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ТЕМА 1.  Изучение базовых понятий менеджмента. Эволюция управленческой мысли.

Менеджмент (англ. monagement – управление, заведование организация) трактуется в специальной литературе по управлению очень широко и многосторонне.

Во многих определениях менеджмента делается акцент на то, что управление – самостоятельная область знаний, наука, имеющая свой предмет изучения, свои специфические проблемы,  методы и способы их решения. При этом подчеркивается важность системных, упорядоченных знаний в данной области.

В то же время широко распространено мнение о том, что менеджмент – это искусство. В некоторых американских учебниках по управлению можно встретить  такое определение: «Менеджмент – это искусство получения работы, сделанной посредством других». Поэтому большинство ученых пришли к компромиссному мнению и в  качестве определения используют следующее: 

Управление есть искусство, суть которого состоит в применении науки (основ организационного знания в области управления) к реальностям ситуации, а следовательно, к практике.

Кто такой менеджер? Менеджер обозначает принадлежность конкретного лица к профессиональной управленческой деятельности. В этой связи следует иметь в виду, что есть профессии, которые может освоить любой человек независимо от данных ему природой психофизических характеристик, и есть профессии, для которых помимо профессиональных знаний их наличие обязательно. К таким профессиям относится и профессия менеджера. Т.е. управленческая работа  принадлежит к числу таких видов человеческой деятельности, которые требуют специфических личностных качеств, делающих конкретную личность профессионально пригодной, а при отсутствии таковых – профессионально непригодной к работе в должности менеджера.

В настоящее время менеджмент базируется на следующих постулатах: 

· внешняя среда организации чрезвычайно изменчива и подвижна;

· любой сотрудник фирмы со своими  многообразными и противоречивыми потребностями и лишь в последнюю очередь – «инструмент» для обеспечения прибыли;

· управление – сложнейшая сфера человеческой деятельности, которой следует учиться всю жизнь.

Тематика устных сообщений:

1. Условия и предпосылки возникновения менеджмента.

2. Школа научного управления.

3. Административная школа (классическая).

4. Подход с точки зрения человеческих отношений.

5. Подход с точки зрения науки о поведении.

6. Подход с точки зрения количественных методов.

7. Процессный подход к управлению.

8. Системный подход.

9. Ситуационный подход.

10.   Предприниматель и менеджер, сходство и различия.

11. Менеджер – самостоятельная профессия.

12. Специфические особенности управленческого труда.

Ситуация для анализа: Мескон М., Альберт  М., Ходоури  Ф. Основы менеджмента,  стр. 159-160.

Тест «Выйдет ли из Вас хороший менеджер?» 

ТЕМА 2. Внутренняя и внешняя среда организации.

Вопросы для разбора на занятии:

1. Внутренняя среда организации, внутренние переменные.

2. Цели, определение целей, разнообразие целей.

3. Структура организации. Разделение труда.

4. Характеристика задач.

5. Технология. Классификация технологии  по Вудворд и Томпсону.

6.  Люди, как центральный фактор в любой модели управления.

7. Взаимосвязанность внутренних переменных.

8. Внешняя среда организации, ее значение. Факторы внешней среды.

9. Характеристика  внешней среды.

10.  Среда прямого воздействия (поставщики, потребители, законы и государственные органы, потребители, конкуренты).

11.  Среда косвенного воздействия (технология, состояние экономики, социокультурные факторы, отношения с местным населением, политическая обстановка). 

Задание

Несмотря на большой потенциал российского рынка, иностранные предприниматели очень осторожны в том, что касается развития бизнеса в нашей стране. Среди многих недостатков, характерных для российского рынка, отмечается либо полное отсутствие, либо невысокая квалификация российских менеджеров.

Пребывание  же западных менеджеров (профессионалов организации и управления) обходится иностранным компаниям, работающим в России, очень дорого. Кроме того, присутствие иностранных специалистов в совместных предприятиях  часто ведет к конфликтным ситуациям между ними и российским персоналом, считающим, что у первых несопоставимо более высокий уровень оплаты труда.   

На этом фоне необычно выглядят результаты анализа  деятельности нескольких  десятков совместных предприятий в России, выполненного сотрудниками Гарвардской школы бизнеса в США. Кратко суть их выводов сводится к следующему:

	Достоинства
	Недостатки

	Представление о том, что в СССР не было эффективного менеджмента неверно.

