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Один из серьёзных недостатков преподавания экономики в школе — недостаточная
связь предмета с жизнью. Зачастую уроки сводятся к лекциям по теории, тогда как
школьный курс по этому предмету должен, прежде всего, научить ребят ориентиро-
ваться в условиях рыночной экономики — знать свои права и уметь ими пользоваться.
Поэтому, на наш взгляд, в основу экономического образования в школе должен быть
положен деятельностно-ориентированный подход, суть которого — в формирова-
нии у ученика не только знаний, но и умений применять их на практике.

В обучении, основанном на этом подходе, мы выделяем несколько этапов:
● информационный — просвещение учащихся в области теории экономики (ус-

воение понятийного аппарата, основных экономических законов, терминологии, исто-
рических аспектов развития экономики);

● проектный — поиск, анализ, синтез и использование информации (формиро-
вание способности к конструктивному мышлению, к принятию решений и готовности
брать на себя ответственность и инициативу);

● практический — применение знаний и умений (ребята разрабатывают биз-
нес-планы, организуют собственное дело в рамках программы «Школьная компания»,
играют в компьютерную игру «Моделирование экономики и менеджмента»).

В процессе обучения мы стремимся использовать активные методы обучения —
практикумы, экономические лаборатории, деловые игры, конкурсы. Курс «Экономи-
ка» для 10–11-х классов (см. табл. 3) рассчитан на 55 часов (дополнительно 5 часов
выделяется на повторение, 3 часа — на решение задач, 5 часов — на основы потре-
бительских знаний).

Приведу в качестве примера несколько конкретных уроков.

Òåìà óðîêà: «Òèïû ýêîíîìè÷åñêèõ ñèñòåì»

Цель урока: построить здания, которые соответствуют типам экономических систем.
На основе самостоятельной работы учеников выделить типы экономических систем, их
преимущества и недостатки.
Основные понятия: рыночная, командная и традиционная системы экономики, рас-
пределительная система, дефицит, госплан, ценообразование.
Материалы и оборудование: имитация строительного материала, на отдельных час-
тях которого написаны разные признаки экономических систем. Материалы о разных
экономических системах.

Ход урока
В начале урока учитель делает небольшое вступление: «Представим экономику как
одно большое здание. Любое здание состоит из таких частей, как фундамент, стены
и крыша. Каждая часть здания выполняет определённые функции: крыша — защита,
фундамент — основа здания, стены — это само здание. И в экономической системе
есть основа (фундамент), защита со стороны государства (крыша), есть основные при-
знаки, характерные для данной системы (стены).

Сейчас мы построим два здания: одно — рыночной экономики, другое — команд-
но-административной».
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Слушаю — забываю,

смотрю — запоминаю,

делаю — понимаю.

Конфуций
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После этого можно приступать
к групповой работе. Класс делится на три
группы: «строители», «аналитики»,
«эксперты». Школьники-«строители»
должны найти стройматериалы для ры-
ночной и командно-административной
экономики, определить функции государ-
ства, выделить основные признаки каж-
дой из систем. «Аналитики» изучают ма-
териалы и оценивают правильность вы-
полнения задания школьниками
1-й группы. «Эксперты» дают оценку ти-
пам экономических систем.

Строительным материалом служат
карточки, на которых написаны признаки
экономических систем. После выполне-
ния задания школьники делают выводы:
«строители» — о слабых местах постро-
енных зданий (маленький фундамент,
большая крыша командно-администра-
тивной системы и маленькая крыша ры-
ночной экономики), «эксперты» —
о слабых местах экономических систем
(большой риск рыночной экономики, де-
фицит и проблема планирования команд-
но-административной системы).

Используя материалы об экономи-
ческих системах и знаниям, ребята за-
полняют таблицу (см. табл. 1).

мическая система. В традиционной системе ресурсы распреде-
ляются согласно устоявшимся обычаям, в командной — плано-
виками из правительства, в рыночной экономике — согласно
законам спроса и предложения.

Òåìà óðîêà: «Ðåêëàìà è å¸ ðåãóëèðîâàíèå»

Цель урока: научить ребят выделять из рекламного сообщения
полезную информацию, отделять достоинства рекламного сооб-
щения от достоинств рекламируемого продукта, критически от-
носиться к рекламе.
Основные понятия: реклама, рекламное преувеличение, не-
добросовестная реклама, регулирование рекламы.
Материалы и оборудование: таблица «Виды рекламы», приме-
ры наглядной рекламы, схема «Органы, регулирующие рекламу».

Ход урока
Учитель задаёт школьникам вопрос: «Как вы думаете, пользу
или вред приносит реклама?»

После ответов учеников учитель ставит цель урока — по-
нять, что такое реклама и как к ней следует относиться.

Вначале рекомендуется рассмотреть историю рекламы,
предварительно поручив одному из учащихся подготовить сооб-
щение о возникновении рекламы. Выступающему с сообщением
ученику учитель предлагает ответить на вопросы: Что такое
реклама? Причины возникновения рекламы? Как менялись ви-
ды и формы рекламы?

Далее можно организовать диспут о достоинствах и недо-
статках рекламы.

Достоинства
1. Реклама обеспечивает потребителей информацией

о ценах и новых видах товаров и услуг.
2. Реклама одних товаров часто приводит к снижению цен

других.
3. Реклама стимулирует конкуренцию и от этого выигры-

вает потребитель.

