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1.  Опис навчальної дисципліни
	Найменування показників 
	Галузь знань, напрям підготовки, освітньо-кваліфікаційний рівень
	Характеристика навчальної дисципліни

	
	
	денна форма навчання
	заочна форма навчання

	Кількість кредитів – 2
(ESTS)
	
	Нормативна



	
	
	

	Модулів – 2
	Спеціальність (професійне

спрямування):

5.09010201 «Виробництво і переробка продукції тваринництва»
	Рік підготовки:

	Змістових модулів – 2
	
	2018-й
	2019-й

	Індивідуальне науково-дослідне завдання - реферат                                   
	
	Семестр

	Загальна кількість годин - 60
	
	ІІ-й
	ІІ-й

	
	
	Лекції

	Тижневих годин для денної форми навчання:

аудиторних – 28
самостійної роботи студента - 32
	Освітньо-кваліфікаційний рівень:

молодший спеціаліст


	
	22 год.

	
	
	Практичні, семінарські

	
	
	
	6 год.

	
	
	Лабораторні

	
	
	- 
	-

	
	
	Самостійна робота

	
	
	
	32

	
	
	Індивідуальні завдання: год.

	
	
	-
	

	
	
	Вид контролю: 

залік


Примітка.

Статус дисципліни: вибіркова

Мова навчання – українська.

1. Мета та завдання навчальної дисципліни
Головне завдання навчальної дисципліни полягає у вивченні загальних засад управління, функції,  закони, закономірності та методи, управління трудовими, фінансовими і матеріальними ресурсами, розкритті закономірностей регулювання ринкових відносин у процесі ведення господарської діяльності.
Опис предметної області дисципліни 
Об’єкт вивчення та діяльності: устрій, принципи й механізми функціонування менеджменту та маркетингу
Цілі навчання: надання умінь і знань, необхідних для опанування професійних завдань (компетенцій) молодшого спеціаліста, пов’язаних з управлінням матеріальними, людськими та фінансовими запасами.
Теоретичний зміст предметної області ґрунтується на поняттях, категоріях, теоріях і концепціях управлінської науки, які визначають тенденції і закономірності функціонування й розвитку підприємств.  

Методи, методики та технології: 
- при проведенні лекцій: проблемні лекції, розгляд окремих дискусійних питань; при проведенні практичних занять: розгляд ситуаційних завдань, рішення задач, дискусії в малих творчих групах;
 - при самостійній роботі: виконання індивідуального завдання (рішення виробничих ситуацій). 
Після закінчення вивчення курсу студенти повинні 

знати:
- сутність і призначення менеджменту та маркетингу, як науки і виду людської діяльності;

- основні принципи і функції менеджменту та маркетингу;

- вплив факторів внутрішнього і зовнішнього середовища на ефективність діяльності організації;

- теоретичні основи і практичні прийоми мотивації;

- систему контролю і принципи її побудови:

- сутність стратегічного планування;

- психологічні особливості особистості і колективу;

- форми прояву влади та стилі керівництва

- методи і прийоми формування персоналу організації;

- технологію підготовки, прийняття і реалізації управлінських рішень;
-  методи формування попиту і пропозиції;

- основи конкуренції та її вплив на діяльність організації
уміти:
· орієнтуватись в ринковій економіці;

· аналізувати дію механізму попиту і пропозиції;орієнтуватись в ринковій економіці;

· аналізувати дію механізму попиту і пропозиції;

· забезпечувати функціонування прийнятої організаційної структури;

· визначати цілі діяльності та реалізовувати намічені плани;

· організовувати діяльність господарства і делегувати повноваження;

· заохочувати до діяльності підлеглих, створювати сприятливий морально-психологічний клімат в господарстві;

· застосовувати ефективні методи контролю;

· складати організаційно-розпорядчі документи;

· формувати персонал організації з урахуванням рівня кваліфікації;

· організовувати власну працю і працю підлеглих.

3. Обсяг дисципліни
Загальний обсяг – 2  кредитів ECTS (60  академічних годин).
4. Галузь використання
Робоча програма призначена для: 

·  реалізації компетентнісного підходу при формуванні структури та змісту дисципліни; 

· визначення інформаційної бази для формування засобів діагностики; 

· внутрішнього та зовнішнього контролю якості підготовки фахівців; 

· акредитації освітньої програми за спеціальністю. 

