


1. Общие положения 

Контрольно-оценочные средства (КОС) предназначены для контроля и оценки 

образовательных достижений обучающихся, освоивших программу учебной 

дисциплины ОП.12 Менеджмент в профессиональной деятельности 

КОС включают контрольные материалы для проведения текущего контроля и 

промежуточной аттестации в форме дифференцированного зачёта. Итогом 

дифференцированного зачёта  является оценка.  

КОС разработаны на основании положений: 

основной профессиональной образовательной программы СПО по программе 

подготовки специалистов среднего звена по специальности 

09.02.07 Информационные системы и программирование  

программы учебной дисциплины ОП.12 Менеджмент в профессиональной 

деятельности  

2. Результаты освоения дисциплины, подлежащие проверке 

Результаты обучения 

(освоенные умения, усвоенные знания) 

Формы и методы 

контроля и оценки 

результатов обучения  
Освоенные умения Усвоенные знания 

1. управлять рисками и 

конфликтами 

2. принимать обоснованные 

решения 

3. выстраивать траектории 

профессионального и 

личностного развития 

4. применять информационные 

технологии в сфере 

управления производством 

5. строить систему мотивации 

труда 

6. управлять конфликтами; 

7. владеть этикой делового 

общения 

8. организовывать работу 

коллектива и команды; 

взаимодействовать с 

коллегами, руководством, 

клиентами в ходе 

профессиональной 

деятельности 

9. выявлять достоинства и 

недостатки коммерческой 

идеи;  

10. презентовать идеи открытия 

собственного дела в 

профессиональной 

деятельности;  

11. оформлять бизнес-план; 

12. рассчитывать размеры 

1. функции, виды и 

психологию 

менеджмента 

2. методы и этапы принятия 

решений 

3. технологии и 

инструменты построения 

карьеры 

4. особенности 

менеджмента в области 

профессиональной 

деятельности 

5. основы организации 

работы коллектива 

исполнителей; 

6. принципы делового 

общения в коллективе 

7. основы 

предпринимательской 

деятельности;  

8. основы финансовой 

грамотности;  

9. правила разработки 

бизнес-планов;  

10. порядок выстраивания 

презентации;  

11. кредитные банковские 

продукты 

экспертная оценка 

эффективности 

использования  

различных источников 

на занятиях  

экспертная оценка 

выполнения 

практических работ 

экспертная оценка 

выполнения 

самостоятельных работ 

дифференцированный 

зачет 

контрольная работа  



выплат по процентным 

ставкам кредитования; 

13. определять инвестиционную 

привлекательность 

коммерческих идей в рамках 

профессиональной 

деятельности;  

14. презентовать бизнес-идею; 

15. определять источники 

финансирования 

 

3. Комплекты КОС  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

Контрольно-оценочное средство  
 

 

Тип контрольного задания: Практическая  работа 

 
Тема 1.                      Сущность и характерные черты современного менеджмента 

Тема 2.             Основные функции менеджмента 

Тема 3.   Основы управления персоналом 

Тема 4.                 Особенности менеджмента в области профессиональной деятельности 

 

 

Критерии оценки 

Оценка Критерии 

«Сдал» выполнил 

«Не сдал» не выполнил 

 

 

Составитель: 

Муравьева Е.Е.  преподаватель дисциплин 

профессионального цикла 
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Проверяемые результаты 

обучения:  

  У 1-15, З 1-11 



 

Практическая работа № 1  
SWOT-анализ организации 

 
Цель работы: формирование умений и навыков характеристики организации (предприятия) 

и ее места в отрасли; оценки сильных и слабых сторон деятельности организации и 

предполагаемого к выпуску товара (услуги). 
 

В результате изучения темы студент должен:  
знать:  

−  основные параметры, характеризующие отрасль хозяйства и место организации данной 

отрасли; − перечень основных характеристик выпускаемого товара (услуги).  
уметь:  

−  давать общую характеристику организации (предприятия) и ее места в отрасли;  
− давать оценку сильных и слабых сторон деятельности организации и предполагаемого к 

выпуску товара (услуги). 

 

1 Краткие теоретические сведения 

1.1 Титульный лист бизнес-плана 

Титульный лист бизнес-плана должен быть лаконичным и привлекательным, не содержать 

излишних подробностей. На нем указывается название фирмы, ее месторасположение, 

название бизнес-плана и дата составления. Целесообразно указать данные адресата, 

которому он направляется. На титульном листе обычно помещается меморандум о 

конфиденциальности. 

Титульный лист бизнес-плана может быть оформлен в следующей последовательности: 
 
Предприятие  
Адрес  
Телекс, факс, телефон  
Строго конфиденциально  
Просьба вернуть, если Вас не заинтересовал проект  
Кому  
Краткое название проекта (до 20-30 знаков)  
Полное название проекта  
Руководитель предприятия  
Телефон  
Проект подготовлен….  
Телефон  
Дата начала реализации проекта  
Продолжительность проекта  
Дата составления. 



 
 

Пример 1 Оформление титульного листа бизнес-плана для потенциального инвестора 

представлено на рисунке 1. 
 
 

ООО «Ирэн»  
445050, Самарская область г. Тольятти ул. Спортивная д. 12 

тел. 8-8482-32-45-67; 8-8482-32-16-90 

E-mail: iren@ihdox.ru 
 

Строго конфидициально  
Просьба вернуть, если Вас не заинтересовал проект 

 
 
 
 

 

БИЗНЕС-ПЛАН  
создания спортивно-развлекательного клуба 

«Эдельвейс» 
 
 
 
 

 

Руководитель предприятия С.С. Соколов 

 тел. 8-9276105946 

Проект подготовил В.В. Воробьев 

 тел. 8-9026451230 

Дата начала реализации проекта 01.06.2009 

Продолжительность проекта 4 года 

Дата составления 01.02.2009 
 
 
 

 

2009 

 

Рисунок 1 – Пример оформления титульного листа бизнес-плана 

 

1.2.  SWOT-анализ организации 

Эффективным инструментом для проведения анализа предприятия по отношению к внешней 

среде служит SWOT-анализ (сокращенное название, образованное из начальных букв 

английских слов: сила, слабость, возможность, угрозы). SWOT-анализ предусматривает 

анализ сильных и слабых сторон предприятия, изучение среды и прогнозирование 

потенциальных угроз, разработку мер (предотвращение убытков), анализ стратегических и 

тактических возможностей предприятия, разработку мероприятий по «нейтрализации» угроз, 

минимизации слабых сторон, укреплении сильных сторон предприятия и расширение 

возможностей. 
 
При анализе сильные и слабые стороны деятельности организации могут рассматриваться 

как факторы положительного и отрицательного воздействия. 

Возможные сильные и слабые стороны SWOT-анализа представлены в таблице 1. 



 

Таблица 1 - Возможные сильные и слабые стороны SWOT-анализа 
 

Сильными сторонами организации К слабым  сторонам  организации  могут  быть 
 

считают      отнесены       
 

−  наличие необходимых  финансовых − отсутствие четкой стратегии;     
 

− 

ресурсов;      − ухудшение условий труда;     
 

умение  профессионально − устаревшие производственные мощности;  
 

− 

выдерживать конкуренцию;   − низкая рентабельность или отсутствие прибыли;  
 

статус признанного лидера;   − недостаток  требуемых навыков и 
 

− наличие собственных технологий;   профессионализма;     
 

− относительно низкие затраты;   − проблемы управления операциями;    
 

− эффективную рекламу;   − отставание в обновлении продукции,  товаров, 
 

− опыт  инноваций  и инновационную  работ, услуг;      
 

− 

активность;     − слишком узкая   номенклатура реализуемой 
 

надежный, профессиональный  продукции, товаров, работ, услуг;    
 

− 

менеджмент;     − неблагоприятная репутация или недостаточно 
 

эффективные производственные  сформировавшийся имидж;     
 

− 

мощности;     − недостаточно  налаженная  работа  по  сбыту, 
 

финансовую устойчивость  и  неустойчивые каналы сбыта;     
 

 платежеспособность.    − высокая в сравнении с конкурентами удельная 
 

        себестоимость;      
 

       − низкая платежеспособность и др.    
 

 Возможности и угрозы SWOT-анализа представлены в таблице 2     
 

Таблица 2 – Возможности и угрозы SWOT-анализа       
 

   

Возможности в SWOT-анализе могут Угрозы —  это факторы,  способные нанести ущерб 
 

рассматриваться как факторы, данной организации      
 

оказывающие  благоприятное          
 

воздействие              
 

 высокий спрос на продукцию;   неплатежеспособность покупателей;    
 

 обслуживание дополнительных  высокий уровень налогообложения;    
 

групп потребителей;     существенное расширение сети мощных 
 

 расширение номенклатуры конкурентов;       
 

продаж;      рост продаж товаров-заменителей;     
 

 выход  на  новый  рынок  или  снижение темпов роста рынка;     
 

сегмент;      высокий процент коммерческого кредита;   
 

 возможность  привлечения  неблагоприятные  изменения  в  обменных  курсах 
 

инвесторов;     валют;       
 

 падение торговых барьеров,  спад в экономике;      
 

затрудняющих доступ к  протекционистские мероприятия со стороны 
 

привлекательным международным иностранных  государств  по  защите  собственных 
 

рынкам;     производителей;       
 

т.д. 