Å ë å í à  × à ð ó ø è í à И З У Ч Е Н И Е  Э К О Н О М И К И

К А К С П О С О Б С О Ц И А Л И З А Ц И И

С Т А Р Ш Е К Л А С С Н И К О В

Ò à á ë è ö à 1

Заполнив таблицу, школьники могут
ответить на вопросы: В чём основное от-
личие государственной собственности от
частной? Почему в плановой экономике
одна из самых сложных проблем — каче-
ство товаров?

Вывод
Каждое общество при построении эконо-
мической системы отвечает на следую-
щие фундаментальные вопросы:

1. Что из товаров и услуг должно
быть произведено?

2. Как должны быть произведены
товары и услуги?

3. Кто получит эти товары и смо-
жет воспользоваться этими услугами?

В зависимости от решения этих во-
просов в обществе складывается тради-
ционная, командная или рыночная эконо-

ÂÂîîïïððîîññûû ÐÐûûííîî÷÷ííààÿÿ  ýýêêîîííîîììèèêêàà
((ââëëààääååëëååöö  ôôèèððììûû))

ÏÏëëààííîîââààÿÿ  ýýêêîîííîîììèèêêàà
((ääèèððååêêòòîîðð  ççààââîîääàà))

1. Êàêèå
ðåøåíèÿ ìîæåò
ïðèíèìàòü

(ëþáûå, â òîì ÷èñëå
ýêîíîìè÷åñêèå)

(òîëüêî â ðàìêàõ
ïîëíîìî÷èé, äàííûõ åìó
ãîñóäàðñòâîì)

2. Êàêîâû åãî
ãëàâíûå
èíòåðåñû

(ïîëó÷åíèå ìàêñèìàëüíîé
ïðèáûëè)

(âûïîëíåíèå ïëàíà)

3. ×òî îí
äåëàåò, ÷òîáû
äîáèòüñÿ ñâîåé
öåëè

(èçó÷àåò ñïðîñ, ñíèæàåò
çàòðàòû, óëó÷øàåò êà÷åñòâî
è ò.ä.)

(íàðàùèâàåò ïðîèçâîäñòâî
â ïîãîíå çà êîëè÷åñòâîì,
íå äóìàÿ î êà÷åñòâå.
Âîçìîæíû äàæå «ïðèïèñêè»)
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4. Доход от рекламы оплачивает бо’льшую часть расходов
средств массовой информации.

5. Реклама приносит пользу экономике в целом, стимули-
руя потребительский спрос.

Недостатки
1. Реклама часто вводит в заблуждение покупателей.
2. Финансовые затраты на рекламу увеличивают стои-

мость товаров.
3. Потребителей побуждают тратить деньги на товары,

которые им в действительности не нужны.
4. Средства массовой информации зависят от рекламода-

телей, что ограничивает свободу СМИ.
Учитель знакомит школьников с видами рекламной стратегии:
● Апелляция к разуму. Чтобы убедить потребителя купить

продукт, реклама взывает к его логике и разуму. (Наше печенье
содержит на 25% меньше калорий, чем печенье других фирм.)

● Лозунги. Реклама часто использует звучные фразы, ко-
торые ничего не выражают. (Не тормози, сникерсни!)

● Апелляция к эмоциям. Реклама воздействует на психоло-
гию потребителей. При этом производители рекламы используют
такие способы, как клятвенные заверения (обычно в рекламе тако-
го типа известные люди рекламируют товары), эффект стадности
(реклама заверяет, что все, кроме вас, уже пользуются этим про-
дуктом), популярность (этот тип рекламы заверяет, что с помощью
данных товаров можно добиться успеха в жизни или найти люби-
мого человека). Ребятам предлагается привести примеры из совре-
менных рекламных роликов на все виды рекламной стратегии.

Чтобы оградить потребителя от негативных воздействий рек-
ламы, государство вынуждено предпринимать меры по её регули-
рованию. Существуют специальные органы, контролирующие рек-
ламную деятельность: Государственный антимонопольный комитет,
органы саморегулирования рекламы, общества потребителей.
(Вывешивается схема «Органы, регулирующие рекламу».) Суще-
ствует и закон, в котором чётко прописаны правила рекламы:

1. Конкретность (реклама — это не хвалебные слова то-
вару, а предложение: купи именно этот товар, получишь кон-
кретную выгоду).

2. Уникальность (предложение должно быть таким, како-
го нет у конкурента).

3. Корректность по отношению к конкуренту.
4. Краткость и чёткость (бесполезно перечислять десять

достоинств товара, потребитель может запомнить один-два).
5. Содержание рекламы должно меняться в зависимости от

продвижения товара на рынке. Необходимо подчеркнуть, что на рек-
ламу лекарств, табачных и спиртных изделий введены ограничения.

(Ребятам даётся задание: одна группа придумывает рекла-
му, где нарушено одно из перечисленных правил, а другая груп-
па должна найти ошибку.)

Вопрос о видах рекламы рассматривается с помощью таб-
лицы (табл. 2).

Ознакомившись с таблицей, школь-
ники должны ответить на вопросы: Како-
вы наиболее важные виды рекламы? Что
подразумевается под другими видами
рекламы? Какая реклама вам больше им-
понирует и почему?

Скрытая реклама часто содержится
в программах новостей, в рассказах неза-
висимых журналистов, в интервью с ру-
ководителями фирм, выпускающих раз-
личные продукты. Хорошо сделанную
скрытую рекламу выявить очень сложно.
Существует и так называемая «подсозна-
тельная реклама» (25-й кадр).

Одна из форм подсознательной рек-
ламы — упаковка.