· Робоча Програма встановлює: 
· форму підсумкового контролю; 

· базові дисципліни та дисципліни, що забезпечуються; 

· результати навчання за дисципліною та їх відповідність компетентностям; 

· тематичний план та розподіл обсягу за видами навчальної діяльності 

· завдання для самостійної роботи здобувача; 

· вимоги до засобів діагностики, методи та критерії оцінювання навчальних досягнень; 

· вимоги до комплексу навчально-методичного забезпечення навчальної дисципліни; 

5. Результати навчання з дисципліни «Менеджмент та маркетинг»
 та їх відповідність компетентностям
	5.1 Компетентності, яких набувають студенти в процесі вивчення навчальної дисципліни «Менеджмент і маркетинг» галузі знань 07 
5.09010201 «Виробництво і переробка продукції тваринництва»
Інтегральна компетентність 
	Здатність розв’язувати складні виробничі завдання та практичні проблеми у галузі управління в ході професійної діяльності або у процесі навчання, що передбачає застосування окремих методів і положень управлінської науки та характеризується невизначеністю умов і необхідністю врахування комплексу вимог здійснення професійної і навчальної діяльності. 

	Загальні 
компетентності 
	1. Здатність до абстрактного мислення, аналізу та синтезу. 

2. Здатність планувати та управляти часом. 

3. Здатність вчитися і оволодівати сучасними знаннями. 

4. Здатність застосовувати знання у практичних ситуаціях. 

5. Здатність проведення досліджень на відповідному рівні, здатність до пошуку, оброблення та аналізу інформації з різних джерел. 

6. Здатність спілкуватися державною та іноземними мовами як усно, так і письмово. 

7. Здатність працювати в міжнародному контексті. 

8. Навички використання інформаційних та комунікаційних технологій. 

9. Здатність бути критичним і самокритичним. 

10. Здатність виявляти ініціативу та підприємливість, адаптуватися та діяти у новій ситуації. 

11. Здатність працювати як у команді, так і автономно. 

12. Здатність спілкуватися з представниками інших професійних груп різного рівня (з експертами з інших галузей знань/видів економічної діяльності). 

13. Здатність діяти на основі етичних міркувань (мотивів), соціально- відповідально та громадянсько-свідомо. 



	Спеціальні (фахові, 
предметні) компетентності 
	1. Розуміння та здатність до критичного мислення концептуальних основ управлінської теорії, які стосуються системи управління й узагальнюють засади і закономірності функціонування та розвитку підприємств. 

2. Здатність опановувати та усвідомлювати інформацію щодо сучасного стану і тенденцій розвитку сучасного підприємства.
3. Вміння використовувати теоретичний та методичний інструментарій економічної, математичної,  правової та інших наук для діагностики стану підприємств. 

4. Здатність використовувати базові знання і практичні навички у сфері регулювання управлінської системи.
5. Здатність застосовувати сучасні інформаційні системи . 




5.2 Нормативний зміст підготовки здобувачів вищої освіти в процесі вивчення дисципліни «Менеджмент і маркетинг», сформульований у термінах результатів навчання 
1. Планувати та управляти часом при проведенні досліджень. 

2. Підтримувати належний рівень знань та постійно підвищувати свою професійну підготовку у сфері управління. 

3. Вміти застосовувати набуті знання у практичній діяльності. 

4. Проводити дослідження на рівні молодшого спеціаліста, зокрема, здійснювати пошук, обробляти та аналізувати інформацію з різних джерел. 

5. Демонструвати навички письмової та усної загальної та професійної комунікації державною та іноземними мовами. 

6. Демонструвати навички самостійної роботи, гнучкого мислення, відкритості до нових знань, бути критичним і самокритичним. 

7. Проявляти ініціативу та підприємливість, адаптуватися та діяти у новій ситуації; 

8. Виконувати професійні функції як самостійно, так і в групі під керівництвом лідера. 

9. Вміти пояснювати інформацію, ідеї, проблеми, рішення та власний досвід фахівцям і нефахівцям у фінансовій області. 

10. Дотримуватися професійних етичних стандартів. 

11. Діяти соціально-відповідально та громадянсько-свідомо на основі етичних міркувань (мотивів), поваги до різноманіття та міжкультурності. 

12. Вміти критично осмислювати концептуальні основи економічної теорії, які стосуються управління, й узагальнюють засади й закономірності функціонування та розвитку управлінської системи. 

13. Показати належний рівень знань у сфері управління , розуміння принципів економічної науки, особливостей функціонування системи управління та маркетингу. 

14. Виявляти та аналізувати ключові характеристики управлінської системи, оцінювати їх взаємозв’язки з національною та світовою економіками; 

15. Застосовувати теоретичні знання та практичні навички для їх використання у сфері управління та маркетингової діяльності на підприємствах. 

16. Визначати функціональні області та взаємозв’язки між рівнями управління. 

17. Застосовувати сучасні інформаційні системи,  у сфері управління та маркетингу. 