В современной России много талантливых и опытных менеджеров.

В России имеются широкие возможности для предпринимательства.

Российские менеджеры придают вопросам качества продукции такое же  значение, как и западные.

Трудности, с которыми сталкиваются  российские менеджеры (нестабильность, инфляция и т.д.), можно обратить в преимущества 
	Российские менеджеры неправильно понимают связь между властью и ответственностью (стремятся к большой  власти при малой ответственности)

Объективные трудности в работе российских менеджеров:

· постоянное изменение законодательной базы;

· сложности обеспечения предприятий ресурсами;

· ограниченная конвертируемость валюты.


Вопросы:

1. Согласны ли Вы с оценкой состояния российского менеджмента, которую дали американские специалисты?

2. Не свидетельствует ли их позиция о недостаточном знании особенностей  проблем организации и управления в России?

3. Как динамично, по вашему мнению, меняются объективные условия для работы российских менеджеров?

4. Кто в настоящее время предпочтительнее  на должности руководителя российского промышленного предприятия, крупной оптовой фирмы, банка: опытный, иностранный или российский менеджер? Объясните свой выбор.

    ТЕМА 3.  Функции  менеджмента

Тематика сообщений:

1) Взаимосвязь функций управления.

2) Планирование – важнейшая функция менеджмента.

3) Функция организации, размах менеджмента.

4) Мотивация, как одна из функций менеджмента. Основные определения и понятия мотивации.

5) Содержательные теории мотивации.

6) Процессуальные теории мотивации.

7) Деньги – их роль как мотиватора.

8) Функции контроля, виды  контроля.

9) Этапы проведения процедуры контроля.

10) Рекомендации руководителям, чтобы избежать негативного влияния контроля на подчиненных.

Задание 

В российской экономической литературе излагается мнение о том, что имеется пять базовых направлений в работе менеджера, какой бы областью деятельности он ни занимался. Их результатом является интеграция ресурсов для поддержания жизнеспособности и развития организации.

Во-первых, менеджер устанавливает цели. Он определяет конкретные задачи и пути их решения для достижения целей.

Во-вторых, менеджер организует фирму как систему на их выполнение. Он анализирует виды деятельности, решения, необходимые для достижения целей. Затем выявляет проблемы, ставит задачи, группирует проблемы и задачи и поручает конкретным сотрудникам их выполнение.

В-третьих, менеджер поддерживает мотивацию труда и коммуникации внутри фирмы. Он составляет команду из людей, ответственных за определенные работы, делая это с помощью различных приемов, путем кадровых решений (об оплате труда, назначениях, повышениях и др.), а также множества решений, повышающих качество труда и жизни сотрудников. При этом осуществляются постоянные связи менеджера с подчиненными, начальниками, коллегами.

В-четвертых, менеджер создает систему контроля. Он определяет единицы измерения, фиксируя показатели, сориентированные на работу всей организации и в то же время на работу  конкретного сотрудника. Он анализирует и оценивает достигнутые результаты, сообщая о них своему руководству, подчиненным и коллегам.

В-пятых, менеджер способствует росту деловой карьеры  людей , обеспечивая условия, способствующие продвижению по «служебной лестнице» членов организации.

Вопросы?

1. Все ли главные аспекты многообразной деятельности современного менеджера здесь учтены?

2. Что на Ваш взгляд, нужно добавить, чтобы общая характеристика действий менеджера стала более полной?

3.Какие направления в работе менеджера являются приоритетными?

4. Какие особенности в деятельности менеджера в российских условиях Вы хотели бы отметить? Чем эти особенности обусловлены?

                 ТЕМА 4. Связующий процесс – коммуникации

Вопросы для разбора на занятии:

1. Коммуникации – как связующий процесс для осуществления функций управления.

2. Коммуникации между организацией и ее средой.

3. Коммуникации между уровнями и подразделениями.

4. Элементы и этапы процесса коммуникаций.

5. Межличностные коммуникации. Преграды на их пути.

6. Организационные коммуникации. Преграды в организационных коммуникациях. 

