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ВСТУП

Дисципліна «Управлінський консалтинг» належить до циклу професійно-орієнтованих дисциплін спеціальності «Менеджмент організацій і адміністрування». Дисципліна тісно взаємодіє з такими дисциплінами як  «Менеджмент», «Менеджмент організацій», «Стратегічний менеджмент», «Фінансовий менеджмент».

Управлінське консультування це особливий напрям професійної діяльності і являє собою експертну допомогу з боку фахівців з управління та покликане на основі наукового аналізу конкретних виробничих ситуацій виробити найбільш прийнятні шляхи підвищення ефективності роботи або прибутковості підприємства та способи їх впровадження, використовуючи досягнення сучасної управлінської науки. 
Необхідність створення курсу «Управлінський консалтинг» обумовлена роллю, яку відіграє інститут управлінського консультування в управлінні сучасними організаціями. При переході від індустріальної економіки до економіки знань, що відрізняється більшою мінливістю і креатівізаціей соціально-економічних явищ і процесів, адекватність управлінських рішень і процедур менеджменту стає визначальним фактором конкурентоспроможності організацій. Як до систем менеджменту, так і безпосередньо до управлінців пред'являються все більш жорсткі вимоги, що стосуються їх рівня компетентності, гнучкості та здатності використовувати оригінальні, нетипові інструменти управління. 

Один з головних ресурсів вирішення проблем, що виникли та підвищення ефективності менеджменту організацій подягає у використанні наявного у них потенціалу, в тому числі, який базується на використанні нематеріальних ресурсів і можливостей (управлінські нововведення, організаційна культура, стиль управління тощо). А для цього необхідна як їх об'єктивна кваліфікована оцінка, так і розробка методів мобілізації, залучення в практику менеджменту. Через перевантаженість поточною роботою часто менеджери організацій не в змозі ефективно вирішувати зазначені питання. Отже, необхідно залучення фахівців в області управлінського консультування, які в змозі більш оперативно запропонувати дієві заходи, спрямовані на підвищення ефективності менеджменту організації-клієнта.
Це доводить необхідність введення у навчальні програми підготовки економістів та менеджерів окремого курсу з основ управлінського консультування, який дозволить інтегрувати в собі попередньо здобуті студентами знання з різних галузей економіки та управління, на основі чого слухачі старших курсів зможуть оволодіти теоретичними знаннями та одержати практичні навички щодо організаційних, правових та фінансових аспектів діяльності акціонерних товариств.
  Методичні вказівки спрямовані на допомогу студентам факультету менеджменту та маркетингу спеціальності  8.03060101 «Менеджмент організацій і адміністрування» в засвоєнні необхідних теоретичних знань з дисципліни, набутті навичок і використанні їх на практиці. 

 Програма дисципліни передбачає вивчення таких розділів:

· розділ 1 «Сутність, зміст та процес управлінського консультування»;

· розділ 2 «Процес та технологія консалтингової діяльності».
Мета дисципліни – оволодіння знаннями в галузі надання консалтингових послуг, методами діагностування проблем організації та способами залучення людей до процесів змін, набуття майбутніми менеджерами умінь консультувати з управління та організаційного розвитку.
Завдання дисципліни полягає в такому:

· набуття знань студентами та формування практичних навичок з основ управлінського консультування;

· визначення особливостей понятійного апарату консалтингу та управління персоналом;
· Дослідити внутрішній і зовнішній консалтинг;

· Ознайомитись з процесом організації діяльності консультаційної фірми;
· вміння визначати проблеми управління компаній клієнтів;

· опанування принципів та специфіки методів проведення консультування, способів вирішення управлінських проблем;

· формування знань проведення діагностики проблем клієнта;

· вміння формувати рекомендації у формі презентації;

· засвоєння принципів вимірювання ефективності проведеного консультування..

Предмет дисципліни – теорія і практика консультування з питань управління та організаційного розвитку.
Засвоївши цей предмет, фахівець повинен знати:

· основні категорії, поняття, терміни управлінського консультування; 

·  основні сфери втілення управлінського консультування; 

·  фази та етапи процесу управлінського консультування; 

·  специфіку консультування у різних галузях діяльності; 

· технології управління персоналом; 

· загальні принципи соціологічного аналізу поведінки персоналу організації; 

· методи оцінки результативності консультування.

Після вивчення дисципліни студент повинен вміти:

· професійно розвивати та підтримувати на високому рівні консультант-клієнтські стосунки;

· притримуватися за будь-яких труднощів і обставин у своїй роботі професійної етики консультанта;

· володіти методиками найму та відбору персоналу; 

· аналізувати результати діяльності персоналу та володіти методиками управління діловою кар’єрою персоналу;
· провести попередню і основну діагностику організації з подальшим аналізуванням проблем організації;
· розробляти та організувати план виконання консалтингового проекту;
· здійснювати впровадження розробок щодо вдосконалення діяльності організації та втілювати прогресивні зміни в практику діяльності організації.

В процесі опанування даної дисципліни студент має володіти досвідом:

·  використання отриманих знань для здійснення консультаційної діяльності;
· навичками аналізу соціально-економічної інформації та моделювання соціально-економічних процесів на макро- та мікрорівнях;

· навичками аналізу проблемних ситуацій, з розробки пропозицій та рекомендацій, що підвищують ефективність управлінської діяльності;
· володіння методами та засобами прийняття управлінських рішень у системі управлінського консультування;

·   аналізу пропозицій консультантів.

 У результаті вивчення дисципліни студент повинен отримати знання про ефективний консалт-менеджмент з метою повного використання можливостей управлінської праці та організаційного потенціалу, зокрема: основні поняття управлінського консультування; методологічні основи управлінського консалтингу; еволюцію консалтингу як підприємницької діяльності; методи управлінського консультування; організаційні та психологічні аспекти управлінської консалтингової діяльності; основи планування та вдосконалення консультаційної роботи в організації..

