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С этой преградой на пути к знаниям постоянно сталкивается учитель: учебная деятель-
ность слабо мотивирует школьников. Настойчивые убеждения в том, что полученные
знания пригодятся в жизни, помогают слабо. Работа на уроке часто не обращена ни
к уму, ни к сердцу ребят, их опыт, мнения, оценки оказываются практически не вос-
требованными. Отсюда — и отторжение от учёбы (пассивное или активное — не
важно), столь знакомое педагогам.

Но хорошо известно, что те же ребята с упоением играют в футбол, шахматы,
компьютерные игры, причём не только поодиночке. А ведь многие игры требуют напря-
жения умственных и физических сил не меньше, чем учебное задание. К тому же ещё
любая игра сопряжена с усилиями нравственного характера: в ней надо поступать спра-
ведливо, честно, думать о товарищах из команды, иначе игроки могут поссориться.

Так почему же игра увлекает? А всё дело в том, что в любой игре её участник
«сам себе хозяин». Сообразуясь с правилами игры и с возникшей ситуацией, он волен
самостоятельно избирать способ действий, рисковать, чтобы выиграть, причём осо-
знанно идти на риск, беря на себя ответственность, смелость отвечать за свои неудач-
ные или нарушающие этику действия. В такой деятельности востребованы, включены,
«нагружены» различные компоненты интеллекта — эмоциональный, социальный,
когнитивный (знаниевый). Сравним всё это с учебной деятельностью, где школьник
в основном делает то, что задаёт учитель, что очень часто не отвечает его интересу,
а ситуации возникают не спонтанно, а в соответствии с планом урока. Импровизация,
свободные ассоциации, незапланированные действия — редкие гости в классе.
В практике массовой школы востребованы чаще всего только знания учащихся, и дея-
тельность их протекает в пространстве определённых знаний и умений — слишком
тесном для проявления пристрастий, эмоций, разнообразных ситуационных отноше-
ний, взаимодействия.

Мы много думали о том, как сделать учебную деятельность столь же привлека-
тельной, как игра. Итогом размышлений стал учебный курс по экономическому обра-
зованию школьников «Азбука предпринимательской деятельности», успешно апроби-
рованный в массовых школах и в профучилищах Еврейской автономной области не
один год. Разрабатывая этот курс, авторы (Елена Сатановская, Янина Резник и автор
этой статьи) поставили целью помочь учащимся освоить основы предпринимательства
и экономики с радостью и удовольствием. Эмоциональная привлекательность курса
и способов его изучения стала некоей педагогической сверхзадачей: мы стремились
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превратить его изучение в жизненную по-
требность для ребят, включить их в про-
живание ситуаций, воспроизводящих ре-
альные. Хотели предложить старше-
классникам такую учебную деятельность,
которая стала бы для них желанной и ув-
лекательной, такой же, как хорошая игра,
чтобы звонок с занятия воспринимался
как неприятная закономерность, с кото-
рой приходится считаться. Для нас было
крайне важным сформировать внутрен-
нюю мотивацию, интерес, который по-
догревался бы самой учебной деятель-
ностью, её содержанием, характером
действий, результатом, его смыслом
и значением для ребят. Понятно, что де-
ятельность такого рода не возникает сама
по себе, а организуется на основе проду-
манной педагогической технологии, кото-
рая реализуется не в привычном для учи-
телей, а в особом образовательном про-
странстве, не очень-то освоенном нашей
школой. В этом пространстве господству-
ют, помимо основного предмета, надпред-
метные знания, ценностно-смысловые
отношения; роли учеников и учителя мно-
гогранны, заранее не запланированы
и определяются ситуацией. А изучается
не только конкретная тема курса,
но и разнообразные способы человечес-
кой деятельности. Ребята поставлены
в различные ситуации, они вынуждены
действовать, сообразуясь с обстановкой,
активно используя свой предшествующий
опыт. Ситуации предусмотрены и про-
стые, уже встречавшиеся, знакомые
школьникам, прозрачные. В них учащие-
ся действуют уверенно, а то и автомати-
чески. При этом не надо осваивать новые
знания и умения, т.е. образовательный
результат как бы и отсутствует. Это некое
эмоциональное введение в тему. А вслед
за этим мы предлагаем ситуации неопре-
делённые, не вполне ясные для школьни-
ков. Среди них есть и конфликтные, про-
воцирующие противоречие интересов
участников действия. Разрешение таких
ситуаций (назовём их проблемными) при-
водит уже к запланированному образова-
тельному результату — формирует новые

умения, новые способы деятельности.
И конечно же при этом школьники осва-
ивают новые знания. 

Мы стремились к такой технологич-
но организованной учебной деятельности
подростков, чтобы в ней воспроизводи-
лись условия, характерные для реальной
экономической, предпринимательской де-
ятельности, требующей разрешения са-
мых неожиданных проблем. Каждая ситу-
ация содержит интеллектуальный и эмо-
циональный «вызов» (как и в игре!),
что и формирует внутреннюю мотива-
цию. Школьники преодолевают психоло-
гические барьеры, ищут пути преодоления
противоречий, находят оптимальные ре-
шения и баланс интересов.

Подчеркну: учитель создаёт не про-
блемные ситуации, а лишь условия для их
возникновения. Это и побуждает ребят
рисковать, напряжённо думать, активно
взаимодействовать с партнёрами в поис-
ках выхода. Но и сам учитель в опреде-
лённой мере тоже рискует, поскольку не
планирует эти спонтанно возникающие
ситуации и вместе с классом ищет опти-
мальный выход из них.

Педагогическая технология, на ос-
нове которой разработан курс «Азбука
предпринимательской деятельности»,
опирается на такие принципы:

1. Мотивационные:
● деятельность должна быть лично-

стно значимой, привлекательной для
школьников, наполненной ценностно-
смысловым основанием, значимым ре-
зультатом, эмоциональными методами
и средствами их достижения;

● должны создаваться условия, ак-
тивизирующие потенциал всех участни-
ков занятия в ходе их совместной дея-
тельности и при обсуждении результата;

● каждый участник должен иметь
возможность проявить и развить свои ин-
дивидуальные качества, обладающие
сущностной ценностью — самовыраже-
ния, самоутверждения;

● совместная деятельность учащих-
ся должна быть занимательной и эмоцио-
нальной, оказывать на них позитивное
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воздействие, усиливать интерес, познава-
тельную активность;

● незавершённость совместной дея-
тельности вызывает переживания, свя-
занные с неопределённостью того, ус-
пешна ли эта деятельность, что использу-
ется как внутренний мотив дальнейшей
активности.

2. Организационные принципы:
● совместная деятельность модели-

рует реальные явления: проблемные или
кризисные ситуации, соответствующие
реальным;

● обеспечено органичное сочетание
необходимости (заранее заданных усло-
вий и правил) и случайности (спонтанных
решений и действий), что так же модели-
рует жизнь;

● ролевой репертуар разнообразен
и должен соответствовать решаемой за-
даче, каждому участнику предоставляется
право выбрать и исполнить свою роль;

● совместная деятельность учащих-
ся должна обеспечивать пространство
для проявления починов, инициатив всех
участников, их согласования в соответст-
вии с общей целью деятельности;

● деятельность организуется как
коллективное взаимодействие индивиду-
альностей, которое учит коллективной
работе, способности мыслить и действо-
вать сообща, развивает деловые, товари-
щеские взаимоотношения, оперативность
действий, быстроту реакции.

3. Рефлексия деятельности:

● завершается деятельность осмыс-
лением способов действий в той или иной
ситуации, достижения результатов, что
вызывает яркие, эмоциональные пережи-
вания;

● школьники и учитель оценивают
совместную деятельность и способы: бы-
ла ли она открытой и наглядной во всех
своих проявлениях, этичны ли способы
деятельности, взаимоотношения при до-
стижении результатов;

● оценивается и фактор времени:
насколько динамичной была деятель-
ность, удачен ли её старт (известно ведь,
что доброе начало не хуже победы), при-

сутствуют ли в деятельности неопределённости, риски, множе-
ственность решений;

● осмысливается умение ребят соотносить индивидуаль-
ные цели, коррелировать их с общими целями команды, прояв-
лять состязательность, самостоятельность, мобилизовать свой
потенциал;

● даётся оценка тому, была ли деятельность воспроизво-
димой, можно ли использовать имитационную наработку опыта
в реальных проблемных обстоятельствах, научились ли ребята
прогнозировать результаты своих действий.

Эффективная реализация курса возможна только при од-
ном условии: если школьники — полноправные субъекты учеб-
ного процесса и если педагог учитывает их индивидуальные при-
родные способности. Объём материала, степень сложности си-
туаций, их насыщенность игровыми способами и рисками, выбор

тех или иных ситуационных и имитационных действий — всё это
определяется возможностями группы и каждого её участника,
его познавательными возможностями, уровнем интеллектуаль-
ного, эмоционального, психического и физического развития.

Мы советуем учителям в работе с детьми, существенно от-
личающимися друг от друга по уровню развития, ориентировать-
ся не на «середнячков», а на лидеров, давая более слабым воз-
можность сплачиваться вокруг сильнейших, тянуться за ними,
ставить перед собой высокую планку. Это полезно и лидерам:
учит работать в команде, выявлять и максимально использовать
лучшие качества своих более слабых партнёров, согласовывать
с ними свои лидерские амбиции, помогать им.

Исключается любой нажим на учащихся со стороны учи-
теля, любой диктат. Единственный его инструмент в ходе заня-
тий — «подогревать» соперничество, здоровую конкуренцию
с первых же минут занятия, что тоже мотивирует школьников. 

