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1.Пояснительная записка.

Методические материалы  в виде курса лекций для проведения предмета «Обществознание» (включая экономику и право) предназначены  для углубленного изучения экономических вопросов курса. 


Лекции составлены  в соответствии  с содержанием  общего образования и требований   ФГОС среднего общего образования, предъявляемых к структуре, содержанию и результатам освоения учебной дисци​плины «Обществознание», в соответствии с Рекомендациями по организации полу​чения среднего общего образования в пределах освоения образовательных программ среднего профессионального образования на базе основного общего образования с учетом требований федеральных государственных образовательных стандартов и получаемой профессии или специальности среднего профессионального образования (письмо Департамента государственной политики в сфере подготовки рабочих кадров и ДПО Минобрнауки России от 17.03.2015 № 06-259).


Методические  материалы  предназначены для студентов первого  курса учреждений среднего профес​сионального образования, при освоении профессий СПО и специальностей СПО технического, естественно​научного профилей профессионального образования
Методические  материалы  включают курс лекций по обществознанию.
Тема1. Что такое предпринимательство и кто такой пред​приниматель? (1 час)Понятия предпринимательства, бизнеса. Мотивы и цель пред​принимательской деятельности. Личностные характеристики пред​принимателя. Практикум: признаки предпринимательской деятельно​сти (работа с документами).
Тема 2. Что такое бизнес-план и как его разработать?(1 час) Понятие бизнес-плана. Значение. Структура.

Тема 3. Что такое фирма и зачем она нужна?(1 час) Понятия фирмы, предприятия. Отличия фирмы от предприятия.

Тема4. Какие бывают фирмы? (1 час)

Индивидуальное частное предприятие. Полное товарищество. Коммандитное общество. ТОО, АО. Достоинства и недостатки форм собственности.

Тема 5. С чего начать? Регистрация фирмы (1 час) Регистрация фирмы. Устав фирмы. Учредительный договор. Расчетный счет. Практикум: заполнение бланков документов.

Тема 6. Оценка рынка сбыта (2 часа)

Понятие сегментации рынка. Оценка емкости рынка. Прогноз продаж. Деловая игра «Маркетинговое исследование».

Тема7. Конкуренция: выбор стратегии поведения на рынке (2 часа) Оценка конкурентов. Стратегия поведения на рынке. Типы кон​курентных рынков. Практикум: определение типа рынка.

Тема8 Издержки и прибыль фирмы (1 час) Издержки фирмы. Амортизация. Прибыль. Практикум: решение экономических задач по теме.
Тема9. Сколько работников нужно фирме? (2 часа) Продукт труда. Ресурсозаменители. Дополняющий ресурс. Не​обходимое количество работников. Знакомство с экономическими профессиями (деловая игра).

Тема 10. Откуда взять деньги? (1 час)Внутренние и внешние источники финансирования фирм. Тор​говый кредит. Финансирование фирм государством.
Тема 11. Государство и фирма: все ли может фирма, что хо​чет? (1 час)

Цели регулирования государством поведения фирмы на рынке. Незаконные действия фирм. Практикум: социальная ответственность бизнеса.
                            2.Перечень элементов содержания
Содержание методических разработок  способствует углублению базового курса «Обществознания», акцентировано на экономической практике, во​влечении учащихся в экономические процессы.
Его содержание базируется на требованиях Фе​дерального государственного образовательного стандарта сред​него профессионального образования по указанным специаль​ностям и профессиям

 09.01.03. Мастер по обработке цифровой информации

15.01.05. Сварщик (электросварочные и газосварочные работы)

22.01.03. Машинист крана металлургического производства
 15.02.08 Технология машиностроения
 23.02.03 Техническое обслуживание и ремонт автомобильного транспорта

     22.02.05 Обработка металла давлением


22.02.06. Сварочное производство

                 3.Перечень требований к уровню подготовки обучающихся

В результате освоения учебной дисциплины «Обществознание» обучающийся должен обладать предусмотренными  ФГОС по  специальности СПО и НПО

следующими умениями, знаниями, которые формируют профессиональную компетенцию, и общими компетенциями:

Цель курса: способствовать усвоению студентами основных знаний об экономическойдеятельности людей, необходимых для ус​пешной социализации в обществе и активной адаптации на рынке труда.

Задачи курса:

• усвоение основных знаний об экономической деятельности людей;

• развитие экономического мышления, потребности в получе​нии экономических знаний;

• воспитание ответственности за экономические решения, ува​жения к труду и предпринимательской деятельности;

• формирование готовности использовать полученные знания для определения экономически рационального поведения в конкрет​ных ситуациях и решения типичных экономических задач;

• развитие интереса к экономическим наукам.

Ожидаемый результат. В процессе обучения учащиеся приоб​ретают следующие умения: поиск, первичный анализ и применение информации по экономической тематике, содержащейся в СМИ, зако​нодательстве РФ, использование справочных систем «Консультант-Плюс», «Гарант»; изложение и аргументация собственных суждений по экономическим проблемам; выбор соответствующих закону форм поведения и действий в типичных жизненных ситуациях.

Методы работы. Кроме лекционного изложения материала, планируются проведение лабораторных работ, экономических игр, дискуссий, использование компьютерных программ, интервьюирова​ние. Занятия строятся на сочетании индивидуальной работы и группо​вой. Формой отчетности учащихся за данный курс станет составление бизнес-плана. Фиксирование знаний и умений ученика будет осуще​ствляться через выполнение практических заданий, участие в ролевых играх, создание проекта бизнес-плана.

                                       4.Методические материалы

Тема 1. Что такое предпринимательство и кто такой предприниматель? 
Цель занятия: познакомить учащихся с понятиями «предпри​нимательство», «предприниматель», основной функцией предпри​нимательства, мотивами и признаками предпринимательской дея​тельности.

Основные понятия:  предприниматель, предпринимательская деятельность, риск.

План занятия:

1. Сущность понятий «предприниматель», «предприниматель​ская деятельность».

2. Основная функция предпринимательства.

3. Мотивы и цель предпринимательской деятельности.

4. Признаки предпринимательской деятельности.

5. Личностные качества и умения предпринимателя.

Ход занятия

1. Лекция

Все события в мире эко​номики предопределяются стремлением к выгоде. Стремление к полу​чению наибольшей личной выгоды заставляет человека задуматься над тем, как лучше решить эту задачу. Возможности людей различны, и нужно приложить массу усилий, чтобы добиться большего достатка, чем окружающие.
Как заработать себе на жизнь? Есть один путь к быстрейшему росту личного благосостояния. Называется он предпринимательство.

Предприниматель является ключевой фигурой рыночной эконо​мики. Когда мы говорим о рынке, мы имеем в виду именно совокуп​ную деятельность многих предпринимателей. Именно они обнаружи​вают подкрепленные деньгами человеческие потребности и приводят предложение в соответствие с предполагаемым спросом, причем бе​рут на себя весь риск этого процесса.

В нашей стране, где долгие годы господствовала командно-плановая экономика, предпринимательская деятельность не ценилась, а наказывалась. И лишь в последние годы предпринимательская ак​тивность стала рассматриваться как непременное условие экономиче​ского роста и процветания страны.Предпринимательство — явление многогранное, имеющее историческое, социальное значение, на протяжении столетий выступавшее непременным атрибутом человеческой жизни, необходимым компонентом совершенствования новых форм хозяйствования. Именно в процессе эволюции предпринима​тельства, при непосредственном воздействии государства, сформировалась экономика рыночного типа, характерная для современных развитых государств.Согласно ГК РФ, под предпринимательской деятельностью по​нимается: самостоятель​ная, осуществляемая на свой риск деятельность, направленная на систематическое получение прибыли от пользования иму​ществом, продажи товаров, выполнения работ или оказания услуг лицами, зарегистрированными в этом качестве в установ​ленном законом порядке. Деятельность определяется как сово​купность постоянно или систематически осуществляемых дей​ствий. К определяющим признакам предпринимательской дея​тельности относятся:

1) системность — наличие в действиях единой нераз​рывной связи;

2) целенаправленность — подчиненность всей системы действий единой цели (получению прибыли);

3) постоянство — длительность осуществления операций. Предпринимательская деятельность характеризуется рядом

признаков, которые иногда также называют принципами предпринимательства 

1. Самостоятельность. Самостоятельность осуществления предпринимательской деятельности означает осуществление ее предпринимателем своей властью и в своем интересе. Рос​сийское законодательство идет по пути предоставления пред​принимателю наибольшей степени самостоятельности. Он вы​ступает от своего имени и действует в своем интересе. Этот случай выступает классическим примером реализации принци​па: «Разрешено все, что прямо не запрещено законом». Никто не вправе диктовать и навязывать предпринимателю свою волю. Но, с другой стороны, никто и не обязан содействовать предпринимателю в его деятельности: предоставлять ему рабо​ту, создавать нормальные условия труда и т. п.

2. Собственная имущественная ответственность пред​принимателя. Предприниматель несет материальную ответ​ственность за свое дело (или в пределах всего имущества, или в пределах пая, или в объеме пакета акций).

3. Рисковый характер. Предпринимательской деятельности присущ риск, т.е. вероятность возникновения убытков, недо​получения предпринимателем дохода или даже его разорения. Любой предприниматель, безусловно, несет множество рисков при осуществлении своей деятельности. В силу различных об​стоятельств, не зависящих от его воли (изменение рыночной конъюнктуры, падение курса национальной валюты, банкрот​ство партнеров, исчезновение с рынка необходимых для веде​ния предпринимательской деятельности товаров, военные дей​ствия, правительственные меры, ограничивающие экономиче​ский оборот, и т.д. и т.п.), коммерческие расчеты предпри​нимателя могут не оправдаться, и он, в лучшем случае, не получит запланированной прибыли, а в худшем — разорится вследствие понесенных убытков.
4. Направленность на систематическое получение при​были. Предпринимательская деятельность всегда имеет своей целью получение прибыли. Прибылью называют доход пред​принимателя, получаемый в виде прироста вложенного в про​изводство капитала. Получение прибыли является главным стимулом и основным показателем эффективности любого предприятия. Прибыль — это вознаграждение предпринима​теля за деловую активность. Размер прибыли зависит от лич​ных качеств предпринимателя и его успеха на рынке. Высо​кие прибыли заставляют капиталы и рабочую силу мигриро​вать из одной отрасли в другую, поскольку прибыль в разных отраслях экономики — производстве, банковском деле, торгов​ле — образуется неодинаково и размер ее может существенно отличаться.

5. Легализованный характер. Сущность этого признака со​стоит в том, что любой предприниматель должен деклариро​вать себя в качестве такового перед уполномоченными госу​дарственными органами. Каждый предприниматель, прежде чем начать деятельность, должен встать на учет в государствен​ные органы. За невыполнение этого требования предусматри​вается административная и уголовная ответственность. После получения регистрационного свидетельства и постановки на учет в статистические и налоговые органы, внебюджетные фонды предприниматель вправе осуществлять указанные в его свидетельстве виды деятельности. Ограничение установлено только для лицензируемых видов деятельности, их можно осу​ществлять с момента получения лицензии.
Предпринимательская деятельность - это деятельность, заклю​чающаяся в соединении капитальных и природных ресурсов для про​изводства пользующихся спросом товаров и услуг, осуществляемая за счет привлечения собственных средств и направленная на системати​ческое извлечение прибыли.

Важно отметить, что для экономиста наличие или отсутствие государственной регистрации не является столь существенным. Ба​бушка, засолившая капусту и вынесшая ее на рынок, является пред​принимателем, поскольку вложила собственные денежные средства, соединила необходимые для засолки капусты факторы и рассчитывает получить прибыль в результате своих действий.

В чем заключается основная функция предпринимательства?

Она заключается в организации производства всей массы разно​образных товаров и услуг, необходимых для удовлетворения потреб​ностей членов общества. Через предпринимательство происходят вне​дрение новых технологий, открытие новых рынков, создание новых продуктов и т. д.

Большинство экономистов считают предпринимательские спо​собности четвертым фактором производства (вспомним первые три). И действительно, без него остальные факторы остались бы без дви​жения.

Что заставляет людей заниматься предпринимательством? (вы​слушивается мнение учащихся).

Мотивы, по которым люди начинают заниматься предпринима​тельской деятельностью, могут быть разными. Это желание реализо​вать свои силы, попробовать себя в трудном деле, быть самостоятель​ным в принятии решений и ни от кого не зависеть и др. Однако если предприниматель не получит в результате своей деятельности прибы​ли, то он не сможет продолжить начатое им дело. Поэтому получение прибыли - основная цель деятельности любого предпринимателя.

2. Лабораторная работа

Учащиеся получают комплект документов (Конституция РФ, ГК РФ). Организуется работа со ст. 36 Конституции, п.1 ст.2, п.1 ст. 23, п.1 ст. 48, п.1 ст. 51 ГК РФ. После изучения документов формулиру​ются признаки предпринимательской деятельности.

3. Лекция

1. Предпринимательство - это инициативная и самостоятельная деятельность (п. 1 ст.2 ГК РФ). Новаторство в ней непременно присут​ствует. Однако трудно представить себе творческого человека, под принуждением творящего нечто новое. Его собственная инициатива -непременное условие.

Предпринимательство - это большой умственный труд. Прежде чем начать свое дело, необходимо ответить на множество вопросов: что производить, как, в каком количестве, по какой цене продавать и т.д. Эти вопросы предприниматель решает самостоятельно.

Однако говорить о самостоятельности можно лишь в опреде​ленных рамках, т.к. предприниматель не может производить любую продукцию, поскольку в этом случае он рискует не получить прибы​ли. Он не может игнорировать спрос.

2. Предпринимательство - это деятельность, направленная на систематическое получение прибыли.

Получение прибыли должно носить систематический, т.е. по​стоянный характер. Причем, как правило, часть полученной прибыли вновь вкладывается в дело с тем, чтобы оно расширилось, улучшилось и приносило еще большую прибыль.

Предприниматель сам, своим имуществом отвечает за результа​ты своей деятельности. Имущественная ответственность предприни​мателя - это его обязанность претерпеть неблагоприятные имущест​венные последствия, связанные с его деятельностью.

Предпринимательство - это рискованная деятельность. Риск по​стоянно сопутствует бизнесу. Предприниматель рискует не только своим имуществом - он может потерять конкурентоспособность, ре​путацию, доверие потребителя.