Вопросы к классу
Каким образом упаковка влияет на поку-
пателя?
Как упаковка влияет на «продажную це-
ну» и на продвижение товара на рынке?
Как изменилась упаковка товаров в по-
следние годы?
Какие недостатки упаковки вы можете
назвать?
Можно ли обойтись без рекламы?

Вывод
Присутствие рекламы на рынке товаров
и услуг обусловлено системой свободного
предпринимательства и частной собст-
венности. Учитывая пользу, которую при-
носит обществу реклама, запрещать её
нельзя. А негативное воздействие рекла-
мы на потребителя можно уменьшить,
выработав правильное к ней отношение.

ÒÒèèïï  ððååêêëëààììûû ÐÐààññõõîîääûû

ììëëíí  ððóóáá.. %%

Ãàçåòíàÿ 332 281 25

Òåëåðåêëàìà 28 405 22

Ðåêëàìà,
ðàññûëàåìàÿ ïî ïî÷òå 23 370 18

Ðàäèîðåêëàìà 8726 7

Æóðíàëüíàÿ 6803 5

Äðóãàÿ 19 914 16

Ò à á ë è ö à 2

ÐÐààññõõîîääûû  ííàà  ððååêêëëààììóó  ââ 22000022ãã..
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Проанализировав таблицу, ребята смогут ответить на вопрос: Каким образом должны регулироваться
аграрные отношения — рыночным или государственным? А также оценить предлагаемые каждой стороной
меры по таким критериям, как степень необходимости, возможные последствия, общественные затраты на
проведение.

Чтобы приблизить школьников к ситуациям, характерным для рыночной экономики, целесообразно
в учебный процесс включать игровые моменты.

Å ë å í à  × à ð ó ø è í à И З У Ч Е Н И Е  Э К О Н О М И К И

К А К С П О С О Б С О Ц И А Л И З А Ц И И

С Т А Р Ш Е К Л А С С Н И К О В

Ïðàêòèêóì «Çåìåëüíàÿ ñîáñòâåííîñòü»

Класс делится на три группы. Каждая группа получает задание и в конце урока отчитывается о его выполнении.

Тема 1-й группы: «Земля — основа жизнедеятельности людей»

Школьникам предлагается
схема, на основе которой они
должны разъяснить функции
земли и определить, в какие
сферы экономики включена
земля.

Çåìëÿ

Ôàêòîð ïðîèçâîäñòâà
Ïðåäìåò è ñðåäñòâî

òðóäà
Îñíîâà ñóùåñòâîâàíèÿ

÷åëîâåêà

Òåððèòîðèàëüíàÿ îñíîâà

ãîñóäàðñòâåííîñòè

Íîñèòåëü ïðèðîäíûõ

ðåñóðñîâ

Тема 2-й группы: «Распределение сельскохозяйственных угодий по видам собственности»

Изучив предложенную схему,
ребята дают характеристику
новой системе землевладения
и отвечают на вопросы:
Что нового появилось в систе-
ме землевладения?
Можно ли считать, что в аг-
рарном секторе экономики су-
ществует многоукладность?

Тема 3-й группы: «Пути дальнейших преобразований в аграрном секторе»

Школьники изуча-
ют меры, которые
предлагают сто-
ронники рыночно-
го и государствен-
ного регулирова-
ния, отмечают их
положительные
и отрицательные
стороны.

30% — ïðåäïðèÿòèÿ, ãäå çåìëè íå ïðèâàòèçèðîâàíû.

29% — ñîáñòâåííîñòü çåìåëüíûõ äîëåé â êîëõîçàõ

è òîâàðèùåñòâàõ.

22% — çåìëè ëåñíîãî ôîíäà (èìåþò ïðèðîäîîõðàí-

íîå çíà÷åíèå).

10% — ãîñóäàðñòâåííûé çåìåëüíûé çàïàñ.

6% — êðåñòüÿíñêèå ôåðìåðñêèå õîçÿéñòâà.

3% — ëè÷íûå ïîäñîáíûå õîçÿéñòâà.

ÑÑòòîîððîîííííèèêêèè  ððûûííîî÷÷ííîîããîî  ððååããóóëëèèððîîââààííèèÿÿ ÑÑòòîîððîîííííèèêêèè  ããîîññóóääààððññòòââååííííîîããîî  ððååããóóëëèèððîîââààííèèÿÿ

Ïðåäîñòàâëåíèå çåìëåâëàäåëüöàì
ãîñóäàðñòâåííûõ ãàðàíòèé.

Óñòðàíåíèå äèñïàðèòåòà öåí çà ñ÷¸ò
ãîñóäàðñòâåííîãî ôîíäà êîìïåíñàöèé.

Ñîçäàíèå óñëîâèé äëÿ ðàçâèòèÿ ôåðìåðñêèõ
õîçÿéñòâ.

Ïðîâåäåíèå ëüãîòíîé êðåäèòíîé ïîëèòèêè.

Äàëüíåéøàÿ ïðèâàòèçàöèÿ. Ñíèæåíèå íàëîãîâ íà ñåëüñêîõîçÿéñòâåííîå
ïðîèçâîäñòâî.

Ñâîáîäíûé âûõîä èç êîëõîçîâ. Óâåëè÷åíèå òàìîæåííûõ ïîøëèí íà èìïîðòíóþ
ñåëüñêîõîçÿéñòâåííóþ ïðîäóêöèþ.

Ïðîâåäåíèå áàíêðîòñòâ óáûòî÷íûõ
ñåëüñêîõîçÿéñòâåííûõ ïðåäïðèÿòèé.

Äîòàöèè.