Á î ð è ñ  Ô è ø ì à í А З Б У К А  П Р Е Д П Р И Н И М А Т Е Л Ь С К О Й

Д Е Я Т Е Л Ь Н О С Т И  

На доске — сухие цифры, а всем интересно и… весело!
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И, наконец, ещё один принцип, на котором держится тех-
нология курса: максимально уважительное отношение к каж-
дому ученику. Учитель искренне радуется любой, даже самой
маленькой удаче школьника, а при неудаче ободряет («в другой
раз всё будет лучше!»). У каждого человека есть способности,
надо только увидеть их и раскрыть — такова основа педагоги-
ческих отношений, выстраиваемых при изучении курса. Поло-
жительное подкрепление, поддержка, уверенность в возможно-
стях ребёнка — один из сильнейших стимулов к его совершен-
ствованию.

Курс экономики и предпринимательства формирует среду,
в которой учащиеся могут определить свою будущую профес-
сию, примерив на себя основные предпринимательские роли;
создаёт условия для пробуждения интереса к практическим
знаниям экономики как к актуальному средству разрешения
разнообразных жизненных проблем и ситуаций.

Школьники мотивированы к тому, чтобы продолжить обу-
чение в области экономики, предпринимательства, менеджмен-
та, маркетинга. На занятиях они получают возможность развить
коммерческую, предпринимательскую жилку, в условиях тре-
нинга прожить и пережить многовариантные, иногда стрессо-
вые ситуации, реально возникающие у предпринимателей в ус-
ловиях рынка.

Предпринимательство как учебный предмет в базисном
учебном плане отсутствует. Поэтому мы позиционировали его
как внеурочный. Старшеклассники самостоятельно решали, бу-
дут ли они участвовать в занятиях раз в неделю после уроков.
Что касается оплаты труда учителя, то иногда её брала на себя
школа, иногда обучение было платным: небольшой размер оп-
латы определялся условием, по которому группа численностью
20 учащихся оплачивала труд учителя, делая все необходимые
по закону отчисления и налоги. Если набиралась группа боль-
шей численности, то остальные средства шли на поощрение
итоговой стипендией наиболее отличившихся, причём список
стипендиатов обсуждали сами школьники.

Содержание курса определяется потребностями жизни, со-
циальным заказом: сегодня всё более востребованной становится
миссия образования, ориентирующая его на подготовку учащихся
к самостоятельному решению широкого круга проблем в услови-
ях быстро меняющегося общества. Экономические знания и уме-
ния становятся условием самостоятельности, взросления челове-
ка. Их-то мы и сделали основой практической деятельности ре-
бят в сфере экономики, реального предпринимательства. Эта
сфера в достаточной мере популярна, многоаспектна, привлека-
тельна, предоставляет каждому человеку широкий веер возмож-
ностей для проявления способностей, самоутверждения. Вместе
с тем предпринимательские ситуации чаще всего неоднозначны
и вызывают разнообразные переживания участников — как по-
зитивные, так и негативные. Из всего многообразия предприни-
мательской деятельности мы решили знакомить школьников

только с тем, что доступно им и что можно
объяснить с помощью основных законов
экономической науки. 

Содержание курса носит интегра-
тивный характер. Стандартная его дис-
танция — 12 занятий по 3 часа (общий
объём — 36 часов). Вместе с тем бывали
группы, в которых по настоянию учащих-
ся проводилось больше занятий (игра ув-
лекала, хотелось продолжить её). Неод-
нократно мы наблюдали, как ребята по
своей инициативе вновь возвращались
к пройденной теме, при этом нередко
становились лидерами в новой группе,
а иногда оставались в своей прежней по-
зиции рядового участника. Повторение
при этом становилось новой деятельнос-
тью — по содержанию, по характеру,
по результатам, новым проживанием
и переживанием ситуаций с новыми её
участниками.

Каждое занятие начинается с тести-
рования. При отборе и подготовке тестов
мы руководствовались определёнными
критериями. Содержание каждого теста
должно быть связано с предприниматель-
ством. Тестируются качества, необходи-
мые для предпринимателя, способствую-
щие эффективной организации его дея-
тельности либо мешающие успешному
предпринимательству. Тесты ориентиро-
ваны на подростковую аудиторию, в свя-
зи с чем мы адаптировали некоторые из
них. Тестирование увлекает ребят, по его
результатам они постоянно узнают о себе
что-то новое. Кроме того, ожидание тес-
тирования подогревает интерес к заняти-
ям, поэтому проводить его лучше всего
в начале занятия. Иногда проводим тес-
тирование и в конце занятия, но уже по
другим вопросам.

Тестируем всю группу, при этом
стремимся к индивидуальному подходу.
Достигаем этого так: учитель знакомит
класс с инструкцией к тексту, читает во-
просы и даёт возможность каждому запи-
сать свой ответ. Затем ребят знакомим
с вариантами интерпретации, что даёт
каждому школьнику возможность само-
стоятельно и без обсуждения в группе
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проанализировать свою характеристику.
В разработанном авторами базовом

учебно-методическом комплексе содер-
жится подборка тестов, которые позволя-
ют учащимся лучше узнать себя, оценить

свои возможности, выявить свои сильные
и слабые стороны как потенциальных
предпринимателей. Всего мы разработали
свыше 30 тестов, так что выбор достаточ-
но велик. Вот некоторые из них.

Á î ð è ñ  Ô è ø ì à í А З Б У К А  П Р Е Д П Р И Н И М А Т Е Л Ь С К О Й

Д Е Я Т Е Л Ь Н О С Т И  

Êà÷åñòâà 

ïðåäïðèíèìàòåëÿ

1. Èíèöèàòèâà

2. Îòíîøåíèå

ê äðóãèì

3. Ëèäåðñòâî 

4. Îòâåòñòâåííîñòü

5. Îðãàíèçàòîðñêèå

ñïîñîáíîñòè

6. Ðåøèòåëüíîñòü

7. Óïîðñòâî

4

Èùåò äîïîëíèòåëüíûå

çàäàíèÿ, î÷åíü èñêðåííèé

Ïîçèòèâíîå íà÷àëî,

äðóæåëþáíîå

îòíîøåíèå ê ëþäÿì

Ñèëüíûé, âíóøàåò

óâåðåííîñòü è äîâåðèå

Ñïîñîáåí óáåæäàòü

ëþäåé è âûñòðàèâàòü

ôàêòû â ëîãè÷åñêîì

ïîðÿäêå

Áûñòðûé è òî÷íûé

Öåëåóñòðåìë¸ííûé, åãî

íåëåãêî îáåñêóðàæèòü

òðóäíîñòÿìè

—

3

Íàõîä÷èâ, ñìåêàëèñò

ïðè âûïîëíåíèè çàäàíèÿ

Ïðèÿòíûé â îáõîæäåíèè,

âåæëèâûé

Óìåëî îòäà¸ò

ýôôåêòèâíûå ïðèêàçû

Ñîãëàøàåòñÿ áåç

ïðîòåñòà ñ ïîðó÷åíèÿìè

Ñïîñîáíûé îðãàíèçàòîð

Îñíîâàòåëüíûé,

îñòîðîæíûé,

îñìîòðèòåëüíûé

Ïðåäïðèíèìàåò

ïîñòîÿííûå óñèëèÿ

2

Âûïîëíÿåò íåîáõîäè-

ìûé îáú¸ì ðàáîò áåç

óêàçàíèÿ ðóêîâîäñòâà 

Èíîãäà ñ íèì òðóäíî

ðàáîòàòü

Âåäóùèé

Íåîõîòíî ñîãëàøàåòñÿ

ñ ïîðó÷åíèÿìè,

âûðàæàÿ ïðîòåñò

Ñðåäíèå

îðãàíèçàòîðñêèå

ñïîñîáíîñòè

Áûñòðûé, íî ÷àñòî

äåëàåò îøèáêè 

Ñðåäíèé óðîâåíü

óïîðñòâà, ðåøèìîñòè

1

Áåçûíèöèàòèâíûé, 

æä¸ò óêàçàíèÿ

Ñâàðëèâûé è íå

êîììóíèêàáåëüíûé

Âåäîìûé

Óêëîíÿåòñÿ îò ëþáûõ

ïîðó÷åíèé

Ïëîõîé îðãàíèçàòîð

Ñîìíåâàþùèéñÿ

è áîÿçëèâûé

Ïî÷òè íèêàêîãî

óïîðñòâà

Îáëàäàåòå ëè âû êà÷åñòâàìè ïðåäïðèíèìàòåëÿ?

Для успешной предпринимательской деятельности Вам нужны соответствующие качест-
ва. Обладаете ли Вы ими? Предлагаемый тест поможет Вам получить ответ на этот во-
прос и оценить свои предпринимательские возможности заранее, а не после неудачи
в деле. Для каждого качества выберите колонку с наиболее соответствующей Вам харак-
теристикой. Запишите для этого качества значение баллов выбранной Вами колонки
(4, 3, 2 или 1). Для более объективной характеристики Ваших предпринимательских
качеств очень хорошо получить аналогичные оценки от своих друзей или коллег.

ОБРАБОТКА РЕЗУЛЬТАТОВ ТЕСТИРОВАНИЯ
Для получения обобщённого показателя Ваших предпринимательских качеств,

предпринимательского потенциала просуммируйте полученные баллы.
ИНТЕРПРЕТАЦИЯ РЕЗУЛЬТАТОВ ТЕСТИРОВАНИЯ
Оценка Вашего потенциала как владельца и управляющего собственным делом

может быть:
● отличной (25–28 баллов);
● очень хорошей (21–24 балла);
● хорошей (17–20 баллов);
● средней (13–16 баллов);
● плохой (12 баллов и менее).

Îöåíêà ââ ááàëëàõ
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Ï Ð Î Á Ë Å Ì Û Î Á Ó × Å Í È ß

Замечу, что все тесты носят ориентировочный характер.
Если у человека обнаружились лишь некоторые способности,
но он очень хочет иметь своё дело и стать предпринимателем,
то, по американским канонам предпринимательства, это жела-
ние вполне осуществимо и ему по силам. 

