖИВАНИЯ

Центральный Комитет КПСС и Совет Министров СССР в 
постановлении от 5 июля 1 9 7 Т г. "О  мерах по дальнейшему 
развитию торговли" [ l ] отметили, что качество торгового об­
служивания населения еще не отвечает возросшим запросам 
населения: допускаются перебои в торговле отдельными това­
рами, имеющимися на складах; Министерство.торговли СССР , 
Центросоюз и их органы на местах не уделяют должного вни­
мания перспективам развития отрасли, выявлению и использо­
ванию внутренних резервов; еще имеют место недостатки в 
подборе, обучении и воспитании торговых кадров. Постановле­
нием предложено улучшить организацию торговли, повысить 
культуру обслуживания населения, усилить работу по подбору, 
воспитанию и расстановке кадров, а также обеспечить рост 
производительности труда работников торговли на основе внед­
рения прогрессивных форм продажи товаров и обслуживания 
населения, повысить эффективность использования основных 
фондов и капиталовложений путем рациональной планировки по­
мещений магазинов и создания максимальных удобств для по­
купателей, сокращения их времени на совершение покупок. 
Преуюжено значительно улучшить работу магазинов само­
обслуживания, расширить практику оказания дополнительных 
услуг покупателям.

Это постановление является программой деятельности не 
только на десятую пятилетку, но и на более отдаленную пер­
спективу, Главной целью этой программы, как видим, Является 
дальнейшее повышение качества торгового обслуживания на­
селения при одновременном повышении производительности 
труда работников торговли и эффективности использования ос­
новных и оборотных ресурсов отрасли. Важнейшим средством 
достижения этой цели служит дальнейшее совершенствование 
и значительное улучшение работы магазинов самообслужива­
ния. Для этого нам представляется необходимым системати­
чески разрабатывать и проводить в жизнь комплекс меро­
приятий по следующим основным направлениям.



1. Изучение руководителями и специалистами торговли тео­
ретических положений, на которых призвано базироваться 
дальнейшее совершенствование и эффективное внедрение само­
обслуживания. Это означает, что практики должны в совер­
шенстве знать теорию, уметь успешно применять ее в своей 
деятельности.

2. Дальнейшее проведение научных исследований, раскры­
вающих новые возможности и резервы самообслуживания и 
способствующих обогащению теории в интересах совершенство­
вания практики.

3. Перестройка практики самообслуживания в соответствии 
с теорией, в частности: установление оптимальной численности 
штатов в пределах теоретически обоснованных норм; примене­
ние рациональных планировочно-технологических решений,обес­
печивающих максимальные удобства для покупателей и эффек­
тивное использование торговых площадей и торгово-выставоч-  
ного оборудования; установление оптимальных схем технологи­
ческих процессов в магазинах в тесной увязке с рациональ­
ной периодичностью, партионностью и технологией доставки 
товаров.

Эти три направления в своей совокупности смогут послу -  
жить научной основой дальнейшего совершенствования и эффек­
тивного внедрения самообслуживания.

В изучении теоретических положений нужно исходить из 
следующего. В магазинах осуществляются два основных про­
цесса: торговый и технологический. Они соответствуют двум 
основным функциям торговли как формы обмена и фазы рас­
ширенного социалистического воспроизводства: смене форм 
стоимости и реальному движению потребительных стоимостей. 
Третьей функции торговли -  обратного воздействия торговли 
на производство — соответствует процесс оптовых закупок то­
варов, включающий операции по изучении покупательского 
спроса, товарных источников, составлению заказов на товары, 
оформлению закупок, контролю за поставками и др.

Как закупочный, так и технологический процесс имеет
весьма важное значение и требует рациональной организации. 
Процессу же продажи принадлежит ведущая роль в этой сис­
теме. Ведь только после продажи товар выбывает в сферу по­
требления и окончательно завершаются дополнительные про­
цессы по его производству в сфере обращения.

Марксистско-ленинская теория утверждает, что всякий про­
цесс имеет форму и содержание, которые существуют в диа­
лектическом единстве. Содержание выражает сущность и наз­
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начение процесса, его функциональность, а форма -  внешнее 
проявление.

Содержанием процесса продажи являются акты обмена то­
варов на деньги и применяющиеся при этом методы торгового 
обслуживания покупателей. Последним принадлежит решающая 
роль. Если они оказываются неудовлетворительными, то не­
редко товары остаются непроданными, а покупательский спрос- 
неудовлетворенным.