     Для досягнення згаданих цілей важливе значення має самостійна творча робота студента.
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ІІ. ПРОГРАМА ДИСЦИПЛІНИ
РОЗДІЛ І. Сутність, зміст та процес управлінського консультування


Тема 1.1. Інститут консультування та ринок консалтингових послуг


Предмет, основні цілі, завдання і зміст дисципліни. Поняття консалтингової діяльності  та консалтингових послуг. Види консалтингових послуг. Характерні риси менеджмент-консалтингу і основні етапи його розвитку. Цілі, етапи та методичні підходи до розробки консультаційних рекомендацій.


Взаємодія основних учасників управлінського консультування. Зовнішні та внутрішні консультанти.

Отримання послуг консалтингових фірм як ознака високої ділової культури фірми в умовах ринкової економіки. Професійні асоціації у сфері консалтингу в Україні. Класифікація консалтингових послуг. Особливості консалтингу загального менеджменту, консалтингу адміністрування, консалтингу фінансового та інших видів менеджменту.

Консультаційна послуга. Сфери управління консультуванням. Особливості консультаційних послуг. 

Консультування у світі. Ринок консультаційних послуг. Особливості становлення і розвитку консультаційного бізнесу в Україні.


Тема 1.2. Кадрова політика та маркетинг консалтингових фірм


Вимоги до працівників консалтингових фірм. Кадрова політика та її види, елементи. Призначення кадрової політики, її цілі. Відбір, наймання та навчання персоналу. Планування кар’єри та мотивація праці консультантів. Винагорода консультантів.


Маркетинг консультаційних послуг. Мета та зміст маркетингової діяльності консалтингових фірм. Просування консультаційних послуг. Організація збуту консультаційних послуг. Консультаційний цикл. Презентація консультаційного проекту.


Тема 1.3. Стратегія консультаційної фірми


Поняття стратегії консультаційної фірми. професійний та комерційний аспекти стратегічного розвитку консалтингової фірми. Визначення стратегічного вибору консалтингової фірми. Реалізація стратегії та контроль за виконанням управлінських рішень.


РОЗДІЛ ІІ. Процес та методологія консультаційної діяльності



Тема 2.1. Поведінка консультанта в системі клієнта


Взаємовідносини консультанта та клієнта.  Моделі консультування. Консультування за моделями “експерт-клієнт”, “лікар-пацієнт”, “співробітництво”. Поведінкові ролі консультанта.


Тема 2.2.  Підготовка до консультування та попередній діагноз проблеми


Підготовка до консультування та попередній діагноз проблеми. Підготовка до консультування. Етапи консультаційного процесу . Мета первинних контактів з клієнтом та проведення перших зустрічей. 


Попередній діагноз проблем. Джерела отримання інформації для проведення діагностики.


Методи нагромадження інформації. Джерела збору інформації. Характеристики джерел інформації. Отримання інформації шляхом спостереження та вивчення документів. Отримання інформації шляхом анкетування. Отримання інформації методом фокус-групи. Отримання інформації методом експертного оцінювання. Отримання інформації методом Дельфі.


Тема 2.3. Консультаційні пропозиції та угода на консультування


Консультаційні пропозиції та угода на консультування. Зміст і мета консультаційних пропозицій. Угода на консультування, її структура та зміст. Види консультаційних угод.



Тема 2.4. Діагноз проблеми


Діагноз проблеми. Активізація інноваційного потенціалу персоналу фірми клієнта.


Методи аналізу інформації. Статистичні та економіко-математичні методи аналізу інформації. Аналіз фінансових коефіцієнтів. Використання експертизи під час аналізу проблем.


Методи інтелектуального аналізу даних. Аналіз SWOT. Аналіз беззбитковості. Аналіз життєвого циклу продукції. Матриця БКГ. Функціонально-вартісний аналіз.


Тема 2.5. Розробка та презентація консультаційних рекомендацій


Розробка та презентація консультаційних рекомендацій. Етапи розробки консультаційних рекомендацій. Методи творчого пошуку альтернативних варіантів рішень. Оцінка альтернатив рішення проблеми. Презентація консультаційних пропозицій клієнту


Тема 2.6. Впровадження змін в організацію клієнта та завершення консультування


Програма підготовки до впровадження змін. Модель процесу внесення змін в організацію. Опір змінам. Тактики подолання опору організаційним змінам. 


Термін та момент завершення консультування . Зміст та структура підсумкового звіту про консультування. Оцінка ефективності та результативності консультування. 
ІІІ. МЕТОДИЧНІ ВКАЗІВКИ ДО ВИВЧЕННЯ ТЕМ ДИСЦИПЛІНИ

РОЗДІЛ 1. ТЕОРЕТИЧНІ ЗАСАДИ КОРПОРАТИВНОГО УПРАВЛІННЯ


РОЗДІЛ І. СУТНІСТЬ, ЗМІСТ ТА ПРОЦЕС УПРАВЛІНСЬКОГО КОНСУЛЬТУВАННЯ
Тема 1.1. Інститут консультування та ринок консалтингових послуг
1. Вступ. Мета вивчення, завдання дисципліни, її зв’язок з іншими дисциплінами.

2. Поняття консалтингової діяльності  та консалтингових послуг. 

3.  Ринок консультаційних послуг.

4. Еволюція інституту консалтингу. 

5. Консультаційна послуга та її особливості, консалтинговий продукт.

6. Зовнішні та внутрішні консультанти.  Особистісні характеристики консультантів.
Методичні поради до вивчення теми

Під час вивчення цієї теми насамперед необхідно з’ясувати сутність поняття «управлінське консультування», його структуру та особливості вивчення, функції, поняття «консультаційна послуга». Охарактериувати зовнішніх та внутрішніх консультантів.  
Необхідним є розгляд передумов виникнення управлінського консультування та основні етапи його розвитку в Україні та світі. 

Контрольні запитання

1.Визначте причини виникнення явища «консалтинг» в світі?