Ñêëîííîñòü ê äåëîâîìó ðèñêó

Каждый предприниматель обязан знать, к какой категории людей
он принадлежит: к людям с повышенной степенью готовности ид-
ти на рискованное предприятие или же к людям с более осторож-
ным подходом к риску. В зависимости от этого он может решать,
идти на рискованные проекты или иметь дело с бизнесом, с ма-
лой степенью риска. Отвечайте «да» или «нет» в зависимости от
того, согласны ли Вы со следующими утверждениями:

1. ß ïðåäïî÷èòàþ ðèñêíóòü íà÷àòü ñîáñòâåííîå äåëî, ÷åì ðàáîòàòü

íà êîãî-òî.

2. Íèêîãäà íå ïîéäó íà òàêóþ ðàáîòó, ãäå ìíîãî ïîåçäîê.

3. Åñëè áû ÿ ñòàë èãðàòü íà äåíüãè, òî íèêîãäà íå äåëàë áû ìàëûõ ñòàâîê.

4. Ìíå íðàâèòñÿ ñàìîìó ïðèäóìûâàòü, êàê óëó÷øèòü ñâîþ æèçíü.

5. Íèêîãäà íå áðîøó îäíó ðàáîòó, ïîêà íå áóäó óâåðåí, ÷òî åñòü äðóãàÿ.

6. ß íå ñêëîíåí ïîéòè íà ðèñê, ÷òîáû ðàñøèðèòü ñâîé êðóãîçîð.

7. Çíàÿ, ÷òî êàêîå-òî íîâîå äåëî èç-çà êîíêóðåíöèè ìîæåò êîí÷èòüñÿ

íåóäà÷åé, ÿ íå ñòàë áû âêëàäûâàòü â íåãî ñâîè ñðåäñòâà, äàæå åñëè

ïðèáûëü ìîæåò áûòü âåëèêà.

8. Õîòåë áû èñêàòü è íàõîäèòü â æèçíè êàê ìîæíî áîëüøå íîâîãî.

9. Íå îùóùàþ â ñåáå ïîòðåáíîñòè â âîçáóæäàþùèõ ñîáûòèÿõ.

10. Íå îáëàäàþ áîëüøîé ýíåðãèåé.

11. Ìîãó áåç òðóäà ïðèäóìàòü ìíîæåñòâî íîâûõ è ïðèáûëüíûõ èäåé.

12. Íèêîãäà íå ñòàë áû ñïîðèòü íà òàêóþ ñóììó äåíåã, êîòîðîé

íå ðàñïîëàãàþ. 

13. Ìíå íðàâèòñÿ ïðåäëàãàòü íîâûå èäåè èëè êîíöåïöèè, êîãäà ðåàêöèè

íà íèõ (íàïðèìåð, ìîåãî íà÷àëüíèêà) íåïðåäñêàçóåìû è íåÿñíû.

14. ß ãîòîâ ó÷àñòâîâàòü ëèøü â òàêèõ ñäåëêàõ, êîòîðûå äîñòàòî÷íî ÿñíû

è îïðåäåëåííû.

15. Ìåíåå íàäåæíàÿ ðàáîòû ñ áîëüøèì äîõîäîì ìåíÿ ïðèâëåêàåò

áîëüøå, ÷åì íàäåæíàÿ ñî ñðåäíèì.

16. Ïî õàðàêòåðó ÿ, ñêîðåå, çàâèñèì, ÷åì íåçàâèñèì.

ОБРАБОТКА РЕЗУЛЬТАТОВ ТЕСТИРОВАНИЯ 
Если Вы ответили «да» на вопросы 1, 3, 4, 8, 10, 11, 13 и 15,
то присвойте каждому ответу по 1 баллу. Если Вы ответили
«нет» на вопросы 2, 5, 6, 7, 9, 12, 14 и 16, то также присвойте
каждому ответу по 1 баллу.

ИНТЕРПРЕТАЦИЯ РЕЗУЛЬТАТОВ ТЕСТИРОВАНИЯ
Если после подсчета сумма очков составит 8–12 баллов, это
означает, что Вы консервативны в отношении финансового рис-
ка и предпочитаете свести его к минимуму. Чем меньше сумма
очков, тем Вы более осторожны. Если Вы хотите вложить во
что-то свои средства, ищите высокий уровень финансовой ста-
бильности, хорошо зарекомендовавшие себя и устоявшиеся
компании. Избегайте иметь дело с тем бизнесом, который дает

очень высокие проценты по облигациям,
потому что чем выше оплата по процен-
там за облигации, тем выше коммерчес-
кий риск этого бизнеса. Если Вы приоб-
ретаете акции или какое-то дело, обра-
щайте внимание на максимально
реальные, а не предполагаемые макси-
мальные доходы. Старайтесь избегать
сделок с низкой степенью предсказуемос-
ти их результатов. В сложные деловые
игры, связанные с непосредственной
и высокой степенью риска, вам лучше не
играть, потому что у вас нет способности
к определению реальных шансов на успех
в сложных ситуациях. Если Вы решили
стать предпринимателем, то выбирайте
только очень надежную сферу бизнеса.

Если Вы набрали 13–16 баллов, Вы
менее консервативны в отношении финан-
сового риска и в деле можете получить
больше шансов на крупные вознагражде-
ния. Чем выше сумма очков, тем Вы боль-
ше склонны к риску. Когда Вы собираетесь
выбрать область инвестирования, обра-
щайте внимание на общие доходы в широ-
ких пределах разумных временных рамок,
а не только на первые поступления в на-
чальный период.

Ëèäåðñòâî â áèçíåñå

Успешная деятельность многих предпри-
нимателей связана со способностью
к анализу значительных объёмов инфор-
мации. Однако принятие многих реше-
ний часто опирается на интуицию.
Подобный ориентир требует ответствен-
ности за последующие результаты. Реа-
лизация принятых решений не может
быть осуществлена без достижения ком-
промиссов. Поэтому к важнейшим каче-
ствам предпринимателя можно отнести
и его коммуникабельность, способность
к компромиссам и достижению своей
цели «мягкими» средствами.

В основе авторитарных типов руко-
водства лежит так называемый макиа-
веллизм. Этот стиль назван в честь Ник-
коло Макиавелли, который в 1532 году
в книге «Принц» выдвинул такую идею:
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правитель не должен беспокоиться о вы-
боре средств, ведущих к цели, поскольку
«цель оправдывает средства». В США
разработаны различные тесты для опре-

деления склонности различных типов руководителей к макиа-
веллизму. Они определяют людей по категориям «высокая сте-
пень макиавеллизма» и «низкая степень макиавеллизма».
Вот один из таких тестов.

Á î ð è ñ  Ô è ø ì à í А З Б У К А  П Р Е Д П Р И Н И М А Т Е Л Ь С К О Й

Д Е Я Т Е Л Ь Н О С Т И  

Ñóæäåíèÿ Îòíîøåíèå êê ññóæäåíèÿì

Íå ññîãëàñåí Íåéòðàëüíîå Ñîãëàñåí

ïîëíîñòüþ îò÷àñòè îòíîøåíèå îò÷àñòè ïîëíîñòüþ

1. Ñàìûé ëó÷øèé ñïîñîá óïðàâëÿòü ëþäüìè — 

ýòî ãîâîðèòü èì òî, ÷òî îíè õîòÿò ñëûøàòü

1 2 3 4 5

2. Êîãäà Âû ïðîñèòå êîãî-íèáóäü ñäåëàòü ÷òî-íèáóäü äëÿ Âàñ, 1 2 3 4 5

íå ëó÷øå ëè ñêàçàòü åìó ðåàëüíûå ïðè÷èíû, ïî÷åìó Âû õîòèòå, 

÷òîáû ýòî áûëî ñäåëàíî, ÷åì âûäóìûâàòü áîëåå âåñîìûå, 

÷åì íà ñàìîì äåëå, ïðè÷èíû

3. Êàæäûé ÷åëîâåê, êîòîðûé äîâåðÿåò êîìó-òî, êðîìå ñåáÿ, 

íàâëåêàåò íà ñåáÿ îïàñíîñòü (çàáîòó, íåïðèÿòíîñòè)

1 2 3 4 5

4. Ïðîäâèãàòüñÿ âïåð¸ä òðóäíî áåç ñðåçàíèÿ óãëîâ 1 2 3 4 5

5. Áåçîïàñíî ñ÷èòàòü: âñå ëþäè èìåþò ñêëîííîñòü ê ïîðîêó, 

êîòîðûé âñ¸ ðàâíî êîãäà-òî ïðîÿâèòñÿ

1 2 3 4 5

6. ×åëîâåêó íåîáõîäèìî ïðåäïðèíèìàòü êàêèå-òî äåéñòâèÿ òîëüêî 

â ñëó÷àå åãî ïîëíîé óâåðåííîñòè â ìîðàëüíîì ïðàâå íà ýòè äåéñòâèÿ 1 2 3 4 5

7. Áîëüøèíñòâî ëþäåé â ñâîåé îñíîâå äîáðûå è õîðîøèå 1 2 3 4 5

8. Íå ìîæåò áûòü íèêàêèõ àðãóìåíòîâ â îïðàâäàíèå òîãî, 

÷òîáû ãîâîðèòü êîìó-òî íåïðàâäó

1 2 3 4 5

9. Ìíîãèå ëþäè ñ áîëüøåé ë¸ãêîñòüþ çàáûâàþò î ñìåðòè ðîäèòåëåé, 

÷åì î ïîòåðå ñîáñòâåííîñòè

1 2 3 4 5

10. Ëþäè íå áóäóò óïîðíî ðàáîòàòü, åñëè èõ íå çàñòàâèòü ýòî äåëàòü 1 2 3 4 5

ОБРАБОТКА РЕЗУЛЬТАТОВ ТЕСТИРОВАНИЯ
Чтобы определить степень своего макиавеллизма, необходимо обвести кружком

соответствующую балльную оценку в ответе на вопросы 1, 3, 4, 5, 9, 10. Отвечая на
остальные вопросы (2, 6, 7, 8), необходимо оценку, которую Вы выбрали, поменять на
противоположную (т.е. 5 баллов заменяется на 1 балл; 4 балла — 2 балла и т.д.).
Ваша сумма баллов состоит из ответов на все 10 вопросов.