увеличение темпов роста рынка и  неблагоприятные изменения во вкусах и 
 

     предпочтениях потребителей;     
 

       неблагоприятные демографические изменения и т.д.  
 

 

 

Пример 2 SWOT-анализ фирмы, специализирующейся на производстве контрольно-

измерительных приборов представлен в таблице 3.



 
 

Таблица 3 - SWOT-анализ предприятия   

Сильные стороны  Слабые стороны 

1  2 

 Система распределения 

-профессиональные менеджеры  -недостаточный собственный опыт рекламы 

-наличие запасов готовой продукции   

- анализ потребностей покупателей   

-создана сеть сервисных центров   

-создана база данных о клиентах   

Собственная продукция компании 

-возможность производства продукции в соответствии -отсутствует возможность влиять на 

со специфическими пожеланиями заказчика   поставщиков комплектующих 

-планирование объемов производства   -слабая техническая оснащенность 

-отсутствие экологических загрязнений    

-наличие запасов комплектующих    

Собственная технология компании 

-возможность модифицировать датчики  -отсутствие международных сертификатов 

-сертификация приборов    

Собственные финансовые средства компании 

-финансовая независимость  -недостаточность оборотных активов для 

   оперативного реагирования на повышение 

   спроса 

Организация управления компанией 

-мобильно и динамично реагируют на изменения  -высшее руководство распределяет ресурсы и 

-формирование наиболее квалифицированных 

групп  кадры 

Имидж компании 

-высокий уровень гарантийного обслуживания  -выполнение сроков обязательств даже при 

-точные сроки выполнения договорных 

обязательств  нулевой прибыли 

-известность торговой марки    

Возможности    Угрозы 

Общество 

-расширение рынков сбыта  -изменение политической ситуации 

  -незастрахованность бизнеса 

  

Тенденции развития рынка 

-выход на нетрадиционный рынок (горная  -принятие новых стандартов 

автоматика)     

  

Конкуренты 

-ухудшение позиций некоторых конкурентов из-за  -производство датчиков нового поколения 

неудовлетворительного менеджмента и качества  -снижение цены конкурентов 

продукции     

Распределение 

-растущая потребность в приборах  -высокая коррумпированность чиновников, 

-подъем экономики, увеличение спроса  ответственных за принятие решений при 

-активный рост числа предприятий, желающих  закупках 

стать дилерами  -риск при оценке платежеспособности 

  потребителей 

Потребители 

-выход на новые сегменты рынка  -принятие решения о централизованных 

-появление отраслевых норм и правил  закупках отрасли у определенного 

  производителя 

Технология 

-модификация датчиков  -наши датчики морально устаревают 



Снабжение 

-производство собственных комплектующих  -невыполнение своих обязательств 

-создание запасов комплектующих  поставщиками 
 
 

 

1.3 Сравнительная оценка конкурентоспособности продукта 

 

Под конкурентоспособностью понимают такую характеристику продукции, которая 

показывает ее отличие от товара-конкурента как по степени соответствия конкретной 

общественной потребности, так и по затратам на ее удовлетворение. 

Оценка конкурентоспособности продукции основывается на исследовании потребностей 

покупателя и требований рынка. Чтобы товар удовлетворял потребности покупателя, он 

должен соответствовать определенным параметрам: 

− техническим (свойства товара, область его применения и назначения); 

 − эстетическим (внешний вид); 

− эргономическим (соответствие товара свойствам человеческого организма);  

− нормативным (соответствие товара действующим нормам и стандартам); 

− экономическим (уровень цен на товар, сервисное обслуживание, размер средств, 

имеющихся у потребителя для удовлетворения данной потребности). 

Для  оценки  конкурентоспособности  продукции  необходимо  сопоставить 

параметры анализируемого изделия и товара-конкурента. С этой целью рассчитывают 

единичные, групповые и интегральные показатели конкурентоспособности продукции. 

Единичный показатель, g, отражает процентное отношение уровня какого-либо 

технического или экономического параметра к величине того же параметра продукта-

конкурента, принимаемого за 100% рассчитывается по формуле (1) 

 

g  
Р ⋅100% , (1)  

 
 

 

Р
100  

 

 

где Р - уровень какого-либо технического или экономического параметра, в единицах 

измерения параметра; 

Р100 - величина того же параметра продукта-конкурента, принимаемого за 100% 

Групповой показатель, G, объединяет единичные показатели по одной группе параметров 

(технических, экономических, эстетических) с помощью весовых коэффициентов, 

определенных экспертным путем, рассчитывается по формуле (2) 

G  ∑a i ⋅ gi , 
(2) 

 

где gi – единичные показатели качества, в единицах измерения показателя;  

ai – весовой коэффициент. 

 

 

 

 

 

 



Интегральный показатель, I, рассчитывается по формуле (3)  
 

I  
Gт 

, (3)  

Gэ 
 

   
  

где Gт - групповой показатель по техническим параметрам;  

Gэ - групповой показатель по экономическим параметрам. 

Если I < 1, то анализируемое изделие уступает образцу, а если I>1, то оно  

превосходит изделие-образец или изделие конкурента по своим параметрам. 

 

Пример 3 Оценка конкурентоспособности холодильника. Исходные данные представлены в 

таблице 4. 

 

Таблица 4 - Единичные и групповые показатели конкурентоспособности холодильников   

 Показатели Оцениваемый STINOL gi ai G 

 1 2 3 4 5 6 

  Технические параметры    

1 Общий объем, дм3 315 325 0,97 0,15 0,1455 

2 Полезный объем ХК, дм3 190 202 0,94 0,25 0,235 

3 Полезный объем МК, дм3 70 70 1,0 0,20 0,20 

4 Замораживающая способность, 4,3 4,5 0,95 0,22 0,20 

кг/сут      
       

5 Средний срок службы, лет 16 15 1,06 0,10 0,106 

6 Температура в морозильной -15 -18 0,83 0,08 0,0664 

камере, оС        

Итого     0,962 
       

  Экономические параметры    

1 Цена, усл. ден. ед. 3500 4000 0,875 0,6 0,525 

2 Расход электроэнергии в 1,40 1,45 0,965 0,4 0,386 

сутки, кВт-час      
      

Итого     0,911  

 

Решение: 
 
Исходными данными являются графы 1-3. 
 

Графа 4 рассчитывается по формуле (1), например, по общему объему 

  
   

   
      

 
Графа 5 составляется на основе экспертной оценки важности каждого параметра, при этом 

сумма всех коэффициентов по каждой группе параметров равна 1. 

Графа 6 рассчитывается по формуле (2), например, по параметру общий объем: 
 

G = 0,97 · 0,15 = 0,1455 
 

Полученные значения G по каждой группе параметров суммируются. 
 

Интегральный показатель рассчитывается по формуле (3): 
 

I = 0,962 / 0,911 = 1,056. 
 

Вывод: 
 

По техническим параметрам оцениваемый холодильник уступает базовому образцу, но 

превосходит его по экономическим параметрам, что делает его конкурентоспособным. 

Кроме рейтинговой оценки конкурентоспособности товаров фактическое положение изделия 

на конкретном рынке определяется долей рынка, контролируемой данной фирмой. 

Важное направление повышения конкурентоспособности продукции –



 
 

совершенствование организации торговли, сервисного обслуживания покупателей, 

рекламы продукции, которые являются мощными инструментами стимулирования спроса. 

 

2 Контрольные вопросы 

2.1 Содержание и правила оформления титульного листа бизнес-плана. 
 

2.2 Понятие SWOT-анализа. 
 

2.3 Методика сравнительной оценки конкурентоспособности продукта (услуги). 

 

3 Задание 

Допустим, вы являетесь директором малой фирмы и приступаете к разработке бизнес-

плана фирмы. 

Выберите направление деятельности фирмы из следующего перечня: 
 

1) Пекарня  
2) Производство молочной продукции (сыра)  
3) Производство лечебного чая «Здоровье»  
4) Производство грибов  
5) Производство чистой воды  
6) Производство окон и дверей  
7) Салон по пошиву свадебных нарядов.  

Ответьте на следующие вопросы: 
 
а) Какая продукция входит в хозяйственный портфель вашей фирмы?  

б) Составьте титульный лист бизнес-плана. 

в)   Проведите  оценку  и  анализ  сильных  и  слабых  сторон  собственной 
 

организации и предполагаемого к выпуску продукта (услуги) - SWOT-анализ. 
 
г) Проведите сравнительную оценку конкурентоспособности продукта (услуги), 

предварительно выбрав основные качественные параметры продукции. 

 

Практическая работа № 2 

Решение ситуационных задач по оценке систем мотивации труда 

Цель работы – научить студентов принимать эффективные решения, связанные с 

мотивацией труда персонала. 

ОБЩИЕ СВЕДЕНИЯ 

Руководителю, чтобы эффективно двигаться к намеченной цели, необходимо 

координировать работу и заставить персонал выполнять еѐ. 

Функция мотивации состоит в побуждении персонала к эффективной 

добросовестной деятельности для достижения целей организации. Она направлена на 

определение потребностей персонала, разработку систем вознаграждений за 

выполненную работу, использование различных систем оплаты труда. 