2.З чим пов’язане поширення та розвиток консалтингу в Україні?

3.Визначте суб’єкти українського ринку консалтингових послуг.

4.Розкрийте поняття «консалтингова послуга».

5.Визначте переваги  вітчизняних  консультантів.  

Рекомендована та використана література: [1-9, 14, 36, 38.].
Тема 1.2. Кадрова політика та маркетинг консалтингових фірм
1. Мета, елементи та види кадрової політики 

2. Планування кар’єри та мотивація праці консультантів.

3. Організація праці консультантів.

4. Мета та зміст маркетингової діяльності консалтингових фірм.

5. Цінова політика консалтингових фірм.

Методичні поради до вивчення теми

В процесі вивчення даної теми необхідно розглянути визначення кадрової політики та її основні види і складові. Наступним кроком є аналіз питать планування кар'єри та мотивації праці консультантів. 

Розглядаючи тему, варто звернути увагу на мету та зміст маркетингової діяльності консалтингових фірм, їх цінову політику. Особливої уваги заслуговують методи оплати праці консультанта.

Контрольні запитання

1.  Основні фактори, що впливають на побудову кадрової політики консалтингової фірми. 
2. Визначіть необхідність кадрової політики консультаційної фірми.
3. Проблеми пошуку, наймання та професійної відповідності вітчизняних консультантів.Особливості організації праці консультантів. 
4. Охарактеризувати особливості просунення консалтингових продуктів на ринку України.
5. Змоделювати оптимальний профіль маркетингової стратегії консультаційної фірми.

Рекомендована та використана література: [1-9, 11, 14, 17, 20-27, 36, 38.].
Тема 1.3. Стратегія консультаційної фірми
1.  Поняття стратегії консультаційної фірми.

2. Визначення стратегічного вибору консалтингової фірми.

3. Реалізація стратегії та контроль за виконанням управлінських рішень.

Методичні поради до вивчення теми

Розпочати вивчення даної теми доцільно з розгляду основних стратегій, які може використовувати консалтингова фірма.

В процесі вивчення розкривається стратегічний вибір консалтингової фірми. Завершити дане питання необхідно узагальненням принципів консалтингової діяльності.
Після розгляду та аналізу основних стратеігй консультаційної фірми проводиться пояснення матеріалу щодо реалізації стратегії та контролю за виконанням управлінських рішень. 

Контрольні запитання

1. Поняття стратегії консультаційної фірми. 
2. Професійний та комерційний аспекти стратегії консалтингової фірми.
3. Визначення стратегічного вибору консалтингової фірми. 
4. Методика визначення базових клієнтів консалтингової фірми та їх сегментація.
5. Назвіть етапи розроблення стратегій консалтингової фірми.
Рекомендована та використана література: [1-9, 14, 36, 38.].
РОЗДІЛ ІІ. ПРОЦЕС ТА МЕТОДОЛОГІЯ КОНСУЛЬТАЦІЙНОЇ ДІЯЛЬНОСТІ

Тема 2.1. Поведінка консультанта в системі клієнта
1. Взаємовідносини консультанта та клієнта. 

2. Моделі консультування.

3. Поведінкові ролі консультанта.
4. Участь консультанта у процесі внесення змін в організацію.

Методичні поради до вивчення теми

Під час вивчення цієї теми необхідно зосередити увагу на системі ролей, які відіграє консультант під час співпраці з органзацією клієнта.
З метою розкриття даної теми досліджуються моделі консультування: клієнт-експерт, лікар-пацієнт, співробітництво. 

Окремо вивчають участь консультанта у процесі внесення змін в організацію. 

Контрольні запитання

1. . Які обставини заважають уважно вислуховувати клієнта?

2. Чи пов'язані між собою вербальна і невербальна поведінка консультанта?
3.  Назвіть якості особистості, які необхідні консультанту.

4. Здійсність порівняльну характеристику привабливості моделей взаємовідносин консультанта – клієнта 

5. Яка модель поведінки консультанта більше підходить при діагностиці проблеми компанії – клієнта і чому?
Рекомендована та використана література: [1-9, 11, 14, 17, 18, 20-27, 36, 38.].
Тема 2.2. Підготовка до консультування та попередній діагноз проблеми
1.  Підготовка до консультування.
2. Мета первинних контактів з клієнтом та проведення перших зустрічей.
3. Проведення попереднього діагнозу.
4. Джерела отримання інформації для проведення діагностики.
Методичні поради до вивчення теми

Розпочати вивчення теми слід з визначення ролі підготовки до консультування в самому процесі консультаційної діяльності.
В процесі вивчення  слід звернути увагу на мету первинних контактів з клієнтом, їх вплив на подальше співробітництво.

На окрему увагу заслуговує визначення джерел отримання інформації та процес проведення попереднього діагнозу, його ключові особливості.

Контрольні запитання

1. Охарактеризуйте підготовчий етап консультаційного процесу.
2. Процес налагодження контакту : консультант - клієнт.
3. Визначте труднощі при самостійному вирішення проблем без послуг консультанта.
4. Які переваги при залученні зовнішнього консультування?
5. Дайте характеристику першої зустрічі з клієнтом та її мета.
Рекомендована та використана література: [1-9, 14, 29, 35,  36, 38.].
Тема 2.3. Консультаційні пропозиції та угода на консультування
1.  Зміст та мета розробки консультаційних пропозицій.

2. Угода на консультування, її структура та зміст.

3. Види консультаційних угод.

Методичні поради до вивчення теми

Під час вивчення даної теми необхідно усвідомити зміст та мету розробки консультаційних пропозицій. Потрібно розглянути та проаналізувати основні пункти угоди на консультування, її структуру та зміст. Також, доцільно розглянути види консультаціних угод.

Контрольні запитання

1.   Назвати основні розділи, які характеризують зміст консультаційної пропозиції. 
2. Розкрити суть інформації, що міститься в фінансовому розділі..
3. Визначити основні види угод на консультвання.