ИНТЕРПРЕТАЦИЯ РЕЗУЛЬТАТОВ ТЕСТИРОВАНИЯ
Основная масса людей обладает умеренной степенью макиавеллизма и в среднем

набирает около 25 баллов. Чем больше набранная Вами сумма, тем выше степень
Вашей склонности к макиавеллизму.

Если у Вас сумма в 40 баллов, Вам лучше скрывать этот результат от ваших дру-
зей. Многие исследования свидетельствуют о том, что люди с высокой степенью маки-
авеллизма анализируют и оценивают ситуацию более хладнокровно и рационально,
без лишних эмоций. Они склонны манипулировать другими людьми.

Люди с низкой степенью макиавеллизма (менее 20 баллов) обычно совестливые
«хорошие парни», которые доверяют другим людям. Совесть не позволяет им манипу-
лировать другими.
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Âàøè øàíñû ñòàòü ìèëëèîíåðîì

Узнать, способны ли Вы честно заработать миллион, поможет тест из 12 вопросов.
Попробуйте на них ответить. Вдруг и у Вас есть способность «делать» миллионы?
Выберите из трёх предложенных вариантов только один, причём тот, который в наи-
большей степени соответствует Вашим представлениям.

1. Êàêèì ñïîñîáîì ëåã÷å âñåãî äåëàòü

äåíüãè?

à) ìíîãî ðàáîòàòü, áûòü õîðîøî èíôîð-

ìèðîâàííûì, ðèñêîâàòü è êîíå÷íî æå

âêëàäûâàòü èìåþùèåñÿ äåíüãè â äåëî;

á) íàäåÿòüñÿ íà «äÿäþøêèíî» íàñëåäñòâî,

ïîïûòàòü ñ÷àñòüå â ëîòåðåå;

â) ïîñòåïåííî äåëàòü êàðüåðó, ïðîéäÿ âñå

ñòóïåíè, âïëîòü äî ðóêîâîäÿùåé, èëè æå

çàíÿòüñÿ ïîëèòèêîé.

2. Êàêîé ïåðñîíàæ Óîëòà Äèñíåÿ âûçûâà-

åò ó Âàñ ñàìóþ èñêðåííþþ óëûáêó?

à) Äîíàëüä Äàê;

á) Ãóñòàâ Ãàíñ;

â) Äîãîáåðò Äàê.

3. Êàêîé ðàçìåð ïðèáûëè ìîæåò,

ïî Âàøåìó ìíåíèþ, ïîáóäèòü áîãàòåéøèõ

ëþäåé ìèðà çàêëþ÷èòü ñäåëêó?

à) îò ïîëóìèëëèîíà äî ìèëëèîíà;

á) äî äåñÿòè ìèëëèîíîâ;

â) äåñÿòêè ìèëëèîíîâ è âûøå.

4. Ñ êàêèì âûñêàçûâàíèåì Âû ñîãëàñíû?

à) ÷åì áîëüøå äåíåã, òåì áîëüøå

óäîâîëüñòâèÿ;

á) äåíüãè îçíà÷àþò âëàñòü;

â) äåíüãè âûçûâàþò çàâèñòü.

5. Èçâåñòíî ëè âàì òàê íàçûâàåìàÿ èãðà

ïî «ïèñüìó»? Êëàä¸òå â êîíâåðò íåáîëü-

øóþ ñóììó, èùåòå æåðòâó, êîòîðàÿ òàêæå

ïëàòèò, è â êîíå÷íîì ñ÷¸òå Âàøå êàïèòà-

ëîâëîæåíèå âîçâðàùàåòñÿ ê Âàì ìíîãî-

êðàòíî óâåëè÷åííûì. Êàêóþ ðîëü Âû ãîòî-

âû ïðè ýòîì èãðàòü?

à) íå ó÷àñòâîâàòü;

á) ó÷àñòâîâàòü è çàðàáàòûâàòü ïðè ýòîì;

â) áûòü èíèöèàòîðîì èãðû.

6. Õîòèòå, ÷òîáû Âàñ óïîìèíàëè â ðàçäåëå

«Ñâåòñêàÿ æèçíü» ðàçëè÷íûõ ãàçåò?

à) ÿ áûë áû ýòîìó ðàä;

á) íåò;

â) îáî ìíå è òàê ÷àñòî ïèøóò.

7. Êàêèì îáðàçîì ìîæíî âûèãðàòü íà

ñêà÷êàõ?

à) ðèñêîâàòü âûñîêèìè ñòàâêàìè;

á) ýêîíîìèòü äåíüãè, îãðàíè÷èâàÿñü ëèøü

ïðèñóòñòâèåì íà ñêà÷êàõ; 

â) êóïèòü ëîøàäü-ïîáåäèòåëÿ.

8. Êòî, ïî Âàøåìó ìíåíèþ, èìååò íàè-

áîëüøèé øàíñ áûñòðî ðàçáîãàòåòü?

à) ðåæèññ¸ð, àêò¸ð, ïèñàòåëü, õóäîæíèê,

ñïîðòñìåí-ðåêîðäñìåí;

á) àäâîêàò, âðà÷, ìàêëåð, ïîëèòèê;

â) ãëàâà ôèðìû, èçäàòåëü.

9. Êàê Âû îòíîñèòåñü ê áèçíåñó ìåæäó

ïðèÿòåëÿìè?

à) ÿ ãîòîâ ññóæàòü ïðèÿòåëÿì äåíüãè —

êîãäà-íèáóäü è îíè äàäóò ìíå â äîëã;

á) äåíüãè è äðóæáà íå ñîâìåñòèìû;

â) ÿ ãîòîâ áðàòü âçàéìû ó äðóçåé, 

íî íå äàâàòü.

10. Åñëè áû Âàì óäàëîñü ñòàòü ìèëëèîíå-

ðîì, èñïûòûâàëè áû Âû îò ýòîãî íàñëàæ-

äåíèå?

à) ðàçóìååòñÿ, äà;

á) ÿ áû ïðîäåìîíñòðèðîâàë ñâî¸ íàñëàæ-

äåíèå âñåì òåì, êòî ìíå íå äîâåðÿë èëè

ñìîòðåë íà ìåíÿ ñâûñîêà;

â) íåò.

11. Êóäà áû Âû âëîæèëè ñâîè ìèëëèîíû,

îêàæèñü îíè ó Âàñ?

à) â íåäâèæèìîñòü, èìóùåñòâî, ñîáðàíèå

ïðåäìåòîâ èñêóññòâà;

á) â àêöèè è äðóãèå öåííûå áóìàãè;

â) ñäåëàþ òàê, êàê ðåøèò ìîÿ æåíà (ìóæ).

12. Åñëè ó Âàñ óæå åñòü äâà ìèëëèîíà,

áóäåòå ëè ñòðåìèòüñÿ çàðàáîòàòü

äîïîëíèòåëüíî?

à) ìåëêóþ ñóììó — íåò;

á) êîíå÷íî;

â) íåò, ìíå äîñòàòî÷íî òîãî, ÷òî åñòü.

ОБРАБОТКА РЕЗУЛЬТАТОВ ТЕСТИРОВАНИЯ 
IIо каждому вопросу оцените свой ответ в баллах в соответствии с таблицей:

Âàðèàíò Íîìåð ââîïðîñà

îòâåòà

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

à 6 3 0 6 3 0 0 0 3 0 3 3

á 0 0 3 3 0 6 3 3 6 3 6 6

â 3 6 6 0 6 3 6 6 0 6 0 0

ИНТЕРПРЕТАЦИЯ РЕЗУЛЬТАТОВ ТЕСТИРОВАНИЯ
Вы набрали до 23 баллов. Для Вас лучший способ разбогатеть — удачно же-

ниться, получить наследство или играть в азартные игры.
От 24 до 48 баллов. К богатству Вас может привести лишь труд. Избегайте фи-

нансовых спекуляций. Лучше всего делайте карьеру и займите кресло шефа. Если даже
это не принесёт желаемых миллионов, Вы всё равно будете материально обеспечены.

От 49 до 72 баллов. У Вас есть большие шансы стать когда-либо миллионером.
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У Вас коммерческий склад ума, Вы раз-
деляете деньги и дружбу. Вы не намерены
хвастаться своим богатством, склонны
терпеливо умножать его.

После тестирования обсуждаем те-
оретические темы занятия. И не в виде
лекции, а в беседе, диспуте, в которых
участвуют все и которые умело направ-
ляет учитель. Здесь исключена единст-
венно верная точка зрения (как правило,
педагога) — ребята спорят, доказывают,
опровергают друг друга. По обсуждае-
мым вопросам в конце занятия делаем
обобщение.

В ходе занятия организуем короткие
обучающие игры, практические ситуации.
Но, как уже сказано выше, некоторые
игры имеют продолжение. В базовом
учебно-методическом комплекте приве-
дено содержание 11 игр продолжитель-
ностью до часа и 8 практических ситуа-
ций, которые проигрываются в течение
25–30 минут. Ознакомьтесь с некоторы-
ми ситуациями и играми.

Èãðîâàÿ ñèòóàöèÿ 
«Êðîññîâêè è âàëåíêè»

Практическое задание «Кроссовки и ва-
ленки» предназначено для того, чтобы
дать возможность учащимся выявить
принципиальные различия в судьбе ходо-
вых и неходовых товаров в условиях пла-
нового хозяйствования и в условиях рын-
ка. В ситуации условным примером ходо-
вого товара являются кроссовки,
а неходового — валенки.