Мотивация – это процесс побуждения себя и других к деятельности для 

достижения личных целей и целей организации. 
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В той или иной мере человек сталкивался с различными формами мотивации с 

ранних периодов развития цивилизации. Самым первым из применяемых приѐмов 

мотивации был «метод кнута и пряника». 

С развитием промышленной революции, благодаря, в основном, эффективности, с 

которой организации применяли достижения технологии и специализацию, жизнь 

обычных средних людей начала улучшаться. И чем больше она улучшалась, тем больше 

управляющие начали понимать, что простой «пряник» не всегда заставляет человека 

трудиться усерднее. Этот факт заставил специалистов в области управления искать 

новые решения проблемы мотивации в психологическом аспекте. 

Ярким представителем применения в управлении психологических мотивов был 

Элтон Мэйо. Он приобрѐл себе известность и репутацию в ходе эксперимента, 

проводимого на текстильной фабрике в Филадельфии в 1923–1924 гг. Текучесть 

рабочей силы на прядильном участке этой фабрики достигла 250 %, тогда как на 

других участках она составляла 5–6 %. После внимательного изучения ситуации Мэйо 

определил, что условия труда прядильщика давали мало возможности общения друг с 

другом и что их труд мало уважаем. С разрешения администрации он в качестве 

эксперимента установил для прядильщиков два 10-минутных перерыва для отдыха. 

Текучесть кадров резко снизилась, улучшилось материальное состояние рабочих, 

поскольку выработка значительно возросла. 

Первым крупным исследованием поведения работника на рабочем месте стала 

серия экспериментов в Хоторне, которые проводились Мэйо и его сотрудниками в 

конце 20-х годов ХХ столетия на предприятии «Westemelectric» в г. Хоторн, штат 

Иллинойс. Главным результатом исследований стал тот факт, что впервые в истории 

менеджмента заявила о себе «школа человеческих отношений»: 

социологи и психологи заинтересовались проблемами производственной деятельности. 

Исследователи пришли к выводу, что работа – это нечто большее, чем простое 

зарабатывание средств на жизнь, рабочие коллективы представляют собой социальные 

единицы, которые могут сдерживать продуктивность рабочего, вырабатывать свои 

нормы дневной производительности и даже оказывать влияние на то, чтобы 

вознаграждение рабочему выплачивалось пропорционально количеству и качеству 

труда. С появлением работ Э. Мэйо стало ясно, какие потенциальные выгоды это сулит, 

а также то, что мотивация по типу «кнута и пряника» является недостаточной. 

Функция мотивации основывается на существующей теории мотивации. В той 

или иной мере общая теория мотивации изучает потребности, мотивы и связанное с 

ними вознаграждение. 

КОНКРЕТНАЯ СИТУАЦИЯ 

Мотивирование работников мясокомбината 

Когда три года назад Павел Иванович Корнилов стал директором и совладельцем 

приватизированного предприятия «Кемеровский мясокомбинат», оно находилось в 

хорошем финансовом положении. Комбинат продавал свою продукцию во все 

близлежащие регионы, а объѐм этих продаж рос на 15–20 % в год. Люди покупали 

продукцию комбината за еѐ качество. Однако Корнилов вскоре заметил, что работники 

комбината не уделяют достаточного внимания уровню выполнения своей работы. Они 

делали крупные ошибки: путали, например, упаковку и наклейки для разных образцов 

продукции; добавляли в исходную продукцию не те добавки; плохо перемешивали состав 
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колбас и сосисок. Были случаи, когда работники неумышленно портили готовую 

продукцию средствами для чистки рабочих мест. 

В общем, люди делали в течение восьми часов только то, что им было сказано, а 

затем шли домой. 

Для того чтобы повысить мотивированность и обязательства работников 

комбината, Корнилов и другие руководители предприятия решили ввести в управление 

систему участия работников в принятии решений. Для начала они доверили работникам 

проверку качества продукции. В результате не высшее руководство определяло «вкус» 

продукции, а сами работники делали это на своих участках. Такое положение дел 

вскоре побудило последних к производству продукции более высокого качества. 

Работников стало интересовать, во сколько их продукция обходится предприятию, что 

думают покупатели о различных сортах мясных и колбасных изделий. 

Одна из бригад даже разработала технологию внедрения на своем участке 

специальной пластиковой вакуумной упаковки для скоропортящейся продукции. Для 

этого членам бригады пришлось собрать необходимую информацию, сформулировать 

проблему, установить рабочие контакты с поставщиками и другими работниками на 

мясокомбинате, а также провести обследование универсамов и мясных киосков, чтобы 

узнать о том, как сделать упаковку лучше. Бригада взяла на себя ответственность за 

определение качества, а впоследствии и за улучшения в производственном процессе. В 

итоге, все это привело к тому, что среди работников стали появляться жалобы на тех, 

чей уровень выполнения работы был низким, чье безразличие мешало улучшению 

работы. Позже жалобы стали распространяться и на руководящий состав и 

сопровождались требованиями их переподготовки или увольнения. Было решено, что 

вместо увольнения они пройдут переподготовку прямо на предприятии с участием всех 

заинтересованных сторон. 

Корнилов совместно с другими высшими руководителями предприятия и 

представителями рабочих разработали новую систему оплаты, названную «разделѐнное 

участие в результатах работы мясокомбината». В рамках этой системы фиксированный 

процент «доналоговой» прибыли делился каждые шесть месяцев между всеми 

работниками предприятия. Индивидуальное участие в разделѐнной прибыли 

основывалось на результатах оценки уровня выполнения работы каждым из участников 

этого процесса. Сама система оценки была разработана и проводилась в жизнь группой 

работников мясокомбината, представлявших его отдельные подразделения. Так, 

работники предприятия оценивались: по их вкладу в групповую работу; по тому, как 

они коммуницируют с членами группы; по их отношению групповой работе как 

таковой; по дисциплине посещения работы и по соблюдению техники безопасности. 

Кроме того, группы или бригады были ответственны за отбор, подготовку и 

оценку своих работников, а если это было необходимо, то и за увольнение своих коллег 

по работе. Они также принимали решения по графику работы, требуемому бюджету, 

измерению качества и обновлению оборудования. Многое, что раньше являлось 

работой руководителя группы на таком предприятии, теперь стало частью работы 

каждого члена группы. 

П.И. Корнилов считал, что успех его бизнеса определялся следующим: 

люди хотят быть значимыми. И если это не реализуется, причина – в руководстве; 
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люди выполняют работу на том уровне, который соответствует их ожиданиям. 

Если говорить людям, что вы от них ожидаете, то можно влиять на уровень выполнения 

ими своей работы и таким образом мотивировать их; 

сами ожидания работников определяются целями, которые они перед собой 

ставят, и системой вознаграждения; 

любые действия руководства и менеджеров предприятия в значительной мере 

влияют на формирование у работников ожидания; 

любой работник способен научиться выполнению многих новых разнообразных 

задач в рамках своей работы; 

  результаты деятельности предприятия показывают, кто я такой что представляет 

моя работа. Моя работа заключается в создании условий, при которых наивысший 

уровень выполнения работы каждым служит как его индивидуальным интересам, так и 

интересам предприятия в целом. 

Вопросы к конкретной ситуации 

1. Каким образом и в какой степени мотивационная политика П.И. Корнилова 

удовлетворяет потребности из иерархии Маслоу? 

2. Объясните успех политики использования мотивационной теории ожидания. 

3. Желали бы вы работать на Кемеровском мясокомбинате? Обоснуйте свой ответ. 

4. Концентрировал ли Корнилов внимание на факторах «здоровья» или на 

мотивационных факторах Герцберга в своей программе мотивации? 

5. Охарактеризуйте существующую на мясокомбинате систему вознаграждения. 

6. Возможен ли успех подобной мотивационной программы на предприятиях других 

отраслей, в том числе отраслей нематериального производства? 

ПРАКТИКУЮЩЕЕ УПРАЖНЕНИЕ  

Основы мотивации 

Назовите по пять наиболее важных, по вашему мнению, мотивов для следующих 

лиц: 

вас лично на работе (в учебной аудитории): 

1.______________________________________________________________ 

2.______________________________________________________________ 

3.______________________________________________________________ 

4.______________________________________________________________ 

5.______________________________________________________________ 

 

 

квалифицированного рабочего: 

1.______________________________________________________________ 

2.______________________________________________________________ 

3._____________________________________________________________ 

4.______________________________________________________________ 

5.______________________________________________________________ 

 

служащего в конторе 

профессионала (врача, юриста, преподавателя): 

1.______________________________________________________________ 

2.______________________________________________________________ 
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3.______________________________________________________________ 

4.______________________________________________________________ 

5.______________________________________________________________ 

 

неквалифицированного работника: 

1.______________________________________________________________ 

2.______________________________________________________________ 

3.______________________________________________________________ 

4._____________________________________________________________ 

5._____________________________________________________________ 

 

Задание. 

Сначала в течение 10–15 мин проделать данное упражнение индивидуально. 

В течение 20–30 мин обсудить в группе и достигнуть консенсуса. С 

преподавателем в течение 15–20 мин обсудить и сформулировать 

общую позицию по данному упражнению. 

Вывод: проанализировать эффективность различного рода мотивов. 

КОНТРОЛЬНЫЕ ВОПРОСЫ 

1. Что такое мотивация труда и каковы еѐ критерии? 

2. В чем различие между индивидуальной и групповой мотивацией? 