4. Пояснити, який пункт угоди на консультування є, на Вашу думку, найбільш важливим і чому.

5. Охарактиризувати мету консультаційної угоди.
Рекомендована та використана література: [1-9, 14, 29, 35,  36, 38.].
Тема 2.4. Діагноз проблеми
1.  Діагноз, його мета та виявлення необхідних фактів.

2. Джерела і методи збирання інформації.

3. Аналіз фактів.

Методичні поради до вивчення теми

На початку вивчення теми необхідно звернути увагу на визначення поняття «діагнох проблеми» та основних його елементів. Окремо визначити його мету та основні етапи.

Також важливим є визначення необхдіних джерел інформації, як зовнішніх, так і внутрішніх.Доцільно окремо зупинитися на  питанні аналізу фактів, що є базою дослідження.
Контрольні запитання

1. Назвати основні джерела інформації, які використовує консультант для вирішення проблем клієнтської організації. 
2.  Визначити існуючі зовнішні друковані матеріали в якості джерел інформації та охарактеризувати їх. 
3. Пояснити особливості оформлення консультаційної пропозиції.
4. Визначити відмінності в достовірності внутрішньої та зовнішньої інформації.
5. Пояснити відмінності діагнозу проблеми від попереднього діагнозу.
Рекомендована та використана література: [1-9, 14, 29, 35,  36, 38.].
Тема 2.5. Розробка та презентація консультаційних рекомендацій
1.   Мета, етапи та методологічні підходи до розробки консультаційних рекомендацій.
2. Оцінка альтернатив рішення проблеми.
3. Презентація консультаційних рекомендацій клієнту
Методичні поради до вивчення теми

На початку розгляду теми доцільно визначити мету, основні етапи розробки консульатційних рекомендацій. 
Більш ґрунтовно потрібно зупинитись на особливостях  методологічних підходів до розробки консультаційних рекомендацій, виділити ключові методи.
Вивчаючи питання «Оцінка альтернатив рішення проблеми», слід звернути увагу на  можливість та необхідність розгліду альтернативних варіантів вирішення проблеми, поставленої клієнтом. 
Студенти мають оволодіти знаннями та навичками щодо вирішення управлінських проблем та презентування отриманих результатів.
Завершити розгляд теми слід усвідомленням особливостей роботи з презентацією отриманих результатів, її формленням та необхідним супроводом. Особливої уваги потребує схема провлення презентації.
Контрольні запитання

1. Сформулювати визначення поняття презентації результатів консультування. 

2. Навести перелік основних заборон при розробці та проведенні презентації консультаційних рекомендацій.

3. Зобразити графічно схему проведення презентації.

4. Розкрити мету проведення основних видів презентації. 

5. Перелічити ключові фактори, що допомагають утримати увагу співрозмовника.
Рекомендована та використана література: [1-9, 14, 29, 35,  36, 38, 40.].
Тема 2.6. Впровадження змін в організацію клієнта та завершення консультування
1.   Програма підготовки до впровадження змін.
2. Опір змінам та його причини.
3. Тактики подолання опору організаційним змінам.
4. Термін та момент завершення консультування.
5. Оцінка ефективності та результативності консультування.

Методичні поради до вивчення теми

На початку розгляду теми доцільно визначити необхідність впровадження запропонованих змін, зафіксувати програму впровадження змін. Студенти знайомляться з моделями внесення змін в організацію. 

Більш ґрунтовно потрібно зупинитись на питанні опору змінам, причинам його виникнення та способам подолання опору змінам.

Наступним питанням є визначення моменту завершення консультування, визначення основних критеріїв зменшення участі команди в консультаціному процесі.

 Завершити розгляд теми слід усвідомленням поняття «ефективність консалтингу». Студенти мають навчитись розраховувати ефект від здійсненої консультаційної діяльності.
Контрольні запитання

1. Сформулювати визначення процесу управління змінами.

2. Пояснити в чому полягає складність проведення змін в організації.

3. Описати етапи процесу успішного управління змінами за Грейнером. 

4. Навести основні причини опору змінам.

5. Визначити мету написання підсумкового звіту.
Рекомендована та використана література: [1-9, 14, 29, 35,  36, 38.].

ІV. ТЕМАТИКА ПРАКТИЧНИХ ЗАНЯТЬ
Головною метою кожного практичного заняття  є формування у студентів вміння практично застосовувати набуті практичні знання  шляхом вирішення конкретних практичних ситуацій та обговорення доповідей студента. 

При підготовці до практичних занять потрібно передусім прочитати конспект лекцій з відповідних тем, вивчити понятійний апарат і осягнути логіку навчального матеріалу. Потім доцільно скористатися методичними порадами до відповідної теми. Нарешті, якщо деякі питання залишилися незрозумілими, звернутися до літературних джерел, рекомендованих у цьому розділі.

При використанні літературних джерел слід брати до уваги, що всі вони, як правило, різняться за логічною побудовою навчального матеріалу, визначеннями макроекономічних категорій, абревіатурою, теоретичними уподобаннями тощо. У зв'язку з цим доцільно віддавати перевагу підручнику, який є базовим щодо даної програми. Слід також мати на увазі, що підручники з часом старіють. 

Практичне заняття включає в себе з метою закріплення матеріалу:

· обговорення питань теми; 

· навчальні завдання (задачі, ситуації); 

· тестові завдання.

РОЗДІЛ І. СУТНІСТЬ, ЗМІСТ ТА ПРОЦЕС УПРАВЛІНСЬКОГО КОНСУЛЬТУВАННЯ 

Тема 1.1. Інститут консультування та ринок консалтингових послуг
Практичне заняття 1. 

Зміст заняття

1. Розгляд понять «Управлінське консультування» та «консультант».

2. Семінар на тему «Особливості розвитку  консалтингу в Україні:  проблеми, пріоритети, перспективи».
3. У чому полягають завдання та зміст консалтингової діяльності? 