Ðàçâèòèå êîíêóðåíöèè, îðãàíèçàöèÿ çåìåëüíîãî
ðûíêà.

Óñòàíîâëåíèå êâîò íà èìïîðò.
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Èãðà «Ðûíî÷íàÿ öåíà»

Игра проводится с десятиклассниками. По времени занимает два академических часа.
Цель: ознакомить с механизмом образования цен на рынке, выявить показатель «средняя рыночная цена».
Участники: учитель и два помощника, продавцы (2–3 ученика), покупатели (ученики).
Цель продавцов — получить как можно больше прибыли.

Каждому продавцу выдаётся ведомость:

¹ Íàèìåíîâàíèå òîâàðà Êîë-âî òîâàðà Ðåàëèçàöèÿ òîâàðà Öåíà òîâàðà (â ðóá.) Âûðó÷êà (â ðóá.)

1. Õëåá 60 êã

2. Ìîëîêî 40 ë

3. Ìÿñî 20 êã

4. ßáëîêè 20 êã

¹ ïðîäàâöà Õëåá (âûðó÷êà, ðóá.) Êîë-âî Ìîëîêî (âûðó÷êà, ðóá.) Êîë-âî Ìÿñî (âûðó÷êà, ðóá.) Êîë-âî ßáëîêè (âûðó÷êà, ðóá.) Êîë-âî

1. 118,50 60

2. 120,00 50

3. 115,00 60

Выдавать товар можно фишками или чеками. Продавцы могут изменять или сохранять первоначальную
цену товара. Допускается использование рекламы. После продаж продавцы определяют среднюю цену товара:

Цена = 
цена ✕ количество проданного товара

первоначальное количество товара
.

Лучшим считается тот продавец, который смог реализовать весь товар, получив при этом максималь-
ную выручку. Непроданные товары оцениваются в средних ценах рынка, уценяются на 50% и прибавляются
к выручке.

Покупатели получают одинаковое количество денег. Цель — купить как можно больше товаров, истра-
тив как можно меньше денег. Победитель среди покупателей определяется на основе сопоставления суммар-
ной стоимости покупки каждого товара в средних ценах рынка.

По всем предметам заполняется общая ведомость:

И далее двумя способами вычисляется средняя рыночная цена:

1. Рыночная цена =
выручка всех продавцов
всё количество товара

.

2. Рыночная цена =
средняя цена товара у каждого продавца

кол-во продавцов
.

В конце игры подводятся итоги, анализируется механизм образования рыночной цены.

Òåìà óðîêà: «Äåíüãè»

Цель урока: на основе групповой работы уяснить сущность де-
нег и денежного обращения.
Основные понятия: наличные и безналичные деньги, функ-
ции денег, валюта, бартер.
Материалы и оборудование: карточки с заданиями для
групп, схемы «Виды денег» и «Функции денег».

Ход урока
Учитель: «Сегодня речь пойдёт о том,
с чем мы знакомы с детства, — о деньгах.
Казалось бы, мы всё о них знаем, умеем
их использовать. И всё-таки давайте по-
думаем, что мы можем узнать на уроке
нового о деньгах? (Записывает на доске
вопросы, которые задают ученики.)
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Сейчас вы сами попытаетесь отве-
тить на эти вопросы. Сначала вы будете
генераторами идей. Вам будут даны во-
просы, на которые вы должны ответить,
опираясь только на свой жизненный
опыт. Далее вы выступите в роли анали-
тиков. Вам будет дан дополнительный ма-
териал, с помощью которого вы внесёте
в свой ответ необходимые коррективы.
Дополнительно вы получите карточку
с одним вопросом. В итоге на этот по-
следний вопрос должен ответить предста-
витель каждой группы. А группа экспер-
тов подведёт итог, сделав выводы по всем
вопросам, рассматриваемым на уроке».

Перед началом групповой работы
выступает один из школьников с сообще-
нием «Из истории денег», которое содер-
жит ответы на вопросы:

Что было первой формой обмена?
В каких странах, какой товар стано-

вился деньгами?
Что было первой формой денег на

Руси?
Когда и где впервые появились бу-

мажные деньги?
После работы в группах и выступ-

лений ребят эксперты оценивают пра-
вильность выводов, учитель по ходу уро-
ка делает свои комментарии. В итоге
у ребят формируются следующие поня-
тия: деньги (это всё, что принимается
всеми в обмен на любые товары и услу-
ги), функции денег (средство обмена,
средство измерения, средство накопле-
ния), признаки денег (портативность,
долговечность, делимость, отличимость),
валюта (любая денежная единица при
использовании для обслуживания между-
народных отношений).

Карточки для групповой работы
Генераторы (1-я группа). Задание. Ответить на вопрос:

Почему в данных странах именно этот товар стал деньгами:
в Америке — вампум (ракушки), на Аляске — золотой песок,
у кочевых народов — скот? (Этот товар всеми ценился
и его количество достаточно для того, чтобы обеспе-
чить товарообмен.)

Аналитики (2-я группа). Задание. Могли бы ледяные ку-
бики стать денежной единицей в Америке? (Нет, так как они
недолговечны.) Мог бы стать деньгами товар, редкий в данной
местности? (Нет, так как он не мог бы обеспечить все
сделки.) Какими тремя признаками обладал товар, стихийно
выделившийся в качестве денег у разных народов (1. Пред-
ставлял ценность в глазах всего общества. 2. Был в до-
статочном количестве. 3. Обладал долговечностью.)