18. Збирати, аналізувати та пояснювати необхідну інформацію у сфері менеджменту та маркетингу.
19. Обирати та застосовувати економіко-математичні та статистичні методи для аналізу, прогнозування та оптимізації явищ і процесі управління та маркетингу. 
20. Виконувати контрольні функції у сфері менеджменту та маркетингу. 

22. Формувати та реалізовувати комунікації в сфері управління та маркетингу. 

23. Вміти нести відповідальність за результати професійної діяльності у сфері менеджменту та маркетингу. 
6. Комплекс навчально-методичного забезпечення дисципліни
Комплекс навчально-методичного забезпечення дисципліни, розміщений на сайті циклової комісії обліково-економічних дисциплін. Методичне забезпечення навчальної дисципліни „Менеджмент і маркетинг ” включає:
1) навчальну і робочу програму дисципліни; 

2) навчальний конспект (інформаційне забезпечення лекцій); 

3) методичне забезпечення практичних та семінарських занять; 

4. матеріали методичного забезпечення самостійної роботи студента;
6) завдання для поточного та підсумкового контролю рівня сформованості дисциплінарних компетентностей; 

7) завдання для комплексної контрольної роботи; 

8) завдання для післяатестаційного моніторингу рівня сформованості дисциплінарних компетентностей. 
9)тестові завдання та виробничі задачі з навчальної дисципліни.

 7. Зміст програми навчальної дисципліни
3. Програма навчальної дисципліни

МОДУЛЬ І

Змістовий модуль 1.1.  Суть та зміст менеджменту як науки управління
Тема 1. Менеджмент як наука управління підприємством. Рівні та функції менеджменту.

Менеджмент, як наука управління підприємством. Суть мета та завдання менеджменту.

Рівні менеджменту. Розподіл управлінської праці за горизонтальним характером. Технічний, адміністративний та інституційний рівень. 

 Функції менеджменту.

Функція планування. Стратегічне планування, послідовність етапів , послідовність етапів стратегічного планування.

Функція організації діяльності. Зміст організаційної функції в менеджменті.

Функція мотивації. Механізм дії мотивації до праці через поведінку. Потреби, винагороди. Закон результату

 Функція  контролю.

Тема 2. Основи управлінських рішень. Конфлікти в менеджменті.
Суть та характерні особливості управлінських рішень. Ухвалення управлінських рішень – вибір однієї з кількох можливих альтернатив.
Порівняльний аналіз програмних та не програмних рішень.
Переваги та види групового ухвалення рішень по відношенню до індивідуального.
Природа конфлікту, його складові та типи конфліктів. Причини виникнення конфліктів. Методи управління конфліктною ситуацією. Стреси, фактори. Що їх викликають і шляхи уникнення..
Тема 3. Управління виробництвом, операціями та продуктивністю.

Процес операційного менеджменту. Формування операційної системи. Розробка і впровадження операційних систем.

Сприяння нововведень: технологія процесу, технологія, що використовується в перетворенні входу на товар чи послугу.

Організація праці персоналу. 

Важливі умови підвищення продуктивності і ефективності праці.

Організація трудових процесів у менеджменті на основі наукових принципів. 

Тема 4. Організаційні структури управління господарством

Поняття організаційної структури управління виробництвом і фактори, що її визначають.

Основні елементи організаційної структури управління.

Основні класи та типи організаційних структур управління виробництвом.
Змістовий модуль 1.2.  Менеджер у системі управління. Організація проведення зборів, нарад та комерційних переговорів

Тема 5. Менеджер у системі управління.

Роль менеджера в системі управління.

Вимоги до особистості сучасного менеджера.

Влада і вплив менеджера.

Методи і стилі керівництва.

Саморозвиток менеджера. Етика і сучасне управління.

Тема 6.  Організація підготовки та проведення виробничих нарад.
(практична робота)

МОДУЛЬ ІІ

Змістовий модуль 2.1.  Суть та зміст маркетингу в діяльності підприємств.
Тема 7. Маркетинг: механізм створення цінностей і зв»язків зі споживачами. Маркетингове середовище. Маркетингові дослідження.
Маркетинг: використання обміну для задоволення потреб. Чинники, які впливають на маркетингову діяльність. Виявлення та задоволення споживчих потреб.  

Процес прийняття рішень про купівлю.

  Значення маркетингових досліджень. Етапи проведення маркетингових досліджень. 
Тема 8. Різновиди та класифікація товарів.

Різновиди товарів (товарна лінія і товарна номенклатура, класифікація товарів.) Класифікація споживчих товарів і товарів промислового призначення.

Нові товари і причини їх успіхів і невдач. Процес створення нового товару.

Концепція життєвого циклу товару.

Тема 9: Сутність маркетингової товарної політики.

Маркетингове розуміння товару.

Властивості товарів

 Використання торгівельних марок. Упаковка.

