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2-ҚОСЫМША

«Мемлекеттік және жергілікті басқару» мамандығына арналған

БИЗНЕС – КЕЙС
Әлемдік жаhандану кезінде мемлекеттік және жергілікті басқару үрдісі жылдам өзгеруде. Қәзіргі кезде, яғни  2022 жылы әлемдегі жұмыссыздар саны -207 млн. жетіп отыр.  Адамдардың үйреншікті  өмір сүру, көптеген ірі компаниялар  жабылды, жұмыссыздық артты, үй шаруашылықтарының табысы төмендеді. Мұндай жағдайда барлық елдердің үкіметтеріне төтенше жағдай енгізілгенге дейін шұғыл шаралар қолдануға тура келді. Бизнесмендерге, мемлекеттік және жергілікті басқару органдарына өз қызметінің басымдықтарын өзгертуге тура келді.
       Алайда, өзін-өзі оқшаулау жағдайында халық цифрлық технологияларды белсенді пайдалана бастады. "Қашықтықтан" жұмыс істеу, онлайн оқыту, қосымшалар арқылы сатып алу, қарым-қатынас, интернет арқылы мемлекеттік қызметтерді ұсыну.
      Электрондық үкіметтің өз платформаларын әзірлеген елдер неғұрлым ұтымды жағдайға тап болды. Мысалы, 2022;SKS egov.kz  қазақстандық портал арқылы мемлекеттік қызметтердің көптеген түрлері қолжетімді болды,  бұл мемлекеттік билік органдары қызметінің нәтижелілігін, атап айтқанда халыққа қызмет көрсетудің жеделдігін, қолжетімділігін, ашықтығын және сапасын арттырды. Порталдың арнайы бөлімі - жеке кабинет азаматтарға өз проблемаларын сандық технологиялардың көмегімен ең аз шығындармен жедел шешуге мүмкіндік береді.
       Электронды үкімет құрудың прогрессивті идеясы осыдан тоғыз жыл бұрын айтылған болатын. Содан бері бұл орасан зор жобаны дамытуда 4 кезеңді  ақпараттық, интерактивті, транзакциялық және трансформациялық  атап өтуге болады.
       Мемлекет басшысы Қасым-Жомарт Тоқаевтың 2022 жылғы 1 қыркүйектегі Қазақстан халқына Жолдауында "ұлттық экономиканың  бәсекеге қабілеттілігін арттыру" бағытында аймақтарда нақты тиімді бағыттарды анықтауды тапсырды. ҚР шағын және орта кәсіпорындар саны 1641 мың бірлік.
      Дегенмен, Президент өз жолдауында мемлекеттік аппаратты қысқарту қажеттігін атап өтті. Қазақстан Республикасында мемлекеттік қызметшілерді оңтайландыру 2024 жылға дейін 25 %.  

Тапсырма:
1. Неге "электрондық үкімет" платформасы халық пен мемлекеттік құрылымдардың өзара іс-қимылының инновациялық тетігі болып табылды?
2.Экономиканы одан әрі цифрландыру және мемлекеттік аппарат қызметінің нәтижелілігін арттыру проблемалары қалай байланыстырылады?
3. Халықаралық ұйымдармен қазақстандық электрондық үкіметтің даму дәрежесі қалай бағаланды?
4. Шетелдік тәжірибеде ең табысты электронды үкіметті келтіріңіз.

«Менеджмент» мамандығына арналған

БИЗНЕС – КЕЙС

Азық-түлік бөлімінің менеджері Куанышева Макпалға сатушыларынан мынадай мазмұндағы шағым түсті: (шағымды менеджер оқиды) «Біз супермаркет әкімшілігінен бөлім басшысы Ахметов Арсланды қызметінен босатуды сұраймыз, өйткені біз оның басшылығымен жұмыс істей алмаймыз. Жұмыстың өнімділігі мен тиімділігі көбінесе жақсы жұмыс көңіл-күйіне байланысты. Ал біздің жұмыс күніміз келеңсіздіктерден басталады, жала талдаумен бес минут әдетте жарты сағаттық «базарға» айналады. Әңгіме жұмыстағы кемшіліктер туралы емес, іске қатысы жоқ күнделікті мәселелер туралы болады. Сондықтан, біз көбінесе жұмыс күнін неден бастарымызды білмей жатамыз.
             Бөлім басшысы Ахметов А. жоғары сатыдағы сатушылармен дұрыс жұмыс жүргізбейді, оларға ауысым бойынша нақты тапсырма бермейді. Сатушы бірінші рет кездескен өзіне белгісіз тауарлармен жұмыс істеуге мәжбүр болады. Бұл тұтынушыларға қызмет көрсету сапасын төмендетеді, сатып алушымен байланысқа кететін уақытты ұлғайтады, бұл тауарларды өткізу және айналым көлемінің төмендеуіне әкеледі.
             Бөлім басшысы Ахметов А. тауарды өткізу процесін нашар қамтамасыз етеді. Кейде бірнеше рет оған тиісті инвентарлар мен құралдардың жоқтығын еске салуға тура келеді.
            Айдың соңында, әдетте, ұжымның және әрбір сатушының жеке жұмысының нәтижесі орындалмайды, бұл қызметкерлердің көңілін түсіреді. Ұжымда күрделі сыни жағдай қалыптасты, қолайсыз әлеуметтік-психологиялық ахуал ұжымның тұрақтылығына әсер етіп, кадрлардың тұрақтамауын тудырады және соның салдарынан экономикалық көрсеткіштер мен бөлім жұмысының тиімділігі күрт төмендейді».