Генераторы (3-я группа). Задание. Ответить на вопрос:
Почему шар для кегельбана не может быть деньгами? (Он не-
удобен в обращении.)

Аналитики (4-я группа). Задание. Ответить на вопрос:
Какие качества золота сделали его денежной единицей? (Дол-
говечность, ценность, достаточное количество.)

Генераторы (5-я группа). Задание. Ответить на вопрос:
Какие функции выполняют деньги?

Аналитики (6-я группа). Задание. Определить функции
денег:

1. Единственное их занятие — торговля соболями, белка-
ми и прочими мехами, которые они продают покупателям, полу-
чают назначенную цену деньгами. А покупают они в основном
восточное монетное серебро и рабов. (Средство обращения.)

2. Если в Скандинавии средняя цена за рабыню составля-
ла 1 марку серебра, то на рынках Византии она была в несколь-
ко раз выше. За 3 марки серебра можно было купить или рабы-
ню, или хорошего скакуна. (Средство измерения.)

3. В руках воинов-купцов, разбогатевших за счёт выгод-
ных торговых операций, постепенно накапливались значитель-
ные сокровища (Средство накопления.)

Ñîñòàâëåíèå «Áèçíåñ-ïëàíà»

При выполнении задания ученикам необходимо, во-первых, по-
казать свои знания по экономике; во-вторых, проявить творче-
ство; в-третьих, почувствовать себя предпринимателем.

Часто, выполняя это задание, школьники понимают, кто из
них сможет стать предпринимателем, а кто усвоит лишь основы
экономической теории. В процессе разработки бизнес-плана
(а это процесс длительный, на его выполнение отводится 2 меся-
ца) ребятам надо добыть необходимую информацию, ознакомить-
ся с работой разных фирм, выяснить цены на интересующие их
материалы, провести социологические опросы. Практика показы-
вает, что они, как правило, так увлекаются этой работой, что под-

Å ë å í à  × à ð ó ø è í à И З У Ч Е Н И Е  Э К О Н О М И К И

К А К С П О С О Б С О Ц И А Л И З А Ц И И

С Т А Р Ш Е К Л А С С Н И К О В

Âèäû äåíåã

ÍÍààëëèè÷÷ííûûåå

Êóïþðû

Ìîíåòû

ÁÁååççííààëëèè÷÷ííûûåå

Äîðîæíûå ÷åêè

×åêîâûå âêëàäû

Ñ÷åòà
äî âîñòðåáîâàíèÿ
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ключают к её выполнению своих родствен-
ников и знакомых. Составив бизнес-план,
ученики приходят к выводу, что, прежде
чем открыть своё дело, необходимо чётко
сформулировать цель, просчитать затраты
и вложить определённую сумму денег.
Приведу примерные пункты бизнес-плана:
1. Что будет производиться (оценить на-
личие потребности; указать, чем этот то-
вар отличается от подобных; изобразить
продукцию; определить примерную цену,
затраты, прибыль).
2. Оценка рынка сбыта (кто ваш покупа-
тель; по какой цене потребитель готов
приобрести данный товар или услугу).
3. Оценка конкуренции (кто производит
аналогичную продукцию, насколько ста-
бильно состояние производителей анало-
гичной продукции; охарактеризовать их
продукцию, уровень и политику цен).
4. Маркетинг (разработать схему распре-
деления товара, процесс ценообразования,
рекламу, методы стимулирования затрат).
5. План производства продукции (товар
будет изготовляться на действующем
оборудовании или будет закупаться но-
вое; какова будет организационная
структура фирмы; кто будет работать на
производстве и поставлять сырьё; какова
будет оплата труда).
6. Юридический план (форма собствен-
ности, оценка риска).
7. Составление финансового плана (ба-
ланс денежных расходов, таблица дохо-
дов и затрат, разработка графика безу-
быточности).
8. Стратегия финансирования (сколько
денег надо для реализации проекта, где
взять эти деньги, когда можно ждать воз-
вращения этих средств).

Разрабатывая «Бизнес-план», стар-
шеклассники на доступном им уровне выра-
батывают, принимают и реализуют реше-
ния в предпринимательской деятельности.

Наш опыт показывает, что изучение
экономики на основе деятельностно-ори-
ентированного подхода формирует уме-
ния, навыки и модели поведения, жиз-
ненно важные для молодых людей, всту-
пающих в жизнь.
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Òèïû
ýêîíîìè÷åñêèõ
ñèñòåì

1 Ðûíî÷íàÿ, êîìàíäíàÿ
è òðàäèöèîííàÿ ñèñòåìû

Çíàòü òèïû
ýêîíîìè÷åñêèõ
ñèñòåì

Âûäåëÿòü îñíîâíûå
ïðèçíàêè ýêîíîìè÷åñêèõ
ñèñòåì. Ñðàâíèâàòü
ðûíî÷íóþ è ïëàíîâóþ
ýêîíîìèêè

Îïðåäåëÿòü òèï
ýêîíîìè÷åñêîé
ñèñòåìû

Äåëîâàÿ èãðà
«Ñòðîèòåëüñòâî
çäàíèé»

Ñïðîñ 3 Ñïðîñ, âåëè÷èíà
ñïðîñà, êðèâàÿ ñïðîñà.
Çàêîí ñïðîñà.
Íåöåíîâûå ôàêòîðû,
âëèÿþùèå íà èçìåíåíèå
ñïðîñà