Якість та конкурентоспроможність товару

Унікальність послуг. Зв»язок з клієнтами і ринкові відносини. 

Змістовий модуль 2.2.  Маркетингова цінова політика

Тема 10. Маркетингова цінова політика.

Природа і значення ціни (ціна як показник економічної цінності товару, ціна як показник комплексу маркетингу).

Визначення цілей і обмежень, які слід врахувати під час ціноутворення (прибуток, обсяг продажу, частка ринку, обсяг збуту, ціни конкурентів, забезпечення виживання, соціальна відповідальність).

Оцінювання попиту і виручки від продажу (крива попиту, цінова еластичність попиту).

Визначення взаємозв»язку між витратами. Обсягом випуску і прибутком.

Вибір орієнтованої ціни (ціноутворення із врахуванням попиту, витрат, прибутку, конкуренції).

Встановлення прейскурантної (базової)  ціни (вибір зваженої цінової політики).

Використання спеціальних поправок щодо прейскурантної (базової) ціни (знижки, заліки, виправленні цін за географічним принципом, юридичне регулювання ціноутворення).

Тема 11. Фінансові аспекти маркетингу.

(практичне заняття)

Тема 12. Комунікації у системі управління. Торгівля та 

комплекс маркетингових комунікацій

Інформація як основа процесу управління. Класифікація інформації. Джерела інформації.

Поняття комунікації і комунікаційного процесу. Канали та засоби комунікації. Типи комунікації. Класи комунікації.

Документообіг як рух документів між ланками управління.

Шляхи вдосконалення організаційних комунікацій.

Цінність торгівлі. Класифікація торговельних організацій.

Інтегровані маркетингові комунікації – створення комплексу просування.

Види реклами. Види засобів поширення реклами.

Стимулювання збуту. Зв'язки із громадськістю.

Значення персонального продажу. Процес персонального продажу.

Тема 13. Міжнародний менеджмент та міжнародний маркетинг.

Міжнародна бізнесова діяльність. Природа міжнародного менеджменту. Оцінка міжнародного середовища. Основні стратегії, що використовують багатонаціональні компанії.

Міжнародний маркетинг та його особливості.

Особливості формування експортно-імпортної, товарної та цінової політики. Організаційні форми міжнародного маркетингу. Механізм забезпечення ефективного функціонування зовнішньоекономічної маркетингової діяльності.

Тема 14. Комунікації в системі управління. Торгівля та комплекс маркетингових комунікацій. Міжнародний менеджмент та міжнародний маркетинг.

(практичне заняття)

8. Структура навчальної дисципліни

	Назви змістових модулів і тем
	Кількість годин

	
	Денна форма
	Заочна форма

	
	Усього
	у тому числі
	усього
	у тому числі

	
	
	л
	п
	лаб
	с.р.
	
	л
	п
	лаб
	с.р.

	Модуль 1

	Тема 1. Менеджмент як наука управління підприємством. Рівні та функції менеджменту.


	6
	2
	
	
	4
	
	
	
	
	

	Тема 2. Основи управлінських рішень.

Конфлікти в менеджменті
	6
	2
	
	
	4
	
	
	
	
	

	Тема 3. Управління виробництвом, операціями та продуктивністю.


	6
	4
	
	
	2 
	
	
	
	
	

	Тема 4. Менеджер у системі управління.


	8
	2
	2
	
	4
	
	
	
	
	

	Модуль 2

	Тема 5. Маркетинг: механізм створення цінностей і зв»язків зі споживачами. Маркетингове  середовище. Маркетингові дослідження.

	4
	2
	
	
	4
	
	
	
	
	

	Тема 6. Різновиди та класифікація товарів. Сегментація. Маркетингова товарна політика.


	6
	4
	
	
	4
	
	
	
	
	

	Тема 7. Маркетингова цінова політика.


	6
	2
	2
	
	2
	
	
	
	
	

	Тема 8. Комунікації у системі управління. Торгівля та комплекс маркетингових комунікацій
	6
	2
	
	
	4
	
	
	
	
	

	Тема9. Міжнародний менеджмент та міжнародний маркетинг.