Практическое задание:
● оценить судьбу ходового и нехо-

дового товара в условиях планового хо-
зяйствования;

● оценить судьбу ходового и нехо-
дового товара в условиях рынка;

● определить, как будут вести себя
основные участники процессов производ-
ства и реализации товаров в условиях
планового хозяйствования и в условиях
рынка. 

Исходная постановка ситуации. Все
учащиеся делятся на 2 группы: группа «А»

будет исследовать судьбу ходового и неходового товара в условиях
планового хозяйствования, группа «Б» — в условиях рынка.
В каждой группе учащиеся распределяются на подгруппы в соот-
ветствии со следующими ролями:

● экономисты, которые должны вести расчёты;
● предприниматели, которые производят продукцию;
● продавцы продукции;
● покупатели;
● представители государственной налоговой инспекции. 
Каждая группа («А» и «Б») получает свой бланк для про-

ведения экономических расчётов.
Развитие игровой ситуации. Каждая подгруппа игроков

получает карточку с условиями, которые задают возможные
варианты поведения. С учётом этих условий каждая ролевая
подгруппа решает, что она будет делать в первом квартале.
Решения каждой подгруппы объявляются в группе в следую-
щем порядке:

1) ïðåäïðèíèìàòåëè   2) ïðîäàâöû   3) ïîêóïàòåëè  4) íàëîãîâàÿ èíñïåêöèÿ

Получив решения всех подгрупп, экономисты рассчитыва-
ют результаты первого квартала. После объявления результа-
тов каждая подгруппа решает, что она будет делать во втором
квартале и т.д. Игровой процесс повторяется не менее 4 раз
(имитируя деятельность в течение года).

Подведение итогов и анализ ситуации: Учитель совмест-
но с учащимися проводит анализ результатов работы групп «А»
и «Б». В ходе его учащиеся должны осознать, что:

а) в условиях планового хозяйствования неходовой товар
лежит, а ходовой товар, которого не хватает, раскупается из-
под прилавка по повышенным ценам; проигрывают государство,
потребители; выигрывает тот, кто из-за своей близости к источ-
нику благ (например, продавец) может воспользоваться этой
ситуацией;

б) в условиях рынка цена на товар определяется, исходя
из соотношения между спросом и предложением (по низкой це-
не покупают все желающие, по более высокой – только неко-
торые; цена растёт — спрос падает до тех пор, пока спрос
и предложение не уравняются с помощью цены); высокая цена
означает высокие налоги (выигрывает государство) и высокие
прибыли;

в) высокие прибыли привлекают конкурентов, они вкла-
дывают свои капиталы в производство товаров повышенного
спроса, растёт предложение; цены падают;

г) для успешного функционирования рыночного меха-
низма необходимо наличие не только рынка товаров, но и рынка
капитала, и рынка труда: постоянно должен осуществляться пе-
релив капитала и рабочей силы в те отрасли и те производства,
где прибыли наиболее высоки и, следовательно, производится
продукция, более всего нужная потребителю.

Á î ð è ñ  Ô è ø ì à í А З Б У К А  П Р Е Д П Р И Н И М А Т Е Л Ь С К О Й

Д Е Я Т Е Л Ь Н О С Т И  
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Èãðîâàÿ ñèòóàöèÿ «Íàøè íàëîãè»

Практическое задание «Наши налоги» предназначено для того,
чтобы на основе сравнения различных вариантов взимания ин-
дивидуального подоходного налога дать возможность учащимся
самостоятельно определять, какая сумма должна быть удержа-
на в качестве подоходного налога.

Задачи:
● научиться определять, как рассчитывать подоходный налог

в том или ином варианте оформления трудовой деятельности;
● рассчитать величину индивидуального подоходного налога;
● сравнить различные варианты взимания индивидуально-

го подоходного налога.
Исходная постановка ситуации. Все учащиеся делятся на

3 группы, в каждой из них распределяются на подгруппы в соот-
ветствии с такими ролями:

● бухгалтеры, которые должны вести расчёт индивидуаль-
ного подоходного налога;

● работники предприятия;
● представители государственной налоговой инспекции. 
Каждая группа получает бланки для оформления трудовых

отношений работников с предприятием и бланки расчёта инди-
видуального подоходного налога.

Развитие игровой ситуации. Каждая подгруппа игроков
получает карточку с условиями, которые задают возможные ва-
рианты поведения. С учётом этих условий подгруппа работни-
ков предприятия выбирает вариант оформления своей трудовой
деятельности на предприятии. Выбранный вариант записывает-
ся в бланк для оформления трудовых отношений работников
с предприятием.

Получив этот бланк, подгруппа бухгалтеров проводит рас-
чёты подоходного налога (результаты записываются в бланк
расчёта индивидуального подоходного налога).

Действия работников предприятия и бухгалтеров повторя-
ются, описывая деятельность в течение года.

Затем работники берут справки в бухгалтерии и решают,
оформлять или не оформлять налоговую декларацию за год.
Поданные налоговые декларации позволяют представителям
государственной налоговой инспекции проверить правильность
начисления индивидуального подоходного налога и рассчитать
необходимую доплату. Лица, не оформившие налоговую декла-
рацию, приглашаются в налоговую инспекцию и к ним приме-
няются штрафные санкции.

Заключительная часть практического занятия проводится
в форме «круглого стола» по обмену опытом, на которой члены
каждой группы докладывают о результатах начисления индиви-
дуального подоходного налога. Аудитория сравнивает различные
варианты оформления трудовых отношений и по величине инди-
видуального подоходного налога решает, какой вариант выгод-
нее работникам и предприятию.

Подведение итогов и анализ
разрешения игровой ситуации:

Учитель совместно с учащимися
проводит анализ результатов выполнен-
ного практического задания. В ходе ана-
лиза учащиеся должны осознать, что:

● величина индивидуального подо-
ходного налога зависит от того, как
оформлены трудовые отношения работ-
ника с предприятием;

● предприятие не может выплатить
зарплату работнику, не перечислив в бю-
джет подоходные налоги;

● представлять налоговую деклара-
цию в государственную налоговую ин-
спекцию необходимо своевременно.

Ñèòóàöèÿ 
«Ïðåäîñòàâëåíèå êðåäèòà»

Практическое задание «Предоставление
кредита» предназначено для того, чтобы
на основе сравнения различных вариан-
тов погашения кредита дать возможность
учащимся самостоятельно решить, что
выгоднее: отдать долг банку досрочно или
по истечении обусловленного срока.

Задачи:
● определить основные условия по-

лучения кредита и оформить кредитный
договор;

● рассчитать различные варианты
погашения кредита в ходе производствен-
ной деятельности предприятия;

● сравнить различные варианты по-
гашения кредита по величине итогового
дохода предприятия.

Все учащиеся делятся на 3–4 груп-
пы, а затем распределяются на подгруп-
пы в соответствии с такими ролями:

● бухгалтеры и экономисты, кото-
рые должны вести расчёты;

● руководство предприятия;
● представители кредитующей ор-

ганизации.
Каждая группа получает бланк кре-

дитного договора и бланк для проведения
экономических расчётов.

Развитие игровой ситуации. 
Каждая подгруппа получает карточку
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с условиями, которые задают возмож-
ные варианты поведения. С учётом этих
условий подгруппа представителей кре-
дитующей организации проводит пере-
говоры с подгруппой руководства пред-
приятия и заключает кредитный дого-
вор. Получив по этому договору кредит,
подгруппа бухгалтеров и экономистов
проводит расчёты производственной
деятельности предприятия за год.
При этом кредит обслуживается и пога-
шается так, как это записано в кредит-
ном договоре.

Заключительная часть практичес-
кого занятия проводится в форме конфе-
ренции, на которой руководство каждого
предприятия докладывает о своём креди-
те и результатах его использования.
Аудитория сравнивает различные вари-
анты погашения кредита и по величине
итогового дохода предприятия решает,
какой вариант выгоднее.

Подведение итогов и анализ
игровой ситуации. Учитель совместно
с учащимися проводит анализ различ-
ных вариантов погашения кредита.
В ходе этого анализа учащиеся должны
осознать, что:

● кредитный договор — необходи-
мая правовая основа получения предпри-
ятием заёмных финансовых ресурсов;

● капитализация процентов обес-
печивает рост итогового дохода пред-
приятия.

Èãðîâàÿ ñèòóàöèÿ 
«Êàê âûéòè ñ íàïèòêàìè
íà îòäàë¸ííûé «äèêèé ïëÿæ»?»

Практическое задание даёт учащимся
возможность разработать новую моди-
фикацию известного товара, причём
новизна модификации связана только
с таким изменением производственного
процесса, который позволяет учесть
специфику незаполненного рыночного
сегмента. Для потребителей товар ос-
таётся прежним, его модификация ни-
чем не выделяется по своим потреби-
тельским качествам.

Задачи ситуации:
● оценить перспективность для предприятия обнаружен-

ного незаполненного рыночного сегмента;
● определить причины, не дающие возможность запол-

нить известным товаром этот сегмент;
● выявить возможности производства, «снимающие» дей-

ствие причин, не дающих возможности заполнить известным то-
варом обнаруженный рыночный сегмент;

● сравнить новую и традиционную модификации известно-
го товара.

Все учащиеся делятся на 3 группы (предприятия — произ-
водители напитков). В каждой из этих групп учащиеся распре-
деляются на подгруппы в соответствии с такими ролями:

● руководство предприятия;
● маркетинговая служба;
● технологическая служба.
Каждая подгруппа получает карточку с условиями, кото-

рые задают параметры производства напитков и возможные ва-
рианты действий подгруппы. Каждая группа получает бланк за-
писи разработки модификации товара.

