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Бизнес-план позволяет определить конкретные направления предпринимательской
деятельности (платные услуги, ремонтные мастерские, подготовка гувернёров, по-
среднические услуги, организация аудио- и видеосалонов, компьютерное обучение
и т.д.); оценить конкурентоспособность товаров и услуг которые будет предлагать
школа; определить состав маркетинговых мероприятий по изучению рынка услуг,
рекламы ценообразования, каналов реализации; предусмотреть возможные риски
(проблемы); найти способы сотрудничества, кооперации с другими образовательны-
ми, банковскими и иными учреждениями.

Можно было бы привести массу других аргументов в пользу необходимости со-
ставлять бизнес-план школы. Заметим лишь, что есть масса примеров, когда из-за от-
сутствия продуманного плана реализации тех или иных услуг приобретённое (или без-
возмездно переданное) имущество впоследствии не использовалось школами.

Содержание бизнес-плана для школы в разных регионах РФ будет зависеть от
многих условий: экономических (уровня реальных доходов населения, темпов инфля-
ции, цен, наличия потенциальных благотворителей), социальных, национально-куль-
турных, климатических, а также от взаимоотношений органов местной власти и орга-
нов управления образованием.

Руководитель школы, перед тем как организовать платные образовательные ус-
луги, оценивает предполагаемый объём доходов и расходов, налоговые последствия,
организацию бухгалтерского и налогового учётов и многие другие вопросы. Это и есть
начало бизнес-планирования. Предлагаемая схема позволяет упорядочить и система-
тизировать эту работу.

Предназначение бизнес-плана:

— его можно использовать для разработки концепции предоставления образователь-
ных услуг (т.е. «производства» образовательных услуг с разных сторон: маркетинга,
финансов, конкуренции);
— с его помощью можно оценить фактические результаты деятельности за опреде-
лённый период;
— степень инновационности, качества, привлекательности оказываемых услуг стано-
вится практически единственным обоснованием для привлечения как потребителей,
так и потенциальных благотворителей.

Вот примерная структура бизнес-плана и финансового плана школы.

Áèçíåñ–ïëàí

I. Титульный лист

1. Название и адрес школы.
2. Суть предлагаемого проекта: его цели и потенциальная эффективность.

II. Услуги

1. Описание предлагаемых услуг и их предназначение.
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2. Потенциальные потребители услуг.
3. Основные конкуренты.
4. Структура услуг конкурентов (основ-
ные качественные характеристики).
5. Ценовая политика конкурентов.
6. Выгоды, получаемые потребителями
предоставляемых услуг.
7. Реалистическая оценка преимуществ
предоставляемых услуг на рынке.
8. Оценка спроса на услуги.
9. Возможная цена предлагаемой услуги.

III. План маркетинга

1. Предлагаемая система реализации услуг.
2. Определение «рыночной ниши», рек-
лама.
3. Структура цены.
4. Мероприятия по содействию сбыту
(дополнительные льготы потребителям
услуг).

IV. Производственная программа

1. Место осуществления услуги.
2. Оценка местоположения школы: бли-
зость к потребителям услуг, транспорт-
ная (пешеходная) доступность и т.д.
3. Анализ целесообразности кооперации
с другим образовательным учреждением
(организацией).
4. Методы использования инновацион-
ных технологий и их описание.
5. Предполагаемые издержки при «произ-
водстве услуг» и их возможная динамика.

V. Организационный план

1. Организационная схема управления.
2. Перечень имеющихся специалистов
(их квалификация, функциональные обя-
занности, опыт работы, права и полномо-
чия, достоинства и недостатки).
3. Форма привлечения специалистов
к участию в оказании образовательных
услуг (постоянная работа в школе, сов-
местительство).
4. Предполагаемый уровень и формы оп-
латы труда, включая дополнительные ма-
териальные и социальные льготы.
5. Кадровая политика (принципы найма:
трудовые договоры, гражданско-право-
вые договоры, испытательный срок).

VI. Оценка риска

Перечень возможных рисков:
1) отношение местных властей (возможность ввести дополни-
тельные ограничения, осложняющие организацию платных об-
разовательных услуг);
2) альтернативные услуги конкурентов;
3) неустойчивость спроса на услуги;
4) платёжеспособность потребителей;
5) трудности с набором квалифицированных преподавателей и др.

Ôèíàíñîâûé ïëàí

1. Объём первоначальных затрат, необходимых для организа-
ции платных дополнительных образовательных услуг.
2. Источники финансирования.
3. Условия привлечения финансовых средств.
4. Налоговые последствия предоставления образовательных
услуг (перечень видов налогов, ставки налогов, сроки их упла-
ты, имеющиеся льготы).