3. Какие группы работников существуют в зависимости от мотивации и 

способностей? 

4. Как определяются степени личностного воздействия руководителя? 

5. Каковы основные правила работы с группой? 

6. Что представляет собой иерархия потребностей человека? 

7. Что объединяет понятия «мотивация» и «иерархия потребностей»? 

 

 

Практическая работа № 3 

Анализ конфликтной ситуации с применением методов разрешения конфликтов 
 

Описание ситуаций и постановка задачи 

1. Изучить описание приведенных ниже ситуаций и составить карты конфликта. 

2. Обсудить опыт, приобретенный при выполнении упражнения. 

3. Обсудить достоинства изученного метода, области его применения и ограничения. 

Ситуация 1 

В организации освободилась должность начальника одного из отделов. На нее 

претендуют два сотрудника, имеющих высокую квалификацию и солидный стаж работы 

на этом предприятии, - Иванов и Сидоров. 

Руководитель поручает секретарю вызвать того и другого на совещание, на котором 

должно быть принято решение. В назначенное время появляется только Иванов. 

Руководитель очень удивился и стал выяснять в чем дело. 

Оказалось, что секретарь сообщил о вызове только Иванову и попросил того уведомить 

Сидорова. Иванов обещал передать, но сразу Сидорова не застал, а позже не смог этого 

сделать, так как ему самому пришлось срочно выехать в другую организацию. 
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Руководитель послал секретаря за Сидоровым, но того на месте не оказалось, и совещание 

отложили на следующую неделю. Руководитель строго отчитал секретаря и велел ему 

лично известить второго претендента о времени встречи. 

Узнав от секретаря о случившемся, Сидоров решил, что его соперник намеренно не 

сообщил ему о совещании, и поделился этими соображениями с коллегами. Мнения 

сослуживцев разделились: кто-то согласился с Сидоровым, другие посчитали, что во всем 

виноват секретарь. А кто-то сообщил Иванову, что Сидоров настраивает сотрудников 

против него. И началось. Оба претендента «за глаза» обвиняли друг друга в клевете, 

вспоминали старые обиды, скрупулезно учитывали новые. 

К моменту решающего совещания, которое вновь было отложено, на сей раз из-за 

занятости руководителя, Иванов с Сидоровым производили впечатление давних врагов. 

Ситуация 2 

Как-то наш начальник распределил очередную работу между тремя исполнителями, 

одним из которых был я. К назначенному сроку я выполнил свою часть задания, а мои 

напарники - нет. И тогда начальник велел мне заняться их недоработками. Я мог бы молча 

проигнорировать это поручение, и ничего бы не случилось. Но я пошел на принцип и 

отказался его выполнять, мотивируя это тем, что при одинаковой зарплате не должно 

быть различной нагрузки. Этот довод не понравился начальнику. Он заявил, что мы не 

хотим работать, а зарплату требуем. Я возразил, что его замечание не по существу. 

Разговор происходил на глазах у всего коллектива, и все понимали, что начальник 

несправедлив ко мне. Просто я попал под горячую руку. За предшествовавшие шесть лет 

ничего подобного не случалось. Я всегда относился к нему с уважением (он намного 

старше меня), но в этот момент мне стало обидно, что вместо похвалы я получил нагоняй. 

Если бы он просто по-человечески попросил поработать дополнительно, чтобы выручить 

фирму, я бы, конечно, не отказался. Но, по словам начальника, выходило, что мы все 

бездельники. И я сознательно пошел на обострение ситуации. 

После бурной «дискуссии» я вышел из кабинета. Успокоившись, я вернулся, подошел к 

начальнику и извинился. По-моему, он удивился. Но постарался скрыть это. И, к моему 

удивлению, сам извинился передо мной. 

Вот уже несколько лет я «прокручиваю» эту ситуацию в разных вариантах. Я понимаю, 

что вел себя неправильно. Ни по форме, ни по сути дела у меня не было серьезных 

оснований вступать в пререкания с начальником. И все-таки я не вижу лучшего выхода 

для себя, чем «обострение». Ведь если бы я сделал самое простое (как позже мне 

советовали некоторые) и не стал бы возражать, но потом не ударил бы пальцем о палец, то 

пошел бы против своих принципов, потому что это был бы обман. А я считаю себя 

достаточно сильным человеком, чтобы не прибегать к хитрости и лжи. 

Я мог бы безропотно выполнить чужую работу, но потом просто сходил бы с ума от 

несправедливости и злости. Я же дал понять, что готов защищать свою честь и 

достоинство, и заставил начальника отнестись ко мне с уважением. В результате я пошел 

на рабочее место и с легкой душой сделал все, что требовалось. 

Думаю, и начальник извлек для себя полезный урок. Я ощутил это по себе: с того раза я 

не услышал в свой адрес ни одного грубого слова. 

Ситуация 3 

Фирма занимается импортом продовольственных товаров и оптовыми поставками 

предприятиям розничной торговли. Она имеет отдел сбыта, задачей которого является 
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совершение торговых операций с клиентами - розничными торговцами. Перед отделом 

стоит задача ежегодного увеличения оборота не менее чем на 30%. Фирма работает на 

высококонкурентном рынке, клиенты имеют возможность выбирать поставщика, поэтому 

менеджерам сбытового отдела приходится работать очень интенсивно. Фирма существует 

уже несколько лет, поэтому у каждого поставщика есть налаженная сеть клиентов. На ее 

поддержку уходит основная часть рабочего времени и усилий. Кроме того, задача 

увеличения оборота требует поиска новых каналов сбыта. 

Около полутора лет назад в отдел был принят еще один сотрудник на должность 

менеджера. Хорошо образованный, эрудированный и не лишенный обаяния молодой 

человек быстро вошел в коллектив. Вокруг него образовался кружок молодежи, 

объединенный общими спортивными интересами. Ему была передана часть клиентской 

базы, но она была недостаточна для выполнения плановых заданий. Поэтому ему надо 

было направить свои силы на поиск и привлечение новых клиентов. Обладая средним 

уровнем развития коммуникативных навыков и незначительным опытом работы на этом 

рынке, новый сотрудник едва справлялся со своими задачами. Он тратил значительно 

больше усилий на получение тех же результатов, которых опытные менеджеры 

добиваются с легкостью. 

Начальник отдела несколько раз указывал ему на просчеты и упущения в работе. 

Поскольку оплата труда в фирме зависит от объема продаж, то и заработок у него был 

меньше, чем у остальных менеджеров, показывающих лучшие результаты. 

Но у этого сотрудника возникло впечатление, что начальник отдела относится к нему 

предвзято, оценивая его заслуги несправедливо. Сначала обиженный ограничивался 

«кулуарными» проявлениями своего недовольства, а затем занял открыто 

конфронтационную позицию. Несколько раз он в присутствии других сотрудников 

упрекал начальника отдела в мелочных придирках, скептически высказывался о его 

способности руководить отделом, язвительно критиковал его распоряжения. Попытки 

начальника отдела выяснить отношения успеха не имели. В коллективе отдела наметился 

раскол, поскольку часть молодых сотрудников явно сочувствовала своему коллеге и была 

готова принять его сторону, если конфликт будет иметь развитие. 

Методические указания 

Анализ конфликта включает в себя выявление как минимум следующих вопросов: 

• участники: кто конфликтует, что они за люди? 

• каковы их требования друг к другу? 

• какова их мотивация: зачем им все это нужно и насколько это важно? 

• какими ресурсами, необходимыми для достижения цели, они располагают? 

На основе проведенного анализа принимается решение о способе разрешения 

конфликта и производится последовательная реализация избранной стратегии вплоть до 

его завершения. 

Австралийские конфликтологи X. Корнелиус и Ш. Фейр предложили эффективный 

методический прием анализа конфликтной ситуации - составление карты конфликта (рис. 

8.5). 

Карта конфликта - это графическое изображение элементов конфликтного 

столкновения с указанием проблемы, требующей решения, констатацией интересов и 

опасений сторон. В процессе ее составления четче формулируются проблемы и позиции 

участников. 
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Рис. 8.5. Карта конфликта 

Рекомендуется применять карту конфликта в следующих случаях: 

1) использование самостоятельно составленных карт при анализе конфликта (помогает 

обоснованно выбрать стратегию дальнейших действий); 

2) использование карт, составленных при посредничестве, для подготовки стратегии 

разрешения конфликта; 

3) использование карт, составленных в процессе переговоров, в котором принимают 

участие все оппоненты (помогает налаживать конструктивное взаимодействие между 

ними, располагает к сотрудничеству). 

Карта конфликта составляется в три этапа. 

Этап 1. Определение предмета конфликта. Опишите проблему в общих чертах. Из-за 

чего возник спор, по поводу чего высказывались разные мнения? Не надо глубоко 

вдаваться в проблему или находить выход. Опишите, что является предметом конфликта, 

не что надо делать, а что является «яблоком раздора». Предмет может быть не один. На 

каждый предмет лучше составлять отдельную карту, если не удалось согласовать 

позиции. 

Этап 2. Определение оппонентов, вовлеченных в конфликт. Решите, кто является 

главными сторонами в конфликте. Составьте список действующих лиц. Если группа 

имеет однородные требования, потребности, ее на карте можно определить как одно лицо. 