4. Поняття консалтингової діяльності  та консалтингових послуг. 

5. Охарактеризувати види консалтингових послуг. 

6. Проаналізувати характерні риси менеджмент-консалтингу і основні етапи його розвитку. 

Методичні поради до проведення заняття
Проведення заняття слід розпочинати з розгляду сутності понять «управлінське консультування» та «консультант», приділяючи увагу їх взаємозв’язку. 
Під час розгляду управлінського консультування потрібно запропонувати студентам обговорити дискусійні моменти щодо впливу світового досвіду на формування інституту консалтингу в Україні та надати можливість висловитись з приводу причин попиту на консалтинг в сучасному економічному просторі.
Особливу увагу слід приділити етапам розвитку консалтингу в Україні та світі. Після цього охарактеризувати основні види консалтингових послуг.
Література: [1-9, 14, 36, 38.].
Тема 1.2. Кадрова політика та маркетинг консалтингових фірм
Практичне заняття 2. 

Зміст заняття

1. Поняття кадрової політики та її ролі.

2. Семінар на тему: «Місце та роль консалтингових організацій у забезпеченні розвитку бізнесу».
3. Визначити та обґрунтувати критерії професіоналізму консультантів.
4. Сформувати вимоги до зовнішніх та внутрішніх консультантів. 
5. Сутність маркетингу консалтингових фірм.

6. Стратегічна сегментація ринку консалтингових послуг. 
7.  Участь у презентаціях, торговельних ярмарках, виставках.
Методичні поради до проведення заняття

Дане практичне заняття має на меті розкриття змісту кадрової політики консалтингової фірми, її ролі та актуальності. Студенти мають визначити відмінності між активною, пасивною та превентивною кадровою політикою.

Після розгляду кадрової політики увага приділяється визначенню аспектів професіоналізму консультантів, що потрібні на кожному з щаблів кар'єри консультанта.

Останнім питанням є розгляд маркетингу консалтингових фірм, зокрема, стратегічна сегментація ринку консалтингових послуг та просунення послуг на ринку.
Література: [1-9, 11, 14, 17, 20-27, 36, 38.].

Тема 1.3. Стратегія консультаційної фірми
Практичне заняття 3. 

Зміст заняття

1. Дефініція стратегії консультаційної фірми.

2. Види стратегій консультаційної фірми.

3. Основні  причини звернення клієнтської організації до консультантів. 

Методичні поради до проведення заняття
Під час проведення практичного заняття слід запропонувати студентам самостійно визначити й обґрунтувати спільні та відмінні риси між різними видами стратегій консультаційної фірми.

Для закріплення матеріалу пропонується ситуаційна вправа. В процесі роботи над ситуаційною вправою необхідно на прикладі обраної, реально існуючої консультаційної компанії оцінити її відповідність обраній стратегії консультування. Подати основні відмінні риси, визначити позитивні та негативні риси. Для роботи студенти об’єднуються у команди та працюють в малих групах.
На завершення заняття проводиться обговорення причин звернення клієнтської організації до консультантів.
Література: [1-9, 14, 36, 38.].

Практичне заняття 4. 

На практичному занятті №4 передбачається написання контрольної роботи за розділом І.

РОЗДІЛ ІІ. ПРОЦЕС ТА МЕТОДОЛОГІЯ КОНСУЛЬТАЦІЙНОЇ ДІЯЛЬНОСТІ



Тема 2.1. Поведінка консультанта в системі клієнта
Практичне заняття 5. 

Зміст заняття

1. Опрацювання кейса «Види співпраці організації з консалтинговими фірмами».

2. Охарактеризувати початковий контакт з клієнтом.
3. Моделі консультування.
Методичні поради до проведення заняття
Під час практичного заняття необхідно визначити які ролі може відігравати консультант співпрацюючи в системі клієнта. Студенти мають навести приклади на базі компаній в України. 

Слід обговорити особливості початкового контакту з клієнтом, а також висвітлити основні моделі консультування. Доцільно відзначити, в якому випадку слід обирати модель експерт-клієнт, лікар-пацієнт та співробітництво.
Підсумок заняття – проведення кейса «Види співпраці організації з консалтинговими фірмами».

Література: [1-9, 11, 14, 17, 18, 20-27, 36, 38.].

Тема 2.2.  Підготовка до консультування та попередній діагноз проблеми 

Практичне заняття 6. 

Зміст заняття

1.  Етапи консультування та характер співробітництва консультанта і клієнта на кожному з них.

2. Методи попереднього діагностування клієнтської організації.

3. Розробка попереднього плану виконання завдання та розподілу відповідальності за результати консультування.

4. Збір необхідної інформації. Аналіз інформації, розроблення рекомендацій.
Методичні поради до проведення заняття


На даному  практичному занятті студенти знайомляться з підготовчим процесом до консультування. Основним завданням є набуття навичок щодо встановлення первинних контактів з клієнтом та досягнення домовленості на проведення попереднього діагнозу проблеми.
Література: [1-9, 14, 29, 35,  36, 38.].
Тема 2.3. Консультаційні пропозиції та угода на консультування 

Практичне заняття 7. 

Зміст заняття

1.   Консультаційні пропозиції: цілі укладання та підходи до структуризації.
2. Проблемна симптоматика та ідентифікація проблем клієнта. 

3. Визначення складу проектної команди, розподіл повноважень та відповідальності між консультантами та персоналом клієнта.

4. Фінансові аспекти консалтингових пропозицій. 

5. Контрактне оформлення відносин клієнтської та консультаційної компаній.

6. Первинна пропозиція. Укладення контракту.

Методичні поради до проведення заняття

В процесі проведення практичного заняття студенти мають навчитись укладати консультаційні пропозиції для клієнтів. А потім, оволодіти навичками підбору необхідної команди, розподілу повноважень між її учасниками.
Під час вивчення цієї теми доречно не тільки закріпити набуті теоретичні знання обговоренням і дискусійними питаннями, але й запропонувати власні ідеї  щодо способів укладення угод із клієнтами.
На особливу увагу заслуговують фінансові аспекти співпраці з клієнтом та відповідне оформлення контракту.
Література: [1-9, 14, 29, 35,  36, 38.].