В большинстве случаев название раздела (подраздела)
бизнес-плана предопределяет его содержание. В связи с этим
далее приводим лишь краткий комментарий некоторых состав-
ляющих документа.

На первом этапе необходимо провести маркетинг услуг:
анализ потребностей учащихся, их родителей, населения микро-
района; предложения аналогичных услуг со стороны других про-
изводителей, например, ближайших учебных заведений. Инте-
ресы и предпочтения учащихся и их родителей можно выявить
на родительских собраниях классов, общих собраниях в школе,
в беседах с членами родительских комитетов, попечительских
советов (там, где они есть), через социологические опросы
и другими методами, которые доступны администрации школы.
Пакет предложений может поступить также от педагогов.
На этом же этапе из собранных заявок (социальных заказов)
отбираются наиболее интересные и выполнимые, исходя из воз-
можностей педагогического коллектива или организационных
возможностей школьного менеджмента. Здесь важна способ-
ность администрации находить и привлекать к работе нужных
специалистов (в том числе со стороны), умение кооперировать
свои действия с другими организациями (в том числе с соседни-
ми школами), находить благотворителей.

В разделе «Услуги» необходимо описать предлагаемые об-
разовательные услуги и прежде всего ответить на вопросы: по-
чему потребители предпочтут данные услуги, что составляет ос-
новное преимущество предлагаемых услуг в глазах потребите-
лей, в чём их недостатки?

Для систематизации ответов на сформулированные вопро-
сы целесообразно составить таблицу с показателями для после-
дующего анализа и разработки мер по преодолению выявлен-
ных недостатков (табл. 1).
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Д Е Я Т Е Л Ь Н О С Т И  ( Б И З Н Е С - П Л А Н )

Ш К О Л Ы



1 7 6 Í À Ð Î Ä Í Î Å Î Á Ð À Ç Î Â À Í È Å 10/05

Ï Ð Î Á Ë Å Ì Û Î Á Ó × Å Í È ß

Ò à á ë è ö à  1

Ïðåèìóùåñòâà Íåäîñòàòêè Ìåðû ïïî ïïðåîäîëåíèþ ííåäîñòàòêîâ

Èííîâàöèîííîñòü Âûñîêàÿ öåíà Óâåëè÷åíèå ñïðîñà

Êà÷åñòâî Íåóäîáíîå âðåìÿ Èçìåíåíèå ðàñïèñàíèÿ

Подавляющее большинство школ оказывает платные до-
полнительные образовательные услуги, которые уже «произво-
дятся» другими. При этом практически каждый производитель
исходит из того, что именно его услуги имеют наилучшие харак-
теристики. Необходимо прежде всего найти свою нишу на рын-
ке услуг. Этот процесс известен как сегментация рынка — по-
иск группы потребителей с аналогичными характеристиками
(например, студенты, учащиеся, желающие пройти переподго-

Ò à á ë è ö à  2

Ïðèìåð ññðàâíèòåëüíîé õõàðàêòåðèñòèêè êêîíêóðåíòîñïîñîáíîñòè ïïëàòíûõ îîáðàçîâàòåëüíûõ óóñëóã

¹ Îáëàñòü ññðàâíåíèÿ Óñëóãè øøêîëû, ÊÊîíêóðåíòû, ááàëëû
ï/ï áàëëû

À Á Â

1 Ìåñòîïîëîæåíèå 5 4 2 5

2 Ìàòåðèàëüíî-òåõíè÷åñêàÿ áàçà (êîìïüþòåðíûå êëàññû,  
ëèíãàôîííûå êàáèíåòû, ìóëüòèìåäèéíûå ñðåäñòâà è äð.) 4 5 4 3