Под влиянием роста производства товаров народного по­
требления, повышения благосостояния и культурного уровня со­
ветского народа изменяется и обновляется само содержание 
процесса продажи товаров; в нем увеличиваются и становятся 
более разнообразными как покупательские, так и товарные по­
токи; повышаются требования покупателей к качеству обслужи­
вания.Снижение живого и овеществленного труда на единицу то­
варооборота становится законом организации социалистической 
торговли. Изменяясь количественно и качественно, содержание 
процесса приходит в противоречие со своей устаревающей фор­
мой. Возникает необходимость в использовании новых форм 
обслуживания, одной из которых является самообслуживание. 
Самообслуживание предоставляет покупателям полную воз­
можность самостоятельно отбирать нужные товары, выставлен­
ные в соответствующих линиях торгового зала, и оплачивать 
их все сразу в одном месте -  при выходе из линий. Таким 
образом, новая форма обслуживания покупателей позволяет со 
значительно меньшим числом работников ускорять процесс 
продажи товаров и улучшать качество самого обслуживания. 
Для обеспечения высокого уровня обслуживания покупателей

нужно применять в едином комплексе разнообразные методы, 

объективно присущие форме самообслуживания. Каждый метод 

должен обязательно иметь свое организационное, техническое и 

экономическое обеспечение. Необходимо четко определить нап­

равления его совершенствования. Разумеется, указанное обес­

печение может выходить за рамки процесса продажи и затра­

гивать технологический и закупочный процессы. Ниже при­

водится перечень важнейших методов и основных направлений 

их обеспечения, свойственных процессу продажи продовольст­

венных товаров в магазинах самообслуживания.
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Метод
Основны е направления обеспечения и дальнейш его  

соверш енствования

1 2

1. Предоставление п окуп ателям  

возм ож ности от борк и  нуж ны х  
то в аров  из достаточно ш и рок о го  
и устойчивого ассортимента то­
варов, вп олн е  отвечаю щ их спро­
су в данном  магазине.

2. Предоставление покуп ателям  
свободн ого  доступа к  от борк е  
всех продовольственны х товаров  

и оказан и е  при этом консульта­
ционной пом ощ и.

3. Предоставление наилучш их  

услови й  покупателям  д ля  движ е­
ния в торговом  зале и сокращ е­
ния их врем ени  на от б о рк е  то­
варов.

1. Улучш ение ф орм ирования  обязательного для  

данного м агазина товарного ассортимента.
2. Установление плановы х уровней  м аксим ально­
го  и м иним ального товарного запаса по каж дой  
товарной позиции на основе оптимизации частоты, 
партионности и технологии  доставки  товаров в 
магазины , обеспечиваю щ их устойчивость товар­
н ого  ассортимента.
3. Улучш ение п одготовки  продовольственны х  

товаров к  розничной продаж е (ф асов к а , ук лад к а  
в тару-оборудовани е, реклам н ое  сопровож дение) 
в пром ы ш ленности, сельскохозяйственны х, за­
готовительны х, оптовы х предприятиях и в  са­
м их м агазинах.
4. Соверш енствование технологического  процес­
са в части подачи товаров в торговы й зал  и их 

показа  покуп ателям .

1. Улучш ение удобной  д ля  п ок упателей  линейной  
план и ровки  торгового  зала.
2. Н аи более  целесообразное разм ещ ение в  товар­
ных линиях  различны х скоропортящ ихся  и не­
скороп ортящ и хся  товаров, а в  универсам ах —
и непродовольственны х товаров.
3. Соверш енствование информации о  месте раз­
мещ ения товаров разны х групп путем  устрой ся  
ва стационарны х объ явлений  и указателей , о б о ­
зреваем ы х из л ю бой  точки торгового  зала.
4. Введение в  п рактику удобны х отборочны х к о р ­
зин, а в крупны х магазинах — тележ ек, осв об ож ­
даемы х при  расчетах у кассовы х кабин .
5. П овы ш ение квалиф икац ии  п родавцов -консуль- 
тантов и привлечение на определенны е дни и ча­
сы специалистов: врачей-диетологов, к ули н аров  

и др.