10 адам қол қойды.

БӨЛІМ БАСШЫСЫНА СИПАТТАМАСЫ
Ахметов А. 45 жаста, үйленген, 2 баласы бар. Бес жыл бұрын Экономика институтының сырттай бөлімін бітірген. Осы кәсіпорында 12 жыл, бөлімшеде 9 жыл жұмыс істейді. Ол сатушыдан бөлім меңгерушісіне дейін өсті. Бірнеше рет бағалы сыйлықтармен, сыйақылармен марапатталған. Бөлім басшысы болғанына үшінші жыл болды. Осы уақыт ішінде ол басқаратын коллектив құрамы үштен біріне өзгерді. Төрт аға сатушының екеуі айтарлықтай жаста. Жалпы, ұжым біркелкі емес жұмыс істейді. Бұл, әсіресе, соңғы жылы байқала бастады. Жұмысқа келмеу, өндірістік тәртіпті бұзу фактілері бар. Кәсіподақ комитетінің отырыстарында сатушылар арасындағы жанжал екі рет талқыланды. Ұжымның жұмысы туралы мәселе супермаркет ұжымының отырысында компания әкімшілігі өкілінің қатысуымен қаралды.
            Бұл өкіл менеджерге, кәсіподақ комитетінің төрағасына және басшыға ұсыныс жасады. бөлімшедегі жағдайды қалыпқа келтіру бойынша шаралар қабылдасын.
             Бөлім басшысы Ахметов А. адамдармен қарым-қатынаста жұмсақ, мейірімді, жанжалдан, даулардан аулақ. Барлық қиындыққа шыдайды. Ол талап етіп, бұйырғаннан да көбіне тек көндіреді, сендіреді.
            Адал, шыншыл. Жауапкершілік сезімі жоғары дамыған 6 ай бұрын бөлім меңгерушісі қызметінен босату туралы өтінішпен жүгінген.
           Аға сатушылар өз міндеттерін орындайды, бірақ олардың әрқайсысы өз ауысымының мүдделерімен шектелуге бейім. Олар тұтастай ұжымның бірігуі мен бірігуіне қатыспайды. Шын мәнінде, бөлім басшысы ұжымда көмекшілерсіз қалды.

БӨЛІМ БАСШЫСЫ ПІКІРІ 
Бөлім басшысы дау-жанжал, қақтығыстар үшін негіз әдейі жасалғандықтан түсініспеушілік туындады деп ойлайтын сияқты, бірақ кімнің «суды лайландырып жатқанын» білесіз. Оған қоса, сізге бастық болу қиын – сіз жай ғана бұйрық беруді білмейсіз және адамдармен тең дәрежеде болуды қалайсыз. Бөлімге басшы болып тағайындалғанда қуанбадың, осы қызметтерден босатуды қайта-қайта өтінді, ақыры бұл туралы арыз жазды, бірақ менеджер қабылдамады. Қазір жағдай одан сайын шиеленісіп, жұмыстан шығаруды талап етуге бел байладыңыз.
ҰЖЫМНЫҢ СИПАТТАМАСЫ 
 Бөлімде 25 адам жұмыс істейді. Жұмысшылар өте жас: үлкенірек
32 жаста. Көпшіліктің табысы елдегі экономикалық жағдайға қарамастан салыстырмалы түрде жоғары.
            Ұжымда сауда-технологиялық процестерді ұтымды және жетілдіруге, тұтынушыларға қызмет көрсетудің заманауи әдістерін қолдануға, жұмысты ұйымдастыруды жақсартуға ерекше ұмтылыс жоқ. Барлығы бастамасыз жұмысқа жатады, қолма-қол ақша мен тауарлық-материалдық құндылықтардың жетіспеу жағдайлары болды.
            Бөлімнің өзінің бейресми басшысы бар – бөлім басшысы толық сенім артатын тәжірибелі сатушылардың бірі. Онымен маңызды шешімдер қабылдайды.
            Өткен жылға дейін бейресми көшбасшы бүкіл ұжымның сеніміне ие болды, бірақ кейін онымен ұжым арасында жанжалдар туындай бастады. Осы сәттен бастап ұжым бөлім басшысына да деген көзқарасын өзгертеді.
Тапсырма:
1. Жағдайды талдағаннан кейін қолайлы шешімді табыңыз және салмақты дәлелдер келтіре отырып, оны негіздеңіз. Талдау кезінде басшының кәсіби құзіреттілігі қалай болатынын және оның тиімді дағдыларын қарастырыңыз. 