3 Ñèñòåìà ñâÿçè (òåëåôîí, ôàêñ, Èíòåðíåò è äð.) — — 5 4

4 Ðàçíîîáðàçèå ïðåäëàãàåìûõ îáðàçîâàòåëüíûõ óñëóã 5 4 5 5

5 Ðåêëàìà — 4 5 5

6 Èìèäæ 5 — 5 — 

7 Êîìàíäà óïðàâëåíèÿ 3 5 4 5

8 Ïðîôåññèîíàëèçì ïåðñîíàëà 3 4 5 5

9 Ôèíàíñîâî-ýêîíîìè÷åñêèå óñëîâèÿ äåÿòåëüíîñòè 5 — 5 —

10 Êà÷åñòâî 5 4 5 4

11 Óíèêàëüíîñòü — 5 — — 

12 Ìíîãîâàðèàíòíîñòü èñïîëüçîâàíèÿ — — 5 5

13 Ñòåïåíü èííîâàöèîííîñòè 4 — 5 — 

14 Öåíû 5 4 3 5

15 Ñòðóêòóðà ñêèäîê öåí íà óñëóãè — 3 5 4

16 Óðîâåíü îïëàòû òðóäà + ñîöèàëüíûå ëüãîòû 4 5 4 5

17 Êîëè÷åñòâî ïîòåíöèàëüíûõ ïîêóïàòåëåé 5 — 4 5

18 Ïëàò¸æåñïîñîáíîñòü ïîòðåáèòåëåé 2 5 3 4

19 Äîïîëíèòåëüíûå âûãîäû ïîòðåáèòåëåé îò óñëóã — 4 5 — 

20 Ãèáêîñòü ïåðåõîäà ê íîâûì óñëóãàì — 5 3 — 

21 Ïîòåíöèàëüíûå áëàãîòâîðèòåëè 5 1 4 5

22 Îñîáûå ïðåèìóùåñòâà óñëóã 5 — — 5

Èòîãî 65 62 81 74

товку безработные), вкусами (например,
ориентированные на информационные
технологии обучения) или чертами (на-
пример, следующие принципу: качество
важнее цены). После определения такой
группы надо адаптировать свою услугу
к их потребностям. Если на рынке суще-
ствует конкуренция, надо найти ответ на
вопрос: какое дополнительное преиму-
щество, необходимое рынку, можно пред-
ложить?

Сравнительную оценку своей кон-
курентоспособности в баллах можно
представить в виде таблицы.
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Этот перечень сравнения можно
скорректировать в зависимости от кон-
кретных условий деятельности. Каждая
позиция должна получить оценку 
от 0 (наиболее слабые позиции по дан-
ной области сравнения) до 5 баллов (до-
минирующие, определяющие позиции на
рынке образовательных услуг). Оценки
в баллах проставляются в каждом из
столбцов таблицы, а затем суммируются.
Расхождение сумм баллов более чем на
20% характеризует достаточно тяжёлое
положение школы с точки зрения кон-
курентоспособности, а более чем на
40% свидетельствует о необходимости
либо уходить с рынка платных образова-
тельных услуг, либо искать иные формы
предпринимательской деятельности.
В нашем примере наиболее сильные по-
зиции у конкурента «Б», а у конкурента
«В» — тяжёлое положение.

Ещё один аспект анализа конкурен-
тоспособности предлагаемой услуги ил-
люстрируется в таблице 3.

Один из важнейших элементов раз-
дела «План маркетинга» — ценообразо-
вание. Анализ цен — непростая задача
при подготовке бизнес-плана.

Определяя цену услуги, надо отве-
тить на вопрос: какая цель должна быть
достигнута принятой в школе политикой
ценообразования? Ответы могут быть
следующие:
— расширение рынка (низкие цены, ра-
ботать «с оборота»: более низкая цена,
но больше и потребителей, желающих
получить данную услугу);
— максимизация дохода (высокие цены);
— сохранение конкурентоспособности.

Ò à á ë è ö à  3
Ñèëüíûå èè ñëàáûå ññòîðîíû îîáðàçîâàòåëüíîé óóñëóãè

¹ ÏÏîñòàíîâêà ââîïðîñà ïïðè èèçó÷åíèè ññèëüíûõ ÑÑèëüíûå ÑÑëàáûå 
ï/ï è ññëàáûõ ññòîðîí îîáðàçîâàòåëüíîé óóñëóãè ñòîðîíû ñòîðîíû

1 Ìîæåòå ëè âû îïðåäåëèòü òîò ñåãìåíò ðûíêà, 
íà êîòîðûé îðèåíòèðîâàíà âàøà óñëóãà?

2 Èçó÷àëè ëè âû çàïðîñû âàøèõ ïîòðåáèòåëåé?

3 Êàêèå ïðåèìóùåñòâà ïðåäîñòàâëÿåò âàøà óñëóãà 
ïîòðåáèòåëÿì?

4 Ìîæåòå ëè âû ýôôåêòèâíî äîâåñòè ñâîè óñëóãè äî 
òåõ ïîòðåáèòåëåé, íà êîòîðûõ îíà îðèåíòèðîâàíà?

5 Ìîæåò ëè âàøà óñëóãà óñïåøíî êîíêóðèðîâàòü 
ñ óñëóãàìè äðóãèõ ïðîèçâîäèòåëåé ïî êà÷åñòâó; 
öåíå; ñòèìóëèðîâàíèþ ñïðîñà; ìåñòó 
ïðåäîñòàâëåíèÿ?