1. Систематическое изучение движ ения п ок уп а ­
тельских п отоков , их потоварной направленнос­
ти, правильное зонирование товарны х линий и 

более  уд обн ое  располож ение в ход ов  и вы ходов.
2. Изучение и более  обоснованное определение  

разм еров зон  кассовы х у зло в  и отборочны х  
средств, рациональное размещ ение этих зон , а 

такж е в ход ов  и вы ходов.
3. Изучение и научно обоснованное установление  
ширины п ро ход о в  д ля  покупателей  меж ду товар­
ны ми линиям и, ними и зонам и кассовы х узлов ,
а такж е этими зонам и и вход ом -в ы ходом .
4. Изучение и установление оптимальны х норм  

плотности потока, т.е. расстояний м еж ду двум я  
п окуп ателям и  на от б о рк е  товаров.
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4. П олучение денег с п окуп ателя  
за весь к о м п ле к с  п о к у п о к  в од ­
ной  кассе  и в возм ож н о  к о р о т к о е  
врем я.

1. У д о б н о е  разм ещ ение всех кассовы х к аби н  в  
соответствии с их п ро п ускн ой  способностью
и п окуп ательски м  п о т о к о м  д ля  данного то рго ­
в ого  зала.
2. Установление б ол е е  удобны х п о  разм ерам
и направлениям  п од х о д о в  к  кассам  со  стороны  
товарны х линий.
3. Р егули рован и е ф актической  работы  касс в  со ­
ответствии с количественны м  изменением  п о к у ­
пательского  п от ок а  п о  часам  дня и по дням  не­
д ели , подклю чение в  н еобходим ы х случаях ре ­
зервны х касс.
4. Вы деление так назы ваем ы х ” экспресс-касс” 
д ля  расчетов с п ок уп ателям и , которы е делаю т  
м елк и е  п о к у п к и  (од и н — два п ред м ет а ).

5. П р ов ерк а  отобранны х п ок уп а ­
телям и  товаров то льк о  один раз  
в кассе  п ри  их оплате.

6. У ск орен и е  работы  кассира- 
кон тролера  и сокращ ение врем е­
ни  покупателей  на оплату п о к у ­
пок.

1. Возлож ен и е  обязанностей  п роверки  отобран ­
ны х товаров, розничны х цен на них и правильнос­
ти оплаты  то ль к о  на касси ров -кон тролеров .
2. Н едопущ ение зад ер ж к и  покупателя  д ля  так  

назы ваем ого ’ ’п овторн о го  к он т р о ля ” , проверки  
соответствия чека товару и т.п. (И склю чение м о­
гут составлять покуп атели , злоупотребивш ие  
д о в е р и е м ).

1. Оснащ ение к ассо вы х  каби н  более  соверш енны ­
м и, вы сокопроизводительны м и кассовы м и аппа­
ратами, надеж ны м и в  работе и способны м и вы ­
полнять вы сокую  ф ункц иональную  нагрузку .
2 .Соверш енствование конструкций  касоовы х  
кабин , способствую щ их ускорению  операция по  
расчетам.
3. Систематическое повы ш ение квалиф икац ии  
к асси ров -кон тролеров .

В приведенный выше перечень включено шесть важнейших 
методов, но их может быть и больше. По каждому методу да­
ны основные направления его обеспечения и дальнейшего со­
вершенствования. Четкую границу между ними провести труд­
но. Например, улучшение формирования ассортимента является 
не только обеспечением, но и одним из направлений дальней­
шего совершенствования данного метода торгового обслужива­
ния. Также может быть продолжен и перечень направлений 
всестороннего обеспечения применяемых методов. Перечень, 
безусловно, требует корректировки по мере выявления потреб­
ностей. Он имеет и существенное организационное значение, 
показывая сложность и глубину охвата работ, которые необ­
ходимо проводить по торговому обслуживанию покупателей в
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магазинах самообслуживания, раскрывая и конкретизируя связи 
процесса продажи с обслуживающими его процессами. Пе­
речень содержит формулировки такого обслуживания.

Комплекс методов и направлений их обеспечения, изложен -  
ный в нашем перечне, можно рассматривать как единую сис­
тему торгового обслуживания покупателей в процессе продажи 
товаров по форме самообслуживания, а каждый метод -  как 
подсистему со своими элементами торгово-хозяйственной дея­
тельности. Системный подход, как известно, облегчает изу­
чение любого предмета и помогает научной организации вся- 
-кой хозяйственной деятельности, в том числе и процесса об­
служивания покупателей.

Таким образом, знание системы обслуживания покупателей 
является обязательным требованием научной организации са­
мообслуживания и повышения его эффективности.