Тема 2.4. Діагноз проблеми
Практичне заняття 8. 

Зміст заняття

1. Цілі та об’єкти діагностування клієнтської організації.   

2. Інформаційна база проведення діагностики.

3. Показники діагностичного дослідження: економічні, фінансові, соціально-психологічні.

4. Звіт про діагностику клієнтської організації.

Методичні поради до проведення заняття


Практичне заняття розпочинається знайомством із метою діагнозу, що проводитсья та визначенням інформаційної бази.

В процесі роботи розглядаються економічні, фінансові, соціально-психологічні показники. Заключним етапом є формування звіту про діагностику клієнтської організації.
Література: [1-9, 14, 29, 35,  36, 38.].

Тема 2.5. Розробка та презентація консультаційних рекомендацій
Практичне заняття 9. 

Зміст заняття

1. Ситуаційна вправа «Презентація консалтингової пропозиції в клієнтській організації».

2. Розробка консультаційних рекомендацій: мета та основні етапи.

3. Модель розробки рішення на основі концепції ідеальної системи.
4. Методологічні підходи до розробки консультаційних рекомендацій.

5. Основи побудови презентації, схема її проведення.

Методичні поради до проведення заняття

Студенти отрмують навички з підготовки презентації, яка базується на їх консультаційних рекомендаціях. Увага приділяється структурі, офомленню та стилю мовлення.
Для закріплення матеріалу використовується ситуаційна вправа «Презентація консалтингової пропозиції в клієнтській організації», яка готоується студентами на прикладі реально існуючої компанії, що звертається з певною управлінською проблемою до консалтингової компанії.
Література: [1-9, 14, 29, 35,  36, 38, 40.].

Практичне заняття 10. 

На практичному занятті №10 передбачається написання контрольної роботи за темами 2.1 - 2.5.

Тема 2.6. Впровадження змін в організацію клієнта
Практичне заняття 11. 

Зміст заняття

1. Сутнісна характеристика моделей змін.

2. Підготовка до впровадження змін.

3. Управління впровадженням змін. 
4. Опір змінам та його  причини.
5. Протистояння опору змінам шляхом навчання і спілкування.
6. Впровадження консультаційного проекту та контроль за його реалізацією.
Методичні поради до проведення заняття
Дане практичне заняття розпочинається зі знайомства з моделями змін. В процесі знайомства з різними моделями студенти дізнаються про їх основні риси та доцільність використання.

Студенти мають отримати знання щодо причин виникнення опору змінам та на реальних прикладах навчитись його долати.. 
Література: [1-9, 14, 29, 35,  36, 38.].

Тема 2.6. Завершення консультування
Практичне заняття 12. 

Зміст заняття

1. Завершення консалтингової діяльності.
2. Проведення оцінювання виконаного консалтингового проекту.
3. Кількісні показники результативності консультування.
4. Загальний підсумок діяльності консультантів.
5. Семінар на тему «Вплив консультування на фінансовий стан підприємства».

Методичні поради до проведення заняття

Під час проведення заняття за цією темою слід звернути увагу саме на момент, коли завершується процес консалтингу.

Також на прикладі певної управлінської ситуації студенти мають провести оцінювання виконаного консалтингового проекту.

Наступним завдання є формування розрахунок кількісних показників із підведенням підсумків діяльності консультантів.

Семінар на тему «Вплив консультування на фінансовий стан підприємства» виконується студентами на прикладі конкретної управлінської проблеми, яку вони допомогали вирішити.

Література: [1-9, 14, 29, 35,  36, 38.].
Практичне заняття 13. 

Зміст заняття

Проведення заліку.
Література: [1– 30].

V. САМОСТІЙНА РОБОТА СТУДЕНТІВ

Самостійна робота передбачає вивчення лекційного матеріалу з опрацюванням додаткових наукових та спеціальних літературних джерел, виконання індивідуальних завдань, що сприяє формуванню знань з дисципліни та набуттю практичного досвіду в сфері управлінського консультування. 

V.1. Питання  для самостійного опрацювання тем дисципліни

РОЗДІЛ І. Сутність, зміст та процес управлінського консультування


Тема 1.1. Інститут консультування та ринок консалтингових послуг

1. Принципи, складові та етапи інституціоналізації управлінського консультування. 

2. Світова практика легітимізації і професіоналізації управлінського консультування. 


Тема 1.2. Кадрова політика та маркетинг консалтингових фірм

1. Проаналізувати значимість управлінського консультування як невід’ємної  складової успіху бізнесу.

2. Роль паблік рілейшнз  у розвитку консалтингових послуг.

Тема 1.3. Стратегія консультаційної фірми

1.  Формування конкурентних переваг консультацыйної фірми.

2.  Вибір напряму розвитку консультацыйної фірми.


РОЗДІЛ ІІ. Процес та методологія консультаційної діяльності



Тема 2.1. Поведінка консультанта в системі клієнта

1. Експертна консультація, її характеристика та особливості.

2. Консультаційна пропаганда, її види та цілі.


Тема 2.2.  Підготовка до консультування та попередній діагноз проблеми

1. Діагностика. Встановлення зворотного зв’язку з клієнтом.

2. Пошук альтернативних варіантів дій  і пропозиції по їх здійсненню.



Тема 2.3. Консультаційні пропозиції та угода на консультування

1. Професійна етика  в консультаційній діяльності. 

2. Вибір консультанта. Організація виконання консультаційних робіт.

Тема 2.4. Діагноз проблеми

1. Використання власної діагностичної оцінки клієнта. 

2. Спостереження та співбесіди з персоналом клієнтської фірми.