Задание

В современном российском менеджменте особое значение приобретают психологические аспекты управления. Высказывается  мнение, что для большинства наших менеджеров в этой сфере характерны следующие аспекты:

Искажение, утрачивание смысла управляющей информации при ее движении по уровням управления

Директивы, постановления, приказы, распоряжения, инструкции, указания и т.д. изменяют свой смысл при  движении по уровням управления. При этом степень искажения тем значительнее, чем больше число людей, через которых проходит эта информация.

В своей книге «Социодинамика культуры» французский ученый Л. Моль иллюстрирует это так.

Капитан адъютанту:

«Как Вы знаете, завтра произойдет солнечное затмение, а это бывает не каждый день. Соберите личный состав в пять часов на плацу в походной одежде. Они смогут наблюдать это явление, а я дам необходимые пояснения. Если будет идти дождь, то наблюдать  будет нечего, так что в таком случае  оставьте  людей в казарме».

Адъютант дежурному сержанту:

 «По приказу капитана завтра утром в пять часов произойдет солнечное затмение в походной одежде. Капитан даст необходимые пояснения, а это бывает не каждый день. Если будет идти дождь, наблюдать  будет нечего, тогда  явление состоится в казарме».

Дежурный сержант капралу:

«По приказу завтра утром в пять часов затмение на плацу людей в походной одежде. Капитан даст необходимые пояснения в казарме насчет этого редкого явления, если  будет дождливо, а это бывает не каждый день».

Дежурный капрал солдатам:

«Завтра в пять часов капитан произведет  солнечное затмение в походной одежде на плацу. Если будет дождливо, то это редкое явление состоится в казарме, а это бывает не каждый  день».

Один солдат другому:

«Завтра в самую рань, в пять часов, солнце на плацу произведет затмение капитана в казарме. Если не будет дождливо, то это редкое явление состоится в походной одежде, а это бывает не каждый день».

Здесь почти все слова остались в первоначальном изложении, но их перестановка, разное понимание привели к искажению, потере смысла.
Ситуации для анализа:  Мескон М., Альберт  М., Ходоури  Ф. Основы менеджмента,  стр. 190-192

             ТЕМА 5. Связующий процесс – принятие решений

Вопросы для разбора на занятии:

1. Модели управленческих решений.

2. Методы принятия решений.

3. Этапы принятия рационального решения.

4. Коллективные методы принятия решений.

Деловая игра с использованием одного из коллективных методов принятия решений – метода «мозгового штурма».

Задание 1

Компания, специализирующаяся на разработке и изготовлении электрических  приборов, отменила привилегии для руководящих работников – все без исключения сотрудники фирмы пользуются общей столовой, стоянкой автомашин, летают на обычных пассажирских самолетах. Для руководителей нет отдельных кабинетов. Все рабочие места – комнатушки, разделенные  звуконепроницаемыми перегородками высотой в полтора метра, одинаковы для всех – от президента компании до низовых  работников.

Дайте ответ:

Согласны ли Вы с практикой компании или нет? Что в ней положительного и что отрицательного? Объясните подробно свою позицию.

Задание 2.

История  менеджмента  хранит имена выдающихся менеджеров. Эти люди, обладая  незаурядными способностями, талантом и энергией добивались значительных результатов в организации компаний и управлении ими.

Одним из таких менеджеров является Ли Якокка. Руководя автомобилестроительной компанией «Форд», он во многом способствовал ее процветанию, однако в итоге был безосновательно уволен владельцем  этого предприятия  Генри Фордом, который завидовал авторитету Ли Якокки и не мог терпеть рядом  с собой такую сильную личность.

Ли Якокка болезненно переживал  свое увольнение и лишь через некоторое время, успокоившись, принял предложение руководства компании «Крайслер» возглавить ее.

Между тем, финансово-экономическое  положение этой компании было катастрофическим. «Крайслер»  по всем статьям уступал своим  основным конкурентам  на автомобильном рынке США: фирмам «Дженерал Моторс» и «Форд».

Обладая богатым опытом, незаурядными  способностями, энергией и другими присущими современному менеджеру качествами, Ли Якокка принялся за, казалось бы, безнадежное дело.

Были проведены мероприятия по совершенствованию системы управления производством, поиску необходимых финансовых средств, усилению взаимодействия сбытовых служб компании с производственными подразделениями, ужесточен контроль за работой.