6 Åñòü ëè ó âàñ ïëàíû îòíîñèòåëüíî íîâûõ âèäîâ óñëóã?

7 Îáëàäàåòå ëè âû âîçìîæíîñòÿìè çàìåíèòü 
ýòó óñëóãó àëüòåðíàòèâíîé?

8 Ïðîâîäèòå ëè âû ðåãóëÿðíóþ ìîäèôèêàöèþ âàøåé 
óñëóãè â ñîîòâåòñòâèè ñ çàïðîñàìè ïîòðåáèòåëåé?

9 Ìîãóò ëè êîïèðîâàòü âàøó óñëóãó êîíêóðåíòû?

10 Îòñëåæèâàåòå ëè âû æàëîáû ïîòðåáèòåëåé 
âàøèõ óñëóã?

11

Ì è õ à è ë  Ë å â è ö ê è é ,

Ò à ì à ð à  Ø å â ÷ å í ê î

П Р О Г Р А М М А  Э К О Н О М И Ч Е С К О Й

Д Е Я Т Е Л Ь Н О С Т И  ( Б И З Н Е С - П Л А Н )

Ш К О Л Ы

Итак, вырабатывая стратегию це-
нообразования, надо учитывать: себесто-
имость услуг; цены конкурентов на ана-
логичную услугу; уникальность видов ус-
луг; спрос на них.

На основе себестоимости обычно
оценивается минимально возможная це-
на услуги. На основе анализа цен конку-
рентов определяется средняя цена. Мак-
симально возможная цена устанавлива-
ется на услуги с высоким качеством

и уникальными свойствами. Цены, определяемые спросом или
конъюнктурой рынка образовательных услуг, могут колебаться
в диапазоне от минимальных до максимальных.

Таким образом, целенаправленная ценовая политика поз-
воляет изменять цены в зависимости от ситуации на рынке об-
разовательных услуг. Например, подобное изменение эффек-
тивно в так называемый «мёртвый сезон» (количество предла-
гаемых платных образовательных услуг резко падает в период
зимних, весенних, летних школьных каникул).

Раздел «Финансовый план» помогает провести анализ
экономического состояния школы и обосновать реальность до-
стижения его целей в будущем. Его также можно использовать
как эффективный инструмент контроля. Основа такого дейст-
венного контроля — бухгалтерская и налоговая системы отчёт-
ности. Приступая к предоставлению платных образовательных
услуг, надо привлечь к работе опытного бухгалтера, который
сможет организовать адекватную систему их учёта.

Финансовый план — ключевой раздел бизнес-плана; он
рассчитывается на основе прогнозов объёма реализации обра-
зовательных услуг и включает несколько основных документов,
из которых выделим следующие:

1) план-отчёт о доходах и расходах (с его помощью реко-
мендуем проанализировать самоокупаемость осуществляемых
услуг). Если спрос на платную образовательную услугу меньше
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Ýêîíîìèêà  
â  íà÷àëüíîé  øêîëå

Îêñàíà ÏÏëåòåí¸âà,

ìåòîäèñò êàôåäðû ýêîíîìèêè îáðàçîâàíèÿ
Íèæåãîðîäñêîãî èíñòèòóòà ðàçâèòèÿ
îáðàçîâàíèÿ

Øêîëüíîå ýêîíîìè÷åñêîå îáðàçîâàíèå —

ñðàâíèòåëüíî íîâîå íàïðàâëåíèå â ïåäàãîãè-

êå, «ðîæä¸ííîå» â ïðîöåññå ïåðåõîäà ê ðû-

íî÷íûì îòíîøåíèÿì. Êàçàëîñü áû, â ñîâðå-

ìåííûõ óñëîâèÿõ íåîáõîäèìîñòü èçó÷àòü ýêî-

íîìèêó óæå íå äîëæíà âûçûâàòü ñîìíåíèé,

íî â øêîëüíîì ýêîíîìè÷åñêîì îáðàçîâàíèè

âñ¸ åù¸ íåìàëî âîïðîñîâ: êîãäà ñëåäóåò çíà-

êîìèòü äåòåé ñ îñíîâàìè ýêîíîìèêè, íóæíà

ëè ýêîíîìèêà â íà÷àëüíîé øêîëå?

Ðàçðàáîòàíû ïðîãðàììû ïî ýêîíîìè÷åñêîìó

âîñïèòàíèþ è îáðàçîâàíèþ øêîëüíèêîâ êàê íà

ôåäåðàëüíîì, òàê è íà ðåãèîíàëüíîì óðîâíÿõ.