Тема 2.5. Розробка та презентація консультаційних рекомендацій

1. Багатокритеріальна оцінка альтернатив рішення.

2. Проектування нового стану організації на базі технічно ідеального рішення.


Тема 2.6. Впровадження змін в організацію клієнта та завершення консультування
1. Проблеми визначення результативності консультування.

2. Опитування персоналу клієнтської організації.

V.2. Тестові завдання для самостійної перевірки знань
Тестові завдання з дисципліни «Управлінський консалтинг» включають такі запитання.
1. Сутність управлінського консультування - це...

2. Типи консалтингових продуктів - це ...

3. Основні мотиви підприємців щодо отримання консультаційних послуг - це...
4. Етапи розвитку консалтингу - це...

5. Роль і місце іноземних консультаційних фірм в інфраструктурі української економіки...

6. Організаційно-управлінська структура консалтингової фірми - це ...

7. Види консультантів ...

8. Стилі консультування ...

9. Форми управлінського консультування...

10. Кадрова політика - це ...

11. Види кадрової політики ...

12. Елементи кадрової політики...

13. Маркетинг консалтингових послуг передбачає ...

14. Ієрархія кар'єрних щаблів консалтингової компанії ...

15. Професійні якості консультанта мають включати ...
16. Особливості організації праці консультантів.
17. Система мотивації персоналу у консалтингових компаніях...

18. Критерії відбору персоналу до консалтингових компаній...

19. Ціноутворюючі фактори в консалтингу...

20. Принципи розрахунку ціни на консалтинговий продукт...

21. Методи оплати праці консультантів...

22. Паушальний метод передбачає...

23. Просунення консалтингових продуктів на ринку...

24. Поняття стратегії консультаційної фірми включає...
25. Професійний аспект стратегії консалтингової фірми...
26. Комерційний аспект стратегії консалтингової фірми...
27. Стратегічний вибір консалтингової фірми...

28. Базові клієнти консалтингової фірми...
29. Джерела отримання інформації для проведення консультаційних послуг...
30. Оцінка ефективності консультування включає...
31. Звіт про консультування включає...

32. Етика консультанта - це...

33. Причини опору змінам...

34. Моделі внесення змін включають...

35. Ролі консультанта ...

36. Яка модель співпраці консультанта і клієнта передбачає максимальне співробітницво?

37. Завершення консультування передбачає...

38. Угода на консультування включає...

39. Економічний ефект від консультування - це...

40. Зовнішні джерела інформації - це...

41. Методи опитування включають...

42. Форми інтерв’ювання консультантом клієнта...

43. Попередній діагноз - це...

44. Мета первинних контактів з клієнтом...

45. Консультаційна пропаганда - це...

46. Експертна консультація - це...

47.  Імідж консультанта включає...
48.  Організа​ційна культура в консалтингових компаніях - це...
49.  Професійні консалтингові асоціації - це ...
50. Форми укладання контрактів для виконання консалтингових проектів ...
VІ. ПОТОЧНИЙ ТА ПІДСУМКОВИЙ КОНТРОЛЬ

VІ.1 Поточний контроль знань студентів

Поточний контроль знань студентів протягом вивчення дисципліни включає:

1) опитування за лекційним матеріалом;

2) відповіді на практичних заняттях;

3) модульну контрольну роботу.

Опитування за лекційним матеріалом.

В кінці лекційного заняття проводиться опитування студентів для розуміння ступеня сприйняття викладеного матеріалу.

Відповіді на практичних заняттях.

Під час проведення практичних занять студенти відповідають на поставлені запитання викладача, виконують ситуаційні вправи та кейси.

Модульна контрольна робота.
Метою модульної контрольної роботи є виявлення рівня засвоєних студентом знань. Модульна контрольна робота складається з двох частин та включає:

1. Контрольну роботу 1 - за розділом 1  «Сутність, зміст та процес управлінського консультування», включаючи теми: «Інститут консультування та ринок консалтингових послуг», «Кадрова політика та маркетинг консалтингових фірм», «Стратегія консультаційної фірми». Мета контрольної роботи – виявити рівень знань студентів за пройденим матеріалом.

2. Контрольна робота 2 - за розділом 2 «Процес та методологія консультаційної діяльності», включаючи теми: «Поведінка консультанта в системі клієнта», «Підготовка до консультування та попередній діагноз проблеми», «Консультаційні пропозиції та угода на консультування», «Діагноз проблеми», «Розробка та презентація консультаційних рекомендацій», «Впровадження змін в організацію клієнта та завершення консультування». Мета контрольної роботи – виявити рівень знань студентів за пройденим матеріалом.
VI.2 . Контрольні завдання для проведення підсумкового контролю

Теоретичні проблемні питання для проведення заліку:

1.  Етапи маркетингу консалтингових послуг та їх зміст.

2. Стратегічний вибір консалтингової фірми.

3. Типи консалтингових продуктів.

4. Зміст та мета розробки консультаційних пропозицій.
5. Використання експертизи під час аналізу проблем.
6. Погодинна оплата консалтингових послуг.  

7. Експертна консультація, її характеристика та особливості.

8. Особливості товару «консалтингова послуга».

9. Види організаційно-правових форм консалтингових фірм.

10. Види винагород консультантів.

11. Методика визначення базових клієнтів консалтингової фірми.

12. Постачальники консалтингових послуг в Україні.

13. Організаційна структура філіалів консультаційної фірми.

14. Специфіка просунення консалтингових послуг в Україні.

15. Модель розробки рішення на основі концепції ідеальної системи.

16. Опір змінам при консультуванні.
17. Внутрішні та зовнішні джерела інформації в компанії.

18. Види консультаційних угод.
19. Методи творчого пошуку альтернативних варіантів рішень.
20. Взаємовідносини консультанта та клієнта.
21. Поняття консалтингової послуги.

22. Ієрархічні рівні та відповідні функції співробітників консалтингової фірми.

23. Система мотивації праці консультантів.