	6
	2
	2
	
	2
	
	
	
	
	

	Усього годин
	60
	22
	6
	
	32
	
	
	
	
	


9. Теми практичних занять
	№

з/п
	Назва теми
	Кількість

годин

	1.
	Організація підготовки та проведення виробничих нарад


	2

	2.
	Фінансові аспекти маркетингу


	2


	
	Комунікації в системі управління. Торгівля та комплекс

маркетингових комунікацій. Міжнародний менеджмент

та міжнародний маркетинг.              
	2

	Всього годин
	6


                                                      10. Самостійна робота
	№ з/п
	Питання, що виносяться на самостійне вивчення


	Кількість

годин

	1. 
	Ресурси організації, особливості їх використання.
	2

	2. 
	Основні концепції розвитку менеджменту.
	1

	3. 
	Зовнішнє оточення організації непрямої дії.
	1

	4. 
	Сучасна концепція поняття  «внутрішнє середовище організації»
	2

	5. 
	Задоволення первинних та вторинних   потреб    .
	1

	6. 
	Стратегічне планування.
	2

	7. 
	Роль керівника згідно з теорією Г. Мінцберга.
	1

	8. 
	Основні принципи управління організацією  за А. Файолем)
	2

	9. 
	Визначення функції контролю.
	1

	10. 
	Принципи делегувань повноважень.
	2

	11. 
	Стадії розвитку колективу.
	2

	12. 
	Суть конфліктів, їх природа.
	1

	13. 
	Вимоги до управлінських рішень, та їх реалізація.
	2

	14. 
	Конкурентоспроможність товарів на ринку
	1

	15. 
	Маркетингова інформація, її види та способи збору.
	2

	16. 
	Поняття ринку, його основні риси та види.
	2

	17. 
	Форми управління маркетингом.
	1

	18. 
	Роль та та значення функціонування служб маркетингу.
	1

	19. 
	Види маркетингових планів
	2

	20. 
	Стратегії конкурентів на ринку
	2

	21. 
	Оцінка ризику при впровадженні нового товару 
	2

	Разом
	32


11. Завдання для самостійної роботи здобувача
Основні завдання для самостійної роботи: 

1) попереднє опрацювання інформаційного забезпечення за кожним модулем (темою); 

2) підготовка до поточного контролю - розв’язання завдань самоконтролю за кожною темою; 

3) виконання тематики науково-дослідної роботи; 

4) підготовка до підсумкового контролю.
12. Індивідуальні завдання
Індивідуальне завдання виконується в межах годин, відведених для самостійної роботи студента і передбачає:

І. Опрацювання літератури за темою та підготовка звіту, що має такий зміст і структуру:

Вступ

1. Розкриття теоретико-економічних аспектів проблеми.

2. Аналіз фактичних та статистичних даних.

  Висновки

       Список використаної літератури та інформаційних джерел

Обсяг ІНДЗ – 3-5 сторінок формату А-4.
12.1 Теми індивідуальних завдань

1. Вимоги до особистості сучасного менеджера. 
2. Методи прийняття рішень.
3. Стилі керівництва.
4. Планування, як функція в менеджменті.
5. Функція мотивації та контролю.
6. Організаційні структури управління господарством.
7. Управління виробництвом операціями і продуктивністю.
11.  Основа теорії ієрархії потреб А.Маслоу.
12. Вимоги  до ефективної системи контролю.
13.  Ділові якості керівника.
14.  Конфлікт та його причини.

15.  Стреси, та їх наслідки.

16.  Види конфліктів.

17.  Методи погашення конфліктних ситуацій.
18.  Основні завдання маркетингу.
19.  Товар та його властивості.

20.  Цінова політика фірми.
21.  Комунікаційні процеси у маркетингу.
13. Рекомендована тематика науково-дослідної роботи зі студентами за дисципліною
1. Лінійне управління і впровадження ринкового механізму господарювання. 

2  Управління матеріально-технічними  і фінансовими ресурсами.
3. Управління трудовими ресурсами на підприємствах.
3. Підприємницька діяльність.
4. Управління зовнішньо-економічними зв’язками. 

5. Аналіз витрат на управління та окремі напрямки їх скорочення.
6. Ділові відносини та службовий етикет.
7. Моральні засади управлінської діяльності
8. Сучасні інформаційні системи в менеджменті. 
9. Проблеми продовольчих ринків.

10. Вплив новітніх технологій на якість та конкурентоспроможність продукції.

14. Методи навчання
        При викладанні навчальної дисципліни „Менеджмент і маркетинг” використовуються інформаційно-ілюстративний та проблемний методи навчання із застосуванням:

- лекцій; 
- дискусійного обговорення проблемних питань;
- аналітичних завдань;

- ситуаційних завдань;

- друкованих роздаткових матеріалів;
- виконання індивідуального навчально-дослідного завдання.
15. Засоби оцінювання та методи демонстрування результатів навчання
Вимоги до засобів діагностики, критерії та процедури оцінювання навчальних досягнень формуються згідно з Положенням про організацію атестації здобувачів вищої освіти Горохівського коледжу ЛНАУ, Положенням про організацію освітнього процесу. 