Дайте каждому из участников конфликта какое-либо веселое (ни в коем случае 

необидное) определение, которое подчеркнет их сильные стороны и их позитивные 

намерения в этом конфликте. 

Нарисуйте вокруг проблемы и основных участников замкнутую кривую и обозначьте, 

где, в каком организационном и социальном пространстве происходит конфликт (в 

отделе, между отделами, между руководством и подчиненными, профсоюзом и 

администрацией и т.д.). Определите и обозначьте, в каких бизнес-процессах участвуют 

конфликтующие стороны, какие цели и задачи ими решаются. 

Дорисуйте (при индивидуальном анализе и при необходимости) вокруг основных 

участников несколько основных «поддерживающих» или «сочувствующих» участников, 

которые находятся с основными участниками в дружеских отношениях. 

Этап 3. Определение подлинных интересов оппонентов. Задача третьего этапа - 

выяснить мотивацию, стоящую за позициями оппонентов. Необходимо перечислить 
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потребности и опасения каждого участника. Так формируются возможности для создания 

большего количества взаимовыгодных решений. 

Одна и та же потребность может относиться к нескольким или ко всем участникам. 

Тогда она записывается всем, свидетельствуя об общности интересов. Не путайте 

потребности с позициями! 

Предметом опасений часто бывают физическая безопасность, финансовые потери, 

потеря членства в группе, потеря контроля и власти, нежелание попадать в зависимость от 

кого-либо, потеря уважения, осуждение, унижение, утрата возможности реализовать себя 

и т.д. 

Для того чтобы извлечь максимум пользы из составления карты конфликта, обратите 

внимание на следующие рекомендации: 

• ищите новую информацию, новое понимание; 

• ищите общую «точку опоры» - общие потребности или интересы; 

• ищите общую точку зрения, разделяемую всеми участниками; 

• совмещайте различные ценности в перспективе. Какие ценности и идеи могут стать 

частью общих взглядов, поскольку они важны для одной из сторон? 

• ищите скрытые устремления, такие, как индивидуальные блага, получаемые одной 

стороной при определенных вариантах решения; 

• ищите наиболее трудные участки, требующие неотложного внимания; 

• ищите и стимулируйте предпосылки выигрыша для всех; 

• предлагайте варианты решения, включающие элементы выигрыша для всех. 
 

Практическая работа № 4 

«Разработка управленческих решений в условиях конкуренции на рынке 

компьютеров» 

Ситуация 1  
Известно, что на рынке компьютеров ежемесячно может быть реализовано до 5 тыс. 

единиц этой техники. Действующие на рынке фирмы реализуют только 4 тыс. ед. с 

предполагаемым увеличением объема продаж до 4,2 тыс. ед. в месяц. Прибыль от 
продажи каждого компьютера составляет 100 у.е.  
Ваша фирма производит видеомагнитофоны. По данным маркетинговых 

исследований, можно увеличить выпуск на 400 ед. Прибыль от продажи одного 
видеомагнитофона составляет 200 у.е.  
Вы находитесь перед выбором более выгодного решения: перепрофилировать 

производство на выпуск компьютеров (это мероприятие обойдется в 30 000 у. е.) или 

расширить выпуск магнитофонов (затраты в размере 20 000 у. е.). Ваша задача состоит 

в следующем:  
 определить факторы, которые вы будете учитывать при принятии решения;

 определить весь перечень возможных альтернатив решения;

 провести расчеты прибыльности;

 выбрать единственное решение. 
 

Ситуация 2  
Ваша фирма ежемесячно производит 5000 компьютеров. Для того, чтобы серьезно 
противостоять конкурентам, вас предстоит сделать выбор:  
1. снизить цену на продукцию на 10%. Тогда прибыль вашей фирмы от продажи 

каждого компьютера сократится с 300 у.е. до 200 у.е.; 
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2. усилить рекламу и увеличить сеть сбытовых организаций. При этом рекламные 
затраты на единицу продукции возрастут с 100 у.е. до 150 у.е., а сбытовые с 50 до 
120 у.е. Ваша задача:  

 определить факторы, которые будут учитываться при принятии решения, и 
перечень возможных альтернатив решения;

 рассчитать доходность;

 принять единственное решение. 
Ситуация 3  

В результате усиления позиций конкурентов у вашей фирмы возникли сложности со 
сбытом компьютеров.  

Имеются следующие варианты решения задачи:  
1. снизить производство компьютеров с 5000 до 4000 ед. в месяц. При этом ваши 
потери составят 50 000 у.е.;  
2. усовершенствовать модели производимых компьютеров. В этом случае потери 
дохода составят 20 000 у.е. (от модернизации) и 30 000 у.е. (от внесений изменений в 
технологию);  
3. усилить рекламную компанию. В этом случае затраты на единицу продукции 
возрастут на 8 у.е.  

Ваша задача состоит в следующем: 
 определить факторы, влияющие на принятие решения;

 рассчитать доходность;

 выбрать окончательное решение;

 оформить решение в таблицу: 
Содержание этапов процесса принятия решения 

Характер пробле- Альтернативы Ограничения Критерий Выбор 

мы Аi   Аi 

Выводы:     
сформулировать выводы. 

Моделирование рисковых ситуаций 

 

Задание 1  
Пусть имеется два инвестиционных проекта. Первый с вероятностью 0,6 обеспе-

чивает прибыль 15 млн. руб., однако с вероятностью 0,4 можно потерять 5,5 млн. руб. 
Для второго проекта с вероятностью 0,8 можно получить прибыль 10 млн. руб. и с ве-

роятностью 0,2 потерять 6 млн. руб. Какой проект выбрать? 

Задание 2  
Руководство компании решает, создавать ли для выпуска новой продукции 

крупное производство, малое предприятие или продать патент другой фирме. Размер 
выигрыша, который компания может получить, зависит от благоприятного или 

неблагоприятного состояния рынка (табл.1). 

   Таблица 1. 

Номер Действия компании Выигрыш, (у.е.), при  состоянии эконо- 

стратегии  мической среды 

  благоприятном неблагоприятном 

1. Строительство крупного 200 000 -180 000 

 предприятия (а1)   

2. Строительство малого пред- 100 000 -20 000 

 приятия (а2)   

3. Продажа патента (а3) 10 000 10 000 
    



20 
 

Перед тем, как принимать решение о строительстве, руководство компании 

заказало дополнительное исследование состояния рынка, которое обойдется компании в 

10 000 у.е. Руководство понимает, что дополнительное исследование по-прежнему не 

способно дать точной информации, но оно поможет уточнить ожидаемые оценки 

конъюнктуры рынка, изменив тем самым значения вероятностей. Возможности фирмы в 

виде условных вероятностей благоприятности и неблагоприятности рынка сбыта 

представлены в таблице 2. 

   Таблица 2. 

Прогноз фирмы  Фактически  

 Благоприятный  Неблагоприятный  

Благоприятный 0,78  0,22  

Неблагоприятный 0,27  0,73   
 

Фирма, которой заказали прогноз состояния рынка, утверждает: 

–  ситуация будет благоприятной с вероятностью 0,45; 

–  ситуация будет неблагоприятной с вероятностью 0,55.  
На основе таблицы выигрышей (потерь) и полученных данных построить дерево 

решений, проанализировать ситуацию и сделать выводы. 

Задание 3  
Компания «Российский сыр» – небольшой производитель различных продуктов из 

сыра на экспорт. Один из продуктов – сырная паста – поставляется в страны ближнего 
зарубежья. Генеральный директор должен решить, сколько ящиков сырной пасты 
следует производить в течение месяца. Вероятности того, что спрос на сырную пасту в 
течение месяца будет 6, 7, 8 или 9 ящиков соответственно равны 0,1; 0,3; 0,5; 0,1.  

Затраты на производство одного ящика равны 45 у.е. Компания продает каждый 
ящик по цене 95 у.е. Если ящик с сырной пастой не продается в течение месяца, то она 
портится и компания несет убыток.  

Сколько ящиков следует производить в течение месяца? Построить платежную 
матрицу и выбрать решение. 

Задание 4  
Нефтеперерабатывающая фирма решает вопрос о бурении скважины. Известно, 

что если фирма будет бурить, то с вероятностью 0,6 нефти найдено не будет; с вероят-

ностью 0,1 запасы месторождения составят 50 000 т.; с вероятностью 0,15 – 100 000 т.;  
с вероятностью 0,1 – 500 000 т.; с вероятностью 0,05 – 1 000 000т. Если нефть не будет 

найдена, то фирма потеряет 50 000 дол.; если мощность месторождения составит50 000 

т., то потери снизятся до 20 000 дол.; мощность месторождения в 100 000 т. принесет 
прибыль 30 000 дол.; 500 000 – 430 000 дол.; 1 000 000 т. – 930 000 дол.  

Построить дерево решений, рассчитать ожидаемое значение выигрыша и вы-
брать решение, исходя из полезности каждого из исходов. 

Задание 5  
Имеются два объекта инвестирования. Величина требуемых капитальных вло-

жений одинакова. Величина планируемого дохода в каждом проекте неопределенна и 
приведена в виде следующего распределения: 

 

 Проект А  Проект Б 

Доход  Вероятность Доход  Вероятность 

3000  0,1 2000  0,1 

3500  0,15 3000  0,25 

4000  0,4 4000  0,35 

4500  0,2 5000  0,2 

5000  0,15 8000  0,1 
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Какой проект предпочтительнее? 