4. Дискуссия по вопросу: какими качествами должен обладать предприниматель? Общим выводом может быть следующее. Пред​приниматель должен уметь: правильно оценивать, какие новые товары или услуги нужны людям, рисковать, координировать факторы произ​водства для создания благ, быть целеустремленным, стремиться к но​вому, быть уверенным в собственных силах, вести тщательный учет своих затрат и результатов, много трудиться.

5. Контрольное заданиеОтветить на вопросы:

• Кого из перечисленных лиц можно называть предпринимателем?                                                                        А. Пассажир поезда, сыгравший во время поездки в карты на деньги.

Б. Человек, передавший некоторую сумму денежных средств своему товарищу на условиях получения части прибыли.

В. Владелец квартиры, который на время своей работы за ру​бежом сдал ее в аренду.

Г. Водитель автомобиля, взявший попутчика, который заплатил деньги.

• Что считать предпринимательской деятельностью:

а) изготовление мастером деталей на заводе электронного обо​рудования;

б) продажу на мелкооптовом рынке бабушкой шерстяных ва​режек;

в) пошив платья по заказу соседки;

г) покупку продуктов по просьбе друга;

д) получение гонорара за сборник стихов;

е) работу продавца в магазине?

В конце занятия учащимся предлагается тест на способность к предпринимательской деятельности (приводится по:Речман Д., Мес-кон М. [и др.]. Современный бизнес. М., 2012г. Т. 1. С. 102 - 103).

6. Домашнее задание: взять интервью у знакомых предпринима​телей по следующим вопросам: а) ФИО; б) как давно занимается биз​несом; в) что побудило его (ее) к этой деятельности; г) область пред​принимательской деятельности; д) какие трудности испытывает; е) каковы планы на будущее; ж) советы будущему предпринимателю.
Приложение

     Тест на способность к предпринимательской деятельности
1. Начинаете ли вы дело по собственной инициативе?

а) Я все делаю сам, никому не приходится меня подталкивать.

б) Если кто-нибудь помогает мне начать, дальше все идет

хорошо.

в) Тише едешь, дальше будешь. Пока можно, я не трогаюсь с места.

2. Как вы относитесь к людям?

а) Я люблю людей и могу поладить почти со всеми.

б) У меня много друзей. Мне больше никто не нужен.

в) Большинство людей меня раздражает.

3. Можете ли вы быть руководителем?

а) Я могу увлечь за собой многих людей, когда начинаю ка​кое-нибудь дело.

б) Я могу отдавать приказания, если кто-нибудь мне говорит, что надо делать.

в) Я предпочитаю, чтобы кто-нибудь другой был движущей силой, тогда я присоединяюсь, если у меня есть желание.

4. Умеете ли вы брать на себя ответственность?

а) Мне нравится брать на себя ответственность и доводить дело до конца.

б) Я возьму на себя ответственность, если придется, но пред​почитаю, чтобы это делал кто-то другой.

в) Всегда найдется какой-нибудь энергичный человек, кото​рый захочет выглядеть умником. Я с удовольствием предоставлю ему возможность отвечать за дело.

5. Хороший ли вы организатор?

а) Прежде чем взяться за дело, я люблю составить план. Обычно именно я разрабатываю последовательность действий, когда группа собирается приступить к чему-либо.

б) У меня все идет нормально, если ситуация не очень слож​на. Но стоит возникнуть проблемам, я все бросаю.

в) Когда у меня уже все налажено, может возникнуть ситуация, создающая слишком много проблем. Тогда просто плыву по течению

6. Хороший ли вы работник?

а) Я могу работать столько, сколько потребуется. Я не против того, чтобы много работать, если это нужно мне самому.

б) В течение некоторого времени я могу работать много. Но когда мне надоедает, тогда - все.

в) Я не вижу смысла много работать.

7. Способны ли вы принимать решения?

а) При необходимости могу быстро принимать решения. И обычно они оказываются правильными.

б) Могу, если у меня для этого много времени. Когда же мне приходится принимать решение очень быстро, то потом оказывается,

что оно было неверным.

в) Мне не хотелось бы оказаться в ситуации, когда мне при​дется что-то решать.

8. Могут ли люди доверять вашим словам?

а) Конечно, могут. Я всегда говорю именно то, что думаю.

б) Я почти всегда стараюсь быть на уровне, но иногда говорю то, что в какой-то ситуации сказать легче.

в) Зачем беспокоиться, если собеседник не знает, правду ли я

говорю или нет.

9. Держите ли вы свое слово?

а) Если я решу что-то сделать, меня ничто не остановит.

б) Обычно я заканчиваю то, что начал, если все идет хорошо.

в) Если у меня не сразу получается, я все бросаю. Зачем ломать себе голову?

10. Как у вас обстоят дела со здоровьем?

а) Я никогда не устаю.

б) У меня хватит энергии почти на все, что я хочу сделать.

в) Я ощущаю недостаток сил раньше, чем большинство моих друзей.


Если большинство ваших ответов - это варианты а), вы, вероятно, обладаете теми качествами, которые необходимы для успешного руководства предприятием. Если нет, то у вас могут возникнуть труд​ности и вам следует подумать о партнере, который бы компенсировал ваши слабые стороны. Если большинство ваших ответов - это варианты в), то даже хороший партнер не поможет вам преодолеть выявленные недостатки.

Тема2. Что такое бизнес-план и как его разработать? 
Цель занятия: научить учащихся составлять бизнес-план. Основные понятия: бизнес-план.
План занятия:

1 Понятие и значение бизнес-плана.

2 Структура бизнес-плана.

Ход занятия

1. Лекция

Успех в бизнесе - это результат планирования. Поэтому прежде чем открыть свое дело, вы должны иметь детально разработанный ПЛАН, указывающий окончательную цель, путь к цели и каждый шаг на пути к цели. На основе этого и разрабатывается бизнес-план, кото​рый дает возможность увязать рыночные требования с процессом производства. Он состоит из ряда разделов.

Раздел 1. Первый и краткий раздел бизнес-плана содержит ти​тульный лист и общие выводы из последующих разделов. Титульный лист включает в себя полное название и адрес фирмы, имена и адреса учредителей, суть предлагаемого проекта, в том числе потребность во внешних источниках, ссылку на конфиденциальный характер проекта. В этом разделе излагаются следующее.

• Суть проекта: его цели и потенциальная эффективность. Так, в случае ориентации фирмы на дополнительный рост продукции, ос​новными ее целями будут повышение общего объема продаж; увеличение доли фирмы на сложившихся рынках по конкретному продукту; освоение новых рынков; рост чистого дохода. При разработке и вне​дрении новых товаров целями будут освоение новых видов продук​ции; увеличение объема выпуска изделий; проникновение на рынки и вытеснение старых товаров.

» Возможность реализации проекта в конкретных рыночных условиях (определение сегмента рынка).

• Кто и как будет осуществлять проект.

• Необходимый объем инвестиций и источник финансирования проекта.

• Контрольные сроки реализации проекта: начало его внедре​ния; период строительства; начало продаж; норма прибыли; сроки окупаемости и возврата инвестированных средств.


После краткого содержания бизнес-плана необходимо дать све​дения о фирме и характеристику основных направлений ее деятельно​сти, которые представляют интерес для инвесторов. Можно выделить следующие основные подразделы такого материала.

- Образование фирмы: дата создания (регистрация, место расположения, где и кем зарегистрирована фирма), краткая история развития, организационно-правовая форма, структура капитала (ко​личество разрешенных к выпуску акций, количество выпущенных акций, их стоимость), основной банк, в котором открыты счета фирмы, руководство фирмы - председатель, генеральный директор, бухгалтер и юрист фирмы, основные менеджеры, их квалификация, образование,стаж.

- Имидж фирмы - представление о ней у покупателя. Необхо​димо ответить на вопросы: чем известна данная фирма; чем она отли​чается от других подобных фирм; кто в основном покупает товар или пользуется ее услугами; торговый знак фирмы; какова устойчивость клиентуры; каков спрос на услуги или товары фирмы.

- Анализ условий деятельности фирмы. Условия деятельности фирмы разделяются на две большие части: внешние, на которые фир​ма не может оказывать влияние и лишь должна их учитывать, и внут​ренние. Анализ внешних условий охватывает изменение вкусов потребителей и конъюнктуру рынка, наличие рабочей силы, источники материальных ресурсов, жизненный цикл изделия, циклы деловой активности (воспроизводственный цикл, анализ налогообложения, контроль за ценами). Анализ внутренних факторов включает в себя ха​рактеристики используемых технологий, оборудования, определенныекачества товара и издержки производства. Данный анализ позволяет рассмотреть возможность достижения целей фирмы в зависимости от внутренний и внешних факторов.

Раздел 2. Второй раздел включает в себя следующее.

• Характеристика отрасли. Дается оценка отрасли, в которой функционирует данная фирма: описание перспектив развития родст​венной продукции и достижений в отрасли; вновь созданные произ​водства; экономические и социально-политические факторы, способ​ные оказать позитивное или негативное влияние на реализацию про​екта; источники получаемой информации.

• Характеристика товара: функциональные характеристики; степень защищенности авторскими правами, патентами, торговыми знаками и другими атрибутами; достоинства и возможные недостатки; особенности, дающие полезный эффект, уникальные свойства; харак​теристика жизненного цикла (сколько потребуется времени, чтобы довести товар до первой продажи, до роста продаж, до их пика, спада и прекращения); анализ конкурентоспособности товара; специфиче​ские требования к дизайну, упаковка; общая технологическая оценка товара; возможности его адаптации к изменяющимся условиям; необ​ходимые условия производства.

• Оценка рынка сбыта. Для этого необходимо ответить на во​просы: кто заинтересован в ваших товарах; кто будет их покупать; по​чему будут покупать товары у вас, а не у ваших конкурентов; каким образом рассматривать круг потенциальных покупателей?


Определяются основные характеристики рынка и вашего про​дукта: емкость рынка, степень его насыщенности, тенденция измене​ния емкости и насыщенности на ближайшую перспективу, уникаль​ность проектируемой продукции, тенденция спроса на ваш продукт.


Далее проводится сегментация рынка: принципы сегментации рынка, соответствующие вашему продукту, наиболее перспективные сегменты рынка, предпочтения типичного покупателя данного целе​вого рынка.

Определяются наиболее перспективные рынки - с точки зре​ния объемов продаж и уровня цен, транспортировки, экспорта ваше​го товара.

Определяются уровни прогнозируемых продаж: начальный объ​ем, прогнозируемый рост в ближайшие 5 лет, цены на каждом этапе реализации продукции.

Классифицируются прогнозируемые покупатели продукции: определение круга возможных покупателей, конкретные покупатели в первый год продаж, наиболее перспективные покупатели проектируе​мой продукции

• Оценка конкурентов. Здесь необходимо ответить на вопросы: сколько и какие фирмы предлагают аналогичную продукцию; какая часть рынка контролируется конкурирующими фирмами; какова си​туация в конкурирующих фирмах с объемом продаж, доходами, вне​дрением новых товаров, сервисом; каковы тенденции этих показате​лей; сколько средств выделяют конкурирующие фирмы на рекламу; что собой представляет их продукция: основные характеристики, уро​вень качества, дизайн, мнение покупателей; что является основой для конкуренции? (цена, качество, сервис, имидж).

Раздел 3. Составление плана маркетинга, который необходим для внутренней организации деятельности фирмы. Основные моменты плана: ценовая стратегия, реклама, методы стимулирования продаж, схема реализации товара, организация послепродажного обслужива​ния, формирование общественного мнения о фирме.

Раздел 4. Бизнес-план включает в себя производственный план, основная цель которого - представить информацию по обеспеченно​сти с производственной стороны выпуска продукции. Этот раздел должен отражать заводские условия, требуемое оборудование и рабо​чую силу, которые необходимы для производства продукции. Здесь необходимо ответить на следующие вопросы: откуда и как будут по​ступать на предприятие все виды сырья и комплектующих изделий; в каких цехах и как они будут перерабатываться в продукцию; как и когда продукция будет поставляться с предприятия; на каких стадиях и какими методами будет вестись контроль качества? завершать про​изводственную часть должна оценка издержек производства.

Важной в бизнес-плане является и организационная часть раз​дела, где речь идет о том, с кем вы собираетесь начать дело и как пла​нируете наладить работу ваших сотрудников, ответив на вопросы: кто и чем будет заниматься; как будут взаимодействовать службы; как будет осуществляться контроль за их деятельностью?

Раздел 5. Финансовая часть плана включает таблицу объемов реализации в денежном выражении по годам, баланс денежных расхо-цов и поступлений, таблицу доходов и затрат, сводный баланс активов

и пассивов предприятия, стратегию финансирования (сколько требу​ется средств для реализации проекта).

Раздел 6. Оценка риска. При разработке бизнес-плана необхо​димо оценить рисковые ситуации, разработать меры по сокращению этих рисков и минимизации потерь.

Как видите, подготовка и обоснование нового коммерческого предприятия - дело непростое, требующее знаний и вдумчивого под​хода. Задача нашего курса - научиться составлять подобный бизнес-план. По мере изучения курса вы должны готовить определенные раз​делы плана и на завершающей встрече представить свой проект

Приложение

                          План – проект  по открытию автомойки.
  Автомойка является сферой услуг, которая обеспечивает ее владельцев и работников постоянным и стабильным доходом. Однако, для обеспечения высокой прибыли, необходимо:
наладить прямые контакты с оптовыми поставщиками моющих компонентов,

создать систему маркетинга

и использовать новейшее высокотехнологичное оборудование.

Эти и другие тонкости бизнеса должны найти свое отражение в плане проекта по открытию автомойки.

Автомойка – это идеальное бизнес-решение для людей, не имеющих особых знаний, но желающих начать собственное прибыльное дело.

Как составить подробный бизнес-план автомойки.
Деловая практика требует начинать свой бизнес только после составления подробного бизнес-плана, в котором учитываются все нюансы, приводятся примерные расчеты капитальных вложений и срока окупаемости. При составлении проекта автомойки мы будем исходить из того, что вы начинаете свой бизнес с нуля, и у вас нет своего помещения.

Для того чтобы правильно и эффективно спланировать свой будущий бизнес, не «переоценив» при этом объем первичных вложений, следует обратить внимания на ряд основных вопросов, связанных с проектом.