Ли Якокка установил себе символическую заработную плату в 1 долл. вплоть до стабилизации положения компании, которое в итоге через несколько месяцев действительно выправилось и «Крейслер» вновь заняла свое  прочное место на автомобильном рынке.

Вопросы:

1. В чем Вы видите заслугу  Ли Якокка как менеджера в стабилизации положения компании «Крейслер»?

2. Как можно оценить действия Ли Якокки по установлению себе символического уровня оплаты труда:

-красивый жест;

-недостаточно продуманное решение;

-хорошо просчитанный шаг менеджера.

Аргументируйте свои ответы.

            ТЕМА 6. Стили руководства
Вопросы для разбора на занятии:

1. Основные стили руководства.

2. Краткая характеристика авторитарного, демократического, либерального стилей.

3. Дополнительные стили руководства.

4. Определение стилей руководства по  методике американских ученых Блейк и Моутон.

5. Что такое власть. Способы влияния на подчиненных.

6. Два источника (статуса) формирования авторитета  менеджера.

7. Покажите на примере, почему демократический, ориентированный на человека стиль руководства не всегда оказывается эффективным.

8. Почему один и тот же стиль подходит не всем  подразделениям одной организации. По возможности, с примерами.

9. Какой стиль руководства, по вашему мнению, будет наиболее эффективным в вашей организации (в любой – в студенческой группе; на предприятии, где Вы получали практику; на предприятии, где Вы подрабатывали в свободное от учебы время или др.)

Задание

Менеджеру часто приходится работать с большим напряжением. Многие руководители перегружены оттого, что слишком велик объем работы, которую им необходимо сделать. Но не только перегруженность работой удерживает многих руководителей по 60 – а то и больше – часов в неделю у своих рабочих мест. Часто причина в неправильном распределении времени. В такой ситуации необходимо научиться управлять своим временем, что фактически является управлением собой.

В чем же кроется в конечном итоге причина перегруженности и неэффективного использования времени?  Основной причиной в большинстве случаев оказывается необходимость выполнять одновременно разные дела и производить различные действия. Три другие причины зачастую усугубляют уже имеющуюся перегруженность:

· малая степень делегирования ответственности;

· неверно избранные приоритеты;

· слишком  большая погруженность в повседневные хлопоты.

В деле рационализации использования рабочего времени менеджера большую роль может сыграть использование следующих принципов:

· принцип американского ученого Парето, согласно которому концентрация усилий менеджера на жизненно важных делах практически полностью определяет конечный результат;

· принцип бывшего президента  США  Эйзенхауэра: определение приоритетов на основе важности и срочности. Эйзенхауэр, подразделяя  задачи по их  важности и срочности, пришел к так называемым задачам А, В, С (см. схему)

А-задачи: очень важные и срочные, исполнять которые следует немедленно.

В-задачи: важные, но несрочные; следует определить, в какие сроки  выполнить;

С-задачи: менее важные, но срочные, решение которых следует делегировать подчиненным.


	В- задачи

Определить сроки


	А-задачи

Немедленно исполнять

	
	С-задачи

Делегировать 




Важность

                                             Срочность

Дела, которые не являются ни важными, ни срочными, не должны отвлекать внимание руководителя, стол которого и так завален бумагами. Иногда это требует  определенного риска, но такие дела следует сразу отправлять в корзину для бумаг.

Самая большая опасность для менеджера заключается в том, что он дает  себя увлечь срочностью задач и тратит свое время  на выполнение С-задач в то время, как В-задач  и (а иногда даже А-задачи) остаются  невыполненными. Отсюда основательный анализ стоящих перед менеджером задач является хорошей базой для определения действительных приоритетов.

Следует подготовить ответы на следующие вопросы:

1. Какие действия, по вашему мнению, менеджер может предпринимать, чтобы более рационально использовать свое рабочее время?

2. Согласны ли Вы с целесообразностью применения в российской практике принципов Парето и Эйзенхауэра и почему?

Ситуации для анализа: Мескон М., Альберт  М., Ходоури  Ф. Основы менеджмента,  стр. 159-160.

            ТЕМА 7. Конфликты

Вопросы для  разбора на занятии:

1. Определение конфликта, типы конфликтов.

2. Причины возникновения конфликтов.

3. Подходы менеджеров к конфликтным ситуациям.

4. Последовательность разрешения конфликтных ситуаций.