 

 Задание 6 

На вновь организованную выставку требуется набрать экскурсоводов. Каждый 
экскурсовод может провести 4 экскурсии в день (каждая экскурсия по 25 человек). 

Затраты на содержание выставки составляют 80 д.е. в день. Зарплата экскурсовода 
составляет 40 д.е. в день. Ежедневно выставку могут посетить 50, 100, 150, 200, 250, 300 

человек. Цена билета 2 д.е. Какое оптимальное количество экскурсоводов необходимо 

набрать для работы на выставке? 

Задание 7 
Принято решение организовать катание на теплоходе ночью по Финскому заливу. 

За ночь теплоход может совершить 1,2,3 или 4 рейса. Одновременно на теплоходе могут 

находиться до 200 пассажиров. Затраты на содержание теплохода составляют 40 тыс. д.е. 

в сезон (сезон 40 дней). Кроме того, затраты на каждый рейс составляют 1250 д.е. Цена 

билета 10 д.е. Количество желающих покататься может составить 150, 300, 450, 600, 750 

человек за ночь. Какое количество рейсов следует организовать? 
 

 

Практическая работа № 5 

Идентификация рисков предприятия. Распределение рисков по вероятности их 
возникновения и степени влияния. 

Цель работы. Составление перечня рисков в деятельности предприятия. 

 Исходные данные. Лабораторная работа выполняется на основе фактических данных 

предприятий, которые выдаются преподавателем: формы бухгалтерской и 

статистической отчетности. 

 Методические указания к выполнению лабораторной работы. 

 Требуется выявить наиболее значимые риски для данного вида деятельности. Для этого 

студенты, работая в группах, анализируют деятельность реального предприятия. 

Описание предприятия должно включать в себя следующие данные: 

1) название организации; 

2) виды деятельности; 

3) масштаб деятельности; 

4) регион, в котором работает предприятие; 

5) другие данные, которые студенты посчитают необходимыми. 

На основе этих сведений группы составляют список всех возможных рисков, которым 

подвержено данное предприятие. Каждый риск оценивается с точки зрения вероятности и 

возможного ущерба. Кроме того, на данном этапе рекомендуется установить 

минимальное число выявленных рисков: студенты должны определить не менее 10 

рисков. 

Таким образом, результат работы группы включает следующее: 

1) описание реального предприятия; 

2) список наиболее существенных для него рисков. 

Результаты работы группы презентуются ее представителем в виде короткого доклада, а 

затем подвергаются обсуждению. 
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Пример проведения идентификации рисков. 

 Риск неплатежеспособности предприятия 

Этот риск генерируется снижением уровня ликвидности оборотных активов, 

порождающим разбалансированность положительного и отрицательного денежных 

потоков предприятия во времени. По своим финансовым последствиям этот вид риска 

относится к числу наиболее опасных. Риск неплатежеспособности ООО «Крона» связан с 

превышением кредиторской задолженности над дебиторской . Динамика дебиторской и 

кредиторской задолженностей представлена в таблице 2.1. 

 Таблица 2.1 – Динамика дебиторской и кредиторской задолженности 

 Показатель На нач. года На кон. года 

Дебиторская задолженность, тыс.руб.   

Кредиторская задолженность   

 На протяжении всего финансового года складывается ситуация, когда дебиторской 

задолженности не хватает для погашения кредиторской задолженности, т.е., даже если 

дебиторы полностью погасят задолженность, кредиторская задолженность у предприятия 

остается. 

 Рост цен на сырье и материалы 

Рост цен на сырье и материалы приведет к увеличению материальных затрат, что в свою 

очередь отрицательно скажется на прибыли предприятия и на его финансовом состоянии. 

ООО «Крона» использует покупные сырье и материалы для производства кабельных 

барабанов. Динамика цен на сырье и материалы представлена в таблице 2.2. 

 Таблица 2.2 – Динамика цен на используемые сырье и материалы 

 Вид сырья и материалов Цена за единицу, руб. Темп роста 

предыдущий год отчетный год 
 

Пиломатериал, м
3
 900,42 1420,00 157,70 

Гвозди, кг 18,50 23,39 126,43 

Проволока, кг 24,60 31,00 126,02 

 В сравниваемом году цены на сырье и материалы значительно возросли. Следовательно, 

данный риск обоснован для анализируемого предприятия. 

 Риск связанный с увеличением остатков готовой продукции 

Увеличение остатков готовой продукции на складах предприятия приводит к 

длительному замораживанию оборотного капитала, отсутствию денежной наличности, 

потребности в кредитах и уплаты процентов по ним, росту кредиторской задолженности 

поставщикам, бюджету, работникам предприятия по оплате труда. К тому же возрастают 

затраты на хранение запасов. Величина запасов представлена в таблице 2.3. 

 Таблица 2.3 – Величина запасов 
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Вид запасов На начало года На конец года 

Сырье и материалы, тыс.руб.   

Готовая продукция   

Риск снижения коэффициента оборачиваемости оборотных активов 

Финансовое положение предприятия, его ликвидность и платёжеспособность, 

непосредственно зависят от того, насколько быстро средства, вложенные в активы, 

превращаются в деньги. 

Оборачиваемость средств, вложенных в имущество, оценивают показателями: скоростью 

оборота и периодом оборота. Динамика показателей оборачиваемости активов 

представлена в таблице 2.4. 

 Таблица 2.4 – Динамика показателей оборачиваемости активов 

 Показатели Пред. год Отч. год Откл. 

Выручка от продажи продукции, тыс. руб.    

Оборотные активы среднегодовые, тыс. руб.    

Коэффициент оборачиваемости оборотных активов 7,647 11,085 3,448 

 В отчетном году коэффициент оборачиваемости увеличился на 3,448 раз. Следовательно 

риск снижения коэффициента оборачиваемости оборотных активов не значительный. 

 Риск снижения интенсивности использования ресурсов 

Интенсивность использования ресурсов характеризуется: 

- рентабельностью реализованной продукции; 

- материалоемкостью продукции. 

Динамика показателей интенсивности использования ресурсов показана в таблице 2.5. 

Таблица 2.5 – Динамика показателей интенсивности использования ресурсов 

 Показатель Пред. Отчет. Откл. 

Рентабельность реализованной продукции   +5 

Материалоемкость продукции 0,30 0,07 -0,23 

 Повышение рентабельности реализованной продукции повлияет на конечный результат 

деятельности предприятия. Снижение материалоемкости продукции приведет к 

снижению себестоимости продукции и также окажет влияние на конечный результат 

деятельности предприятии. Оба фактора оказывают положительное влияние на 

деятельность предприятия, но риск их снижения всегда присутствует. 

Риск увеличения кредиторской задолженности 

В отчетном году у предприятия наблюдается увеличение кредиторской задолженности 

перед поставщиками и подрядчиками, государственными внебюджетными фондами, 

задолженность по налогам и сборам на 179 тыс.руб. 
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Инфляционный риск 

Этот вид риска характеризуется возможностью обесценения реальной стоимости 

капитала (в форме финансовых активов предприятия), а также ожидаемых доходов от 

осуществления финансовых операций в условиях инфляции. В современных условиях 

носит постоянный характер и сопровождает практически все финансовые операции 

предприятия. 

Валютный риск 

Этот вид риска присущ предприятиям, ведущим внешнеэкономическую деятельность 

(импортирующим сырье, материалы и полуфабрикаты и экспортирующим готовую 

продукцию). Он проявляется в недополучении предусмотренных доходов в результате 

непосредственного взаимодействия изменения обменного курса иностранной валюты, 

используемой во внешнеэкономических операциях предприятия, на ожидаемые 

денежные потоки от этих операций. Снижение курса иностранной валюты по отношению 

к национальной приводит к потерям предприятия при экспорте готовой продукции. 

Поскольку ООО «Крона» экспортирует круглый лес в Китай, этот вид риска также 

должен быть учтен. 

Кредитный риск 

Он имеет место в финансовой деятельности предприятия при предоставлении товарного 

(коммерческого) или потребительского кредита покупателям. Формой его проявления 

является риск неплатежа или несвоевременного расчета за отпущенную предприятием в 

кредит готовую продукцию, а также превышения расчетного бюджета по 

инкассированию долга. 

 Налоговый риск 

Этот вид финансового риска имеет ряд проявлений: вероятность введения новых видов 

налогов и сборов на осуществление отдельных аспектов хозяйственной деятельности; 

возможность увеличения уровня ставок действующих налогов и сборов; изменение 

сроков и условий осуществления отдельных налоговых платежей; вероятность отмены 

действующих налоговых льгот в сфере хозяйственной деятельности предприятия. 

Являясь для предприятия непредсказуемым (об этом свидетельствует современная 

отечественная фискальная политика), он оказывает существенное воздействие на 

результаты его финансовой деятельности. 

  

Анализ и оценка рисков предприятия. 

Цель работы: Выявить риски информационной безопасности предприятия, 

проанализировать их и предложить наиболее эффективные меры по их минимизации. 

Теоретические сведения 

Оценка рисков нарушения информационной безопасности компьютерных систем является 

одной из важнейших составляющих процесса управления информационной 

безопасностью. 

Риск – это потенциальная опасность нанесения ущерба организации в результате 

реализации некоторой угрозы с использованием уязвимостей актива или группы активов. 