Анализ рынка услуг для автомобилей показывает, что этот бизнес наименее развит на территории нашей страны. Имеются большие потенциалы не только по развитию собственного дела, но и ее частичной монополизации. Постоянно растущее число автомобилей является сигналом об увеличивающемся спросе на услуги автомойки.

Хотя бизнес подвержен сезонным факторам (зима и лето – не сезонное время для моек), весной и осенью большие очереди у автомоек считаются обычным явлением, что также является подтверждением наличия потребности к услуге.

На рынке имеются мойки портального и туннельного типа, однако, большей популярностью у автолюбителей пользуются ручные автомойки.

Проявление креативности и упорства вкупе с серьезным отношением к бизнесу позволит владельцу предоставлять на базе автомойки такие дополнительные услуги, как:

мойка отдельных частей автомобиля,

очистка салона и ее химическая обработка,

очистка двигателя,

полировка кузова.

В будущем можно расширить свой бизнес, открыв маленький магазинчик по продаже аксессуаров и ароматизаторов, или кафе, в котором клиенты будут дожидаться своей очереди.
Оптимальное расположение и выбор места

Выбирая помещение, стоит обратить внимание на следующие ключевые факторы:

Наличие проезда для автомобилей.

Чем шире пространство для въезда на мойку, тем больше ее пропускная способность, а в следствие этого — и большое количество обслуженных машин.

Оживленность трассы.

Открытие мойки в центре окажется рискованным шагом, так как там очень плотное скопление машин. Располагать мойку на окраине не рентабельно. При выборе помещения стоит ориентироваться на среднюю оживленность трассы.

Очень хорошо подходят места на въезде в город. Это обосновано тем, что въезжающие автомобили в основном проделывают долгий путь. Машины грязные, и владельцы зачастую решают помыть их перед въездом в город.

Слив сточных вод.

Идеальным вариантом будет слив в центральный водопровод, поэтому необходимо обратить внимание на доступность этой возможности.

Наличие навеса или ангара.

Стены помещения нужно защитить от влаги и обеспечить их теплоизоляцией. Наличие хорошего освещения позволит работать даже по ночам.

Развитая инфраструктура услуг для автомобилистов.

Рядом должны быть автомастерские или магазин автозапчастей. Также важно наличие стоянок, прилегающих к территории мойки.

Если прислушаетесь к этим рекомендациям при выборе помещения или земли под автомойку, то Вам удастся организовать большой поток клиентов за короткий промежуток времени.

Ещё одним не менее важным моментом является денежный вопрос и честность арендодателя. При составлении договора об аренде, постарайтесь заключить контракт по минимальной цене и на максимально возможный срок. Минимально для мойки, которая состоит из двух постов, необходима 90 кв. м. площади.

Это будет рабочая область персонала с расчетом места ожидания клиента. Для полноценного функционирования мойки, с учетом очереди и будущих расширений, необходимо взять в аренду помещение площадью в 150-200 кв.м.

Точную стоимость аренды для универсального проекта определить трудно, так как цены зависят от региона, в котором вы находитесь. Для примера мы взяли цены на аренду таких помещений в Москве – 400 рублей за 1 кв. м. Возможны дополнительные расходы на ремонт, водоснабжение и прокладку сточных каналов.

Оборудование для мойки

Много оборудования для самой мойки Вам не понадобится. Однако, для оказания комплексных и качественных услуг, необходимо ориентироваться на покупку высокотехнологичной и профессиональной техники, которая может выдержать большие нагрузки и работать без сбоев и перерывов:

Для мойки кузовов вам понадобится водный нагнетатель, увеличивающий давление воды.

Для сушки поверхности автомобиля от влаги можно использовать специальные тряпки, максимально впитывающие влагу.

Для мойки и химической чистки салона требуется пылесос с насадками, различные щетки, химические средства.

Запас полироли и необходимых для полировки материалов окажется кстати, в случае, если ваш клиент попросит в дополнение отполировать кузов.

Покупка дизельного отопителя воды позволит вам работать и в зимнее время.

Персонал

Скорость и качество обслуживания клиентов на ручных мойках обеспечит постоянный поток автомобилей.

Безусловно, очень важно профессиональное отношение работников к своему делу. Тем не менее, при найме сотрудников следует ориентироваться не только на их знание конструкции автомобиля и умение чинить поломки. Подобные навыки должны приветствоваться, но отнюдь не требоваться у потенциальных кандидатов. Для быстрой и качественной мойки одного автомобиля достаточно и персонала из двух сотрудников. С учетом того, что мойка будет работать круглосуточно, следует организовать работу персонала в три смены. Набор штата из 6 сотрудников, которые будут заменять друг друга в течение суток, станет наиболее эффективным в плане нагрузки и оплаты труда. В подобном случае:снижается усталость персонала,
увеличивается скорость работы  и обеспечивается постоянство

функционирования вашего бизнеса.

Начальная зарплата для этих сотрудников будет установлена на уровне 20000 рублей. Эффективным инструментом их стимулирования станут бонусы, за хорошую работу, которые можно ввести после того, как ваши первоначальные инвестиции окупятся. Такой подход будет постоянно мотивировать ваших сотрудников на хорошую работу и увеличение потока клиентов.

В дополнение к обслуживающему персоналу можно нанять и кассира-операциониста, который будет принимать оплату, и выдавать чеки. При круглосуточной работе следует нанять 2-х кассиров, которые будут работать через день. Работа кассира является материально ответственной, в связи с этим их зарплату можно установить на уровне 30000 рублей.

Расходные материалы и коммунальные материалы

Ещё одной важной статьей расхода являются коммунальные услуги.

Далее будут приведены приблизительные расчеты исходя из автомойки в 2 поста, расположенной на территории 150 кв.м:

Электроэнергия.

При размещении 20 лампочек накаливания, которые будут работать в помещении на протяжении суток, расход на свет составит: 20 лампочек*0,1 КВт*24 часа*3,82 р. = 183,36 рублей в день.

Водоснабжение (холодная вода).

Необходимо обеспечить постоянное наличие воды, чего можно добиться только лишь в случае исправной оплаты за услугу. В среднем на мойку из 2-х постов ежедневно расходуется 25 кубических метров воды: 25 м3*45 р. = 1 125 р. в день.

Канализация из расчета в 50 м3 в день * 8р. =400 р.

Расход отопления в месяц составит около 5 000 рублей. В день расходы составят 166 р.

Суммарно, расходы на коммунальные услуги в один рабочий день составят 1 874,36 р.

Ключевой статьей переменных расходов являются:

шампуни для автомобилей ,

восковые полироли

и средства для химической обработки салона.

также необходима периодическая смена тряпок для автомобилей.

Для того чтобы обеспечить себя постоянными и надежными расходными материалами, следует обратиться к услугам оптовых поставщиков автохимии и моющих средств.

Расход автошампуня составляет в среднем 40 гр. на авто. Исходя из этого показателя, на 1 машину 0,04*88 рублей/литр = 3,52 руб. затрат на моющее средство для кузова автомобиля. Расход других материалов посчитать труднее.

Реклама и расширение бизнеса

Вы можете придумать и внедрить сотни гениальных идей, наладить поставки лучших расходных материалов и закупаться самым дорогим и качественным оборудованием, однако, в случае отсутствия клиентов, все ваши инвестиции будут медленно окупаться. Это невыгодно для бизнеса.

Для быстрого продвижения вашей мойки необходимо спланировать маркетинговый план по входу в рынок:

Использование рекламы в средствах массовой информации может стать решающим фактором в развитии вашего бизнеса. Обратившись к услугам профессиональных дизайнеров, при оформлении рекламы на своей мойке вы сможете привнести в свой бизнес оригинальности, которая врежется в память вашего клиента. В следующий раз, выбирая мойку, он скорее всего, обратиться именно к вам. Отлично подойдет реклама на радио, так как большинство автомобилистов слушают его постоянно по пути на работу, и домой или просто ожидая своей очереди на мойке конкурента.

Очень важно увеличить лояльность уже имеющихся клиентов, ведь у них есть друзья, коллеги и просто знакомые, у которых тоже имеются машины. Внедрив специальный бонусный план и систему абонементов, предоставляющую скидки постоянным клиентам, вы удержите «своих» потребителей и простимулируете их к косвенной рекламе вашего бизнеса.


Принцип параллельных продаж, пропагандирующий то, чтобы клиент удовлетворял все свои потребности в одном месте, утверждает, что только в этом случае вы максимально снизит отток клиентов к конкурентам.

В связи с этим при долгосрочном планировании, необходимо в первую очередь стремиться к предоставлению клиентам всего перечня услуг, которые имеются на рынке. Наличие такой самоокупающейся рекламы, работающей по принципу «у нас вы найдете все , что вам нужно»  ,на практике действует намного эффективнее, чем любые другие виды повышения лояльности клиентов.

Пример финансового плана автомойки с расчетами аренды помещения


Прогноз о прибылях и убытках является основой всего бизнес-плана. На этом прогнозе и будет зиждиться весь ваш бизнес, от него вы и будете «плясать».

Расходная часть


Для начала нам необходимо подсчитать разовые капитальные вложения, необходимые для открытия бизнеса.

Ремонт помещения – 400 000 р.

Начальные инвестиции для обустройства боксов и помещения:

Водоснабжение и обеспечение слива – 180 000 р.;

Устройство территории – 100 000 р.;

Изоляция и ремонт помещения – 120 000 р.;

Оборудование- 520 000 р.

Стоимость всего перечня оборудования на 2 поста – 480 000 р.

Установка и отладка оборудования – 40 000 р

Оформление документов (налоговая инспекция и коммунальные услуги) – 180 000 р.

Итого разовых капиталовложений – 1 100 000 р.

Переменные расходы будут зависеть от потока машин и количества обслуживающего персонала. Также стоит учесть и другие ежемесячные расходы.

Аренда помещения – 400 р. *200 = 80 000 рублей в месяц. Предоплата за 12 месяцев работы будет составлять 960 000 рублей.

Зарплата рабочего персонала — 210 000 р. в месяц

20 000 рублей*6 чел. обслуживающего персонала = 120 000 р.

30 000 рублей*2 кассира-бухгалтера = 60 000 р.

 Расходные материалы – 8 547 р. в месяц.

Мойка кузова из расчета обслуживания 60 машин через оба поста 3,52 р.*60* 31 день = 6 547,20 рублей.

Дополнительные услуги – 6 547,20 р. *30% = примерно 2 000 р.

Коммунальные услуги – 1 874,36 р.*31 день = 58 105,16 р.

Итого ежемесячные расходы на сумму 356 653 р. Статья расхода для начала бизнеса с учетом годовой оплаты за аренду составят 2336653 р. С учетом оплаты других месячных расходов за первый месяц работу.

Доходная часть


На практике один пост в условиях стандартного потока автомобилей обслуживает до 30 автомобилей в день. Ваш средний чек будет составлять 400 рублей за одну машину.

Руководствуясь принципом учета доходов по минимуму и расходов по максимуму, мы не будем учитывать выручку с таких услуг как чистка салона, полировка и чистка двигателей, что позволит посчитать окупаемость проекта при критически малых показателях продаж.

Поток автомобилей – 60 машин*31 день = 1 860 машин в месяц.

Месячная выручка – 1 860 м*400 р.=744 000 р. в месяц.

Учитывая максимальные расходы в месяц, которые составляют 356 653 р., операционная прибыль рабочего месяца будет составлять 387347 р. Чистая прибыль послы уплаты налогов будет варьироваться на уровне 250000 р. — 300000 р. в зависимости от вашего региона.

Как видно из составленного бизнес-плана, открытие автомойки требует немаленьких капитальных вложений для начала. Однако потенциал прибыли, которую вы сможете получить после реализации всего спектра услуг автомойки, позволит вам окупить свои вложения в течение первых 6-ти месяцев работы.
Тема 3. Что такое фирма и зачем она нужна?
Цель занятия: раскрыть понятие фирмы, ее роль в экономике, отметить отличия фирмы от предприятия.

Основные понятия: фирма, предприятие, торговая марка.

План занятия:

1. Значение предпринимательской деятельности.

2. Понятия фирмы, предприятия. Анализ интервьюирования.

Ход занятия

1. Лекция

Всякая предпринимательская деятельность обычно организуется в виде фирмы. Слово «фирма» в СССР было почти под запретом и возродилось в нашем языке лишь в 60-70-х годах прошлого века. Его произносили обычно с ударением на втором слоге, и обозначало оно хороший импортный товар («фирменный»). Сейчас мы ставим ударе​ние на первом слоге, а само слово все чаще связываем с местом рабо​ты родственников, друзей, знакомых.

Создавая фирму, предприниматель получает возможность более рационально использовать рабочую силу, материалы, идеи. И именно это становится основой его повышенного дохода. Но бизнес - это не только личная выгода. Бизнес - это благородное дело. Товары и услуги предприниматели производят не для себя, а для людей. Именно; предприниматели дают рабочие места. Они уплачивают в государственный бюджет львиную долю налогов, на которые можно осуществлять социальные программы: содержать школы, больницы, помогатьмалообеспеченным и т.д.


Что понимается под фирмой? Президент компании «Макдональдс», директор магазина «ВИСТ», владелец бензоколонки, работник обувной фабрики и продавец в отделе игрушек - что общего между ними? Все они принадлежат к миру, который мы называем «фирма».

Со словом «фирма» вы сталкиваетесь каждый день: в средствах массовой информации, дома, в школе, в магазине, на улице. У вас или ваших одноклассников родители работают в фирме. Ваши старшие брат или сестра, возможно, собираются открыть собственное дело или уже открыли его. Ваши друзья мечтают иметь собственный бизнес, видят себя менеджерами, управляющими крупных корпораций. Воз​можно, ваши мечты скромнее: небольшой магазинчик, мастерская по ремонту автомобилей, небольшое кафе. Как бы то ни было, ваше на​стоящее и будущее тесно соприкасаются с миром фирмы.


Что же скрывается за этим ставшим обыденным словом «фир​ма»? Фирма - очень сложная структура. И перед любым человеком, который хочет открыть свое дело, управлять фирмой, встает ряд важных проблем: как выбрать сферу деятельности, чтобы она прино​сила прибыль, как подобрать подходящих работников и сколько их должно быть, где найти средства для начала производства, как уз​нать, что хочет покупатель, есть ли какие-нибудь ограничения в дея​тельности фирмы и в чем заключается ответственность бизнеса пе​ред обществом и др.