Çíàòü òåðìèíû:
ñïðîñ,
âåëè÷èíà
ñïðîñà,
ýëàñòè÷íîñòü
ñïðîñà

Ïðèìåíÿòü çàêîí ñïðîñà.
Ñòðîèòü êðèâóþ ñïðîñà

Îïðåäåëÿòü íà
ãðàôèêå êðèâóþ
ñïðîñà

Ýêîíîìè÷åñêèå
ëàáîðàòîðèè:
«Àíàëèç èçìåíåíèÿ
ñïðîñà» è «Èçó÷åíèå
ýëàñòè÷íîñòè
ñïðîñà»

Ïðåäëîæåíèå 2 Ïðåäëîæåíèå, âåëè÷èíà
ïðåäëîæåíèÿ

Çíàòü òåðìèíû:
ïðåäëîæåíèå,
âåëè÷èíà
ïðåäëîæåíèÿ,
ýëàñòè÷íîñòü
ïðåäëîæåíèÿ

Ïðèìåíÿòü çàêîí
ïðåäëîæåíèÿ, ñòðîèòü
êðèâóþ ïðåäëîæåíèÿ

Îïðåäåëÿòü
êðèâóþ
ïðåäëîæåíèÿ íà
ãðàôèêå

Ðàáîòà ñ ãðàôèêàìè
ïðåäëîæåíèÿ

Ðûíî÷íîå
ðàâíîâåñèå

2 Ðàâíîâåñíàÿ öåíà.
Äåôèöèò. Èçáûòîê

Çíàòü òåðìèíû:
äåôèöèò,
èçáûòîê

Îáúÿñíÿòü ñâÿçü öåíû ñî
ñïðîñîì è ïðåäëîæåíèåì

Îïðåäåëÿòü
ðûíî÷íóþ öåíó íà
ãðàôèêå

Äåëîâàÿ èãðà
«Ðûíî÷íàÿ öåíà»

Ýêîíîìè÷åñêàÿ
ëàáîðàòîðèÿ
«Ïðîáëåìû ñïðîñà,
ïðåäëîæåíèÿ
è ðûíî÷íàÿ öåíà»

Âèäû ðûíêîâ.
Êîíêóðåíöèÿ

3 Ðûíîê òîâàðîâ è óñëóã,
ôàêòîðîâ ïðîèçâîäñòâà,
öåííûõ áóìàã. Îñíîâíûå
òèïû ñòðóêòóð ðûíêà

Çíàòü òåðìèíû:
ðûíîê, êîíêó-
ðåíöèÿ, îëèãîïî-
ëèÿ, ìîíîïîëèÿ

Õàðàêòåðèçîâàòü
êîíêóðåíöèþ

Îïðåäåëÿòü âèä
ðûíêà

Ðåøåíèÿ çàäà÷ íà
îïðåäåëåíèå âèäà
ðûíêà

Òîðãîâëÿ è å¸
ôîðìû

2 Îïòîâàÿ è ðîçíè÷íàÿ
òîðãîâëÿ, ÿðìàðêè.
Ïðàâèëà òîðãîâëè

Çíàòü òåðìèíû:
îïò, ðîçíèöà

Õàðàêòåðèçîâàòü ôîðìû
òîðãîâëè

Ñîîáùåíèÿ
è ðåôåðàòû

Ìàðêåòèíã.
Ðåêëàìà

1 Ïóòü òîâàðà îò
ïðîèçâîäèòåëÿ
ê ïîòðåáèòåëþ. Ïðàâèëà
ðåêëàìû

Çíàòü òåðìèíû:
ðåêëàìíîå
ïðåóâåëè÷åíèå,
ìàðêåòèíãîâàÿ
ñòðàòåãèÿ

Ïðèâîäèòü ïðèìåðû
ìàðêåòèíãîâîé ñòðàòåãèè

Ýâðèñòè÷åñêàÿ
áåñåäà ñ àíàëèçîì
ñîâðåìåííîé
ðåêëàìû

Èçãîòîâëåíèå
ñîáñòâåííîé
ðåêëàìû

Áèðæåâàÿ
òîðãîâëÿ

1 Îñîáåííîñòè áèðæåâîé
òîðãîâëè. Áèðæåâûå
ñäåëêè

Çíàòü òåðìèíû:
áèðæà, áðîêåð,
äèëåð

Õàðàêòåðèçîâàòü
îñîáåííîñòè áèðæåâîé
òîðãîâëè

Îïðåäåëÿòü âèäû
ñäåëîê íà áèðæå

Äåíüãè
è äåíåæíîå
îáðàùåíèå

3 Âèäû äåíåã. Ôóíêöèè
äåíåã. Óðàâíåíèå
îáìåíà È. Ôèøåðà

Çíàòü òåðìèíû:
äåíüãè,
äåíåæíàÿ
ìàññà. Ñêîðîñòü
îáîðîòà äåíåã

Õàðàêòåðèçîâàòü âèäû
äåíåã. Ïðèìåíÿòü
óðàâíåíèå îáìåíà
È. Ôèøåðà

Îïðåäåëÿòü
ôóíêöèè äåíåã

Ðàáîòà ïî ãðóïïàì Ðåøåíèå çàäà÷

11 22 33 44 55 66 77 88
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Èíôëÿöèÿ 2 Ïðè÷èíû è âèäû
èíôëÿöèè. Îñíîâíûå
ïîêàçàòåëè èíôëÿöèè

Çíàòü òåðìèí:
èíôëÿöèÿ

Îáúÿñíÿòü ïðè÷èíû
èíôëÿöèè

Âû÷èñëÿòü
êîýôôèöèåíò
èíôëÿöèè

Ýêîíîìè÷åñêàÿ
ëàáîðàòîðèÿ
«Èíäåêñ
ïîòðåáèòåëüñêèõ öåí»