Риск определяется как сочетание вероятности события и его последствий. 

Анализ рисков представляет собой процедуры выявления факторов рисков и оценки их 

значимости, по сути, анализ вероятности того, что произойдут определенные 

нежелательные события и отрицательно повлияют на достижение целей проекта. Анализ 

рисков включает оценку рисков и методы снижения рисков или уменьшения связанных с 
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ним неблагоприятных последствий, т.е. идентификацию и вычисление уровней (мер) 

рисков на основе оценок, присвоенных ресурсам, угрозам и уязвимостям ресурсов. 

Назначение анализа рисков – дать потенциальным партнерам необходимые данные для 

принятия решений о целесообразности участия в проекте и выработки мер по защите от 

возможных финансовых потерь. 

Анализ рисков можно подразделить на два взаимно дополняющих друг друга вида: 

качественный и количественный. Качественный анализ имеет целью определить 

(идентифицировать) факторы, области и виды рисков. Количественный анализ рисков 

должен дать возможность численно определить размеры отдельных рисков и риска 

проекта в целом. 

Контроль рисков состоит в идентификации и выборе контрмер, позволяющих снизить 

риски до приемлемого уровня. 

Целью оценки рисков является выявление следующих положений: 

 приемлемость существующих рисков; 

 определение неприемлемых рисков, которые в первую очередь нуждаются в 

уменьшении; 

 определение защитных средств, экономически целесообразных для уменьшения 

неприемлемых рисков. 

Ход выполнения работы: 

1. Проанализировать систему информационной безопасности конкретного 

предприятия (рассмотреть имеющиеся средства и методы защиты информации). 

2. Произвести оценку рисков существующей системы безопасности, результаты 

свести в таблицу 1. 

Таблица 1 – Оценка рисков существующей системы безопасности предприятия 

Наименование угрозы Вероятность 

наступления 

Ущерб от 

реализации 

Риск 

Стихийные бедствия, аварии, 

пожары и пр. 

3 3 9 

Непреднамеренные ошибки 

пользователей 

2 2 4 

Перебои электропитания 1 2 2 

Вредоносное программное 

обеспечение 

2 3 6 

Халатность пользователей 3 2 6 

Другое    

Сумма рисков: 27 

Проставить в таблице коэффициент вероятности наступления и коэффициент ущерба от 

реализации угрозы по 3х бальной шкале. Произведение этих составляющих позволят 

определить риск. Рассчитать общую сумму рисков. На основе полученных данных 

выделить три типа риска: низкий (1,2), средний (3,4), высокий (6,9). Построить диаграмму 

оценки рисков по категориям. Сделать выводы. 
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3. Предложить средства улучшения системы информационной безопасности 

предприятия, охарактеризовать каждое из них. Провести сравнительный анализ 

этих средств с их аналогами (допускается использование данных социологических 

опросов; характеристики технических средств должны соответствовать реальным). 

4. Провести оценку рисков разработанной системы безопасности и свести данные в 

таблицу 2 – Оценка рисков разработанной системы безопасности, аналогичную 

таблице 1. Построить диаграмму количества рисков после принятия разработанной 

политики безопасности. Сделать выводы. 

5. Сделать общий вывод (можно ли считать разработанную систему безопасности 

эффективной, ответ аргументировать). 

Вопросы для проверки знаний и умений: 

1. Дайте определение понятию «Риск» 

2. Для чего предназначен анализ рисков? 

3. Назовите основные цели анализа рисков. 

4. Что такое качественный анализ рисков? 

5. Дайте определение количественному анализу рисков. 
 

Практическая работа № 6 

Составление плана деловой беседы с заказчиком 

Деловая беседа — это осмысленное стремление одного человека или группы людей 

посредством слова вызвать желание у другого человека или группы людей к действию, 

которое изменит хотя бы одну из сторон какой-либо ситуации или установит новые 

отношения между участниками беседы. 

В современной трактовке деловые беседы означают устный контакт между партнерами 

(собеседниками), которые имеют необходимые полномочия со стороны своих 

организаций для их проведения и разрешения конкретных проблем. 

Основные функции деловой беседы: 

Начало перспективных мероприятий и процессов 

Контроль и координирование уже начатых мероприятий и процессов 

Обмен информацией 

Взаимное общение работников из одной сферы деятельности 

Поддержание деловых контактов 

Поиск, выдвижение и оперативная разработка рабочих идей и замыслов 

Стимулирование движения творческой мысли в новых направлениях. 

Подготовка к беседе 

Включает: 

1. Планирование: 

предварительный анализ участников и ситуации; 

инициатива проведения беседы и определение ее задач; 

определение стратегии и тактики; 

подробный план подготовки к беседе. 

2. Оперативная подготовка: 

сбор материалов; 

отбор и систематизация материалов; 

обдумывание и компоновка материалов; 
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рабочий план; 

разработка основной части беседы; 

начало и окончание беседы. 

3. Редактирование: 

контроль (т.е. проверка проделанной работы); 

придание окончательной формы беседы. 

4. Тренировка: 

мысленная репетиция; 

устная репетиция; 

репетиция беседы в форме диалога с собеседником. 

Планирование беседы сводится к следующим действиям: 

 составление и проверка прогноза деловой беседы; 

 установление основных, перспективных задач беседы; 

 поиски подходящих путей для решения этих задач (стратегии); 

 анализ внешних и внутренних возможностей для осуществления плана беседы; 

 определение и разработка среднесрочных и краткосрочных задач беседы, их 

взаимосвязи и очередности; 

 разработка мероприятий для реализации указанных задач (разработка программы 

работы, плана по отдельным элементам беседы) и др. 

Структура деловой беседы 

Состоит из 5 фаз: 

 Начало беседы. 

 Передача информации. 

 Аргументирование. 

 Опровержение доводов собеседника. 

 Принятие решений. 

В отношении любого выступления, любой беседы действуют 10 общих правил, 

соблюдение которых сделает ваше выступление, если не совершенным, то по крайней 

мере корректным: 

 Профессиональные знания. 

 Ясность. 

 Надежность. 

 Постоянная направленность. 

 Ритм. 

 Повторение. 

 Элемент внезапности. 

 «Насыщенность» рассуждений. 

 Рамки передачи информации. 

 Определенная доза юмора и даже, в какой-то мере, иронии. 

К перечисленным правилам можно добавить следующие основные черты живой речи: 

 в любой деловой беседе ценны содержание и техника изложения; 

 следует ограничиваться фактами и подробностями в беседе рассуждениями по 

теме; 

 беседу лучше планировать с различными возможными вариантами; 
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 необходимо иногда повторять и делать выводы из сказанного; 

 следует обращаться непосредственно к собеседнику, учитывая, что личное влияние 

в деловых отношениях имеет большое значение. 

Фаза I. Начало беседы 

Задачи: 

 установление контакта с собеседником; 

 создание приятной атмосферы для беседы; 

 привлечение внимания; 

 побуждение интереса к беседе; 

 «перехват» инициативы. 

Приемы начала беседы: 

 Метод снятия напряжения — позволяет установить тесный контакт с 

собеседником. 

 Метод «зацепки» — позволяет кратко изложить ситуацию или проблему, увязав ее 

с содержанием беседы, и использовать эту «зацепку» как исходную точку для 

проведения запланированной беседы. 

 Метод стимулирования игры воображения — предполагает постановку в начале 

беседы множества вопросов по ряду проблем, которые должны в ней 

рассматриваться. 

 Метод прямого подхода — означает непосредственный переход к делу, без 

выступления. 

Правильное начало беседы предполагает: 

 точное описание целей беседы; 

 взаимное представление собеседников; 

 название темы; 

 представление лица, ведущего беседу; 

 объявление последовательности рассмотрения вопросов. 

На что нужно обратить внимание при налаживании личного контакта с 

собеседником: 

а) ясные, сжатые и содержательные вступительные фразы и объяснения; 

б) обращение к собеседникам по имени и отчеству; 

в) соответствующий внешний вид (одежда, подтянутость, выражение лица); 

г) проявление уважения к личности собеседника, внимание к его мнениям и интересам; 

е) обращение за ответом и т.п. 

Фаза II. Передача информации 

Цель этой части беседы заключается в решение следующих задач: 

 сбор специальной информации по проблемам, запросам и пожеланиям 

собеседника; 

 выявление мотивов и целей собеседника; 

 передача запланированной информации; 

 анализ и проверка позиции собеседника. 
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5 основных групп вопросов: 

1. Закрытые вопросы — это вопросы, на которые ожидается ответ «да» или «нет». Какова 

цель вопросов такого типа? Получить от собеседника обоснованные аргументы для 

ожидаемого от него же ответа. 

2. Открытые вопросы — это вопросы, на которые нельзя ответить «да» или «нет», они 

требуют какого-то объяснения («Каково Ваше мнение по данному вопросу?», «Почему Вы 

считаете принятые меры недостаточными?»). 

3. Риторические вопросы — на эти вопросы не дается прямого ответа, т.к. их цель — 

вызвать новые вопросы и указать на нерешенные проблемы и обеспечить поддержку 

нашей позиции со стороны участников беседы путем молчаливого одобрения («Мы ведь 

придерживаемся единого мнения по данному вопросу?»). 