5. Функциональные и дисфункциональные последствия конфликта.

6. Стили поведения руководителей при разрешении межличностных конфликтов.

7. Способы разрешения конфликтов – административные и педагогические – возможность и необходимость их применения.

8. Стресс, причины стрессов.

Задание

Совещание у директора фирмы «Атлант». Поводились итоги работы за 1 квартал текущего года. Ситуация на рынке холодильников изменилась, в результате чего на складах фирмы скопилось большое количество нереализованной продукции. Директором фирмы все обвинения за упущения были возложены на коммерческого директора И.И. Петрова. В сою очередь И.И. Петров уведомил участников совещания о том, что уже в январе у него появилась тревога по поводу реализации холодильников и поэтому,  он дал устное указание начальнику  отдела маркетинга В.П. Сидорову определить конъюнктуру рынка на февраль и март. В.П. Сидоров же на выдвинутые обвинения ответил, что он об этом впервые слышит. Возник конфликт.

Определите природу и тип конфликта (причины, объекты, субъект). Разработайте модель эффективного управления конфликтом.

         ТЕМА 8. Деловые переговоры

Вопросы для обсуждения на занятии:

1. Влияние уровня общительности менеджера на успешность функционирования  организации.

2. Две основные формы общения: непосредственное (контактное) и опосредованное (косвенное).

3. Организация (технология) общения.

4. Организация проведения деловых совещаний. Схемы размещения участников совещания.

5. Оптимальная продолжительность совещания.

6. Деловые переговоры. Модели проведения деловых переговоров.

7. Проведение переговоров. Основные методы проведения деловых переговоров.

8. Приемы, способы и принципы проведения переговоров.

 Задание

1. Составьте идеальную модель общения (с воображаемым собеседником), использовав и дополнив нижеследующую схему.


Цель общения              Подготовка к                     Общение                         Принятие 

                                         общению                                                                   решения   

  



Изучение   Определение    Определение      Выбор     Начало      Передача         Аргументиро

участни       места                 стратегии         возмож.     контак       получе             вание

ков             общения             и тактики         альтерна      та            чение

                    и расстано         общения             тив                            информа

                   вки мебели                                                                       ции     

  

 Продумайте следующие действия:

1) построение контакта и налаживание отношений;

2) привлечение внимания;

3) аргументация.

2. Вы – руководитель производственно-коммерческой фирмы. Вам следует организовать и провести совещание по результатам  работы фирмы за прошедший год. Разработайте технологию проведения делового совещания.

         3. на складе Вашей организации скопилось большое количество нереализованной продукции. Отдел маркетинга провел исследование рынка и обнаружил в одном из регионов большую потребность в Вашей продукции. Проведите переговоры с представителями торговли по реализации Вашей продукции  использовав и дополнив предлагаемую схему:


1 этап                            Подготовка переговоров


2 этап                            Проведение переговоров



3 этап                            Решение проблемы (завершение 

                                     Переговоров)


4 этап                           Анализ итогов деловых переговоров            


          ТЕМА 9. Основные понятия маркетинга

Все вопросы, рассматриваемые в курсе маркетинга, базируются на следующих понятиях – нужды, потребности, запросы, товар, обмен, сделка и рынок.

1. Маркетинг – вид человеческой деятельности, направленной на удовлетворение нужд и потребностей посредством обмена (Ф. Котлер)
2. Нужда – чувство ощущаемой человеком нехватки чего-либо.

3. Потребность – это нужда, принявшая специфическую форму в соответствии  с культурным укладом и личностью индивида.

4. Запрос – это потребность, подкрепленная покупательной способностью.

5. Товар – все, что может удовлетворять потребность или нужду и предлагается рынку в целях привлечения внимания, приобретения, использования или потребления.

6. Обмен – это акт получения от кого-либо желаемого объекта с предложением чего-либо взамен.

7. Сделка – это коммерческий обмен ценностями между двумя сторонами.

Сделку следует отличать от передачи. Передача является одной из форм обмена и касается подарков, субсидий, благотворительных акции.

8. Рынок – это совокупность  существующих и потенциальных покупателей товара.

Ситуации для анализа: Мескон М., Альберт  М., Ходоури  Ф. Основы менеджмента,  стр. 160-162

     ТЕМА 10. Маркетинговые исследования. Сегментирование рынка.