Інформаційною базою для формування засобів діагностики є система компетентностей, що передбачена даною програмою. Оцінка знань студентів з навчальної дисципліни «Менеджмент і маркетинг» проводиться за результатами:

· усного опитування;
·  виконання практичних завдань;
·  підготовки питань самостійного вивчення;
·  виконання комплексної контрольної роботи;
· стандартизованих тестів;

· командних проектів;

· аналітичних звітів, рефератів;

· розрахункових та розрахунково-графічних робіт;

· презентацій результатів виконаних завдань та досліджень;

· студентських презентацій та виступів на наукових заходах;

· розрахункових робіт.
16. Методи контролю
Система оцінювання сформованих компетентностей у студентів враховує види занять, які згідно з програмою навчальної дисципліни передбачають лекційні, практичні заняття, а також виконання самостійної роботи. Оцінювання сформованих компетентностей у студентів здійснюється за чотирьохбальною системою. Відповідно до «Положення про організацію освітнього процесу у Горохівському коледжі ЛНАУ» контрольні заходи включають:

поточний контроль, що здійснюється протягом семестру під час проведення лекційних, практичних, семінарських занять;
модульний контроль, що проводиться з урахуванням поточного контролю за відповідний змістовий модуль і має на меті інтегровану оцінку результатів навчання студента після вивчення матеріалу з логічно завершеної частини дисципліни – змістового модуля;

підсумковий/семестровий контроль, що проводиться у формі семестрового екзамену, відповідно до графіку навчального процесу.

Поточний контроль з даної навчальної дисципліни проводиться в таких формах:

· активна робота на лекційних заняттях;

· активна участь у виконанні практичних завдань;

· активна участь у дискусії та презентації матеріалу на семінарських

· заняттях;

· захист індивідуального та комплексного розрахункового завдання;

· перевірка есе за заданою тематикою;

· проведення поточного тестування;

· проведення письмової контрольної роботи;

· експрес-опитування;

· проведення диктанту за лекційним матеріалом.

Підсумковий/семестровий контроль проводиться у формі семестрового заліку. Семестрові заліки – форма оцінки підсумкового засвоєння студентами теоретичного та практичного матеріалу з окремої навчальної дисципліни, що проводиться як контрольний захід.

Порядок проведення поточного оцінювання знань студентів

Оцінювання знань студента під час семінарських і практичних занять та виконання індивідуальних завдань проводиться за такими критеріями:

· розуміння, ступінь засвоєння теорії та методології проблем, що розглядаються;

· ступінь засвоєння фактичного матеріалу навчальної дисципліни;

· ознайомлення з рекомендованою літературою, а також із сучасною літературою з питань, що розглядаються;

· вміння поєднувати теорію з практикою при розгляді виробничих ситуацій, розв'язанні задач, проведенні розрахунків у процесі виконання індивідуальних завдань та завдань, винесених на розгляд в аудиторії;

· логіка, структура, стиль викладу матеріалу в письмових роботах і при виступах в аудиторії, вміння обґрунтовувати свою позицію, здійснювати узагальнення інформації та робити висновки;

· арифметична правильність виконання індивідуального та комплексного розрахункового завдання.

Максимально можливий бал за конкретним завданням ставиться за умови відповідності індивідуального завдання студента або його усної відповіді всім зазначеним критеріям. Відсутність тієї або іншої складової знижує кількість балів. При оцінюванні індивідуальних завдань увага також приділяється якості, самостійності та своєчасності здачі виконаних завдань викладачу, згідно з графіком навчального процесу. Якщо якась із вимог не буде виконана, то бали будуть знижені.

17. Критерії оцінювання знань студентів

Критерієм успішного проходження здобувачем освіти підсумкового оцінювання є досягнення ним мінімальних порогових рівнів оцінок за кожним запланованим результатом навчання навчальної дисципліни «Менеджмент та маркетинг».
Мінімальний пороговий рівень оцінки визначається за допомогою якісних критеріїв і трансформується в мінімальну позитивну оцінку використовуваної числової шкали.
 Результати знань студентів оцінюються за чотирьохбальною системою:

 Оцінки "відмінно» заслуговує студент, який показав систематичне та глибоке знання питань матеріалу не тільки в обсязі матеріалу лекцій та семінарських занять, але й матеріалів, рекомендованих для самостійної роботи, а також додаткової літератури. При цьому студент повинен продемонструвати вміння аналізувати   інформацію,   проявити   творчі   здібності   в   розумінні матеріалу.
Оцінки "добре" заслуговує студент, який показав належне знання навчальної програми курсу, виконав усі завдання, при цьому допустив незначні помилки і мав невеликі недоліки. Як правило, оцінка 'добре" ставиться студентам, які показали систематичний характер знань з дисципліни, вміють самостійно робити висновки та показали належний рівень знання рекомендованої літератури.
Оцінки "задовільно" заслуговує студент, який показав знання основного матеріалу навчальної програми курсу в обсязі, необхідному для подальшого навчання і професіональної діяльності. Студент повинен відповісти на основні питання завдання, показати знання рекомендованої літератури, вміння аналізувати зміст питання. Можливі деякі помилки не принципового характеру.
Оцінку "незадовільно" виставляється студентам, які не могли показати необхідний рівень знань для подальшого навчання, допустили значні помилки або взагалі не виконали завдання.
18 .Обов’язковий тезаурус
Адміністрування – поняття, що поширюється на управління державними установами або для позначення процесів керування діяльністю апарата управління підприємства.