С точки зрения экономики, каждый человек может либо произ​водить какой-либо товар, либо использовать его для потребления. По​требление не имеет отношения к фирме, поскольку если продукт по​требляется, он уничтожается, а фирма связана с созданием чего-либо. Любая ли группа людей, которая занимается производством и прода​жей товара, будет считаться фирмой? Нет, не любая. Фирма обладает специальными характеристиками.


Фирма должна быть экономически самостоятельной. Она само​стоятельно решает, что производить, где производить, какую техноло​гиюиспользовать и каким образом распределять полученный резуль​тат между работниками.


Фирма обладает юридической независимостью. Фирма должна зарегистрироваться в органах государственного управления, получить лицензию, открыть расчетный счет в банке. Часто, хотя и не всегда, для того, чтобы выделить себя в качестве юридически самостоятель​ной организации, фирма регистрирует особое наименование - товар​ный знак или торговую марку. Торговые марки нередко очень тесно срастаются с фирмой. Так что мы даже забываем об их первоначаль​ном происхождении и используем для обозначения товара. Мы поку​паем не просто телевизор, а «Панасоник», обедаем не просто в заку​сочной, а в «Макдоналдсе», идем за продуктами не просто в магазин, а в «Рамстор», и т.д.


Фирма создается для производства товаров и услуг. Она произ​водит продукт специально для продажи, а не для личного потребле​ния. Работа по дому, такая как приготовление обеда, уборка комнат, а также любая деятельность для собственного удовольствия, к фирме не относится. Свои товары и услуги фирма продает индивидуальным по​купателям, другим фирмам, иным организациям. Фирма покупает ре​сурсы и комбинирует их в процессе производства благ. Владельцы фирмы хотят получать доход от продажи товаров и услуг в форме прибыли.

Фирму следует отличать от предприятия.


Предприятие - это первичная технологическая единица, учреж​дение с замкнутым циклом производства. Предприятие является внут​ренним подразделением фирмы. Предприятие может называться заво​дом или фабрикой в зависимости от отрасли. Традиционно предпри​ятия тяжелой промышленности называются заводами, а предприятия легкой промышленности - фабриками. Одна фирма может объединять несколько предприятий, а может состоять и из одного завода или фаб​рики. В первом случае мы назовем ее многозаводской фирмой, во вто​ром - однозаводской.

В отличие от фирмы, предприятие не обладает ни производст​венной, ни финансовой свободой. Предприятие производит такой продукт, какой требуется фирме в целом, и результаты деятельности предприятия - доходы от продажи товара - поступают в распоряже​ние фирмы. Где расположить производственное здание, какой объем продукции выпускать, по какой цене продавать товар, какую заработ​ную плату выплачивать работникам - все эти вопросы решает фирма, а не предприятие.

2. Контрольное задание


Летом Витя работал на почте –помогал почтальону разносит газеты по квартирам. Марине работа на почте показалась скучной, и она устроилась секретарем на текстильную фабрику. Максима и Са​шу заинтересовала возможность попробовать себя в качестве про​давцов в ближайшем «Макдоналдсе». А Лена поехала в деревню к бабушке, где в ближайшем лесу собирала малину и продавала ее на остановке. Осенью, когда ребята встретились, между ними разгорелся спор: кто из них работал в фирме? Кто же из ребят работал в фир​ме? Можно ли художника, рисующего время от времени портреты знакомых, отнести к фирме?

3. Домашнее задание

Учащимся предлагается определить, какие из вещей, которые их окружают каждый день, производятся на предприятии, а какие - в фирме, и назвать торговые марки используемых ими вещей.

Тема4. Какие бывают фирмы 
Цель занятия: раскрыть сущность различных видов фирм, вы​явить их плюсы и минусы.

Основные понятия: индивидуальная фирма, полное товарище​ство, коммандитное общество, ООО, АО, акция, дивиденды, субсиди​арная ответственность.

План занятия:

1. Индивидуальная частная фирма.

2. Полное товарищество.

3. Товарищество на вере (коммандитное).

4. Товарищество с ограниченной ответственностью.

5. Акционерное общество.

6. Достоинства и недостатки видов фирм.

1. Лабораторная работа

Класс делится на группы. Учащиеся получают ГК РФ. Ст. 66 изучается совместно. 1 -я группа работает со ст. 69-81 и раскрывает сущность полного товарищества; 2-я изучает ст. 82-86 о товариществе на вере; 3-я работает со ст. 87-94 и рассказывает об обществе с огра​ниченной ответственностью; 4-я - со ст. 96-104 и раскрывает сущ​ность и виды акционерных обществ.

После работы совместно фиксируются в тетради основные виды фирм и их характерные черты.

1. Индивидуальная фирма:

а) самый древний, простой и распространенный вид;

б) создатель фирмы - ее единоличный и полновластный

хозяин;

в) хозяин ни с кем не обязан делиться прибылью;

г) возможности привлечения денежных средств ограничены;

д) обычно малы по размерам;
е) в случае банкротства хозяин отвечает по своим обязатель​ствам всем своим имуществом.
 2. Полное товарищество:

а) участники занимаются предпринимательской деятельно​стью от имени товарищества;

б) несут ответственность по его обязательствам принадлежащим

им имуществом;

в) управляют деятельностью товарищества по общему согла​сию, при этом каждый участник имеет только один голос на общем' собрании, если иное не предусмотрено договором;

г) распределяют между собой прибыль и убытки пропорцио​нально доле каждого в общем капитале товарищества;

д) по долгам товарищества отвечает каждый в полной мере, а; не пропорционально своей доле в уставном капитале (субсидиарная

ответственность);

е) участник вправе выйти из него по своей инициативе;

ж) может быть ликвидировано по решению его участников

или по решению суда;

з) для ликвидации существуют два основания: во-первых, в случае изменения состава участников (выход или смерть); во-вторых в случае, когда в товариществе остался один-единственный участник. 
3. Товарищество на вере (коммандитное):

а) в его состав входят участники с разными правами и обязан​ностями: полные товарищи, которые осуществляют руководство фирмой и неограниченно отвечают собственным имуществом по обязательствам, и вкладчики, которые просто вносят в создание фирмы некоторую сумму денег, но не участвуют в ее деятельности или управлении ею, не несут полной ответственности за неудачи фирмы, теряют  при банкротстве только ту сумму, что внесли в складочный капитал товарищества;

б) образование происходит путем заключения учредительное договора, который подписывается всеми полными товарищами;

в) может ликвидироваться по решению его участников или по решению суда, или при выбытии всех участвовавших в не вкладчиков.

4. Товарищество с ограниченной ответственностью:

а) владельцы объединяют свои средства;

б) при неудаче они теряют только те деньги, что вложили;

в) учредительными документами являются учредительный  договор и устав.
5. Акционерные общества:

а) в закрытом АО акции распределяются среди заранее опре​деленных лиц;

б) член АО имеет право участвовать в общем собрании ак​ционеров и иметь столько голосов, сколько акций ему принадлежит;

в) наличие системы коллективных органов управления и кон​троля;

г) может быть ликвидировано только по решению общего со​брания акционеров или по решению суда.

2. Заполнение таблицы:

	Вид фирмы
	Достоинства
	Недостатки

	Индивидуальная фирма
	1. Легко создать.

2. Легко контролировать.

3. Обладает свободой дей​ствий.

4. Меньше регулируется со стороны государства
	1. Трудно найти средства для расширения фирмы.

2. Фирма обладает мень​шей стабильностью.

3. Владелец должен вести всю работу по управлению фирмой

	Товарищество
	1. Легко создать.

2. Можно разделить рабо​ту по управлению.

3. Легче собирать деньги для развития фирмы.

4. Регулирование со сто​роны государства не осо​бенно жесткое
	1. Возможны конфликты между партнерами.

2. Смерть или выход из дела одного из партнеров требуют переоформления документов.

3. Полные товарищи несут ответственность имущест​вом.

4. Для крупных проектов средства собрать трудно

	Акционерное общество


	1. Можно собирать ог​ромный капитал путем продажи акций.

2.Ответственность ак​ционеров минимальна.

3. Максимальная стабильность фирмы.

 Возможность найма профессиональных менеджеров
	1. Можно потерять кон​троль над фирмой, если кто-то скупит большое количество акций.

2. Работа с акционерами требует больших усилий.

3. Владельцы фирмы пол​ожат двойному обложению налогом


3. Контрольное задание

Учащимся предлагается ответить на вопросы:

1. Для какой формы предпринимательской деятельности спра​ведливо утверждение о том, что имущественная ответственность рас​пространяется как на собственный капитал, так и на имущество, ис​пользуемое предприятием для личных нужд:

а) для индивидуального производства;

б) для акционерного общества;

в) для коммандитного общества;

г) для общества с ограниченной ответственностью.

2. Индивидуальная фирма - это:

а) предприятие, которое очень трудно организовать;

б) предприятие более чем с одним владельцем;

в) предприятие, которое по российскому законодательству называется хозяйственным обществом с единственным участником?

3. Какое из приведенных утверждений верно - при выходе из де​ла участника фирмы перерегистрация юридического лица требуется:

а) в полном товариществе;

б) в акционерном обществе;

в) и в акционерном обществе, и в полном товариществе;

г) ни в акционерном обществе, ни в полном товариществе.

4. В полном товариществе:

а) все участники несут ограниченную ответственность;

б) все участники несут неограниченную ответственность;

в) участники могут нести как ограниченную, так и неограни​ченную ответственность;

г) одна часть участников несет неограниченную ответственность, другая - ограниченную.

5. Коммандитное товарищество состоит из:

а) участников, которые несут одинаковую ответственность;

б) участников, каждый из которых несет ответственность

собственным имуществом;

в) участников, которые несут ответственность только в прё,

делах взносов;

г) полных товарищей и вкладчиков.

6. Фирма как объединение капиталов - это:

а) полное товарищество;

б) коммандитное общество;

в) общество с ограниченной ответственностью;

г) индивидуальная фирма.

7. Фирма как объединение лиц - это:

а) полное товарищество;

б) акционерное общество;

в) общество с ограниченной ответственностью.

8. Высшим органом управления акционерного общества является: а) совет директоров;б) общее собрание акционеров;

в) собрание уполномоченных;

г) собрание держателей привилегированных акций.

9. Какая форма хозяйственной организации позволяет собрать наибольший капитал:

а) индивидуальная фирма;

б) товарищество;

в) акционерное общество?

4. Беседа по вопросу:

В США большая часть товариществ создана в форме обществ с неограниченной ответственностью. В России около 80% товариществ имеют форму общества с ограниченной ответственностью. Почему так произошло и хорошо ли это для нашей страны?

Тема 5. С чего начать? Регистрация фирмы.
Цель занятия: познакомить учащихся с процессом регистрации фирмы.

Основные понятия: учредительный договор, расчетный счет, устав, уставной капитал. План занятия:

1 Регистрация фирмы.

2 Устав.

3 Учредительный договор.

4 Расчетный счет

Лекция

Для того чтобы отдельный предприниматель или вся его семья, да и вообще любые несколько человек, решившие вместе начать ка​кое-нибудь дело, стали фирмой, они должны зарегистрировать ее по темзаконам и правилам, которые действуют в стране. Для того чтобы зарегистрироваться, будущая фирма должна представить прежде всего следующие документы: документ, определяющий отношения междуфирмой и обществом, а также работниками и служащими внутри са​мой фирмы; документ, определяющий отношения между самими уч​редителями фирмы.

Кто принимает решение о регистрации фирмы? В нашей стране -это специальные государственные регистрационные палаты.


Рассмотрим подробнее упомянутые документы. В разных стра​нах эти документы носят разные названия. В нашей стране документ, определяющий отношения между будущей фирмой и обществом, на​зывается уставом фирмы, а документ, определяющий отношения меж​ду создателями фирмы - учредительным договором. Разработка и ут​верждение этих документов - важнейший момент в создании и реги​страции фирмы.


В уставе записываются имена или названия учредителей, т.е. создателей и будущих владельцев фирмы; название и адрес будущей фирмы; для чего создана фирма, т.е. какую продукцию она будет вы​пускать или какие услуги оказывать - предмет и цели ее деятельности; размеры уставного капитала, а иногда и доля каждого владельца; пра​ва и обязанности владельцев фирмы; порядок управления ее деятель​ностью; порядок принятия новых учредителей и выхода старых; поря​док прекращения деятельности фирмы и ее реорганизации; порядок создания и деятельности ее органов управления; порядок распределе​ния прибыли фирмы между ее учредителями.

Устав фирмы

Раздел I. Общие положения: владельцы фирмы, ее юридический! статус и адрес.

Раздел II. Предмет деятельности фирмы: цель создания, какие! товары и услуги производит фирма.

Раздел III. Уставной капитал фирмы: размер уставного капитала,] доли учредителей в уставном капитале.

Раздел IV. Права и обязанности владельцев фирмы.

Раздел V. Порядок распределения прибыли фирмы.

Раздел VI. Органы управления фирмы.

Раздел VII. Порядок принятия новых учредителей и выход! старых.

Раздел VIII. Порядок прекращения деятельности фирмы.

В учредительном договоре записывается, как создается фирма То есть этим документом определяются правила, согласно которые владельцы будут вносить свои доли в уставной капитал фирмы. Учредители могут внести свою долю в уставной капитал фирмы денежными или материальными средствами, а могут - и нематериальными (правами на пользование помещением).

Схема учредительного договора о создании фирмы

Раздел I. Общие положения.

Раздел II. Учредители фирмы.

Раздел III. Уставной капитал фирмы: размер уставного капитала, доли учредителей, порядок формирования уставного капитала.

Раздел IV. Права и обязанности учредителей фирмы.


После того как фирма зарегистрирована, ее владельцам выдает​ся свидетельство о регистрации, которое разрешает фирме производ​ственную, коммерческую и прочую деятельность. Однако прежде чем начать такую деятельность, фирме необходимо получить печать, ко​торой заверяются подписи всех менеджеров, имеющих право заклю​чать сделки от ее имени. Затем необходимо открыть в банке расчет​ный счет, а также встать на учет в налоговую инспекцию.


Владельцы фирмы обязаны внести на ее расчетный счет сумму денег, которая определена в уставе фирмы как ее капитал. Эта сумма называется уставным капиталом или уставным фондом. Важно по​нять: с этого момента владелец и его фирма - уже не одно и то же, фирма начинает существовать как бы сама по себе. Это значит, что деньги, которые лежат на расчетном счете в банке, - уже не личные деньги владельца или совладельца, а деньги фирмы и пользоваться ими можно, подчиняясь определенным правилам. Фирма является юридическим лицом.