Развитие игровой ситуации. Ролевые подгруппы марке-
тинговой и технологической служб выбирают вариант предпо-
лагаемых действий, объявляют его подгруппе руководства пред-
приятия и записывают в бланк процесс разработки модифика-
ции товара.

Затем подгруппа руководства предприятия оценивает ре-
зультат и выбирает вариант своих действий из числа тех, кото-
рые были предложены в её карточке. Действия руководства
предприятия также записываются в бланк процесса разработки
модификации товара. Если подгруппа руководства предприятия
сочтёт процесс разработки модификации товара успешно завер-
шённым, то дальнейшая запись его прекращается. Если же под-
группа руководства предприятия не сочтёт процесс разработки
модификации товара завершённым, то новые действия предпри-
нимают подгруппы маркетинговой и технологической служб.

Подгруппа руководства предприятия может считать про-
цесс разработки модификации товара завершённым, если:

● удовлетворены все требования к новой модификации
товара;

● имеет место троекратное повторение одних и тех же
действий маркетинговой и технологической служб;

● подгруппа руководства предприятия 6 раз оценила ре-
зультаты действий маркетинговой и технологической служб.

Заключительная часть практического занятия проводится
в форме конференции, на которой руководство каждого пред-
приятия докладывает о своём варианте разработки новой моди-
фикации товара. Аудитория сравнивает различные варианты
и оценивает оптимальность разработок, проведённых всеми
предприятиями.

Подведение итогов и анализ разрешения игровой ситуации.

Á î ð è ñ  Ô è ø ì à í А З Б У К А  П Р Е Д П Р И Н И М А Т Е Л Ь С К О Й
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Во время конференции учитель совместно с учащимися
проводит анализ различных вариантов процесса разработки но-
вой модификации товара и его результаты. В итоге этого анали-
за учащиеся должны осознать, что:

● новизна товара (а значит, его себестоимость, прибыль-
ность, конкурентоспособность) определяется не только его по-
требительскими качествами, но и процессом производства;

● выявление незаполненного рыночного сегмента —
мощный стимул поиска возможностей заполнить его, обеспечив
тем самым рост объёма продаж и прибылей;

● направление модификации товара (преобразование
существующего товара) определяется действиями предприя-
тия, «снимающими» причины, которые не давали возможнос-
ти заполнить известным товаром обнаруженный рыночный
сегмент.

Ñèòóàöèÿ «Êîíôëèêò â íàøåé êîìàíäå»

Практическое задание «Конфликт в нашей команде» даёт уча-
щимся возможность на основе сравнения различных вариантов
развития конфликтных ситуаций на предприятии самостоятель-
но определить, какое поведение при конфликтах конструктивно,
оптимально.

Задачи:
● освоить принципы поведения при конфликтных ситуаци-

ях на предприятии;
● рассмотреть различные варианты возможного развития

конфликтных ситуаций на предприятии;
● сравнить различные варианты возможного развития

конфликтных ситуаций и оптимизировать своё поведение.
Все учащиеся делятся на 4 группы, затем распределяются

на подгруппы в соответствии со своими ролями:
● руководство предприятия;
● первая конфликтующая сторона;
● вторая конфликтующая сторона;
● конфликтная комиссия.
Каждая подгруппа получает карточку с возможными вари-

антами своих действий. Каждая группа получает бланк записи
развития конфликта.

Развитие игровой ситуации. Ролевые подгруппы кон-
фликтующих сторон получают карточки с исходными условия-
ми конфликта и с возможными вариантами своих действий.
С учётом этих условий подгруппы конфликтующих сторон вы-
бирают вариант действий, объявляют его подгруппе руковод-
ства предприятия и записывают в бланк записи развития кон-
фликта.

Затем подгруппа руководства предприятия выбирает вари-
ант своих действий из числа тех, которые были предложены в её
карточке. Действия руководства предприятия записываются
в бланк развития конфликта.

В заключение подгруппа конфликт-
ной комиссии подводит итог и записыва-
ет его в бланк развития конфликта.
Если конфликтная комиссия сочтёт кон-
фликт исчерпанным, то дальнейшая
запись развития конфликта прекращает-
ся. Если же не сочтёт конфликт исчер-
панным, то новые действия предприни-
мают подгруппы конфликтующих
сторон.

Конфликтная комиссия может счи-
тать конфликт исчерпанным, если:

● конфликт исчерпан по существу;
● имеет место троекратное повто-

рение одних и тех же действий конфлик-
тующих сторон;

● конфликтная комиссия 6 раз под-
вела итоги продолжающегося конфликта.

Заключительная часть практичес-
кого занятия проводится в форме кон-
ференции, на которой руководство каж-
дого предприятия докладывает о своём
конфликте и попытках найти его реше-
ние. Аудитория сравнивает различные
варианты развития конфликтных ситуа-
ций на предприятии и оценивает опти-
мальность поведения конфликтующих
сторон. 

Подведение итогов и анализ
разрешения игровой ситуации:

В ходе конференции учитель сов-
местно с учащимися проводит анализ
различных вариантов развития кон-
фликтных ситуаций на предприятии.
В результате этого анализа учащиеся
должны осознать, что:

● есть много реальных ситуаций,
способствующих развитию конфликтов
на предприятии;

● оптимальное разрешение кон-
фликтных ситуаций — не в победе од-
ной из конфликтующих сторон над дру-
гой, а во взаимоприемлемом компро-
миссе;

● в некоторые конфликты руковод-
ство предприятия должно вмешаться
(негативные конфликты), а некоторым
конфликтам нужно дать возможность
свободно развиваться (позитивные
конфликты).
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Важнейший «стержень», обеспечи-
вающий целостность образовательной
деятельности, — её интегративный ха-
рактер в этом учебном курсе. Так, напри-
мер, имитационная игра «Предпринима-
тельство в условиях рынка» проходит на

протяжении 10 и более занятий, то есть
содержит 10 этапов, напоминая телеви-
зионный сериал.

Ознакомьтесь с примерным тема-
тическим планированием занятий курса
«Азбука предпринимательской деятель-
ности».

Á î ð è ñ  Ô è ø ì à í А З Б У К А  П Р Е Д П Р И Н И М А Т Е Л Ь С К О Й
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Ïðèìåðíîå òòåìàòè÷åñêîå ïïëàíèðîâàíèå ççàíÿòèé êêóðñà

¹

1.

2.

3.

4. 

5.

Òåìà ççàíÿòèÿ

Ñóùíîñòü ðûíî÷íûõ

îòíîøåíèé (1 ÷àñ)

Ïðåäïðèíèìàòåëüñòâî

è ïðåäïðèíèìàòåëè

(2 ÷àñà)

Îðãàíèçàöèîííûå

ôîðìû ïðåäïðèíèìà-

òåëüñòâà

Íàëîãîâàÿ ñèñòåìà

(2 ÷àñà)

Öåííûå áóìàãè

Ýêîíîìè÷åñêèå

îñíîâû ïðåäïðèíèìà-

òåëüñòâà (3 ÷àñà)

Âîçìîæíîñòè ïðåä-

ïðèÿòèÿ íà ðûíêå.

Îöåíêà ðûíî÷íûõ

âîçìîæíîñòåé ñ òî÷êè

çðåíèÿ öåëåé è ðå-

ñóðñîâ ôèðìû 

(5 ÷àñîâ)

Âíåøíÿÿ ñðåäà ïðåä-

ïðèÿòèÿ. Ðàññòàíîâêà

ñèë íà ðûíêå (3 ÷àñà)

Ó÷åáíàÿ ööåëü

Ôîðìèðîâàòü ïðåäñòàâëåíèÿ

î ðûíêå, ñóáúåêòàõ ðûíî÷-

íûõ îòíîøåíèé

Ïîêàçàòü ó÷àùèìñÿ, ÷òî

ïðåäïðèíèìàòåëü — êëþ÷å-

âàÿ ôèãóðà ðûíêà, à ïðåä-

ïðèíèìàòåëüñòâî — äâèæó-

ùàÿ ñèëà ýêîíîìè÷åñêîãî

ðàçâèòèÿ â óñëîâèÿõ ðûíêà

Äàòü ïðåäñòàâëåíèå îá îð-

ãàíèçàöèîííûõ ôîðìàõ ïðåä-

ïðèíèìàòåëüñòâà, èõ îñîáåí-

íîñòÿõ, äîñòîèíñòâàõ è îãðà-

íè÷åíèÿõ

Äàòü ïîíèìàíèå íåîáõîäè-

ìîñòè íàëîãîâ. Îõàðàêòåðè-

çîâàòü íàëîãè, ïðèìåíÿåìûå

â îòå÷åñòâåííîé ïðàêòèêå

Äàòü ïðåäñòàâëåíèå î ðûíêå

öåííûõ áóìàã è îá èõ îñíîâ-

íûõ âèäàõ

Äàòü ïðåäñòàâëåíèå î íàè-

áîëåå ñóùíîñòíûõ ýêîíîìè-

÷åñêèõ àñïåêòàõ ïðåäïðèíè-

ìàòåëüñòâà

Îáîáùèòü è ñèñòåìàòèçèðî-

âàòü çíàíèÿ è ïðåäñòàâëåíèÿ

î òîì, êàê îöåíèâàþòñÿ âîç-

ìîæíîñòè ïðåäïðèÿòèé íà

ðûíêå

Äàòü ïîíèìàíèå òîãî, ÷òî

êàæäîå ïðåäïðèÿòèå íà ðûíêå

ôóíêöèîíèðóåò â ñëîæíîì

âíåøíåì îêðóæåíèè è íà íåãî

âîçäåéñòâóþò ðàçëè÷íûå ñèëû

ìèêðî- è ìàêðîñðåäû

Îñíîâíîå 

ñîäåðæàíèå òòåìû

Îáùèå ñâåäåíèÿ î ðûíêå. Ðûíîê êàê ìå-

õàíèçì îáìåíà è ðàñïðåäåëåíèÿ. Óñëî-

âèÿ, íåîáõîäèìûå äëÿ ïîëíîöåííîãî ôóíê-

öèîíèðîâàíèÿ ðûíî÷íîãî ìåõàíèçìà.