24. Ціноутворюючі фактори та принципи розрахунку ціни на консалтинговий продукт.

25. Характеристика моделей консультування.

26. Постачальники консалтингового продукту в Україні.

27. Управлінська ієрархія консалтингової фірми.

28. Підходи і критерії визначення величини винагород консультантів.

29. Становлення інституту консалтингу в світі.

30. Сегментація потенційних клієнтів консалтингової фірми.

31. Перспективи розвитку консультаційних організацій в Україні.

32. Особливості матричної структури консалтингової фірми.

33. Основні елементи кадрової політики.

34. Ціль та зміст цінової політики консалтингової фірми.

35. Форми оплати консалтингових послуг, їх переваги та недоліки з точки зору клієнта та консультантів.

36. Поведінкові ролі консультанта та робота з клієнтом.
37. Види консалтингових компаній.

38. Методичні підходи до розрахунку заробітку консультантів.

39. Структури управління консалтингових фірм та їх застосування.

40. Схема проведення презентації.

41. Методика визначення базових клієнтів консалтингової фірми.

42. Види і завдання кадрової політики.

43. Мета та етапи розробки консультаційних рекомендацій.
44. Ціноутворюючі фактори та принципи розрахунку ціни на консалтинговий продукт.

45. Основні етапи консультаційного процесу.

46. Зміст консультаційних пропозицій.

47. Алгоритм внесення змін в роботу організації.
48.  Генезис консалтингу в Україні та світі.

49. Питання конфеденційності в консалтингу.
50. Поведінкові ролі консультанта та робота з клієнтом.
VІ.3  Підсумковий контроль знань студентів

Для підведення підсумків роботи студентів з дисципліни «Управлінський консалтинг» згідно  навчальним планом проводиться  залік.

Семестрову атестацію студента проводять за результатами підсумкового значення рейтингу з дисципліни. Рейтингова оцінка (RD),  семестрова атестація з якого передбачена у вигляді заліку, фор​мується як сума всіх рейтингових балів і складає 100 балів.
Рейтинг студента з дисципліни складається з балів, що він отримує за:

1) шість  відповідей  (кожного студента в середньому) на практичних заняттях;

2) модульний контроль (МКР поділяється на дві контрольні роботи тривалістю по одній акад. годині);

3) робота на лекційних заняттях (дванадцять лекційних занять).
Система рейтингових (вагових) балів та критерії оцінювання

1. Робота на практичних заняттях.

      Ваговий бал – 8. Максимальна кількість балів на всіх практичних заняттях дорівнює 8 (балів) .6 (відповідей) = 48 (балів).

· 5 балів отримує студент, який демонструє не повні знання. Відповідь не містить належного розуміння пройденого матеріалу; допускаються помилки під час відповіді як на основні, так і на додаткові запитання тощо;
· 6 балів студент отримує тоді, коли його відповідь в основному є правильною, але під час неї допускаються деякі неточності;
· 8 балів отримує студент, який надає повну, вичерпну відповідь, застосовуючи не тільки лекційний матеріал, але й додаткові наукові та спеціальні літературні джерела щодо управління процесом розробки та освоєння виробництва нових продуктів.

2. Модульний контроль.
Ваговий  бал –  20.  Максимальна кількість балів за всі контрольні роботи  дорівнює 20 . 2 = 40 балів.

20 балів студент отримує за правильне виконання всіх завдань: тестового завдання; теоретичних запитань та ситуаційної вправи.

3. Робота на лекційних заняттях.
Ваговий бал – 1. Максимальна кількість балів на всіх лекційних заняттях дорівнює 1 (бал) . 12 (відповідей) = 12 (балів).

Штрафні бали студент отримує за:
· відсутність на практичному занятті без поважної причини –  «–» 2 бали;
· не відпрацювання пропущеної теми –  «–» 1 бал.

Заохочувальні бали студент отримує за:

· за виконання завдань з удосконалення дидактичних матеріалів з дисципліни  – «+» 5 – 10 заохочувальних балів;
· написання і захист доповіді з теми, що не винесена на лекційні та семінарські заняття – «+» 5 – 10 заохочувальних балів.

Розрахунок шкали (Rс)  рейтингу:

Сума  вагових  балів  контрольних  заходів протягом  семестру  складає 

Rс = 48 + 40 + 12 = 100 балів.

Умови позитивної проміжної атестації

Для отримання «зараховано» з першої проміжної атестації (8 тиждень) студент матиме не менше ніж 25 балів (за умови, якщо на початок 8 тижня згідно з календарним планом контрольних заходів «ідеальний» студент має отримати 50 балів).

Для отримання «зараховано» з другої проміжної атестації (14 тиждень) студент матиме не менше ніж 25 балів (за умови, якщо на початок 14 тижня згідно з календарним планом контрольних заходів «ідеальний» студент має отримати 50 балів).

Студенти, які протягом семестру мають рейтинг з кредитного модуля менше 60 балів, зобов’язані виконувати залікову контрольну роботу. 

Студенти, які набрали протягом семестру необхідну кількість балів (RD ≥ 60), мають можливості:

· отримати залікову оцінку (залік) «автоматом» відповідно до набраного рейтингу;

· виконувати залікову контрольну роботу з метою підвищення  оцінки; 

· у разі отримання оцінки, більшої ніж «автоматом» з рейтингу, студент отримує оцінку за результатами залікової контрольної роботи;


Для отримання студентом відповідних оцінок (ECTS і традиційних) його рейтингова оцінка переводиться згідно з табл.4:


Таблиця 4
Рейтингова оцінка

	Кількість балів
	Оцінка ECTS
	Традиційна оцінка

	95…100
	А
	Відмінно
	Зараховано

	85...94
	В
	Добре
	

	75...84
	С
	
	

	65...74
	D
	Задовільно
	

	60...64
	Е
	
	

	40...60
	Fx
	Незадовільно
	Незараховано

	Менше 40 або не виконано інших умов допуску
	F
	Не допущений
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