Â Íèæåãîðîäñêîé îáëàñòè íàêîïëåí áîëåå ÷åì

äåñÿòèëåòíèé îïûò íåïðåðûâíîãî èçó÷åíèÿ ýêî-

íîìèêè. «Îáëàñòíàÿ ïðîãðàììà ýêîíîìè÷åñêîãî

îáðàçîâàíèÿ øêîëüíèêîâ (5–9-å êëàññû)» —

áàçîâàÿ ïðîãðàììà äëÿ íèæåãîðîäñêèõ øêîë,

îñíîâàííàÿ íà êîíöåíòðè÷åñêîì ïîäõîäå ê îá-

ðàçîâàíèþ. Ïðîãðàììà âêëþ÷àåò òðè êîíöåíòðà:

ïåðâûé — 5–7-å êëàññû, âòîðîé — 8–9-å êëàñ-

ñû, òðåòèé — 10–11-å êëàññû. Â ïåðâîì êîíöåí-

òðå ó äåòåé âûðàáàòûâàþò óìåíèå äåëàòü âûáîð,

îñíîâàííûé íà ëîãè÷åñêîé îöåíêå ñèòóàöèè;

âî âòîðîì (ïðåäïðîôèëüíîì) — àíàëèçèðîâàòü

âîçìîæíûå àëüòåðíàòèâû è çàòðàòû è âûáèðàòü

âèä äåÿòåëüíîñòè, îñíîâàííûé íà âíóòðåííåì ß;

íà òðåòüåì (ïðîôèëüíîì) — ôîðìèðóþò ëè÷íî-

ñòíóþ îðèåíòàöèþ â ìèðå ýêîíîìè÷åñêèõ ïðî-

ôåññèé è ïîíèìàíèå âîçìîæíîñòè âëèÿòü íà îá-

ùåñòâåííóþ æèçíü. Êàê ïîêàçûâàåò îïûò, ýòà

ñèñòåìà óæå ñëîæèëàñü è ýôôåêòèâíî ôóíêöèî-

íèðóåò, íî ïðè ýòîì ïðîäîëæàåò íåïðåðûâíî

ðàçâèâàòüñÿ.

Âåñüìà àêòèâíî èä¸ò ðàáîòà íà «íèæíåì»

ýòàïå ýêîíîìè÷åñêîãî îáðàçîâàíèÿ: ýêîíîìèêó

íà÷àëè èçó÷àòü â íà÷àëüíîé øêîëå — ýòî ïîìî-

ãàåò äåòÿì îñâîèòü ïîíÿòèéíûé àïïàðàò, ðàçâèòü

îñíîâû ýêîíîìè÷åñêîãî ìûøëåíèÿ è ïðèîáðåñòè

ýëåìåíòàðíûå íàâûêè, íåîáõîäèìûå äëÿ îðèåí-

òàöèè â ñîâðåìåííîì ìèðå. Êðîìå òîãî, çàêëà-

äûâàåòñÿ îñíîâà äëÿ äàëüíåéøåãî, áîëåå ãëóáî-

êîãî èçó÷åíèÿ ýêîíîìèêè íà ñëåäóþùèõ ñòóïå-

íÿõ øêîëüíîãî ýêîíîìè÷åñêîãî îáðàçîâàíèÿ.

расчётной величины, то «производство» этих услуг, определён-
ных бизнес-планом, не будет самоокупаемым;

2) план-отчёт о движении денежных средств — это доку-
мент, позволяющий оценить, сколько средств нужно вложить
в организацию платных дополнительных образовательных услуг
в разбивке по времени. Одна из главных задач такого анали-
за — установить синхронность поступления и расходования де-
нежных средств, что особенно важно, учитывая требования
гл. 25 Налогового кодекса РФ о налоговом учёте.

Важная составляющая бизнес-плана — резюме, задача
которого — в сжатой форме изложить основные идеи плана,
привлечь и заинтересовать потенциального партнёра, благотво-
рителя. Объём этого раздела не должен превышать одной-двух
страниц. Его текст должен быть понятным, предельно простым,
лаконичным, с минимумом специальных терминов. Этот раздел
надо разрабатывать в самом конце составления бизнес-плана
по платным образовательным услугам, когда уже есть полная
ясность и чёткость по остальным разделам.

Îïûò ðàçðàáîòêè áèçíåñ–ïëàíîâ

Предложенная читателю схема разработки бизнес-плана необ-
ходима для анализа эффективности экономической деятельнос-
ти школы на примере платных образовательных услуг.

В схеме — максимально возможный набор разделов. Кон-
кретная программа экономического развития той или иной шко-
лы может включать не все из них, может варьироваться глубина
разработки разделов. В конечном счёте всё зависит от целей раз-
работки этого документа и круга лиц, на которых он рассчитан.