4. Переломные вопросы — удерживают беседу в строго установленном направлении или 

поднимают целый комплекс новых проблем. («Как Вы представляете себе структуру и 

распределение...?»). 

5. Вопросы для обдумывания — вынуждают собеседника размышлять, тщательно 

обдумывать и комментировать то, что было сказано («Правильно ли я понял Ваше 

сообщение о том, что...?, «Считаете ли Вы, что...?). 

Фаза III. Аргументация 

Мелочи, имеющие иногда решающее значение: 

1. Оперировать простыми, ясными, точными и убедительными понятиями. 

2. Способ и темп аргументации должны соответствовать особенностям темперамента 

собеседника. 

3. Вести аргументацию корректно по отношению к собеседнику, т.к. это, особенно при 

длительных контактах, окажется для вас же намного выгоднее: 

 всегда открыто признавать правоту собеседника, когда он прав, даже если это 

может иметь для вас неблагоприятные последствия; 

 продолжать оперировать можно только теми аргументами, которые приняты 

собеседниками; 

 избегать пустых фраз. 

4. Приспособить аргументы к личности вашего собеседника: 

 направлять аргументацию на цели и мотивы собеседника; 

 избегать простого перечисления фактов; 

 употреблять терминологию, понятную вашему собеседнику. 

5. Избегать неделовых выражений и формулировок, затрудняющих аргументирование и 

понимание. 

6. Попытаться как можно нагляднее изложить собеседнику свои доказательства, идеи и 

соображения. 

Дня построения аргументации в нашем арсенале имеются 12 риторических методов 

аргументирования: 

1. Фундаментальный метод. Представляет собой прямое обращение к собеседнику. 

2. Метод противоречия. Основан на выявлении противоречий в аргументации против. 

3. Метод «извлечение выводов». Основывается на точной аргументации, которая 

постепенно, посредством частых выводов приведет вас к желаемому выводу. 

4. Метод сравнения. 

5. Метод «да..., но». 
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6. Метод «кусков». Состоит в расчленении выступления таким образом, чтобы были 

ясно различимы отдельные части: «это точно», «об этом существуют различные 

точки зрения». 

7. Метод «бумеранга». 

8. Метод игнорирования. 

9. Метод потенцирования. Собеседник в соответствии со своими интересами смещает 

акцент, выдвигает на первый план то, что его устраивает. 

10. Метод «выведения». Основывается на постепенном субъективном изменении 

существа дела. 

11. Метод опроса. Основан на том, что вопросы задаются заранее. 

12. Метод видимой поддержки. 

Двенадцать спекулятивных методов аргументации: 

1. Техника преувеличения. 

2. Техника анекдота. 

3. Техника использования авторитета. 

4. Техника дискредитации собеседника. Основывается на правиле: если я не смогу 

опровергнуть существо вопроса, тогда по меньшей мере нужно поставить под 

сомнение личность собеседника. 

5. Техника изоляции основана на «выдергивании» отдельных фраз из выступления, 

их изоляции и преподнесении в урезанном виде с тем, чтобы они имели значение, 

противоположное первоначальному. 

6. Техника изменения направления заключается в том, что собеседник не атакует 

ваши аргументы, а переходит к другому вопросу, который по существу не имеет 

отношения к предмету дискуссии. 

7. Техника вытеснения — собеседник в действительности не переходит к какой-то 

одной, точно определенной проблеме, преувеличивает второстепенные проблемы, 

взятые из вашего выступления. 

8. Техника введения в заблуждение, основывается на сообщении путаной 

информации, слов, которыми вас забрасывает собеседник. 

9. Техника отсрочки. Ее целью является создание препятствий для ведения дискуссии 

или ее затягивание. 

10. Техника апелляции. Представляет собой особо опасную форму «вытеснения» 

процесса рассуждений (собеседник взывает к сочувствию). 

11. Техника искажения. 

12. Техника вопросов-капканов. Включает 4 группы: 

повторение; 

вымогательство; 

альтернатива; 

контрвопросы. 

Фаза IV. Опровержение доводов собеседника (нейтрализация замечаний 

собеседника)  

Цели: 

 убедительность изложения; 

 надежность изложения; 

 развеивание сомнений; 
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 мотивы сопротивления и точка зрения. 

Почему возникают замечания? 

 защитная реакция; 

 разыгрывание роли; 

 другой подход; 

 несогласие; 

 тактические раздумья. 

Какова логическая структура опровержения замечаний? 

 анализ замечаний; 

 обнаружение настоящей причины; 

 выбор тактики; 

 выбор метода; 

 оперативное опровержение замечаний. 

Какие приемы применяются для нейтрализации (опровержения)? 

 ссылки, цитаты; 

 «бумеранг»; 

 одобрение + уточнение; 

 переформулировка; 

 целевое согласие; 

 «эластичная оборона»; 

 метод опроса; 

 «да..., но...?» 

 предупреждение; 

 доказательство бессмысленности; 

 отсрочка. 

Как обращаться с замечаниями при нейтрализации? 

 локализация; 

 тон ответа; 

 открытое противоречие; 

 уважение; 

 признание правоты; 

 воздержанность в личных оценках; 

 краткость ответа; 

 недопущение превосходства. 

Фаза V. Принятие решения 

Цели: 

 подытоживание аргументов, призванных и одобренных вашим собеседником; 

 нейтрализация негативных моментов в заключении; 

 закрепление и подтверждение того, что достигнуто; 

 наведение мостов для следующей беседы. 

Несколько общих советов в связи с окончанием беседы: 

 Свободно обращайтесь к собеседнику с вопросом, согласен ли он с вашей целью. 
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 Не проявляйте неуверенности в фазе принятия решения. Если вы колеблетесь в 

момент принятия решения, то не удивляйтесь, если начнет колебаться и 

собеседник. 

 Всегда оставляйте в запасе один сильный аргумент, подтверждающий ваш тезис, на 

тот случай, если собеседник в момент принятия решения начнет колебаться. 

 Пользуйтесь достоверными аргументами, так как лучше, если собеседник примет 

решение сейчас, чем потом. 

 Не отступайте, пока собеседник несколько раз отчетливо не повторит «нет». 

 Не сдавайтесь на милость собеседника до тех пор, пока не попробуете все 

известные методы форсирования. 

 Следите за поведением собеседника, чтобы вовремя понять, что беседа подходит к 

концу. Закончите беседу в нужный момент. 

 Достигнув цели, прощайтесь с собеседником. Как только будет принято решение, 

поблагодарите собеседника, поздравьте его с разумным решением. 

 

Задание к практической работе  «Деловая беседа» 

Используя изученные Вами правила поведения вежливых партнёров, составьте сцену 

деловой беседы. Желательно, чтобы сценарий соответствовал специфике Вашей будущей 

профессиональной деятельности, также постарайтесь включить в сценарий специальную 

терминологию (профессиональную). 

Примерные темы составления сценария деловой беседы: 

 Беседа менеджера с клиентом. 

 Беседа руководителя предприятия с сотрудниками. 

 Беседа двух сотрудников предприятия о решении производственной задачи. 
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Контрольно-оценочное средство  
 

Форма промежуточной аттестации: Дифференцированный 

зачет 

 

Тип контрольного задания: Контрольные вопросы 

 

Критерии оценки 

• оценка «5» – студент демонстрирует глубокое и полное овладение содержанием учебного 

материала, в котором он свободно и уверенно ориентируется; умение практически применять 

теоретические знания, высказывать и обосновывать свои суждения, грамотно и логично излагает 

ответ; приводит примеры из собственной практики; 

• оценка «4» – студент достаточно полно освоил учебный материал, владеет научно-

понятийным аппаратом, ориентируется в изученном материале, осознанно применяет 

теоретические знания на практике, грамотно излагает ответ, но содержание и форма ответа имеют 

отдельные неточности. 

• оценка «3» – студент обнаруживает знание и понимание основных положений учебного 

материала, но излагает его неполно, непоследовательно, допускает неточности; применяя 

теоретические знания при ответе на практико-ориентированные вопросы; не умеет доказательно 

обосновать собственные суждения; 

• оценка «2» – студент имеет разрозненные, бессистемные знания, допускает ошибки в 

определении базовых понятий, искажает их смысл; не может практически применять 

теоретические знания. 
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Перечень контрольных вопросов. 

 

1. Понятие менеджмента.  

2. Менеджмент как особый вид профессиональной деятельности.  

3. Цели и задачи управления организациями.  

4. История развития менеджмента. 

5. Особенности менеджмента в области профессиональной деятельности. 

6. Принципы планирования.   

7. Виды планирования.  

8. Основные этапы планирования. 

9. Виды контроля: предварительный, текущий, заключительный.  

10. Основные этапы контроля. 

11. Типы организационных конфликтов.  

12. Методы управления конфликтами.  

13. Природа и причины стресса 

14. Сущность управления персоналом.  

15. Теоретические предпосылки процесса управления персоналом на основе 

передового отечественного и зарубежного опыта. 

16. Сущность отбора персонала.  

17. Современные формы и методы отбора персонала.  

18. Организация собеседование с персоналом.  

19. Подбор и оценка персонала.  

20. Порядок проведения инструктажа сотрудников 

21. Особенности деятельности в сфере информационных систем и 

программирования.  

22. Основные задачи организационно-управленческой деятельности 

(менеджмента) в сфере информационных систем и программирования 
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литературы 
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