2. Контрольное задание: работа в группах. Распределение ро​лей. Регистрационная палата: рассматривает и принимает решения о регистрации фирм. Банк: открывает расчетные счета. Арбитры: рас​сматривают спорные вопросы и оценивают работу участников.

Тема 6. Оценка рынка сбыта
Цель занятия: познакомить учащихся с процессом оценки рын​ка сбыта.

Основные понятия: сегментация рынка, емкость сегмента рын​ка, прогноз продаж, предпочтение покупателя.

План занятия:

1. Понятие о сегментации рынка.

2. Оценка емкости рыночного сегмента.
Ход занятия

1. Лекция

Беритесь за создание собственного бизнеса только в том случае, если чувствуете в себе желание и силы самостоятельно принимать решения и нести всю ответственность за успех дела. Если вы ответили на этот вопрос положительно, то можно браться за решение второй проблемы - каким делом заняться, в какой сфере развивать коммерче​скую деятельность. Ответ на этот вопрос внешне прост: надо выбрать то, с чем вы в состоянии справиться и что обеспечит вам конкуренто​способность.

Неплохо, если это будет дело, которым вы уже занимались раньше или с которым хорошо знаком кто-то из ваших родственников. Тогда меньше риск натолкнуться на «подводные камни».


Надо помнить и том, что каждая разновидность коммерческой деятельности требует разных материальных и финансовых ресурсов. Так, чтобы заняться оказанием услуг, часто достаточно ваших собст​венных рук и денег, необходимых для приобретения инструмента и запчастей и оплаты транспортных расходов при поездках к клиентам. Для розничной и оптовой торговли потребуются еще и материалы (например, упаковка), а также кое-какое оборудование (весы, торговая мебель). Если вы решите наладить выпуск какой-то продукции, то по​надобятся производственное помещение, оборудование, сырье и мате​риалы и более значительные финансовые средства.


Поэтому для начала ищите свое дело в сфере услуг и торговли. Для этого потребуются начальные средства и минимальные усилия по добыванию материальных ресурсов. Если ваша деятельность будет успешной, то поднакопив денег и опыта, можно решиться и на более дорогостоящие проекты в сфере производства.


Ассортимент услуг, которыми могут заниматься коммерческие фирмы, огромен. Прежде всего - это ремонтные работы всякого рода: от ремонта квартир до починки электроприборов или автомобилей. Найдут своих клиентов и фирмы, которые займутся услугами совсем иного рода: от обработки садовых участков до юридических или бух​галтерских консультаций.


Итак, сфера деятельности определена. Следующий шаг - анализ будущего рынка сбыта. Кто будет покупать у вас товары, где ваша

«ниша» на рынке?


Большой ошибкой будет полагать, что достоинства вашего то​вара или услуги столь очевидны, что его захотят купить или восполь​зоваться ею все жители определенного района. Значит, надо серьезно изучить рынок и выяснить: кто, почему, сколько и когда будет готов купить вашу продукцию или заказать услугу в течение ближайших двух лет. Реально любая фирма всегда действует в определенном сег​менте рынка, в той нише, которую ей удалось найти или завоевать в борьбе с конкурентами.


Поэтому прогноз сбыта всегда следует начинать с определения сегмента рынка, где ваша фирма могла бы добиться успеха.

Процедуру сегментации можно представить как последователь​ный поиск ответов на следующие вопросы.

Шаг 1. Кто может покупать ваш товар (услугу): промышленные фирмы, частные лица? Ответ: промышленные фирмы.

Шаг 2. Промышленные фирмы какой отрасли будут покупать ваш товар: тяжелой промышленности, легкой промышленности, сфе​ры услуг, бюджетной сферы, прочих отраслей? Ответ: легкой про​мышленности.

Шаг 3. Фирмы и предприятия какого размера будут наиболее вероятными вашими покупателями: крупные, средние, мелкие? Ответ: средние.

Шаг 4. Где географически будет расположен ваш основной ры​нок сбыта: в России, за рубежом? Ответ: в России. 

Рекомендуется ответить и на такие вопросы:

• В каких районах страны сбыта вы будете продавать свои товары?

• Кто будет вашими клиентами - покупающие обычно такой товара разово или регулярно?

• Как они будут покупать товар: с оплатой наличными, с пред​оплатой или в кредит?

• Ваши покупатели будут производить оплату в рублях или в валюте?

• Платежеспособность ваших покупателей в настоящее время может быть охарактеризована как высокая, удовлетворительная или временно пониженная?

• Ваши покупатели относятся к упаковке товара с большим вниманием, предъявляют стандартные требования или не обращают особого внимания?

• Ваши покупатели требуют послепродажного обслуживания в течение гарантийного срока эксплуатации; не требуют послепродаж​ного обслуживания; требуют послепродажного обслуживания в тече​ние всего периода службы товара?

• Ваши покупатели требуют поставки товара малыми партиями стандартного размера или партиями дифференцированного размера?


Ответив на все вопросы, вы сможете предельно четко дать ито​говую характеристику того сегмента рынка, в котором вы собираетесь продавать свои товары.


Уяснив ситуацию с сегментом, можно непосредственно перехо​дить к оценке возможных здесь объектов продаж. Решение этой зада​чи включает несколько этапов.

Этап 1. Состоит в оценке потенциальной емкости рынка, т.е. общей стоимости товаров, которые покупатели определенного регио​на могут купить. Величина эта зависит от многих факторов: социаль​ных, национально-культурных, климатических, экономических и т. д. Например, если вы планируете создать мастерскую по ремонту быто​вой техники, то вас волнует, прежде всего, то, сколько у жителей близлежащих районов такого рода техники и какие аналогичные мас​терские уже обслуживают этот круг клиентов.

Этап 2. В ходе его производится оценка потенциальной суммы продаж, т.е. той доли рынка, которую фирма надеется захватить, и со​ответственно той максимальной суммы реализации, на которую она может рассчитывать при полном использовании возможностей и ре​сурсов. Например, вы хотите открыть маленькую авторемонтную мас​терскую. Обойдя поздно вечером близлежащие дворы, вы подсчиты​ваете, что там находится примерно 300 машин. Кроме того, рядом есть две автостоянки на 100 машин каждая и один кооперативный гараж на 60 машин. Итого: 560 машин, хозяев которых можно рассматривать как своих потенциальных клиентов. Но при одной из автостоянок уже действует мастерская, занимающаяся ремонтом автомобилей. Пона​блюдав за работой конкурентов пару дней, вы выясните, что их услу​гами пользуются за день 10-15 автовладельцев, в том числе и те, у кого нет места на этой стоянке. Дальше вам предстоит оценить, сколь​ко владельцев машин ежемесячно нуждаются в услугах автомеханика, сколько вы сможете привлечь своим набором услуг и уровнем оплаты, а сколько будут обращаться к конкурентам с автостоянки или на стан​ции техобслуживания. В итоге такого анализа вы сможете ориентиро​вочно рассчитать примерное число своих будущих клиентов.

Этап 3. Здесь задачей является прогноз объемов продаж. Иными словами, на этом этапе вам предстоит оценить, сколько реально в сможете продать и установить, как этот показатель может изменяться из месяца в месяц и в течение нескольких лет подряд. Подготовка та​кого прогноза возможна с помощью различных методов, самые слож​ные из них предполагают обработку большого объема статистической информации, использование аппарата математического моделирования, вычислительной техники, маркетинговые эксперименты и, соответст​венно, крупные затраты. Это под силу только крупным фирмам. В слу​чае мелкого бизнеса достаточно ограничиться простыми прикидками, опирающимися на ваш собственный профессиональный опыт или опыт специалистов, которым можно заплатить за консультацию.

2. Контрольное заданиеОтветить на вопросы:

• Что такое сегментация рынка?

• Как оценить возможный объем продаж?

• Может ли сегментация потребителей привести к росту при​были фирмы?

3. Ролевая игра «Маркетинговое исследование»


Цель игры: познакомить школьников с такими понятиями, как целевой рынок, сегментирование рынка, маркетинг, деление рынка на сегменты, и научить выбирать целевой сегмент.


Время проведения - 40 минут.

Учитель рассказывает о трех способах работы компании на рынке (массовый сбыт, дифференцированный сбыт и целевой марке​тинг), объясняет преимущества целевого маркетинга по сравнению с первыми двумя способами. Предлагает ученикам подумать, какого способа работы на рынке придерживаются известные миру компании и местные предприятия.


Объясняет, что главное в целевом маркетинге - правильно вы​брать одну, или несколько групп покупателей, ориентируя в дальней​шем именно на нее все маркетинговые мероприятия. Учитель предла​гает провести такое исследование (пока всем вместе) для какого-нибудь известного товара, например, лимонада. Ребята чертят в тетра​ди круг и делят его на три части. Это будет основное деление рынка ми географическому, демографическому и психическому признаку (последний признак включает зависимость предпочтений людей От уровня образования, семейных и прочих традиций, религиозности и т. д.) Далее ученикам предлагается подумать, какой из признаков будет оказывать влияние на исследуемый товар (лимонад). Те признаки, которые, по мнению учащихся, будут оказывать влияние, они штрихуют. Учитель напоминает, что география - это не только сторо​ны света, но и ресурсы страны, и размер городов, и удаленность от моря и т.д. Правильно, если ребята выделят все признаки.


Учитель предлагает разделить признаки на еще более мелкие части. Выбранный демографический признак делится на пол, возраст, семейное положение, рождаемость, смертность, здоровье людей, зара​ботную плату и т. д. Школьники заштриховывают те сегменты, кото​рые, по их мнению, окажут влияние на спрос и предложение данного товара. Предположим, из вышеперечисленного ребята выбрали «воз​раст» и «доход». И для одного и для другого строится новый круг с делениями. Например, «возраст» раскладывается на людей от 0 до 7 лет, от 7 до 17, от 17 до 23, от 23 до 35 и т.д. Заштриховывается та возрастная группа, которая будет употреблять, по мнению учеников, наибольшее количество лимонада. Скорее всего, это будут две груп​пы: 7-17 и 17-23. Центр этих групп - дети от 10 до 14 лет - и будут основными потребителями лимонада.


Учитель предлагает обсудить, как повлияет выявление этой це​левой группы на рекламные мероприятия. Далее педагог объясняет, что по каждому выделенному сегменту рынка должна быть найдена своя целевая группа. После завершения поиска целевых групп должен сложиться цельное представление о будущем потребителе.


Далее учитель делит учащихся на аналитические группы, кото​рым предложили заказ на маркетинговое исследование рынка по по​воду одного и того же товара.


Время на исследование - 10 минут. Задача исследования - как можно полнее и четче представить группу нашего предполагаемого потребителя. Время на представление - 5 минут. Побеждает та коман​да, которой удалось наиболее полно представить целевую группу по​требителей.

Тема 7. Конкуренция: выбор стратегии поведения на рынке 
Цель занятия: познакомить учащихся с конкуренцией на рынке выбором возможной стратегии, видами конкурентных рынков.

Основные понятия: рынок, конкуренция, эластичность спроса, перекрестная ценовая эластичность, рынок совершенной конкуренции, рынок монополистической конкуренции, олигополия, монополия
План занятия:

1. Оценка конкурентов. Стратегия поведения на рынке.

2. Типы конкурентных рынков и различия между ними.

Ход занятия

1. Лекция

Все товары, которые могут в глазах потребителей удовлетворять одну и ту же потребность, относятся к категории взаимозаменяемых товаров и с точки зрения определения рынка рассматриваются в каче​стве однородной продукции. Апельсиновый и яблочный соки, а также другие соки, минеральная вода, газированные напитки, квас - все то​вары утоляют жажду, удовлетворяют потребность в питье. Поэтому они могут рассматриваться как один рынок напитков. Карандаш и ручка позволяют писать - это рынок письменных принадлежностей. Бананы и картофель - рынок продуктов питания.


Критерии выбора рынка: нужно оценить степень взаимозаме​няемости товаров в потреблении. Что произойдет, если цена одного товара, например арбузов, резко возрастет? Так как доход потребителя не изменился, потребители смогут купить меньше арбузов. Но купят ли они при этом больше картофеля? И больше бананов? А если да, то на сколько больше?


Изменение объема продаж одного товара при изменении цены другого товара оценивается через значение перекрестной ценовой эла​стичности, которая показывает, на сколько процентов увеличивается или снижается спрос на данный товар при изменении цены другого товара.

Для того чтобы товары относились к категории взаимозаменяе​мых, перекрестная ценовая эластичность должна быть положительной величиной. Чем выше значение эластичности, тем в большей степени товары могут заменять друг друга.


Вместо того чтобы оценивать перекрестную эластичность, мож​но рассмотреть изменение прибыли фирмы в результате небольшого роста цены на ее продукцию. Если фирма ненамного увеличивает цену на свой товар, на 5 %, что произойдет с ее прибылью? Так как при та​ком небольшом увеличении изменений в издержках фирмы не проис​ходит, рост или падение прибыли будут целиком зависеть от увеличе​ния или сокращения выручки фирмы при новой цене. Выручка возрас​тет, если при увеличении цены потребители не сократят или незначи​тельно сократят объем покупок. Это происходит потому, что у данно​го товара нет или мало заменителей! И потребителям ничего другого не остается, как продолжать покупать товар по более высокой цене. Если выручка сокращается, это означает наличие у потребителей воз​можности переключиться на другой товар. Когда спрос переключается на другой товар, необходимо проверить по принципу роста цены на 5 % новый товар - рынок может оказаться состоящим из двух товаров. Или ищут третий, четвертый и т.д. Данное правило так и называется -правило пяти процентов.

2. Практические задания 
Задание 1. Винни-Пух получил данные о перекрестной ценовой эластичности некоторых любимых им продуктов по отношению к меду:

	Товар
	Перекрестная ценовая эластичность-

	Шоколадные конфеты
	8,5

	Шоколадный торт
	0.5

	Шоколадное мороженое
	1,2

	Ванильное мороженое
	1,4

	Карамельные конфеты
	6,7


Если Винни-Пух решит продавать мед, продавцы каких товаров

составят ему конкуренцию?

Задание 2. Производство йогуртов, мебели и книгопечатание есть как в Москве, так и в Петербурге. Можно ли считать эти два го​рода одним рынком (рынками йогуртов, мебели и книг)? Или Москва и Санкт-Петербург представляют собой самостоятельные географиче​ские рынки?