Ниже приводятся адаптированные примеры бизнес-планов,
разработанных выпускниками курсов заместителей директоров
школ по правовым и финансово-экономическим вопросам, кото-
рые проводит экономический факультет МГПУ в рамках програм-
мы «Столичное образование» Правительства Москвы». Содер-
жание этих планов базируется на конкретной деятельности школ.

Бизнес-план создания «Бизнес-школы»1

I. Резюме

Полное название предприятия: структурное подразделение
государственного образовательного учреждения «Центр обра-
зования» (ГОУ ЦО) — «Бизнес-школа».
Сокращённое название предприятия: «Бизнес-школа».
Вышестоящий орган: ГОУ ЦО.
Суть предлагаемого предпринимательского проекта:
на базе ГОУ ЦО создаётся структурное подразделение «Бизнес-
школа» для старшеклассников как элемент дополнительного
образования по оригинальным учебным программам и планам.

1 Автор бизнес-плана — В.А. Климов.
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Â íåñêîëüêèõ øêîëàõ íàøåãî ãîðîäà äåòè

óæå ìíîãî ëåò èçó÷àþò ýêîíîìèêó â íà÷àëüíîé

øêîëå ïî ïðîãðàììå «Äîñòèæåíèÿ ìîëîäûõ».

Íå óìàëÿÿ äîñòîèíñòâ ýòîé ïðîãðàììû, îòìåòèì,

÷òî îíà èìååò ïðèêëàäíîé õàðàêòåð è ÷àñòî ñî-

çäà¸ò íå ñîâñåì àäåêâàòíîå ïðåäñòàâëåíèå

(â ïåðâóþ î÷åðåäü ó ïåäàãîãà) îá ýêîíîìèêå êàê

íàóêå. Èç-çà òîãî, ÷òî ìíîãèå ó÷èòåëÿ, ðàáîòàþ-

ùèå â íà÷àëüíûõ êëàññàõ, ñ ýêîíîìè÷åñêîé òåî-

ðèåé çíàêîìû ïîâåðõíîñòíî, ñâîè ëîæíûå ïðåä-

ñòàâëåíèÿ îá ýòîé íàóêå îíè ïåðåäàþò äåòÿì.

Ìû íè â êîåì ñëó÷àå íå îòâåðãàåì ïðàâî íà ñó-

ùåñòâîâàíèå ïðèêëàäíîãî êóðñà ýêîíîìèêè,

íî ñ÷èòàåì, ÷òî ïðèêëàäíûå âîïðîñû äîëæíû

îïèðàòüñÿ íà òåîðåòè÷åñêóþ áàçó, îáëåã÷àþùóþ

ïåðåõîä ê ñëåäóþùåé ñòóïåíè ýêîíîìè÷åñêîãî

îáðàçîâàíèÿ. Èìåííî ïîýòîìó ñîòðóäíèêè êà-

ôåäðû ýêîíîìèêè îáðàçîâàíèÿ Íèæåãîðîäñêîãî

èíñòèòóòà ðàçâèòèÿ îáðàçîâàíèÿ ðàçðàáîòàëè

ðåãèîíàëüíóþ ïðîãðàììó «Ýêîíîìèêà â íà÷àëü-

íîé øêîëå», èííîâàöèîííûé õàðàêòåð êîòîðîé

ñîñòîèò, âî-ïåðâûõ, â ñîäåðæàíèè ïðîãðàììû,

âî-âòîðûõ, â íîâûõ ïîäõîäàõ ê îáó÷åíèþ è, 

â-òðåòüèõ, â ïðèìåíåíèè íîâûõ ìåòîäîâ è ïðè-

¸ìîâ îáó÷åíèÿ.

Ïðè íåïðåðûâíîì øêîëüíîì ýêîíîìè÷åñêîì

îáðàçîâàíèè ïðèîðèòåòíûì ñòàíîâèòñÿ ñîáëþ-

äåíèå ïðååìñòâåííîñòè.

Èçó÷åíèå ýêîíîìèêè äîëæíî ñòðîèòüñÿ íà

ëè÷íîì îïûòå ðåá¸íêà. Íî ýêîíîìè÷åñêèå çíà-

íèÿ ó÷åíèêà áóäóò ãëóáæå, åñëè ýìîöèîíàëüíûå,

íåàðãóìåíòèðîâàííûå ñóæäåíèÿ çàìåíèòü îáú-

åêòèâíûìè, ïîñëåäîâàòåëüíûìè, íàó÷íî îáîñíî-

âàííûìè ôàêòàìè. Â ýòîì ñëó÷àå ëè÷íûé îïûò

íå òîëüêî ñîõðàíÿåòñÿ, íî è òðàíñôîðìèðóåòñÿ

â íîâûå çíàíèÿ, óìåíèå ïðèìåíÿòü èõ ïðè ðåøå-

íèè øèðîêîãî êðóãà âîïðîñîâ, íåïîñðåäñòâåííî

ñâÿçàííûõ ñ æèçíüþ ìëàäøèõ øêîëüíèêîâ. 