Áàíêè 2 Áàíêè è èõ ôóíêöèè.
Êðåäèòíûå è äåïîçèòíûå
îïåðàöèè. Ìåõàíèçì
ïîëó÷åíèÿ áàíêîâñêîé
ïðèáûëè

Çíàòü òåðìèíû:
áàíê, êðåäèò,
ñ÷¸ò, èïîòåêà,
àêòèâû.
Ïàññèâû

Õàðàêòåðèçîâàòü
áàíêîâñêóþ ñèñòåìó
Ðîññèè

Âû÷èñëÿòü
áàíêîâñêèé
ïðîöåíò

Ýêñêóðñèÿ
â ìåñòíûé áàíê

Ðåøåíèå çàäà÷

Ìàëûé áèçíåñ 5 Ïëþñû è ìèíóñû ìàëîãî
áèçíåñà. Ôîðìû ìàëîãî
áèçíåñà. Àêöèîíåðíûå
îáùåñòâà

Çíàòü òåðìèíû:
òîâàðèùåñòâî,
êîðïîðàöèÿ,
ñîáñòâåííîñòü

Ñðàâíèâàòü îñíîâíûå
ôîðìû ñîáñòâåííîñòè

Îòëè÷àòü ìàëûé
áèçíåñ îò êðóïíîãî

Äåëîâàÿ èãðà
«Àêöèîíåðíîå
îáùåñòâî»

Ïñèõîëîãè÷åñêèå
òåñòû íà îöåíêó
êà÷åñòâ
ïðåäïðèíèìàòåëÿ

Èçäåðæêè,
âûðó÷êà, ïðèáûëü

3 Ïðîèçâîäñòâî, çàòðàòû
íà ïðîèçâîäñòâî. Âèäû
èçäåðæåê. Ýêîíîìè÷åñêàÿ
è áóõãàëòåðñêàÿ ïðèáûëü

Çíàòü òåðìèíû:
ïðèáûëü, äîõîä,
èçäåðæêè

Õàðàêòåðèçîâàòü
áóõãàëòåðñêóþ
è ýêîíîìè÷åñêóþ ïðèáûëü

Îïðåäåëÿòü âèäû
èçäåðæåê

Ïðàêòèêóì ïî
ðàñ÷¸òó çàòðàò íà
ïðîèçâîäñòâî

Îñíîâû
ìåíåäæìåíòà

2 Ñóùíîñòü ìåíåäæìåíòà
è ýòàïû åãî ðàçâèòèÿ.
Ñòðóêòóðà è ôóíêöèè
óïðàâëåíèÿ

Çíàòü òåðìèí:
ìåíåäæìåíò

Õàðàêòåðèçîâàòü
ñòðóêòóðû óïðàâëåíèÿ

Äåëîâàÿ èãðà
«Óïðàâëåí÷åñêèå
ðåøåíèÿ»

Ñîñòàâëåíèå
«Áèçíåñ-ïëàíà»

Ðûíîê òðóäà 2 Îñîáåííîñòè ðûíêà
òðóäà. Ìåõàíèçìû
ôîðìèðîâàíèÿ
çàðàáîòíîé ïëàòû

Çíàòü òåðìèíû:
îêëàä, òàðèô

Íàçûâàòü ìåõàíèçìû
ôîðìèðîâàíèÿ
çàðàáîòíîé ïëàòû

Âûäåëÿòü
îñîáåííîñòè
ðûíêà òðóäà

Ðàáîòà ñ äèàãðàì-
ìàìè «Ñîâðåìåí-
íûå òåíäåíöèè
â ðàçâèòèè ïðîèç-
âîäèòåëüíûõ ñèë»

Ñîñòàâëåíèå
ðåçþìå» äëÿ ïîèñêà
ðàáîòû

Áåçðàáîòèöà
è å¸ ñîöèàëüíûå
ïîñëåäñòâèÿ

2 Óðîâåíü áåçðàáîòèöû,
óðîâåíü çàíÿòîñòè.
Âèäû áåçðàáîòèöû:
ôðèêöèîííàÿ,
ñòðóêòóðíàÿ,
öèêëè÷åñêàÿ

Çíàòü òåðìèí:
áåçðàáîòèöà

Îáúÿñíÿòü ïðè÷èíû
áåçðàáîòèöû

Îïðåäåëÿòü âèäû
áåçðàáîòèöû

Áåñåäà íà òåìó
«Áåçðàáîòíûå
÷ëåíû ìîåé ñåìüè»

Ýêîíîìè÷åñêàÿ
ëàáîðàòîðèÿ «Êàê
ðûíî÷íûå
è íåðûíî÷íûå ñèëû
îïðåäåëÿþò óðîâåíü
áåçðàáîòèöû»

11 22 33 44 55 66 77 88

Ãîñóäàðñòâî
è ýêîíîìèêà

2 Íåñîñòîÿòåëüíîñòü
ðûíêà. Îáùåñòâåííûå
áëàãà. Ìåòîäû
âîçäåéñòâèÿ ãîñóäàðñòâà
íà ýêîíîìèêó

Çíàòü òåðìèíû:
ìîíåòàðèçì,
êåéíñèàíñòâî

Ñðàâíèâàòü
ãîñóäàðñòâåííîå
è ðûíî÷íîå
ðåãóëèðîâàíèå

Îïðåäåëÿòü
ìåòîäû
âîçäåéñòâèÿ
ãîñóäàðñòâà íà
ýêîíîìèêó.