Систему торгового обслуживания, входящего в процесс
продажи товаров, нельзя смешивать с системой торговых ус­
луг, которые оказываются покупателям по окончании процесса 
продажи. Все методы обслуживания покупателей, применяемые 
в процессе продажи, являются органической частью содержания 
этого процесса и никаких особых (самостоятельных) услуг 
покупателям не предполагают. Они направлены на успешную 
реализацию товаров, удовлетворение покупательского спроса 
а также на скорейшее завершение производственных процессов 
с товаром в сфере обращения. Поэтому нельзя ставить воп­
рос об особой оплате покупателями системы их торгового об­
служивания.Возмещение всех затрат по этой системе должно 
происходить за счет общего размера торговых скидок.

Другое дело услуги, оказываемые покупателям после про­
дажи им товаров. Эти услуги не входят в процесс продажи и 
поэтому называются дополнительными. Например, при продаже 
продовольственных товаров по форме самообслуживания до­
полнительными торговыми услугами могут быть: упаковка куп­
ленных товаров в одно— два места для удобства их транспор­
тировки; доставка товаров из магазина до ближней остановки 
того или другого вица городского транспорта; доставка това­
ров своим транспортом на дом покупателю; консультации на 
дому о способах приготовления малоизвестных блюд из рыб­
ных, овощных и других купленных в магазине продуктов; вре­
менное хранение проданных товаров и т.д.

Они представлйют собой такой труд, который, по выраже­
нию К. Маркса, оказывает услуги не как вещь, а как дея­
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тельность. Такая услуга имеет свою потребительную стои­
мость и стоимость, следовательно, должна оплачиваться по­
требителем. На дополнительные торговые услуги правомерно 
устанавливать прейскуранты цен. Но крупные розничные пред­
приятия в интересах увеличения товарооборота могут оказы­
вать отдельные услуги и бесплатно.

Торговое обслуживание населения осуществляется не толь­
ко в процессе продажи товаров покупателям или по его окон­
чании, но и до его начала. К методам такого закладывающего 
материальные основы и удобного для населения торгового об­
служивания можно отнести следующие:

1. Рациональное размещение сети магазинов (в плане дан­
ного города, его планировочных зон и жилых районов), обес­
печивающее пешеходную доступность каждого продовольст­
венного магазина в жилой зоне, определяющуюся расстоянием 
не более чем в 4 0 0 -5 0 0  м.

2. Подбор наиболее удобных для покупателей магазинов по 
товарно-ассортиментному профилю, торговым площадям, фор­
мам продажи, а также архитектуре зданий, удовлетворяющей 
эстетическим требованиям.

3. Подбор средств и пунктов внемагазинной торговли ( па­
латок, автоматов, базаров, лотков и т.д.).

4. Развитие внемагазинного торгового рекламирования ка­
чественных свойств отдельных пищевых, вкусовых и других 
товаров, месте их продажи, розничных цен, режима работы и 
т.п.

5. Организация выставок товаров, выставок-дегустаций но­
вых и малоизвестных продуктов как в магазинах, так и вне

Все эти методы основополагающего торгового обслужива­
ния населения превращаются в конкретные услуги. Однако нет 
оснований устанавливать за них какую-либо особую плату, по­
скольку они обусловливаются необходимостью выполнения ос­
новных функций торговли. Связанные с ними расходы торговые 
организации или предприятия должны покрывать за счет при­
роста розничного товарооборота и соответственного увеличе­
ния доходов, а также ускорения времени обращения оборотных 
средств и лучшего использования основных фондов.

Каждай форма продажи товаров требует своих методов об­
служивания покупателей. Например, продажа товаров по пред­
варительным заказам населения реализуется при помощи сле­
дующих методов и направлений их обеспечения:
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М етод О сновны е направления обеспечения и дальнейш его  

соверш енствования

1. Доступность бы строй подачи  
заказов .

2. Вы полнение приняты х заказов  
в к о р о тк и й  срок .

3. П рим енение наиболее у д обн ого  

д ля  покупателей  расчета за вы п ол ­
няемы й заказ.

4. Д оставка  заказанны х товаров  
п о  адресу, указанном у покупате­
л ем  в пределах города и приго­
родной  зоны.

S. Расш ирение ассортимента зак а ­
зы ваем ы х товаров.

6. Сниж ение тариф ов оплаты  за 
д оставку вы полненны х заказов .