3. Лекция


В зависимости от своих характеристик по степениконкурентности все рынки делятся на следующие виды: рынок совершенной конкуренции, рынок монополистической конкуренции, олигополия, ры​нок монополии.


На рынке совершенной конкуренции действует большое число продавцов и покупателей, так что даже крупнейшая фирма производит незначительный объем продаж или покупок. Поэтому своими дейст​виями - увеличением или сокращением выпуска - фирма не может оказать влияния на рынок и рыночную цену. На таком рынке любая фирма может начать производство в любой момент и в любой момент времени его прекратить. Ни один производитель не обладает контро​лем над такой долей рынка, которая позволяет ему навязывать осталь​ным выгодные ему условия сбыта.


Экономисты говорят о возникновении монополистической конкуренции, если на рынке имеется много конкурирующих фирм; для удовлетворения одной и той же потребности эти фирмы пред​лагают различающиеся между собой товары; каждая имеет некото​рую возможность влиять на цену, по которой она продает свои то​вары; существующие фирмы не могут преградить вход на рынок новым конкурентам. Характерными примерами таких товарных рынков являются рынки продуктов питания, одежды, мебели. На таком рынке монополистическая власть каждой фирмы состоит лишь в праве на изготовление особой разновидности товара и в предложении ее по самостоятельно назначенной цене, но не в кон​троле над рынком всех товаром однотипного назначения и возмож​ности диктовать рыночную цену.


Для рынка олигополии характерно производство одинаковых или сходных товаров небольшим числом крупных фирм, которые и конкурируют между собой. При этом каждая фирма может оказы​вать существенное влияние на цены, по которым продаются ее то​вары. Ситуация олигополии возникает обычно в тех отраслях, где сама технология диктует предпочтительность создания крупных производств (рынки тяжелого оборудования, нефтехимической продукции и т. д.).


На рынке монополии для покупателя складываются самые худшие условия. На рынке есть только один продавец. Возмож​ность завышения цен становится наибольшей. Более того, монопо​листу не нужно ни совершенствовать свою продукцию, ни искать наиболее рациональные способы производства и сбыта. Поэтому рост степени монополизации рынков всегда рождает очень серьез​ные проблемы.

4. Заполнение таблицы:
	Тип рынка
	Число фирм и отрасли
	Тип товаров
	Барьеры для входа на рынок
	Возможность фирмы влиять на цены своих товаров
	Примеры

	Совершенная конкуренция
	Большое
	Одинаковые изделия
	Не существуют
	Отсутствует полностью
	С/х, бытовые услуги

	Монополистическая конкуренция
	Большое
	Разные изделия сходного назначения
	Существуют, но их можно преодолеть
	Существует некоторая
	Пищевая и легкая промышленность, производство мебели

	Олигополия
	Небольшое
	Одинаковые или различные изделия
	Существуют, и преодолеть их трудно
	Большая
	Автомобильная промышленность, авиаперевозки

	Монополия
	Одна
	Товар, не имеющий заменителей
	Существуют, и преодолеть их очень трудно или даже невозможно
	Максимальная
	Электроэнергетика железнодорожные перевозки


5. Практическое задание. Прочтите статью «Апельсины любят все: взрослые и дети» и ответьте на вопросы.


«До 1992 года в бывшем Советском Союзе рынок апельсинов был ориентирован на собственное производство. Тем не менее, в пе​риод сезонного созревания цитрусовых осуществлялись закупки в Марокко, Египте, на Кубе. Из-за централизованного распределения основной объем продукции направлялся в крупные города и столицы союзных республик. В связи с этим в других городах Союза апельси​ны в продаже появлялись крайне редко. Что касается бананов, анана​сов и других экзотических фруктов, то большинство населения глу​бинки их никогда не видело. В этой ситуации спрос значительно пре​вышал предложение. С 1993 г. начался новый период развития рос​сийского рынка апельсинов, как, впрочем, и всего рынка свежих ово​щей и фруктов. Изменилась его структура. Основной тон на нем стали

задавать частные торговые компании, ориентированные на поставки разнообразной импортной продукции.

В настоящее время по России число торговых компаний, зани​мающихся продажей фруктов и овощей, колеблется в пределах 700 -800 предприятий, что составляет 2 % от общего числа предприятий оптовой торговли. К активным периодам образования предприятий оптовой торговли относятся 1992-94 гг. - в это время было зарегист​рировано 614 предприятий, т. е. 83 % от общего числа. Остальные предприятия оптовой торговли можно отнести к вновь образованным.


Одной из важнейших составляющих любого рынка является система ценообразования. Разброс цен находился в прямой зависимо​сти от количества сортов и мест происхождения фрукта, которые представлены в настоящий момент в оптовой торговле. Минимальные цены на рынке бывают у фирм, которые осуществляют прямой импорт апельсинов, поэтому некоторые скачки в динамике минимальной це​ны иногда свидетельствуют о поступлении крупных партий товара. Максимальные цены обычно устанавливаются фирмами-посред​никами, купившими продукцию крупным оптом в Москве или Санкт-Петербурге и реализующие ее мелкими оптовыми партиями. Макси​мальные цены иногда также свидетельствуют о продаже апельсинов элитных сортов, как правило, не находящих широкого распростране​ния в розничной торговле, которая ориентируется на самые ходовые виды и сорта. В розничной торговле цены обычно выше на 10-30 % в зависимости от ликвидности различных видов апельсинов. Следует отметить, что данные тенденции можно распространить на все регио​ны, с той лишь разницей, что импортируемые виды овощей и фруктов дешевле в городах, расположенных неподалеку от портов Балтийского и Черного морей. В Поволжье и на Урале цены на продукцию им​портного производства на 5-10 % выше московских, причем невысо​кая платежеспособность населения препятствует дальнейшему росту цен. В Сибири и на Дальнем Востоке цены на фрукты на 10-15% вы​ше московских, дальность расположения от центра России компенси​руется поставками дешевых фруктов из Китая.


В динамике импорта апельсинов в 1995-97 гг. четко отражены сезонные колебания. Наибольшее уменьшение импорта апельсинов наблюдается в июне - сентябре. Это объясняется, прежде всего, со​зреванием местного урожая. Объем импорта летом практически в два раза меньше, чем зимой и весной. Зимой и весной импорт апельсинов н Россию возрастает, причем максимальный приходится на декабрь -период созревания популярных сортов в странах Средиземноморья и

апрель, когда созревает сорт «Валенсия». Общий объем импорта, по данным 2005-06 гг., составляет около 300 тыс. т. в год и занимает 17 % российского импорта фруктов. В целом импорт фруктов составляет 2/3 суммарного объема импорта свежих овощей и фруктов, при этом не​посредственно импорт апельсинов - 12 %.


Основными поставщиками апельсинов в нашу страну являются Греция, Израиль, Турция, Нидерланды, Египет, Марокко. Объем им​порта из этих стран зависит от урожая и конъюнктуры их внутреннего рынка.

В летний и осенний периоды апельсины импортируются из стран Латинской Америки и ЮАР, хотя объем их импорта все же не столь значителен. В то же время наблюдается постепенное снижение объемов поставок из Греции и Турции.


К основным регионам, куда напрямую импортируются апельси​ны, по-прежнему относятся Москва и Санкт-Петербург.


Структура российского рынка свежих овощей и фруктов по стра​нам-экспортерам, особенно в последние годы, претерпела значительные изменения. Связаны они, прежде всего, с переориентацией закупок с традиционных рынков бывших республик СССР в сторону их увеличе​ния в странах дальнего зарубежья. Особенно это характерно для фирм-импортеров, находящихся в Европейской части РФ. Фирмы из Сибири и Дальнего Востока в своей деятельности в большей степени ориенти​руются на сотрудничество с торговыми фирмами Китая.


В настоящее время российский рынок апельсинов при сущест​вующем уровне платежеспособности населения находится в состоя​нии насыщения. По прогнозам на ближайшее время, по мере роста доходов населения потребление и соответственно импорт будут со​размерно увеличиваться».

Вопросы:

 • О какой рыночной структуре идет речь в статье? Приведите свои аргументы, опираясь на факты из статьи.

• Проанализируйте основные характеристики данного рынка.

Тема 8. Издержки и прибыль фирмы
Цель занятия: познакомить учащихся с понятиями «издержки»
и «прибыль фирмы».

Основные понятия: издержки, амортизация, равномерная, ускоренная, замедленная амортизация, прибыль, экономическая прибыль бухгалтерская прибыль.

План занятия:

1. Издержки фирмы. Амортизация.

2. Прибыль фирмы.

Ход занятия

1. Лекция


Деятельность фирмы имеет смысл для ее владельцев лишь в случае получения ими дохода в форме прибыли. Прибыль - это пре​вышение выручки от продажи товара над суммарными затратами (из​держками) на его изготовление и организацию продажи.


Все затраты фирмы можно разделить на две категории: посто​янные и переменные.


Постоянные издержки - те виды затрат, которые практически не зависят от изменения количества выпущенной продукции.

К постоянным издержкам относятся арендная плата за помеще​ния или оборудование, выплаты в погашение ранее полученных ссуд, а также всевозможные административные и иные накладные расходы. Другие виды затрат попадают в категорию переменных.


Переменные затраты - те виды расходов, которые изменяются прямо пропорционально объемам выпуска товаров.

К переменным затратам относятся затраты на материалы, энер​гию, комплектующие изделия, заработную плату. Такое деление имеет большое значение для обоснования экономической стратегии фирмы.

Когда спрос на товары сокращается, возможности любой формы сокращать производство своих товаров и снижать на них цены всегда ограничены тем, что ее постоянные затраты при этом остаются неиз​менными. И если выручка от продаж  не будет покрывать эти затраты, фирма начнет нести убытки.


Особый тип затрат - это амортизация, т.е. постепенное накопле​ние средств на замену используемого оборудования или погашение взятых ссуд. Поскольку оборудование используется несколько лет подряд, то фирма может собирать деньги на приобретение нового оборудования постепенно, включая фиксированную сумму отчисле​ний на эти цели в цену своих товаров. Если фирма будет ждать подхо​дящего момента для замены постоянного капитала, у нее в тот момент может просто не хватить денег.

Износ (потеря стоимости оборудования) реализуется в двух ви​дах: как физический износ, который возникает от употребления обо​рудования в процессе производства; как моральный износ, возникаю​щий в результате того, что в данный момент появляется новое обору​дование с большей производительностью либо с меньшими издерж​ками производства и предыдущее оборудование устаревает. Наличие физического и морального износа объясняет выбор фирмой различных способов амортизации, поскольку амортизация выступает в виде ре​шения самой фирмы о том или ином способе выделения постоянных расходов из совокупного дохода.


При равномерной амортизации величина ежегодных отчислений из совокупной выручки определяется как отношение стоимости обо​рудования к сроку его службы. А=Р/N
где   Р - стоимость оборудования; N - число лет службы.

Например, если стоимость оборудования составляет 10 тыс. руб. и оно служит 10 лет, то при равномерной амортизации ежегодная величина отчислении будет равна :А =  10000/10 = 1000 руб.   

Ускоренная амортизация означает списание общей стоимости оборудования в первые годы его функционирования. Например, при стоимости оборудования в 10 тыс. руб. фирма может выбрать отчис​ления в размере 5 тыс. руб. в первый год службы, 3 тыс. руб. - во вто​рой год и оставшиеся 2 тыс. руб. - в третий год. Ускоренная аморти​зация, как показывает пример, дает возможность фирме быстрее нака​пливать средства, необходимые для закупки нового оборудования, Это может быть важным с точки зрения предотвращения морального устаревания постоянного капитала.


Однако возможен вариант замедленной амортизации. В этом случае в первые годы службы амортизационные отчисления небольшие (либо  вообще не делаются) и основная сумма амортизации приходится на последние два — три года работы оборудования. Например, при замедленной  амортизации в первые, скажем, три года отчисления не будут делаться; в  четвертый и пятый год амортизация составит по 500 руб.; в шестой и седьмой - по 1 тыс. руб.; в восьмой и девятый год - по 2 тыс. руб., а в десятый - 3 тыс. руб.: 0+0+0+0,5+0,5+1+1+2+2+3=10 тыс. руб. Замедленная амортизация удобна для фирм, которым требуется оборудование с высокой стоимостью. Кроме того, низкие амортизационные отчисле​ния в первые годы дают фирме возможность назначить низкие цены на свою продукцию, что может быть полезным в начальный период работы на рынке.


Конечно, амортизация служит в первую очередь для замены из​ношенного оборудования. Однако пока постоянный капитал функ​ционирует и не требует замены, деньги, выделенные на амортизацию, можно использовать и на другие цели, например, как источник финан​сирования инвестиционных проектов фирмы или для вложения в цен​ные бумаги.


Переменные, постоянные затраты и амортизация в сумме обра​зуют общие затраты фирмы на производство товаров, составляя одно​временно нижнюю границу той выручки, которая необходима, чтобы избежать убытков. Отсюда мы можем прийти и к пониманию нижней границы той цены, что фирма запрашивает за свои товары на рынке. Этой границей являются средние издержки на изготовление единицы товара. Они определяются как частное от деления общей суммы за​трат фирмы на число произведенных ею товаров.


Величина средних издержек на выпуск товара - важнейший фактор, определяющий поведение фирмы на рынке. Так, решая вопро​сы о целесообразности освоения выпуска нового товара, увеличения или сокращения его производства, любая фирма всегда соизмеряет средние затраты с возможной ценой сбыта товара, чтобы понять -принесет это прибыль или нет. Говоря о прибыли, мы понимаем ее здесь как разницу между выручкой от продажи товаров и затратами на их изготовление. В разных отраслях экономики фирмы получают раз​личную по своей величине прибыль. От чего зависит величина при​были? Она определяется двумя главными факторами. Первый из них -степень конкуренции в отрасли. Чем более конкурентной является от​расль, тем меньше возможности у фирмы повысить цену, вплоть до ее средних издержек. Соответственно, и прибыль в конкурентной отрас​ли будет меньше или даже отсутствовать. И напротив, если отрасль не подвержена сильной конкуренции, фирмы могут назначать довольно высокие цены на и получать высокую прибыль. Наибольшими пре​имуществами пользуется фирма-монополист, которая получает самую большую из возможных прибылей - монопольно высокую.