2. Ұсынылған ұсыныстарға сәйкес, қолданыстағы еңбек заңнамасына және компанияның ықтимал ЖҰӨ-ге сілтемелер беріңіз.

3. Осы жағдайдағы оқиғаларды дамытудың ықтимал сценарийлерін көрсетіңіз (сіздің ойыңызша, ең тиімді балама), тәуекелдерді және оларды азайту жолдарын көрсетіңіз.


4. Осы жағдайда қолданылатын Адам ресурстарын (персоналды) басқарудың негізгі әдістеріне түсініктеме беріңіз.

5. Осы жағдайды шешудегі АРБ департаменті бөлімінің рөлін ашыңыз.




























«Инновациялық менеджмент» мамандығына арналған

БИЗНЕС – КЕЙС
 
       «Magnum Cash&Carry» — ірі сауда-бөлшек сауда желісі, Қазақстанның он ірі жеке компанияларының қатарына кіреді. Бірінші дүкенді Александр Гарбер 2007 жылы Алматыда ашты. 15 жыл ішінде желі қарқынды дамып, бүкіл ел бойынша жаңа филиалдар ашылды. Бүгінгі таңда «Magnum Cash&Carry» - бұл тұтынушылардың санасында қол жетімді бағамен, сапалы қызмет көрсетумен, кең ассортиментпен, инновациялық технологиялармен байланысты бренд.
Осы аралықта бәсекелестікке төтеп бере алмай, нарықтан қазақстандықтарға белгілі басқа компаниялар шығып кетті. Ал «Magnum Cash & Carry» қарқынды дамып келеді. Қазіргі уақытта оған Қазақстанның 14 қаласында түрлі форматтағы 213 сауда кешені тиесілі.
"Magnum Cash&Carry" сервисті жақсарту, сатып алушыларға жайлылықты қамтамасыз ету, қосымша қызметтерді енгізу, жеңілдіктер ұсыну және акциялар өткізу, нан-тоқаш және аспаздық өнімдердің жеке өндірісін ұйымдастыру бойынша жүйелі түрде жұмыс істейді. Супермаркеттер алаңдарында кафелерде тамақтануға болады, тұрақты сатып алушылар үшін адалдық бағдарламасы және үйге азық-түлік жеткізу қызметі ұсынылады.
"Magnum Cash&Carry"   миссиясы   келесідей анықталған: «Біз сатып алушыларымыздың қажеттіліктерін қанағаттандыру үшін жұмыс істейміз, ең жақсысын таңдаймыз және ең төмен бағамен ұсынамыз».
Сонымен қатар, компания менеджерлері бөлшек сауда саласындағы инновациялық шешімдер саласындағы озық шетелдік тәжірибені зерделейді, сатып алудың автоматтандырылған арнайы бағдарламаларын, өзіне-өзі қызмет көрсету технологияларын, автоматты кассаларды енгізеді, операциялық процестерді жетілдіреді және осы жоспарлы іс-шаралардың барлығы ең алдымен төмен бағаларды сақтай отырып, сатып алушылар үшін сервисті жақсартуға бағытталған.

Тапсырма:
1. "Magnum Cash&Carry" брендке және ең ірі бөлшек сауда желісіне айналуына қандай артықшылықтар мүмкіндік берді?
2. "Magnum Cash&Carry" - ді одан әрі дамыту стратегиясын қалай сипаттауға болады?
3. "Magnum Cash&Carry" басшылығының инновациялық шешімдері сатып алушыларға қызмет көрсету сапасына және компанияның өркендеуіне қалай әсер етеді?
4."Magnum Cash&Carry" - ді одан әрі дамыту үшін қандай инновациялар ұсынар едіңіз ?