1. Расш ирение п ун к тов  приема зак азов , организа­
ция их в сам ом  магазине, на к руп н ы х предприя­
тиях пром ы ш ленности, в учреж дениях, Ж ЭК ах,
у пригородны х поездов  и т.п.
2. П рием  зак азов  лично от посетителей пунктов  
приема, а такж е по телефону.
3. Составление уд обн ого  д ля  заказчиков  расписа­
ния приема зак азов  с указанием  в нем  места и 
врем ени работы  пунктов  приема.

1. Бы страя передача заказов  на исполнение пу­
тем соверш енствования связи  м еж ду пунктам и  
приема и м агазином .
2. П рим енение более  соверш енной  техники  и тех­
нологи и  ком п лектован и я  заказов  и передачи их 

в зал  зак азов  на выдачу или в экспедицию  по до­
ставке покупателям .

1. Наличны й расчет при  получении заказанны х  
товаров или п ри  подаче заказа  в п ун кт  приема.

2. Расчет путем  предварительного взноса п ри ­
м ерно два раза в  м есяц или п оследую щ ей оп­
латы один раз в  неделю.
3. Безналичны й расчет через сберкассу .

1. П од бор  б о л е е  эф ф ективны х транспортных  
средств.
2. Составление удобны х для  покупателей  граф и ­
к о в  доставки  товаров.
3. Составление оптимальны х кольц евы х м арш ру­
тов доставки.

1. Улучш ение ф орм ирования.товарного ассорти­
мента и обеспечение его устойчивости в магазине  
в целом .
2. Обеспечение устойчивости ассортимента соот­
ветствующей д о ли  товарооборота, приходящ ейся  
на продаж у п о  заказам .
3. И спользование холод и льн ого  оборудован и я  
для  хранения вы полненны х заказов .
4. П рим енение автореф реж ераторов д ля  доставки  
скоропортящ ихся  продуктов .

1. Сниж ение себестоим ости к ом п лектован и я  за­
казов  путем  соверш енствования его технологии.
2. Сниж ение себестоимости доставки товаров п о ­
куп ателям  по адресу.
3. Увеличение товарооборота и соответственно  
реализованны х д оход ов .
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Эта форма продажи товаров ограничивает личное участие 
покупателей в покупках поцачей заказа и получением заказан­
ных товаров. Поэтому все методы обслуживания покупателей 
в процессе продажи товаров по этой форме должны считаться 
методами основного торгового обслуживания. Однако доставка 
товаров по адресу покупателя по своей сущности является уже 
дополнительным обслуживанием. Заказ принимается от поку­
пателя не только на продажу, но и на цопрлнительные услуга -  
доставку проданных товаров. Поэтому за доставку правомерно 
в случаях экономической необходимости устанавливать опре­
деленную оплату.

Мы изложили здесь теоретические положения, которые счи­
таем отправными при изучении и внедрении самообслуживания, 
а также продажи товаров по заказам населения. Знани'е этих 
положений позволяет взять правильное направление в органи­
зации самообслуживания и других прогрессивных форм для 
обеспечения высокой эффективности их применения. Разумеет­
ся, в организации надо умело применять не только отправ­
ные положения, но и всю совокупность теоретических поло­
жений о самообслуживании, равно как и о продаже продо­
вольственных товаров по заказам населения. Особенно не­
обходимо хорошо овладеть теми положениями, на которых ба­
зируются основные направления обеспечения и дальнейшего 
совершенствования методов обслуживания покупателей. Напри­
мер, предоставление покупателям возможности выбора товаров 
из достаточно широкого и устойчивого ассортимента осно­
вывается на теоретическом положении о необходимости уста­
навливать плановые уровни максимальных и минимальных то­
варных запасов на основе установления экономически и тех­
нически оптимальной частоты доставки данных товаров в дан­
ный магазин. А для регулярного возобновления запасов необ­
ходимо определять соответствующие точки заказов (во вре­
мени) по каждой позиции обязательного товарного ассорти­
мента, увязывая их с графиками доставки. По наступлении 
точки заказа нужно заказывать величину очередной доставки 
данных товаров на основе краткосрочного прогноза их спроса 
(на период частоты доставки), уточняя тем самым усреднен­
ную партионность, намеченную планом поступления и графи — 
ком доЬтаБКИ.