Çíà÷åíèå ÷àñòíîé ñîáñòâåííîñòè

Ñðàâíåíèå ïîíÿòèé «áèçíåñ» è «ïðåäïðè-

íèìàòåëüñòâî». Ìîòèâû è óñëîâèÿ ïðåä-

ïðèíèìàòåëüñòâà. ×òî íóæíî çíàòü ïðåä-

ïðèíèìàòåëþ? Âûáîð ïðåäïðèíèìàòåëü-

ñêîé êàðüåðû

Âûáîð îðãàíèçàöèîííîé ôîðìû ïðåäïðè-

íèìàòåëüñòâà. Åäèíîëè÷íîå âëàäåíèå.

Òîâàðèùåñòâî. Êîðïîðàöèÿ

Íàëîãîâàÿ ñèñòåìà, ðåàëüíî äåéñòâóþ-

ùàÿ â ðåãèîíå. Ïîäîõîäíûé íàëîã. Íàëîã

íà äîáàâëåííóþ ñòîèìîñòü. Íàëîã íà äî-

õîäû þðèäè÷åñêèõ ëèö

Ôóíêöèè öåííûõ áóìàã. Ôèíàíñîâûé ðû-

íîê. Îáëèãàöèè. Àêöèè. Âåêñåëè. ×åêè

Ïðîèçâîäñòâåííûé öèêë ïðåäïðèÿòèÿ.

Ôèíàíñèðîâàíèå. Áèçíåñ-ïëàí. Ñåáåñòîè-

ìîñòü ïðîäóêöèè. Êàëüêóëÿöèÿ öåíû åäèíè-

öû ïðîäóêöèè

Ñåòêà âîçìîæíîñòåé ïðåäïðèÿòèÿ íà

ðûíêå. Îöåíêà ðûíî÷íûõ âîçìîæíîñòåé

ïðåäïðèÿòèé: âûÿâëåíèÿ òåêóùåãî è áóäó-

ùåãî ñïðîñà; ñåãìåíòàöèÿ ðûíêà; ïîçèöè-

îíèðîâàíèå èçäåëèé ïðåäïðèÿòèÿ íà âû-

áðàííûõ ñåãìåíòàõ ðûíêà

Ìàðêåòèíãîâàÿ ñðåäà ïðåäïðèÿòèÿ:

ïîñòàâùèêè, ïîñðåäíèêè, ïîòðåáèòåëè,

êîíêóðåíòû, êîíòàêòíûå àóäèòîðèè.

Îñíîâíûå ôàêòîðû ìàêðîñðåäû

ôóíêöèîíèðîâàíèÿ ïðåäïðèÿòèÿ

Ðåêîìåíäóåìûå 

ôîðìû îîáó÷åíèÿ

Òåñòèðîâàíèå ó÷àùèõñÿ

Ñèòóàöèîííî-äåëîâàÿ

èãðà «Ïëåìåíà»

Ïðåññ-êîíôåðåíöèÿ

«Çíàêîìñòâî»

Ïðèìåðû ðàñ÷¸òà

íàëîãîâ

Ñîñòàâëåíèå öåíû

íà åäèíèöó ïðîäóêöèè.

Èãðà «Êîãäà ëó÷øå

îòäàòü êðåäèò»

Èãðà «Êîíäèòåðñêèå èç-

äåëèÿ». Èãðà «Ðûíîê» —

âûáîð ôîðìû ñîáñòâåí-

íîñòè, ñîñòàâëåíèå äî-

êóìåíòîâ ôèðìû. Òåñò

Ðîëåâàÿ èãðà «Äåòñêèå

òîâàðû». Èìèòàöèîííàÿ

èãðà «Ðûíîê» (ïîäãîòî-

âèòåëüíûé ýòàï — óñëî-

âèÿ èãðû, âîçìîæíûå

ðîëè ó÷àñòíèêîâ. 

2-é ýòàï — âûáîð òîâà-

ðà, «ïðèâàòèçàöèÿ»

è ïðåäâàðèòåëüíîå

ôîðìèðîâàíèå ôèðì)
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Êîíêóðåíöèÿ. Òèïû

êîíêóðåíöèè. Îñíîâ-

íûå ìåòîäû êîíêóðåí-

öèè. Ðàçðûâ ïîðî÷íî-

ãî êðóãà öåíîâîé êîí-

êóðåíöèè ñ ïîìîùüþ

ìàðêåòèíãà (3 ÷àñà)

Êîíöåïöèÿ ìàðêåòèí-

ãà. Îðèåíòàöèÿ ïðåä-

ïðèÿòèÿ íà ìàðêåòèíã.

Óïðàâëåíèå ìàðêå-

òèíãîì (3 ÷àñà)

Ðûíî÷íûå ðû÷àãè

ïðåäïðèÿòèÿ: òîâàð

(3 ÷àñà)

Ðûíî÷íûå ðû÷àãè

ïðåäïðèÿòèÿ;

ðàñïðåäåëåíèå

òîâàðà (3 ÷àñà)

Ðûíî÷íûå ðû÷àãè

ïðåäïðèÿòèÿ: öåíà

òîâàðà (3 ÷àñà)

Ðûíî÷íûå ðû÷àãè

ïðåäïðèÿòèÿ: ìåòîäû

ïðîäâèæåíèÿ (3 ÷àñà)

Èòîãîâîå çàíÿòèå

(3 ÷àñà)

Äàòü ïðåäñòàâëåíèå î êîíêó-

ðåíöèè êàê âàæíåéøåé ñèëå,

âîçäåéñòâóþùåé íà ïðîèçâî-

äèòåëåé â óñëîâèÿõ ðûíêà

è îïðåäåëÿþùåé èõ ïîâåäå-

íèå

Äàòü ïîíèìàíèå òîãî, ÷òî

â óñëîâèÿõ ñîâðåìåííîãî

ðûíêà ìàðêåòèíã ÿâëÿåòñÿ

âåäóùåé ôóíêöèåé óïðàâëå-

íèÿ ïðåäïðèÿòèåì. Ôîðìè-

ðîâàòü ïðåäñòàâëåíèÿ î öå-

ëè è çàäà÷àõ óïðàâëåíèÿ

ìàðêåòèíãîì â óñëîâèÿõ

ðûíêà

Äàòü ïðåäñòàâëåíèå î êîì-

ïëåêñå ðûíî÷íûõ ðû÷àãîâ

óïðàâëåíèÿ è î ðàáîòå ïðî-

èçâîäèòåëÿ ñ òîâàðîì êàê

î âàæíåéøåì ýëåìåíòå ýòî-

ãî êîìïëåêñà

Äàòü ïðåäñòàâëåíèå î ðîëè

è ôóíêöèÿõ ïîñðåäíèêîâ

â óñëîâèÿõ ðûíêà, îá óñëî-

âèÿõ, îïðåäåëÿþùèõ âûáîð

êàíàëîâ ñáûòà

Äàòü ïîíèìàíèå òîãî, ÷òî öå-

íà òîâàðà â óñëîâèÿõ ðûíêà

èñïîëüçóåòñÿ ïðîèçâîäèòåëåì

êàê ýôôåêòèâíîå è ãèáêîå

ñðåäñòâî ìàðêåòèíãà

Äàòü ïðåäñòàâëåíèå î ðîëè

è âîçìîæíîñòÿõ êàíàëîâ

êîììóíèêàöèè ïðîèçâîäèòå-

ëåé ñî âñåìè ýëåìåíòàìè

ìàðêåòèíãîâîé ñðåäû ïðåä-

ïðèÿòèÿ

Îáîáùèòü ïîëó÷åííûå çíà-

íèÿ ïî îñíîâàì ïðåäïðèíè-

ìàòåëüñêîé äåÿòåëüíîñòè

Âëèÿíèå êîíêóðåíöèè íà ýêîíîìèêó. Ôóíê-

öèîíàëüíàÿ, âèäîâàÿ è ïðåäìåòíàÿ êîíêó-

ðåíöèÿ. Öåíîâàÿ è íåöåíîâàÿ êîíêóðåí-

öèÿ

Îñíîâíûå àñïåêòû ïðèìåíåíèÿ êîíöåïöèè

ìàðêåòèíãà. Èçìåíåíèå õàðàêòåðà ïðîèç-

âîäñòâåííîé äåÿòåëüíîñòè. Ñåãìåíòèðîâà-

íèå ðûíêà. Ïîçèöèîíèðîâàíèå òîâàðà íà

ðûíêå. Óïðàâëåíèå ìàðêåòèíãîì, óïðàâëå-

íèå ñïðîñîì. Òèïû ìàðêåòèíãà, ñîîòâåòñò-

âóþùèå ðàçëè÷íûì ñîñòîÿíèÿì ñïðîñà.