Вторым фактором прибыли служит стратегия самой фирмы. Даже в отрасли совершенной конкуренции отдельная фирма может получить значительную прибыль, но не за счет высокой цены, а исключительно благодаря снижению своих издержек производства. Пусть, например, на конкурентном рынке игрушек цена равняется 100 руб. за шт., что соответствует средним издержкам производства. Если фирма изобретет способ выпуска игрушек с издержками в 50 руб. (на​пример, фирма может применить более дешевые материалы или будет использовать роботов в качестве работников), то продавая по рыноч​ной цене в 100 руб., фирма с каждой игрушки получает прибыль в размере 50 руб.


Говоря о прибыли, надо иметь в виду, что часть ее, строго гово​ря, относится к издержкам. Этот экономический парадокс нетрудно объяснить. Дело в том, что прибыль обычно рассчитывают как разни​цу между выручкой от продажи товаров и затратами на покупку фир​мой всех ресурсов (сырья, энергии, рабочей силы), необходимых ей для изготовления этих товаров. Но этот - бухгалтерский - подход упускает из виду одно обстоятельство: необходимость получения вла​дельцем фирмы вознаграждения за собственную деятельность. Эко​номисты называют это нормальной прибылью, подразумевая, что это тот минимум вознаграждения за усилия предпринимателя, который он должен получить в возмещение вложенного капитала и усилий, чтобы в дальнейшем у него сохранялась заинтересованность в деле.


Наличие у фирмы бухгалтерской прибыли еще не говорит о том, каковы ее шансы на успешное развитие в будущем. Ведь эта прибыль может быть равна или даже меньше нормальной прибыли предприни​мателя. И если он возьмет эту нормальную прибыль для личных нужд, то у фирмы не останется собственных денежных средств для развития. А значит, перспективы развития станут весьма сомнительными.

2. Практические задания

Задание 1. Корабль служит 20 лет. При его покупке требуется уплатить 100 тыс. руб. Какой свободной суммой денег располагает мореходная компания при равномерной, укоренной и замедленной амортизации?

Задание 2. Предположим, что сотрудник московского банка, получавший в месяц 2 тыс. долл., решил уйти и открыть собственное дело: организовать у себя в садовом домике пекарню. Все равно он в этом домике не жил, а сдавал его на лето знакомым за 1 тыс. долл. В создание пекарни бывший банкир вложил сбережения в сумме 10 тысдолл. В конце первого года деятельности бухгалтер представил владельцу отчет о результатах деятельности фирмы: выручка от продаж 155 тыс. долл., затраты - 130 тыс. долл. Прибыль - 25 тыс. долл. Рассчитайте считайте сумму экономической прибыли, вычитая из бухгалтерской прибыли сумму внутренних, т.е. невидимых затрат. Сделайте вывод о выгодности этого бизнеса для банкира.

Тема 9. Сколько работников нужно фирме? 
Цель занятия: познакомить учащихся с правилами набора со​трудников, экономическими профессиями, сформировать умения, не​обходимые при найме на работу и организации бизнеса.

Основные понятия:предельный продукт труда, производитель​ность труда, ресурсозаменители, дополняющий ресурс, менеджер, ге​неральный директор, логистик, бухгалтер, маркетолог и др.
План занятия:

1. Количество необходимых работников.

2. В мире экономических профессий (игра).

Ход занятия

1. Опрос

Учитель предлагает ответить на вопросы:

1. Как вы думаете, хорошо ли вы разбираетесь в людях?

2. Всегда ли вы точно знаете, чего хотят окружающие вас люди?

3. Можете ли вы в каждом конкретном случае объяснить, по​чему люди поступают так, а не иначе?

4. Имеет ли для вас значение то, что думают о вас окружающие?

5. Часто ли бывает, что люди делают то, чего вы от них никак не ожидали?

6. Когда вам что-то от людей нужно, часто ли вы наталкивае​тесь на отказ?

Если вы уверенно ответили «да» на вопросы 1-4 и « нет» на 5 и б, можете поздравить себя - у вас есть задатки руководителя.

2. Лекция


Организуя дело, вы должны знать, сколько специалистов и ка​кие именно (какого профиля, с каким образованием и опытом) пона​добятся для успешного ведения дел.


При определении численности штата фирма в первую очередь ориентируется на продукт, который может произвести последний на​нятый ею работник, - предельный продукт труда. Предельный про​дукт труда - это дополнительный объем выпуска, полученный при |использовании одного дополнительного работника, когда остальныефакторы производства остаются фиксированными. Если при увеличе​нии занятости с L до L2 (например, с 5 человек до 10) продукт фирмы вырос с (Qдо Q2 (например, с 90 шт. до 100), то предельный продукт труда (обозначается МРL) будет равняться:

МРL=(02-0)|(L2-L) =(100 – 90)|(10-5)

Кроме того, для фирмы важна не только физическая производи​тельность работников, но и та сумма денег, которую можно получить при продаже продукта труда. Каждая проданная единица товара при​носит определенную выручку. Умножение предельного продукта тру​да на выручку фирмы от продажи единицы товара дает доходность предельного продукта труда МRРL = МРЬ • МR, где МКR- выручка от продажи единицы товара. На конкурентном рынке она совпадает с ценой товара. Поэтому доходность предельного продукта труда МRРL= МРL • Р, где Р - цена единицы товара.


Каждому нанимаемому работнику фирма готова платить не больше, чем он ей приносит, т.е. величину, равную доходности его предельного продукта труда:DL= МRРL.


Каковы же факторы, оказывающие влияние на труд?

1. Спрос на продукт. Рост спроса на продукт ведет к увеличе​нию спроса на используемый в данном производстве вид труда. Это объясняется тем, что при увеличении сбыта продукта фирма получает дополнительную выручку, часть которой она может использовать для найма дополнительного числа работников и тем самым расширить производство данного товара.

2. Изменение производительности труда. Между спросом фир​мы на труд и производительностью труда также существует прямая зависимость. Чем более производительным в среднем является работ​ник данной сферы занятости, тем больше спрос на него, т.к. более вы​сокая производительность труда означает большую величину пре​дельного продукта труда, что, в свою очередь, ведет к увеличению выручки фирмы.

3. Цена ресурсозаменителей. Цена ресурсов, которые могут за​менять труд в производстве - это может быть как капитал, так и дру​гие виды труда - прямым образом влияет на спрос на труд. Рост цены заменяющего ресурса ведет к снижению спроса на него и к увеличе​нию спроса на рабочие руки. Например, копать канаву можно с по​мощью экскаватора и с помощью человека с лопатой. Если цена экс​каватора повышается, фирма предпочитает нанимать людей с лопатой. И наоборот!

4. Цена взаимодополняющего ресурса. Некоторые виды труда могут применяться только вместе с другими ресурсами. Например, чтобы написать книгу, нужен компьютер, в крайнем случае - ручка и бумага. А для того чтобы вырыть канаву, нужны человек и лопата. Если цена дополняющего ресурса изменяется, то вместе с ней изменя​ется спрос на данный вид труда. Рост цены дополняющего ресурса ведет к снижению спроса на труд, который применяется вместе с дан​ным ресурсом. Например, при увеличении цены лопаты сокращается спрос на лопаты. Раз фирма может купить меньше лопат, ей уже не нужно так много работников - она сократит спрос на ручной труд по копанию канав.


Чтобы обычная фирма могла хорошо работать, ей нужно иметь команду как минимум из 7 человек: генеральный директор, финансо​вый директор, директор по работе с персоналом, главный бухгалтер, директор по производству, директор по маркетингу, директор по ло​гистике.

Кроме того, фирме нужны менеджеры, коммивояжеры, агенты по рекламе, фотомодели, секретари-референты, специалисты по ком​пьютерам и т.д.

3. Дискуссия

Учащимся предлагается обсудить утверждение «Люди работают только из-за денег».

4. Домашнее задание. Найти материал о вышеуказанных про​фессиях.

5.Деловая игра «Открытие фирмы» 
Цель игры: знакомство учащихся с новыми   профессиями: менеджер, брокер, коммивояжер и др. В ходе игры анализируется и обсуждается содержание данных профессий, участники имеют возможность по​пробовать свои силы в интересующих видах деятельности.

Оборудование: бумага, краски, фломастеры, клей, жетоны трех цветов для работы жюри, конверты с заданиями, призы для награжде​ния участников. Хорошо, если есть какие-нибудь музыкальные инст​рументы (гитара, фортепиано).

Игра проводится в небольшом зале. Дополнительно необходимы несколько уютных помещений для работы группе 
Этапы игры

• Подготовительный (знакомство с профессиями рыночной экономики).

• Вступительное слово ведущего (знакомство, цель и ход игры).

• Работа «филиалов фирмы».

• Реклама филиалов (представление групп).

• Предвыборная кампания президента фирмы.

• Подведение итогов, награждение победителей.

I. Подготовительный этап

За несколько дней до игры на одном из занятий учащихся зна​комят с новыми профессиями рыночной экономики. Им выдается также список наиболее распространенных профессий. Участники игры выбирают себе одну профессию (в соответствии со своими предпоч​тениями) для более глубокого самостоятельного знакомства, чтобы потом в игре представить ее по следующей схеме:

• Чем занимается специалист данной профессии?

• Какие знания и образование ему необходимы?

• Какие профессионально важные качества требуются для ус​пешной работы?

• Где он может работать?

II. Начало игры. Вступительное слово


Игра начинается со вступительного слова ведущего, который вводит участников в игровую ситуацию и знакомит с условиями игры.


Примерный текст вводного слова: «Дорогие друзья, сообщаем интересную для вас информацию. Всемирно известная рекламная фирма "Ярослав Мудрый" расширяется. Аналитики по маркетингу, изучив ситуацию в конкурирующих фирмах, составили долгосрочный проект по открытию филиалов в разных странах. Мы предлагаем вам принять участие в конкурсе на замещение вакантных должностей спе​циалистов для работы во вновь открывающихся филиалах.


Президент фирмы - деловой энергичный человек, для него ра​бота, бизнес - превыше всего, он не теряет понапрасну ни минуты времени. И для работы в фирме требуются творческие, инициативные, квалифицированные специалисты, способные принести фирме даль​нейшее процветание. Это менеджеры, коммивояжеры, агенты по рек​ламе, маркетологи, фотомодели, секретари-референты, специалисты по компьютерам и др.


Вы все хотите устроиться на работу в эту фирму. У нас будут работать комиссии по приему на работу.


Составьте для себя легенду и, устраиваясь на работу, расскажи​те, почему вы хотите работать в этой фирме, где вы работали ранее, что вы умеете делать. Сформулируйте также идею, которой вы могли бы заинтересовать фирму. Постарайтесь убедить членов комиссии в ценности для фирмы вашей кандидатуры.


Для работы мы разобьемся на группы (филиалы фирмы). Глава фирмы хочет в деле проверить способности потенциальных сотрудников.


Каждая команда должна будет выполнить несколько заданий:

а) подготовить проект создания филиала (придумать его назва​ние, основной принцип или девиз);

б) придумать рекламу отечественных товаров (каких - покажет жребий), максимально творчески. Это может быть рекламный ролик, театрализованное представление, сказка и т.д. с использованием ри​сунков, костюмов, стихов, песен и, конечно, юмора;

в) предложить достойную кандидатуру менеджера на должность исполнительного директора фирмы.


В конце игры мы проведем предвыборную пресс-конференцию кандидатов на эту ответственную должность. Об этом вам подробно расскажут консультанты в группах. С ними же вы подготовите речь для вашего кандидата и вопросы для его конкурентов из остальных филиалов».


Затем все участники игры делятся на группы по 3-5 человек (групп может быть от 3 до 6-8). Ведущий представляет консультантов групп, проводится жеребьевка заданий по рекламе для филиалов фир​мы. Для этого приглашается по одному представителю от каждой группы, которые вытягивают конверт с заданием. Группы расходятся по аудиториям.

III. Работа малых групп («филиалов фирмы»)


Работу в каждой группе организует консультант. Он уточняет задание для групп и помогает учащимся быстро и эффективно по​строить свою работу.


Порядок работы филиала фирмы


1. Заполнить вакансии специалистов филиала.

Для этого:

а) ведущий называет вакантное место по предварительно со​ставленному списку профессий, с которыми знакомились учащиеся: менеджер, референт, главный бухгалтер и т.д.;

б) учащийся, готовивший информацию об этой профессии, рас​сказывает о ней (ведущий может дополнить представленную инфор​мацию так, чтобы у учащихся создалось ясное представление о со​держании труда и необходимых качествах);

в) ведущий выясняет количество претендентов на эту вакансию в филиале (все желающие могут принимать участие в конкурсе);

г) претенденты по очереди представляют себя как специалиста, составив о себе легенду (время представления - 1 минута);

д) оценка кандидатов: если кандидатов на вакансию немного (2-3 человека), то им всем дается возможность представить себя, после чего группа оценивает каждого по 3-балльной системе, если кандида​тов много (5 и более), то после каждого представления все участники группы по кругу оценивают претендента.


Ведущий подсчитывает и ранжирует результаты и объявляет победителя, набравшего наибольшее число баллов. Победитель при​нимается на свободную вакансию.


2. После комплектования штата филиала группа выбирает себе название и девиз, под которым они собираются работать. Основное задание группы - реклама выпускаемой продукции.

Группе дается 30 минут, в течение которых она должна подго​товить текст, плакат, клип, сказку или что-то еще, что будет реклами​ровать продукцию данного филиала. На этом этапе работу группы ор​ганизует выбранный менеджер или президент филиала.


3. Группа выбирает своего кандидата на должность исполни​тельного директора фирмы, который будет участвовать в общем кон​курсе, где он должен представить себя, ответить на различные вопро​сы, подготовленные другими группами. В конце работы группа гото​вит по несколько каверзных вопросов для пресс-конференции канди​датов (по одному для каждого кандидата от других групп).


Задания в группе выполняются либо последовательно (всеми участниками группы), либо группа разбивается, и каждая подгруппа выполняет свое задание.

IV. Реклама филиалов (представление групп)

 Все группы собираются в общем зале, где будет проходить кон​курс рекламы и выборы исполнительного директора фирмы.
1. Объявляется состав жюри: консультанты групп, учителя и по одному человеку от каждой команды. Работа жюри может строиться по любому принципу, например, оценка рекламы групп по 3-балльной системе разноцветных жетонов: отлично, хорошо, плохо.