Äèñêóññèÿ íà òåìó:
«Íàñêîëüêî ãîñó-
äàðñòâî äîëæíî
âìåøèâàòüñÿ â ýêî-
íîìè÷åñêóþ æèçíü
ñòðàíû»

Ãîñóäàðñòâåííûé
áþäæåò è íàëîãè

2 Íàëîãîâàÿ ñèñòåìà,
áþäæåò è åãî ñòðóêòóðà

Çíàòü òåðìèíû:
íàëîãè,
áþäæåò,
ïðîôèöèò

Õàðàêòåðèçîâàòü
íàëîãîâóþ ñòðóêòóðó
Ðîññèè

Ðàçëè÷àòü
ïðîãðåññèâíûé,
ðåãðåññèâíûé,
ïðîïîðöèîíàëüíûé
âèäû íàëîãîâ

Ýêîíîìè÷åñêàÿ
ëàáîðàòîðèÿ
«Íàëîãè»
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ÍÍÅÅÎÎÏÏÐÐÅÅÄÄÅÅËË¨̈ÍÍÍÍÎÎÑÑÒÒÈÈ

ÈÈ ÐÐÈÈÑÑÊÊÀÀ

Ëþáîâü Àíòèïåíêî,

çàìåñòèòåëü äèðåêòîðà ïî ó÷åáíî-âîñïèòàòåëüíîé

ðàáîòå Òåõíèêóìà ìåíåäæìåíòà è áèçíåñà

Ýôôåêòèâíîñòü ïðîôåññèîíàëüíîé äåÿòåëüíîñ-

òè áóäóùèõ âûïóñêíèêîâ âî ìíîãîì îïðåäåëÿåò-

ñÿ èõ ïðîôåññèîíàëüíîé ïîäãîòîâêîé, êà÷åñò-

âîì îáðàçîâàòåëüíîãî ïðîöåññà. Ðîññèéñêàÿ

ýêîíîìèêà íóæäàåòñÿ â ñïåöèàëèñòàõ ïðåäïðè-

èì÷èâûõ, äåëîâûõ, óìåþùèõ áûñòðî àäàïòèðî-

âàòüñÿ ê èçìåíÿþùèìñÿ óñëîâèÿì, ñïîñîáíûõ

ê ðèñêó, ñàìîñòîÿòåëüíîìó âûáîðó ñôåðû äåÿ-

òåëüíîñòè, ïðèíÿòèþ îòâåòñòâåííûõ ðåøåíèé.

Äëÿ íàêîïëåíèÿ óïðàâëåí÷åñêîãî îïûòà, áëèç-

êîãî ê ðåàëüíîìó, â ó÷åáíîì ïðîöåññå ìû èñ-

ïîëüçóåì èìèòàöèîííûå èãðû.

Îíè äîñòàòî÷íî ïîëíî èìèòèðóþò ñóùåñòâó-

þùóþ äåéñòâèòåëüíîñòü; ñîçäàþò äèíàìè÷íûå

îðãàíèçàöèîííûå ìîäåëè; áîëåå èíòåíñèâíî

ïîáóæäàþò ê äîñòèæåíèþ íàìå÷åííûõ öåëåé.

Ïðè èçó÷åíèè êóðñà ýêîíîìè÷åñêèõ äèñöèïëèí

èñïîëüçóåòñÿ äåëîâàÿ èìèòàöèîííàÿ èãðà

«Äåëüòà». Ãëàâíàÿ å¸ öåëü — íàó÷èòü ó÷àùèõñÿ

óïðàâëåí÷åñêèì íàâûêàì, íàïðàâëåííûì íà ïî-

ëó÷åíèå îïûòà ïðèíÿòèÿ ðåøåíèé â ðàìêàõ

èìèòàöèîííîé ìîäåëè ïðîìûøëåííîãî ïðåä-

ïðèÿòèÿ, à èìåííî òàêèì, êàê:
● ïîòåðÿ äîëè ðûíêà;
● ïîòåðÿ ïðèáûëè;
● íåïîëó÷åíèå (ïîòåðÿ) ãîñóäàðñòâåííîãî çàêàçà;
● ïðÿìûå óáûòêè — ïîòåðÿ äåíåã, âëîæåííûõ
â äåëî;
● áàíêðîòñòâî (ïðÿìîå ðàçîðåíèå, âêëþ÷àÿ ïî-
òåðþ èìóùåñòâà).

Íàïðèìåð, ó÷àùèéñÿ ñòàâèò çàäà÷ó — ìàêñè-
ìèçèðîâàòü ìàññó ïðèáûëè. Ïðè ýòîì îí âûäâè-
ãàåò ãèïîòåçó, ÷òî åñëè óâåëè÷èòü äîëþ ðûíêà,
òî ïðè ïðî÷èõ ðàâíûõ óñëîâèÿõ ïðèáûëü ôèðìû
óâåëè÷èòñÿ. Äëÿ ýòîãî îí äîëæåí èññëåäîâàòü
äðóãèå ôàêòîðû âíóòðåííåé è âíåøíåé ñðåäû
ñâîåé ôèðìû (ñòàáèëüíîñòü êîëè÷åñòâà ðàáîòà-
þùèõ, èçìåíåíèÿ â êîíêóðåíòíîé ñðåäå è ò.ä.),
ðàññìîòðåòü âñå âîçìîæíûå âàðèàíòû èçìåíå-
íèÿ ñèòóàöèè è âûáðàòü íàèëó÷øåå ðåøåíèå.
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