Адміністративна школа управління (класична теорія організації) - система поглядів на менеджмент, що опрацьовували підходи до удосконалення управління організацією в цілому (А. Файоль, М. Вебер, Л. Урвік, Ч. Бернард).

Вертикальний поділ праці – відокремлення роботи з координації дій від самих дій, що координуються.

Горизонтальний поділ праці - поділ загальної роботи в організації на її складові частини.

Ефективність - наслідок того, що правильно створюються потрібні речі

Керування – поняття, що поширюється на мистецтво тієї або іншої особи (менеджера) впливати на поведінку й мотиви діяльності підлеглих з метою досягнення цілей організації.

Менеджер – людина, яка займає постійну керуючу посаду, наділена повноваженнями і приймає в їх межах рішення з певних видів діяльності організації.

Менеджмент – поняття, що використовується переважно для характеристики процесів управління господарськими організаціями (підприємствами).

Менеджмент (у вузькому розумінні) –це процес планування, організації, мотивації та контролю організаційних ресурсів для результативного й ефективного досягнення цілей організації.

Менеджмент (у широкому розумінні) – уміння досягати поставлених цілей, використовуючи працю, інтелект та мотиви поведінки інших людей.

Ознаки діяльності менеджера: 1) керування роботою одного або кількох співробітників організації; 2) управління частиною або всією організацією; 3) наявність певних повноважень і прийняття в межах цих повноважень рішень, що матимуть наслідки для інших співробітників організації.

Організація - це група людей, діяльність яких свідомо координується для досягнення загальної мети або спільних цілей.

Процесний підхід до управління - система поглядів на менеджмент, що розглядає управління як серію взаємозв’язаних дій (функцій управління), які реалізуються у певній послідовності.

Ролі менеджера в організації: 1) головний керівник – символічний голова, в обов’язки якого входить виконання звичайних дій керівника (прийом відвідувачів, участь у церемоніях тощо); 2) лідер – керівник, що відповідає за наймання, навчання та мотивацію працівників; 3) зв’язуюча ланка – керівник, що забезпечує зовнішні контакти (листування, участь в нарадах на стороні тощо); 4) той, хто приймає інформацію – керівник, який розшукує і отримує різну інформацію (обробка пошти, особисті контакти, поїздки тощо); 5) той, хто розподіляє інформацію – керівник, який передає отриману інформацію членам організації; 6) представник – керівник, який передає інформацію для зовнішніх контактів організації, діє як експерт; 7) підприємець – керівник, який шукає можливості для удосконалень, ініціює нове, забезпечує його реалізацію; 8) той, хто усуває порушення –забезпечує коригування курсу дій у випадку виникнення відхилень від планів; 9) той, хто розподіляє ресурси – керівник, що розподіляє в межах своєї компетенції ресурси організації (розробка бюджетів); 10) той, хто проводить переговори – керівник, який представляє організацію на зовнішніх переговорах.

Системний підхід до управління - система поглядів на менеджмент, що розглядають організацію як систему в єдності частин, з яких вона складається, і зв’язків з її зовнішнім середовищем.

Ситуаційний підхід до управління - система поглядів на менеджмент, що одночасно визнає подібність загальних процесів управління і специфічність прийомів управління, вибір яких залежить від конкретної ситуації.

Управління – найбільш загальне поняття, що поширюється на велике коло різноманітних об’єктів, явищ і процесів (технічні системи, господарські системи, суспільні системи, державні системи тощо).

Цикл менеджменту – процес виконання функцій менеджменту в певній послідовності (планування – організація – мотивація – контроль).

Школа людських відносин - система поглядів на менеджмент, що досліджували переважно проблеми індивідуальної психології працівників організації.
 Базові параметри робіт): 1) сполучення навичок – ступінь, в якому робота вимагає варіювання різних дій для використання різних навичок та здібностей; 2) визначеність – ступінь, в якому робота вимагає завершеності або ідентифікації окремих частин; 3) значущість – ступінь, в якому робота впливає на діяльність інших співробітників організації; 4) самостійність (автономність) – ступінь, в якому робота забезпечує незалежність працівника у встановленні графіку роботи та процедур її виконання; 5) зворотній зв’язок – ступінь, в якому робота вимагає отримання чіткої інформації про ефективність її виконання.