«Жобаларды басқару» мамандығына арналған

БИЗНЕС – КЕЙС
Арман мен Бауыржан университетті "Жобаларды басқару" білім беру бағдарламасы бойынша бітірді. Арман университетті бітіргеннен кейін "Jusan Bank" АҚ-да 2 жыл менеджер болып жұмыс істеді. Бауыржан жобалау ұйымында маман болып жұмыс істеді.
Арман Бауыржанға бірлескен бизнес ашуды ұсынды. Бауыржан келісіп, олар түрлі бизнес-идеяларды қарастыра бастады. Нарықты зерттеп, үй-жайларды, автомобильдерді, үйлерді иістендіргіштер мен құйылмалы хош иістерді сататын дүкен ашу туралы пікірге келді. AREON home perfumes, EYFEL Reed Diffuser, LOREVA Reed Diffuser хош иісті диффузорларын сатып алуды жоспарлады. Олар интернет дүкен ашқан дұрыс па, жоқ дүкен ашқан дұрыс па деп көп ойланды. Ақырында дүкен ашып, сонымен қатар әлеуметтік желілер арқылы өз тауарларын насихаттау туралы шешімге келді.  Онлайн тапсырыс беру және Каспий дүкені арқылы өнімді сату мүмкіндігі бар сайт құру қажет..
Арман мен Бауыржан хош иістердің маусымдық сипаты бар екені туралы да ойланып жүр. Сонымен қатар, дүкеннің сатушысын дұрыс таңдау да маңызды істердің бірі болып табылады. Сатушы хош иістер туралы жақсы білуі тиіс, сатып алушының қалауындағысын тауып бере алуы керек. Сатып алушылардың тағы нені қалайтыны туралы ақпарат жиналуы керек. Қызметкердің мотивациясы ретінде сатудан алатын пайыз қолданылуы мүмкін.
Кез-келген жоба үшін компанияның орналасқан жері маңызды рөл атқарады. Арман мен Бауыржан дүкен ашатын орын іздеп жатыр. Жүргізілген талдау қорытындысы бойынша олар Алматының барлық сауда үйлерінде аромадиффузорларды сататын бутиктер бар екенін анықтады. Бизнесті бастаған кезде дүкенді жалға алу оны сатып алғанға қарағанда тиімді. Шағын бутикті ашып, жөндеу жұмыстарын жүргізіп, сөрелерге тапсырыс беру керек. Олар өз бизнесін бастау үшін қолайлы орын іздеп жүр.
Дүкенді ашу мерзімдерін анықтау үшін олар жұмыс жоспарын және олардың орындалу уақытын анықтау керек. Ашылу күнін қай күнге қойған дұрыс және оны қалай өткізу керек? Сонымен қатар, олар әлі өз бизнестеріне жарнаманың түрін таңдаған жоқ. 

Тапсырма:
1. Арман мен Бауыржанның бизнес-идеясын талдаңыз.  
2. Алматы қаласында дүкеннің оңтайлы орналасқан жерін ұсыныңыз.
3. Осы жоба бойынша жұмыстардың иерархиялық құрылымын жасаңыз (бизнесті тіркеуден бастап).
4. Жобаны іске асыру мерзімдерін анықтау үшін Гант диаграммасын құрыңыз (дүкеннің ашылу мерзімі).








[bookmark: _GoBack]


3-ҚОСЫМША


I КЕЗЕҢ ТАПСЫРМАЛАРЫН ОРЫНДАУҒА ҚОЙЫЛАТЫН 
ТАЛАПТАР 


1. Кейсті шешудің бірегейлігі.
2. Тиісті мамандық бойынша білімін көрсету деңгейі.
3. Кейс мәселелерін толық ашу деңгейі.
4. Жауаптарды дәлелдеу үшін қосымша ақпаратты қолдану деңгейі.



II КЕЗЕҢ ТАПСЫРМАЛАРЫН ОРЫНДАУҒА ҚОЙЫЛАТЫН 
ТАЛАПТАР


1. Команда идеясының бірегейлігі.
2. Эссе идеясының өзектілігі.
3. Эссе идеясының әлеуметтік және тәжірибелік маңыздылығы.
4. Баяндаудың толықтығы мен стилі.
5. Көлемі 3 беттен артық емес (14 шрифт, 1,0 интервал, 2 см барлық шеті).