Эти теоретические положения требуют организации четкой 
оперативной работы не только дирекции каждого магазина, но 
и диспетчерских служб торгов (или других розничных органи­
заций), каждого складского хозяйства, поставляющего товары,
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а также своевременного обеспечения оптовыми закупками все­
го объема товаров, требующегося по планам поступления.

Как видим, такое обеспечение выходит далеко за пределы 
торгового зала и охватывает организацию всех процессов то- 
вароснабжения.

Так, указанные выше методы обслуживания покупателей 
при самообслуживании реализуются непосредственно в тор­
говом зале, их обеспечение обусловлено необходимостью ре­
шения одновременно двух задач: 1 ) реализация соответствую­
щих методов обслуживания (например, свободного доступа по­
купателей к отборке товаров); 2 ) предоставление покупате­
лям наилучших условий для движения в зале. Вторая задача 
состоит в обеспечении высокой экономической эффективности 
использования торговых площадей и оборудования при наимень­
ших затратах обслуживающего труда.

Для решения этих задач нужно прежде всего обоснованно 
выбирать нужный тип магазина, особенно универсама. Исход­
ным пунктом здесь является численность населения в зоне 
деятельности универсама и определение на ее основе средне­
суточного потока покупателей. Одновременно с этим методи­
чески правильным является определение пропускной способнос­
ти одного кассового места универсама. Путем целения перво­
го на второе получают необходимое количество кассовых мест 
для выбираемого универсама, затем рассчитывают длину фрон­
та отборки товаров покупателями, площадь торгового зала , 
прочую торговую и неторговую площадь всего универсама.

Пропускная способность одного кассового места может оп­
ределяться по следующей формуле:

тх= г  ' З 6 0 0 ' к 
v

где тС -  искомая пропускная способность в сутки обслужи­
ваемых покупателей;г -  количество часов работы магазина в 
сутки; 3600  -  количество секунд в одном часе; к -  коэффи­
циент использования рабочего времени, затрачиваемого непо­
средственно на обслуживание покупателей;v  -  затраты вре­
мени кассира-контролера на обслуживание в среднем одного 
покупателя, с.

Если установить режим работы проектируемого универса­
ма для данной зоны в полторы смены, т.е. 12 ч, а скорость 
работы кассира-контролера v  принять в среднем за 30  с, то 
пропускная способность каждого кассового места при к =
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12*3000*0 80,8 с о с т а в и т -----~~п7\—~~~ = 1150  покупателей в сутки.Для

зоны деятельности с покупательским потоком 20 ,0  тыс. чело­
век в сутки в универсаме потребуется 20 0 0 0 : 1150  17 
кассовых кабин основных и плюс 3 резервных -  всего 20.

Длина фронта отборки товаров в расчете на одно кассовое 
место определяется по формуле

, _  t • 60  • п
—  —  f

V

где 1 -  искомая длина, пог.м; t -  затраты времени в сред­
нем каждым покупателем на отборку покупательских товаров, 
мин; 60  -  количество секунд в одной минуте; п -  плотность 
покупательского потока на отборке или длина фронта на одно­
го покупателя, пог.м ;v  -  скорость работы кассира-контроле -  
ра, с.

Путем деления времени, затрачиваемого покупателем на от­
борку товаров (t  = 6 0 ), на время его обслуживания в кассе 
( v )  получаем количество покупателей, которые одновременно 
могут находиться в линиях на отборке товаров. Умножение его 
на плотность потока дает искомую длину фронта. Если t уста­
новлено 6 мин, а п  -Д ^ 5  пог.м, то п р и  v  =30  с длина фрон­
та составит 6 х 6 0 х ! ,5  =18 пог.м.

30
По этой длине, ширине установочной части торгово-выста­

вочного оборудования и подхода к нему, по необходимым для 
установки кассовых кабин площадям и образованию подходов 
к ним, а также зон отборочных средств и упаковочных столов 
определяется торговая площадь на одну кассовую кабину, а за­
тем и для всего торгового зала*!" В итоге расчетов на одно 
кассовое место требуется всей торговой площади не более 
50 м^, следовательно, для 17 основных мест универсама, 
рассчитанного на обслуживание среднесуточного потока поку­
пателей в 20,0  тыс. человек, необходим торговый зал в 
5 0 x 1 7  =850  м^, а всю торговую площадь, включая зал за ­
казов и зал кафетерия, -  1000  м^.