Ïðîãðàììà «Ýêîíîìèêà â íà÷àëüíîé øêîëå»

ðàññ÷èòàíà íà ïðåïîäàâàíèå ýêîíîìèêè îòäåëü-

íûì êóðñîì íà íà÷àëüíîé ñòóïåíè îáðàçîâàíèÿ

(2–4-å êëàññû), ÷òî ïîçâîëÿåò ñîçäàòü òåîðåòè-

÷åñêèå è ìåòîäîëîãè÷åñêèå îñíîâû äëÿ äàëüíåé-

øåãî, áîëåå ãëóáîêîãî, èçó÷åíèÿ ýêîíîìè÷åñêîé

òåîðèè â îñíîâíîé è ñðåäíåé øêîëå.

Â îñíîâå ïîñòðîåíèÿ ïðîãðàììû — äåÿòåëü-

íîñòíûé ïîäõîä ê îáó÷åíèþ. Ïðåäìåòíîå ñîäåð-

æàíèå âêëþ÷àåò çíàíèÿ è ñïîñîáû âûïîëíåíèÿ

äåéñòâèé.

Íà êàæäîì ýòàïå ó÷åáíîé äåÿòåëüíîñòè ôèê-

ñèðóåòñÿ è ïðîñëåæèâàåòñÿ ñâÿçü ìåæäó óæå

èìåþùèìñÿ çíàíèåì è òåì, êîòîðîå ïðåäñòîèò

ïîëó÷èòü.

Приоритетные виды деятельности: образовательный
процесс, призванный обеспечить подготовку старшеклассников
до уровня конкурентоспособных участников рынков труда в об-
ласти менеджмента (производство, торговля, финансы, кадры)
и бухгалтерского учёта.

Характеристика основных потребителей услуг: юри-
дические и физические лица.

Организационно-правовая форма деятельности пред-
приятия: структурное подразделение государственного обра-
зовательного учреждения.

Форма собственности: государственная.
Количество работников на предприятии:
— постоянных — 7, из них 2 — молодёжь в возрасте

до 18 лет;
— профессорско-преподавательский состав: до 20 чело-

век, приглашаемых по трудовым договорам;
— студенты старших курсов экономических и управлен-

ческих вузов: до 20 человек, приглашаемых по трудовым дого-
ворам для ведения семинаров, выездных форумов, деловых игр.

Ò à á ë è ö à  4

Îáåñïå÷åííîñòü ððåñóðñàìè

Âèä ððåñóðñîâ Òðåáóåòñÿ ÅÅñòü ââ ííàëè÷èè 
äîïîëíèòåëüíî ó ÃÃÎÓ ÖÖÎ

Ïðîèçâîäñòâåííûå ïëîùàäè +

Îáîðóäîâàíèå +

Âîäîñíàáæåíèå +

Ýëåêòðîñíàáæåíèå +

Òåïëîñíàáæåíèå +

Êàíàëèçàöèÿ +

Ñâÿçü +

Ëèöåíçèè, ñåðòèôèêàòû +

Ó÷åáíî-ìåòîäè÷åñêàÿ ëèòåðàòóðà +

Имущество, нематериальные активы, источники фи-
нансирования:

— собственные: здания (оперативное управление), ком-
муникации (оперативное управление), земельный участок
(пользование), лицензии;

— привлечённые (целевое финансирование): родитель-
ские средства, благотворительные взносы юридических и физи-
ческих лиц, грант.

Основная идея проекта
«Бизнес-школа» ставит перед собой следующие задачи:
— ранняя профдиагностика и профориентация, помощь

ученикам старших классов школ в выборе профессии, связан-
ной со сферой предпринимательства;

Ì è õ à è ë  Ë å â è ö ê è é ,

Ò à ì à ð à  Ø å â ÷ å í ê î

П Р О Г Р А М М А  Э К О Н О М И Ч Е С К О Й

Д Е Я Т Е Л Ь Н О С Т И  ( Б И З Н Е С - П Л А Н )

Ш К О Л Ы

Ý ê î í î ì è ê à  â  í à ÷ à ë ü í î é  ø ê î ë å
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Ñîäåðæàíèå êîíñòðóèðóåòñÿ òàêèì îáðàçîì,

÷òîáû åãî ñèñòåìà ñïîñîáñòâîâàëà îðãàíèçàöèè

ó÷åáíîé äåÿòåëüíîñòè ó÷àùèõñÿ («äåÿòåëüíîñò-

íîå» ñîäåðæàíèå).