Базові схеми департаменталізації: 1) функціональна – за основними функціями управління в організації; 2) продуктова – за окремими видами продуктів, що виробляються організацією; 3) територіальна – за географією фізичного розташування окремих підрозділів організації; 4) орієнтована на споживача – за принципом задоволення потреб найбільш значущих для організації споживачів.

Встановлення діапазону контролю - визначення кількості працівників, безпосередньо підлеглих даному менеджерові.

Делегування повноважень – процес передачі керівником частини своєї роботи і необхідних для її виконання повноважень підлеглому, який приймає на себе відповідальність за її виконання.

Департаменталізація - групування робіт і видів діяльності і певні блоки (групи, відділи, сектори, цехи, виробництва тощо).

Децентралізація - передача права прийняття певних рішень з вищих рівнів управління на нижчі. Неформальна організація – система взаємозв’язків між співробітниками організації, які виникають і розвиваються спонтанно (не санкціоновано).

Обсяг роботи - кількість операцій та/або задач, які виконуються одним працівником, і частота їх повторення.

Оперативна (тимчасова робоча) група – група, яка створюється з працівників різних підрозділів для виконання спеціального завдання або вирішення специфічної короткострокової проблеми.

Організаційна діяльність – процес усунення керівником невизначеності і конфліктів між людьми щодо роботи або повноважень і створення середовища, придатного для їх спільної діяльності.

Організаційна культура – комплекс цінностей, пріоритетів, неписаних правил, що впливають на ведення справ організацією і в організації.

Організаційна структура – абстрактна категорія, що характеризується трьома організаційними параметрами: 1) ступенем складності; 2) ступенем формалізації; 3) ступенем централізації.

Організаційні зміни – будь-яка зміна в одному або кількох елементах організаційної діяльності.

Організація – функція управління, в межах якої здійснюється поділ робіт між окремими працівниками та їх групами і узгодження їх діяльності.

Повноваження лінійні – повноваження, які передаються від начальника безпосередньо його підлеглому і далі іншим підлеглим.

Повноваження функціональні - повноваження, що дозволяють особі, якій вони передаються, в межах її компетенції пропонувати або забороняти певні дії підлеглим лінійних керівників.

Повноваження штабні – повноваження, які передаються особам, що здійснюють консультативні, обслуговуючі функції щодо лінійних керівників.

Поділ праці – поділ загальної роботи в організації на окремі складові частини, достатні для виконання окремим працівником відповідно до його кваліфікації і здібностей.

Створення механізмів координації – забезпечення вертикальної і горизонтальної координації робіт і видів діяльності.

Ступінь складності організаційної структури – кількість виразних ознак організації (вертикальних рівнів в ієрархії управління, структурних підрозділів).
Маркетинг – це вивчення дослідження і регулювання ринку.
Товар- це продукт людської , або природної діяльності який має здатність продаватись.

Ціна- грошовий вираз товару.
Маркетингові дослідження – це будь-яка дослідницька діяльність направлена на задоволення потреб маркетингу.

Реклама — будь-яка платна неперсоніфікована форма інформаційного впливу на споживача з метою формування мотивів купівлі товарів.

Персональний (особистий) продаж, прямий маркетинг (анг. Direct marketing):  — будь-яка платна форма усного представлення товару в процесі бесіди з одним або кількома потенційними покупцями під час його продажу з метою формування мотивів купівлі певного товару та партнерами з метою можливого укладання угод про подальше співробітництво.
Стимулювання збуту — короткочасні платні примусові заходи заохочення цільової аудиторії до купівлі товару та плідного співробітництва.

Пропаганда — будь-яка безкоштовна, добровільна особиста форма інформаційного впливу на громадськість з метою її інформування про фірму, її діяльність та товари, що вона випускає.

Паблік рилейшнз (англ. Public relations) — будь-яка платна форма особистого чи неосо-бистого інформаційного впливу на громадськість з метою формування позитивного її ставлення до фірми, її діяльності та товарів, що вона випускає, з допомогою засобів масової інформації.
Паблісіті (англ. publicity —  популярність) –публікації, інтерв»ю керівника фірми. 

19. Рекомендована література
Закони:
1.  Закон України «Про державний реєстр фізичних осіб – платників податків та інших обов’язкових платежів» від 22 грудня 1994 р. №320/94-ВР.

2. Закон України «Про підприємництво» від 07.02.91р. №378/96-ВР.

3.Закон України "Про власність" від 04.11.99 р. №1212.

Кодекси:
1. Податковий кодекс України від 2.12.2010 р.№ 2755 – І.

2. Бюджетний кодекс від 8 липня 2010 року № 2456 – І.

3. Земельний кодекс України від 25. 10.01 №435 – І.
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