Развитие концепций маркетинга прошло три этапа:

· массовый маркетинг;

· товарно-дифференцированный маркетинг;

· целевой маркетинг.

Целевой маркетинг требует проведения трех основных мероприятий:

1. сегментирование рынка – разбивка рынка на четкие группы покупателей, для каждой из которых могут потребоваться отдельные товары ли комплексы маркетинга. Используют разные способы сегментирования рынка;

2. выбор целевых сегментов рынка – оценка и отбор одного или нескольких сегментов рынка для выхода на них со своими товарами;

3. позиционирование товара на рынке – обеспечение  конкурентного положения товаров на рынке и разработка комплекса маркетинга.

Вопросы для изучения:

1. Общий подход к сегментированию рынка.

2. Сегментирование потребительских рынков.

3. Сегментирование рынка товаров промышленного назначения.

4. Три варианта охвата рынка – недифференцированный маркетинг, дифференцированный маркетинг, концентрированный маркетинг.

5. Факторы, учитываемые при выборе стратегии охвата рынка.

6. Выявление наиболее привлекательных сегментов рынка.

7. Позиционирование товара на рынке.

              ТЕМА 11. Жизненный цикл товара

Любой товар проходит жизненный цикл, в котором выделяются четыре этапа: выведения на рынок, роста, зрелости и упадка.

Ограниченность жизненного цикла товара ставит перед предприятием проблему разработки новинок.

Предприятие может получить новинку двумя способами. Во-первых, путем приобретения лицензии или патента на производство чужого товара. Во-вторых, благодаря собственным исследованиям и разработкам.

Вопросы для обсуждения на практических занятиях:

1. Этапы разработки нового товара.

2. Что следует  понимать под «новинками».

3. Почему новинки иногда терпят неудачу.

4. Этапы типичного жизненного цикла товара.

5. Этап выведения товара на рынок.

6. Этап роста.

7. Этап зрелости.

8. Этап упадка.

                   ТЕМА 12. Методы ценообразования 

Перед всеми коммерческими и некоммерческими предприятиями встает задача назначения цены на свои товары и услуги.

Ценовая политика  продавца  зависит от многих факторов, которые следует разобрать в ходе практического занятия:

1. Тип рынка. Однородный и неоднородный рынок.

2. Тип конкуренции. Чистая конкуренция, монополистическая конкуренция, олигополистическая конкуренция, чистая монополия.

3. Главная задача ценообразования (обеспечение выживаемости, максимизация текущей прибыли, завоевание лидерства  по доле рынка, завоевание лидерства по качеству товара).

4. Определение спроса. Методы оценки кривых спроса.

5. Оценка издержек. Постоянные, переменные, валовые издержки.

6. Анализ цен и товаров конкурентов.

7. Выбор метода ценообразования:

· расчет цены по методу «средние издержки + прибыль»;

· расчет цены на основе анализа безубыточности и обеспечения целевой прибыли;

· установление цены на основе ощущаемой ценности товара;

· установление цены на основе уровня текущих цен.

8. Установление окончательной цены (психология ценовосприятия, политика цен фирмы, реакция на цену других участников рынка).

В практике ценообразования существуют следующие  стратегии:

1. Установление цены на новый товар.

2. Ценообразование в рамках товарной номенклатуры.

3. Установление цен  по географическому принципу.

4. Установление цен со скидками и зачетами.

5. Установление цен для стимулирования  сбыта.

6. Установление  дискриминационных цен.

7. Инициативное снижение цен.

8. Инициативное  повышение цен.

        ТЕМА 13. Стимулирование сбыта товара. Реклама

Стимулирование сбыта – использование разнообразных средств стимулирующего воздействия, призванных ускорить или усилить  ответную реакцию рынка.

Вопросы для обсуждения:

1. Задачи стимулирования сбыта.

2. Средства стимулирования сбыта.

3. Программа стимулирования сбыта.

4. Пропаганда – одно из средств  стимулирования.

Реклама – это неличные формы коммуникации, осуществляемые с помощью средств распространения информации с четко указанным источником финансирования.

Вопросы для обсуждения на занятии:

1. Постановка задач рекламной деятельности.

2. Разработка бюджета рекламы.

3. Рекламные обращения.

4. Средства распространения информации.

5. Оценка рекламной программы.
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