Фактически же до последнего времени для обслуживания 
среднесуточного покупательского потока в 2 0 ,0  тыс. чело­
век строились универсамы с торговым залом площадью не 
менее 1200  м^. Вместе с тем количество кассовых кабин 

* "  '
Расчеты см. в "Трудах МИНХа",вып.107 ,М .,1 9 7 3 ,с .10—18.
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в них устанавливалось не более 15, включая резервные. Поэ­
тому в кассовых узлах скапливались большие очереди, а тор­
говые площади и торговое оборудование использовались с не­
достаточной эффективностью.

Таким образом, овладение методикой научно обоснованного 
выбора типа универсама и обеспечения оптимального соотно­
шения между торговыми площадями .длиной фронта отборки това­
ров и количеством кассовых мест является важным и совершенно 
необходимым фактором повышения социальной, экономической 
эффективности строительства и эксплуатации универсамов.

В техническом обеспечении третьего метода обслуживания 
покупателей -  предоставления наилучших условий для дви­
жения в торговом зале -  весьма значительна роль правильно­
го зонирования товарных линий и обоснованного определения 
длины фронта отборки товаров по ассортиментным группам. 
Между тем в течение многих лет длина фронта отборки това­
ров должным образом не обосновывалась ни в целом, ни 
тем более по группам товаров. В проектах универсамов этот 
вопрос почти не отражался. В результате товары более ред­
кого спроса получали неоправданно большой фронт, а площади , 
занятые под них, использовались слабо. Под товары же более 
частого спроса отводилась меньшая площадь и возле них соз­
давалась скученность покупателей, перегрузка подходов к от­
борке товаров.

В последние годы этот вопрос в основном теоретически ре­
шен. Рекомендовано распределение общей длины фронта от­
борки всех товаров производить по группам пропорционально 
потоварной направленности потока покупателей и затратам его 
времени на отборку товаров каждой группы. Этот способ тре­
бует проведения соответствующих замеров потоковремени по 
товарным группам и нахождения их доли в общем итоге, полу­
ченном за период проведения замеров.

Группой студентов-дипломников МИНХ им. Г.В. Плеханова 
под р у к о в о д с е о м  автора в 1977 г. были проведены такие 
замеры в универсаме № 3 Московского торга "Гастроном".

В результате была определена следующая методика. Фронт 
отборки товаров каждой группы разбивается на доступные
для наблюдения участки (1 ,5 — 2 м ), границы которых отме­
чаются флажками, цветами и т.п. Наблюдающий при помощи 
секундомера фиксирует на своем участке время последователь­
ной отборки товаров покупателями и заносит его в карту наб­
людений. Но цело в том, что одновременно к данному участку
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могут поцойти несколько покупателей. В подобном случае за­
мерить затраты времени на отборку наблюдающий уже не смо­
жет , Однако он вполне успевает зафиксировать количество 
покупателей в особой графе. Также заносят в отдельную 
графу посетителей, отошедших от данной группы товаров без 
покупки (форма 1 ).

Форма 1
Карта

наблю дений затрат врем ени  п ок уп ателям и  на от б о рк у  товаров  ............................................
......................группы , п о  участку N * ........................... н аблю д атель ..................................................
д а т а ............................ часы с ................д о ..................

П орядковы й К оличество Затраты вре­ П окупатели , Посетители,
ном ер п о к у ­ отобранны х м ени на от­ прош едш ие уш едш ие без Примечание
пателя товаров,

шт.
б о р к у , с без замера, 

ед.
п о к у п к и ,

ед.

1 2 3 4 5 6

1 2 40 — 1
2

и т.д.
4 60 1; 1

И т о г о . . .

Ф  о  р м  а 2
Т аблиц а

распределения длины  ф ронта от борк и  товаров в у н и в е р са м е ..................................................
.......................................................по товарны м  зонам  н а .......................год

Товарны е зоны  
(груп п ы )

П оток  п о к у ­
пателей

Среднее
врем я

отборк и ,

с

С труктура п о ­
ток  овремени

Д ли н а  
' фронта

отборки ,
п ог .м

П ри м е­
чание

чел. УД-
вес

абс. отн.