Àíàëèç ðûíî÷íûõ ïåðñïåêòèâ ôèðìû;

îòáîð öåëåâûõ ðûíêîâ; ðàçðàáîòêà êîì-

ïëåêñà ìàðêåòèíãà; ðåàëèçàöèÿ ìàðêåòèí-

ãîâûõ ìåðîïðèÿòèé

Êîìïëåêñ ñðåäñòâ ìàðêåòèíãà. Ñóùíîñòü

òîâàðà ñ òî÷êè çðåíèÿ ìàðêåòèíãà. Æèç-

íåííûé öèêë òîâàðà íà ðûíêå. Ïðåäïðè-

íèìàòåëüñêèå äåéñòâèÿ íà ðàçëè÷íûõ ýòà-

ïàõ æèçíåííîãî öèêëà òîâàðà

Êàíàëû ðàñïðåäåëåíèÿ òîâàðà. Ïîñðåä-

íèêè. Âèäû êàíàëîâ ðàñïðåäåëåíèÿ. Îïòî-

âàÿ òîðãîâëÿ. Ôàêòîðû, îáóñëîâëèâàþùèå

âûáîð ó÷àñòíèêîâ êàíàëà ñáûòà. Îïòèìè-

çàöèÿ êàíàëîâ ðàñïðåäåëåíèÿ

Öåíà è öåíîîáðàçîâàíèå. Ïðè÷èíû èçìå-

íåíèÿ öåí. Ôàêòîðû, ñïîñîáñòâóþùèå

ñíèæåíèþ öåí. Ôàêòîðû, âûçûâàþùèå ïî-

âûøåíèå öåí. Öåíû è çàêîí ñïðîñà

è ïðåäëîæåíèÿ. Öåíîâàÿ ïîëèòèêà ôèðìû

Ïðîäâèæåíèå òîâàðà. Âèäû ïðîäâèæåíèÿ.

Ðåêëàìà, ñòèìóëèðîâàíèå ñáûòà, ïàáëèñè-

òè. Îòíîøåíèÿ ñ îáùåñòâåííîñòüþ.

Ïåðñîíàëüíûå ïðîäàæè

×åì îöåíèâàåòñÿ ïðåäïðèíèìàòåëüñêèé

óñïåõ? Ìîðàëüíî-ýòè÷åñêàÿ ñòîðîíà

ïðåäïðèíèìàòåëüñòâà

Ðîëåâàÿ èãðà ïî îðãàíè-

çàöèè äîñóãà «Êèíîòåàò-

ðû». Èìèòàöèîííàÿ èãðà

«Ðûíîê» — ðåãèñòðàöèÿ

ôèðì. Ïðîðàáîòêà âàðè-

àíòîâ ïðåäâàðèòåëüíîé

êàëüêóëÿöèè öåíû. Ðàçðà-

áîòêà ôèðìàìè ïëàíà

äåéñòâèé è çàÿâîê íà

çàêóïêó ñûðüÿ

Ñèòóàöèîííàÿ èãðà íà

ñåãìåíòèðîâàíèå ðûíêà

«Ãîñòèíèöà». Èìèòàöèîí-

íàÿ èãðà «Ðûíîê» — çà-

êóïêà ñûðüÿ è íà÷àëî

ïðîèçâîäñòâåííîãî öèêëà

Ñèòóàöèîííî-ðîëåâàÿ

èãðà «Òîâàðíàÿ áèðæà».

Èìèòàöèîííàÿ èãðà

«Ðûíîê» — ïðîèçâîäñò-

âåííûé öèêë

Ñèòóàöèîííî-ðîëåâàÿ

èãðà «Ìîðîæåíîå».

Èìèòàöèîííàÿ èãðà

«Ðûíîê» — ó÷¸ò ðåçóëü-

òàòîâ ïðîèçâîäñòâåííî-

ãî öèêëà (ôèíàíñîâàÿ

ïðîâåðêà)

Èìèòàöèîííàÿ èãðà

«Ðûíîê» — ïðîèçâîäñò-

âåííûé öèêë, ïóòè ñíè-

æåíèÿ öåíû íà òîâàð.

Òåñò

Ñèòóàöèîííàÿ èãðà

«Ðåêëàìà». Èìèòàöèîí-

íàÿ èãðà «Ðûíîê» —

ïðîèçâîäñòâåííûé öèêë,

ðåêëàìà

Èìèòàöèîííàÿ èãðà

«Ðûíîê» — ïîäâåäåíèå

èòîãîâ. Òåñò

6.

7.

8.

9.

10.

11.

12.



На одном из заключительных занятий полезно предложить ученикам тест
«Проверка начальных знаний по рыночной экономике». Этот тест можно использо-
вать и на начальном этапе изучения курса, и для контроля знаний после его изучения. 

ОБРАБОТКА РЕЗУЛЬТАТОВ ТЕСТИРОВАНИЯ 
Правильными будут ответы на вопросы теста: 1 в, 2 б, 3 а, 4 в, 5 г, 6 г, 7 б, 8 в.

ã. Áèðîáèäæàí 
Åâðåéñêîé àâòîíîìíîé îáëàñòè

Á î ð è ñ  Ô è ø ì à í А З Б У К А  П Р Е Д П Р И Н И М А Т Е Л Ь С К О Й

Д Е Я Т Е Л Ь Н О С Т И  

1. Êòî áóäåò îïðåäåëÿòü ïðè ñâîáîäíûõ ðûíî÷íûõ

îòíîøåíèÿõ â Ðîññèéñêîé Ôåäåðàöèè, â êàêîì êî-

ëè÷åñòâå è êóäà äîëæíû ïîñòóïàòü ïðîèçâåä¸ííûå

òîâàðû?

à) Ôåäåðàëüíîå ïðàâèòåëüñòâî; 

á) ïðîäàâöû;

â) ïîêóïàòåëè;

ã) ïðîèçâîäèòåëè.

2. Ýêîíîìè÷åñêàÿ ïðîáëåìà äåôèöèòà áîëüøå

îòíîñèòñÿ ê:

à) íåýôôåêòèâíîìó ïðîèçâîäñòâó;

á) íåñîîòâåòñòâèþ ïîòðåáíîñòåé îáùåñòâà

è èìåþùèõñÿ ðåñóðñîâ;

â) íåñòàáèëüíûì ðûíî÷íûì öåíàì;

ã) íåñïîñîáíîñòè, ãîñóäàðñòâà áàëàíñèðîâàòü

áþäæåò.

3. Êàêîå èç ñëåäóþùèõ óòâåðæäåíèé íàèáîëåå

ïîëíî ðàñêðûâàåò ñìûñë ñðàâíåíèÿ ðûíêà ñ âû-

áîðàìè? 

à) ãðàæäàíå «ãîëîñóþò êîøåëüêàìè» çà ïîíðàâèâ-

øèåñÿ òîâàðû è óñëóãè;

á) ãîñóäàðñòâåííûå ÷èíîâíèêè, íàõîäÿùèåñÿ íà

âûáîðíûõ äîëæíîñòÿõ, âûáèðàþò òîâàðû è óñëóãè,

íóæíûå îáùåñòâó;

â) ãðàæäàíå èìåþò âîçìîæíîñòü «çàáàëëîòèðî-

âàòü» êàæóùèåñÿ èì íåñïðàâåäëèâûìè ïðàâèëà

è çàêîíû, ïî êîòîðûì îñóùåñòâëÿþòñÿ òîðãîâûå

îïåðàöèè;

ã) îäíîâðåìåííî âñ¸ âûøåïåðå÷èñëåííîå.

4. Êàêîå èç ñëåäóþùèõ óòâåðæäåíèé áîëüøå

äðóãèõ îòíîñèòñÿ ê ðûíî÷íîé ýêîíîìèêå?

à) íà ðûíêå èìååòñÿ îòíîñèòåëüíî ìíîãî ïîêóïà-

òåëåé è îòíîñèòåëüíî ìàëî ïðîäàâöîâ;

á) íà ðûíêå èìååòñÿ îòíîñèòåëüíî ìíîãî ïðîäàâ-

öîâ è îòíîñèòåëüíî ìàëî ïîêóïàòåëåé;

â) óðîâåíü öåí íà ðûíêå äèêòóåòñÿ ñîâîêóïíîñòüþ

îòíîøåíèé ìåæäó ïðîäàâöàìè è ïîêóïàòåëÿìè,

à íå ìîæåò íàçíà÷àòüñÿ îòäåëüíûì ëèöîì èëè

êàêîé-ëèáî ãðóïïîé ãðàæäàí;

ã) öåíû ïà ðûíêå ðåãóëèðóþòñÿ áîëüøèìè êîðïîðàöè-

ÿìè, íàõîäÿùèìèñÿ â ïðèâèëåãèðîâàííîì ïîëîæåíèè.

5. ×òî ïðîèçîéä¸ò ñî ñïðîñîì íà òîâàð, åñëè

öåíà íà íåãî ïîäíèìåòñÿ?

à) ñïðîñ îñòàíåòñÿ ïðåæíèì; 

á) ñïðîñ ïîâûñèòñÿ;

â) ñïðîñ ïðåâûñèò ïðåäëîæåíèå;

ã) ñïðîñ óìåíüøèòñÿ.

6. Êàêîå èç ñëåäóþùèõ óòâåðæäåíèé áóäåò âåð-

íûì, åñëè áèçíåñìåí êóïèò àêöèè êîðïîðàöèè?

à) îí äà¸ò ñâîè äåíüãè âçàéìû êîðïîðàöèè;

á) îí áåð¸ò íà ñåáÿ îòâåòñòâåííîñòü çà äîëãè

êîðïîðàöèè;

â) åìó ãàðàíòèðîâàí âîçâðàò äåíåã, óïëà÷åííûõ

çà àêöèþ;

ã) îí ïîëó÷èò ïðàâî íà ÷àñòè÷íîå âëàäåíèå

ñîáñòâåííîñòüþ êîðïîðàöèè.

7. ×òîáû îòêðûòü äåëî, áèçíåñìåí âçÿë êðåäèò

â 10 000 äîëëàðîâ ïîä 12% ãîäîâûõ. 

Ñêîëüêî äåíåã îí âûïëàòèò êðåäèòîðó ÷åðåç ãîä?

à) 10 000 äîëëàðîâ;

á) 11 200 äîëëàðîâ;

â) 12 000 äîëëàðîâ;

ã) 12 200 äîëëàðîâ.

8. Çà ïîñëåäíèå 20 ëåò íàèáîëåå âûñîêèå òåìïû

ýêîíîìè÷åñêîãî ðîñòà íàáëþäàëèñü â:

à) ÑØÀ;

á) Âåëèêîáðèòàíèè;

â) ßïîíèè;

ã) Êàíàäå.