2. Определяется порядок выступления групп (проводится же​ребьевка).

3. Представление рекламы групп.

V. Предвыборная кампания исполнительного директора фирмы 

Все претенденты на должность исполнительного директора

фирмы приглашаются на сцену, садятся на приготовленные места. За​тем по очереди каждый участвующий в предвыборной кампании представляет себя (знакомя со своей легендой), отвечает на вопросы, подготовленные другими группами. Жюри оценивает кандидатов.

VI. Подведение итогов и награждение победителей

 Подводятся итоги работы жюри и называются победители. На​граждаются лучший филиал за рекламу своей продукции и вновь из​бранный исполнительный директор фирмы, которому вручаются сим​волические ключи от фирмы. Жюри может также вручить и другие призы: например, самому обаятельному участнику, самому активному болельщику, приз зрительских симпатий, за волю к победе и т.д.


Приблизительный регламент игры: вступительное слово и нача​ло игры - 20 мин.; работа в группах - 90-120 мин.; представление групп (реклама филиалов) - 45 мин.; предвыборная кампания -45 мин.; итоги, награждение - 10 мин.


Примерный список профессий: главный бухгалтер, референт, менеджер, брокер, коммивояжер, программист, фотомодель, дизайнер, художник, секретарь-машинистка, экономист, дилер, специалист по рекламе, маркетолог, торговый агент, торговый консультант, инженер по сбыту, юрисконсульт, переводчик, аудитор, психолог, технический редактор.


Аудитор (от лат. «auditor» - слушатель), подобно врачу, про​слушивающему больного, исследует финансовый организм предпри​ятия, отыскивая болевые точки, и делает заключение о его состоянии. Аудитор помогает также правильно составить договор, привести в по​рядок бухгалтерскую документацию, избежать сомнительной сделки, проверить надежность партнера.


Брокер - торговый посредник, который не выступает самостоя​тельной стороной в сделке, а обеспечивает установление контакта между продавцом и покупателем. Действует на основе разовых поруче​ний, строго в пределах инструкций клиента, получая от него специ​альное вознаграждение.


Дилер - биржевой посредник, осуществляющий операции куп​ли-продажи только для себя и за свой счет (в отличие от брокера). До​ход дилера формируется за счет разницы в ценах покупки и продажи.


Менеджер - профессионал в сфере управления экономикой, от​лично разбирающийся в правовых и хозяйственных проблемах, спо​собный находить стратегически точные управленческие решения в самой сложной обстановке. Должен владеть также методами и средст​вами управления коллективом.


Торговый агент по продаже товаров массового спроса. Сбывает широкий круг товаров, работая на посредника или оптовика. Основой его деятельности является использование каталогов, нередко большо​го формата и объема. От агента требуется умение «подать» себя и свою фирму, а также оказать дополнительные услуги, т.к. основной предлагаемый им товар часто тот же, что и у конкурентов.


Художник рекламного отдела (агентства) создает макеты объяв​лений, печатной рекламы, упаковки, макеты телевизионных реклам​ных роликов, товарные знаки и эмблемы. Он определяет характер и размеры шрифтов, располагает текстовый материал на полосе и ком​понует все элементы рекламного объявления таким образом, чтобы оно заинтересовало потребителей.


Коммивояжер-разъездной - разъездной представитель крупных торговых фирм, предлагающий покупателям товары по имеющимся у него образцам. Основные функции: поиск и оценка потенциальных покупателей; предварительная подготовка к визиту, подход к клиенту; презентация и демонстрация товара; преодоление возражений; заклю​чение сделки. Особенность профессии - необходимость принимать множество решений.


Маркетолог (исследователь рынка) проводит анализ спроса и конкуренции: составляет проекты исследований, включая разработку анкет и формирование выборок, анализирует собранные в ходе иссле​дования данные, готовит отчеты и представляет руководству резуль​таты и рекомендации. Наиболее типичные решаемые задачи: изучение рынка; замеры потенциальных возможностей рынка; исследование мотивов поведения потребителей; изучение конкурентов и уровня конкуренции; прогнозирование; анализ цен.

Задания по рекламе для филиалов фирмы. Придумать рекламу продукции в различных странах: обуви фабрики «Скороход» - в Ита​лии; грузинского чая - в Индии; клюквы - в Бразилии; шерсти - в Ав​стралии; фарфора - в Китае; макарон - в Италии; компьютеров «Агат» -в Японии; лимонада «Буратино» - в Финляндии; косметики фирмы «Северное Сияние» - во Франции; русского кваса - в Америке; автомо​билей «Запорожец» - в Америке; пошехонского сыра - в Швейцарии.

Тема 10. Откуда взять деньги?
Цель занятия: познакомить учащихся с источниками финанси​рования бизнеса.

Основные понятия:внутренние и внешние источники финанси​рования, банковский кредит, срочность кредитования, возвратность кредита, платность кредита, банковский процент, закладная, торговый кредит, покупка в рассрочку, задаток, капитальные вложения, субси​дии, государственный заказ.

План занятия:

1. Внутренний источник.

2. Внешние источники.

3. Торговый кредит.

4. Финансирование фирм государством.

Ход занятия

1. Лекция


Деньги, которые расходуются на нужды фирмы, берутся в кре​дит у банка, выплачиваются государству в виде налогов, можно на​звать финансами. Вовлечение денежных средств в предприниматель​скую деятельность называется финансированием бизнеса.


Откуда предприниматель берет деньги для финансирования сво​его бизнеса?

Все источники финансирования можно разделить на внутренние и внешние.

Внутренние источники - это те источники, которые есть у самой фирмы. Главным внутренним источником финансирования фирмы является ее прибыль.


Внешние источники финансирования

1. Другие фирмы. Фирма, испытывающая недостаток в средст​вах, может найти партнеров, у которых такие же проблемы. Создавая совместный бизнес, партнеры получают возможность расширить свои финансовые возможности за счет эффекта экономии на масштабе.

2. Продажа акций - тоже способ привлечь финансы извне, и это очень важный источник финансирования, т.к. у фирмы могут насчи​тываться сотни и тысячи акционеров.

3. Банки. Если фирма не может или не хочет искать дополни​тельные средства для своего развития, объединяясь с другими фирма​ми, она одалживает их в банке. Такая сделка между банком и фирмой называется банковским кредитом.


Главные условия кредитования

1. Банк выдает фирме средства на какой-то конкретный срок. Кредиты делятся на краткосрочные (до 3 месяцев), среднесрочные (до 1 года) и долгосрочные (более года). Для этого условия есть свое на​звание - срочность кредита.

2. К концу срока фирма обязана полностью вернуть занятые у банка средства. Это называется условием возвратности кредита.

3. Банк берет плату за свои услуги - платность кредита. Банк, финансируя фирму на определенную сумму, потребует в назначенный срок вернуть ему больше. Эта разница, которая определяется как часть от величины ссуды, называется банковским процентом или стоимо​стью кредита.

4. Банк требует от фирмы гарантий. Гарантии, которые фирма дает банку, могут быть разные. Например, залог или страховка. Обес​печением для банка может быть также само имущество фирмы. Такой способ получения денег называется закладной под недвижимость. За​логом могут быть и товары, произведенные фирмой.


Кроме банковского, в бизнесе используется и торговый кредит. Его предоставляют друг другу сами фирмы в виде продажи товаров с отсрочкой платежа.


Похожие сделки совершаются между фирмами розничной тор​говли и населением. Это покупка товаров в рассрочку. Стоимость то​вара к концу срока будет выше, чем если бы покупатель уплатил сразу всю сумму: фирма, продающая товары в рассрочку, берет плату за свою услугу.


Существуют фирмы, которые финансируются государством. Государство выделяет средства предприятиям государственного сектора в виде прямых капитальных вложений. Государство может также предоставлять фирмам свои средства в виде субсидий. Это -частичное финансирование деятельности фирм. Субсидии могут предоставляться и государственным, и частным фирмам. Главное I отличие государственного финансирования от банковского кредита в том, что фирма получает средства от государства бесплатно и безвозвратно.


Есть еще одна форма государственного финансирования - это , государственный заказ. Государство заказывает фирме изготовление той или иной продукции и объявляет себя ее покупателем.

2. Контрольные вопросы:

• Какие вы знаете внутренние и внешние источники финансирования предпринимательской деятельности?

• Какие условия предоставления фирме банковского кредита вы можете назвать?

3. Анализ ситуации


Вы - менеджер футбольного клуба. Баланс вашей фирмы - 250 | млн. руб. Один из ваших подчиненных подал идею арендовать на лета! теннисный корт, взяв для этого в банке кредит на сумму 100 млн. руб. Поддержите ли вы такое предложение? Обоснуйте.

Тема 11. Государство и фирма: все ли может фирма, что хочет? 
Цель занятия: раскрыть роль государства в организации эконо​мической деятельности фирмы.

Основные понятия: антимонопольная политика, политика под​держки конкуренции, недобросовестная конкуренция, социальная от​ветственность бизнеса.

План занятия:

1. Цели регулирования государством поведения фирмы на рынке.

2. Действия фирм, считающиеся незаконными.

3. Социальная ответственность бизнеса.

Ход занятия

1. Лекция


Деятельность современной фирмы проходит в экономической системе, в которой одним из главных агентов является государство. Государство определяет правила, по которым совершаются деловые операции, регулирует отдельные аспекты деятельности фирмы, ока​зывает поддержку тем или иным сферам производства и потребления или устраняет их.


Основные цели регулирования государством поведения фирмы таковы. Главная цель государства заключается в том, чтобы обеспе​чить наивысшую степень экономической эффективности. Поведение фирмы само по себе не всегда может приводить к эффективности. Это связано с тем, что фирма принимает решение, руководствуясь только своими частными целями, без учета возможных последствий своих действий для других экономических агентов. Поэтому в ее деятель​ность вмешивается государство.


Механизм рынка позволяет фирмам использовать свою частную информацию и организовывать дело для получения прибыли и обес​печения собственного роста, т. е. позволяет им самостоятельно опти​мизировать свое поведение. Однако оптимальное с точки зрения фир​мы поведение не всегда представляется оптимальным с точки зрения экономики в целом. Например, фирма может выпускать меньший или больший объем продукции, чем это целесообразно с точки зрения экономики в целом. Фирма может загрязнять окружающую среду. И что ее товар может пользоваться спросом, ухудшение природной среды окажет негативное влияние на людей. Здесь требуется вмеша​тельство государства.

Государственная политика должна также преследовать более глобальные интересы всего общества, к которым относятся защита национальной промышленности, помощь фирмам и отраслям в труд​ных ситуациях, развитие регионов, защита занятости, стимулирование фирм-лидеров, развитие мелкого и среднего бизнеса, защита интере​сов потребителей, установление правил добросовестной конкуренции.


В соответствии с целями можно выделить следующие направле​ния государственного регулирования поведения фирмы на рынке:

- антимонопольная политика, направленная на предотвраще​ние излишней рыночной власти фирмы и ее последствий;

- политика поддержки конкуренции, цель которой - стимули​ровать конкуренцию на рынке;

- регулирование внешних эффектов деятельности фирмы - ог​раничение деятельности с нежелательными последствиями для других фирм и стимулирование деятельности с положительными результата​ми для других агентов.

- свободная конкуренция - права и интересы потребителей находятся под защитой государства в рамках его антимонопольной политики; в современных условиях добросовестной считается конку​ренция, соответствующая нормам законодательства и сложившимся

деловым обычаям.


Согласно антимонопольному законодательству, считаются неза​конными следующие действия фирм:

• ограничения покупки: запрет заказчикам покупать какой-либо товар в другом месте, у другого продавца, по другой цене или в дру​гом объеме, чем это установлено фирмой-продавцом;

• ограничения продажи: запрет поставщикам продавать товар другому клиенту, в другом месте, по другой цене или в другом объе​ме, чем это предусмотрено контрактом с фирмой-покупателем;

• взаимосвязанные продажи: продажа одного товара клиенту при условии, что он покупает какой-либо еще продукт данной фирмы;

• недобросовестная реклама: акцент в рекламных посланиях на таких качествах продукта, которые не отвечают его назначению или

ему не присущи.

• вертикальные или горизонтальные ограничения конкуренции: давление на поставщиков (потребителей) продукции или на другие фирмы, производящие данный продукт, с целью усиления собственно​
го влияния на рынке через принудительное навязывание партнерам своих правил поведения.


Фирма никогда не действует в пустом пространстве. Любая ее активность затрагивает большое количество людей. Все эти люди предъявляют разнообразные требования к фирме, суть которых можно свести к двум основным положениям: во-первых, от бизнеса ожидают самоограничения и воздержания от такой деятельности, которая соз​дает проблемы для общества в целом, во-вторых, фирму призывают к ответственности для общественного прогресса (благотворительность).


Задачей фирмы является не только удовлетворение потребно​стей более продуктивными, чем у конкурентов, способами, но и укре​пление благополучия потребителя и общества в целом. Общественное благосостояние рассматривается как главная задача современной фирмы.


Взаимодействие фирмы и общества осуществляется в разных формах: определение оптимального выпуска товаров и услуг, необхо​димых обществу, границ деятельности фирмы, новых правил поведе​ния и новой ответственности фирмы. Это свидетельствует о том, что фирма является неотъемлемой частью общественного организма, че​рез которую экономическая система реализует свои цели в глобальном смысле: насыщение потребностей индивида вместе с созданием и поддержанием оптимальной среды его жизнедеятельности. В тех слу​чаях, когда поведение фирмы не отвечает новому предназначению - с точки зрения результатов ее действий в обществе - экономическая система устраняет фирму: ее продукция перестает пользоваться спро​сом, она терпит банкротство и ее место занимают конкуренты, обла​дающие в большей степени социально приемлемыми чертами.

2. Контрольные задания

Задание 1. Закрытие фирмы-монополиста приведет к увольне​нию большого числа работников и росту безработицы в городе. Если же позволить фирме продолжать производство, то высокие цены на ее продукцию снизят уровень жизни в городе. Как поступить городским властям?

Задание 2. Фирма «Уран» продает фотоаппараты только тем клиентам, которые одновременно покупают у нее фотопленку. При этом фирма утверждает, что ее фотопленка позволяет даже непрофес​сиональному фотографу получить великолепные фотографии - лучше по качеству, чем у другой фирмы. Сколько раз фирма «Уран» нару​шила антимонопольное законодательство?
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