1 2 3 4 5 6 7 8

Х лебобулочны е  
изделия  

Кондитерские  
изделия *
Бакалейны е
товары

и т.д. -----------------
И того . . .
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По окончании наблюдений карты обрабатываются. По каж­
дой графе подводятся итоги. Затем итог гр. 3 делится на 
итог гр. 1 (последний порядковый номер) и в среднем выво­
дится величина затрат времени каждым покупателем. Эта ве­
личина экстраполируется затем и на тех покупателей, которые 
зафиксированы в гр. 4. Итог гр. 5 по сути цела свидетельст­
вует о недостаточной широте ассортимента по цанной группе 
товаров и отражает неуцовлетворенный спрос.

Итоги карт всех участков наблюдений по цанной зоне зано­
сятся в соответствующую своцку, по которой выводится сред­
няя величина затрат времени каждым покупателем на отбор­
ку товаров цанной группы. Можно вывести также срецнюю ве­
личину затрат на отборку одной штуки товара.

В заключение составляется потоварная структура затрат, 
выраженная в абсолютных и относительных величинах потоко -  
времени,по которой и распределяется общая длина фронта от­
борки товаров по группам или товарным зонам (форма 2 ).

В гр.2 формы 2 заносится сумма итогов гр. 1 и 4 карт 
наблюдений. Гр. 4 заполняется по сводке карт. После вне­
сение в таблицу всех товарных зон поцвоцится итог по гр. 2 , 
который принимается за 100, и в нем определяется уд. вес, 
указываемый в гр. 3. Абсолютную величину потоковремени для 
гр. 5 можно получить путем умножения количества покупа -  
телей или его удельного веса (что технически проще) на
среднее время отборки (гр. 4 ) .  По относительным величинам 
потоковремени и распределяется общая длина фрскта, которая 
предварительно записывается в итог гр. 7.

Поскольку потоварная направленность покупательских пото­
ков в различных универсамах может быть разной, а с те­
чением времени меняться в одних и тех же универсамах, це­
лесообразно пользоваться этой методикой в каждом универса­
ме, производя замены один или (учитывая сезонные изменения 
в товарах) два раза в гоц. Заменять рекоменцуется в течение 
всего рабочего цня и оцновременно по всем товарным зонам. 
День недели следует выбрать средним по интенсивности пото­
ка (например, четверг).

Перестройку самообслуживания, приведение его практики в 
соответствие с теорией, как поцтвержцают наблюдения, необ­
ходимо начинать с организации труда. Нужно прежде всего 
установить единые категории для работников торговых залов 
всех универсамов. Ведь категорйя продавца при переходе на 
самообслуживание отпадает,, появляется новая категория —
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процавца-консультанта. Отпадает также необходимость в за­
ведующих товарными секциями и их заместителях. Иное зна­
чение приобретает категория дежурного администратора по за­
лу. Категория кассиров заменяется новой -  кассиров-контро -  
леров. Между тем в штатах универсамов эти вопросы еше 
не решены.

Важно правильно установить количественный состав работ­
ников торговых залов. Исходным пунктом здесь становятся 
кассовые места. Требуются на каждое кассовое место в рабо­
чую смену один кассир-к.онтролер и, как показывает передо -  
вая практика, не более 0 ,25  процавца-консультанта, один 
дежурный администратор на весь торговый зал и один контро­
лер в зоне отборочных средств на кассовый узел. Установлен­
ный по этому принципу штат работников при оснащении всех 
кассовых мест аппаратами с суммирующими счетчиками поз­
воляет повысить производительность труда работников зала не 
на 10— 15%, как считают многие, а минимум в три— четыре 
раза по сравнению с традиционной формой продажи товаров.Та­
кой уровень обосновывается соответствующими расчетами и 
его необходимо отстаивать.
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ЭФФЕКТИВНОСТЬ ИСПОЛЬЗОВАНИЯ ФОНДОВ 
МАТЕРИАЛЬНОГО ПООЩРЕНИЯ И ПУТИ ЕЕ ПОВЫШЕНИЯ 

В ПРОДОВОЛЬСТВЕННЫХ ТОРГАХ Г. МИНСКА

ХХУ съезд КПСС указал на необходимость повышения роли 
экономических стимулов в улучшении использования трудовых 
ресурсов, усиления зависимости фондов экономического сти­
мулирования, а также премий работников от выполнения пла-* 
нов по основным показателям.

Эти указания в полной мере относятся и к торговле. Зада­
ча торговых организаций состоит в том, чтобы фонды эко­
номического стимулирования использовались с высокой отда­
чей, а их размеры на каждом предприятии были поставлены в 
прямую зависимость от повышейкя.Эффективности'"гГяПоты. рос-
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