Ïî ïðîãðàììå «Ýêîíîìèêà â íà÷àëüíîé øêî-

ëå» ó÷åíèêè èçó÷àþò ýòîò ïðåäìåò çà ñ÷¸ò ÷àñîâ

øêîëüíîãî êîìïîíåíòà. Â ïðîãðàììå òðè ðàçäå-

ëà: ïîòðåáèòåëü, ïðîèçâîäèòåëü, ãîñóäàðñòâî.

Â ïåðâîì ðàçäåëå «Ïîòðåáèòåëü» (2-é êëàññ)

ââîäèòñÿ ñèñòåìà áàçîâûõ ýêîíîìè÷åñêèõ êàòå-

ãîðèé: ïîòðåáèòåëü, ðûíîê, âûáîð, ñîáñòâåí-

íîñòü. Ïî ìåðå ïåðåõîäà ó÷åíèêà â ñëåäóþùèé

êëàññ ýòîò íàáîð äîïîëíÿåòñÿ íîâûìè êàòåãîðè-

ÿìè ïðè ïåðèîäè÷åñêîì âîçâðàòå ê ðàíåå èçó-

÷åííûì.

Èç ñóùåñòâóþùåãî ìíîæåñòâà ýêîíîìè÷åñ-

êèõ êàòåãîðèé äëÿ èçó÷åíèÿ â íà÷àëüíîé øêîëå

ïðåäëîæåíû êàòåãîðèè, êàæäàÿ èç êîòîðûõ

âêëþ÷àåò ðÿä ýêîíîìè÷åñêèõ ïîíÿòèé:

Âûáîð. Ýòî ìåòîäîëîãè÷åñêàÿ îñíîâà ñîâðå-

ìåííûõ ïðåäñòàâëåíèé î ïðåäìåòå è öåëÿõ ýêî-

íîìè÷åñêîé íàóêè, î òàêèõ ïîíÿòèÿõ, êàê ðåñóð-

ñû, ïîòðåáíîñòè, îãðàíè÷åííîñòü ðåñóðñîâ, êîì-

ïðîìèññíûé âûáîð, êîíêóðåíöèÿ,

àëüòåðíàòèâíàÿ ñòîèìîñòü, êðóãîîáîðîò.

Ñîáñòâåííîñòü íà ñðåäñòâà ïðîèçâîäñòâà.

Èçó÷àåìûå ïîíÿòèÿ — ñîáñòâåííîñòü, ÷àñòíàÿ

ñîáñòâåííîñòü, ãîñóäàðñòâåííàÿ ñîáñòâåííîñòü.

Ðûíîê. Ýòà êàòåãîðèÿ äà¸ò ïîíèìàíèå ðû-

íî÷íûõ ñïîñîáîâ õîçÿéñòâîâàíèÿ. Øêîëüíèêè

çíàêîìÿòñÿ ñ ïîíÿòèÿìè: áàðòåðíûé îáìåí,

äåíüãè, äåíåæíûé îáìåí, ðûíîê.

Ïðîèçâîäèòåëü. Èçó÷åíèå ýòîé êàòåãîðèè

ñîçäà¸ò ïðåäñòàâëåíèå î ðîëè òðóäà êàê îñíîâ-

íîì èñòî÷íèêå áîãàòñòâà è âêëþ÷àåò ïîíÿòèÿ:

ïðîèçâîäñòâî, ïðîèçâîäèòåëüíîñòü, ðàçäåëåíèå

òðóäà, ñïåöèàëèñò.

Ïîòðåáèòåëü. Ýòà êàòåãîðèÿ ïîìîæåò

øêîëüíèêàì îñîçíàòü èõ ðîëü â ïîòðåáëåíèè

ïðîèçâåä¸ííûõ áëàã. Èçó÷àåìûå ïîíÿòèÿ —

ïîòðåáíîñòè, áëàãà, òîâàðû è óñëóãè, äîõîä,

òðóä.

Ðîëü ãîñóäàðñòâà â ýêîíîìèêå. Ðàçäåë ïî-

ìîæåò âûðàáîòàòü îáùóþ êàðòèíó îêðóæàþùåãî

ìèðà. Øêîëüíèêè ïîçíàêîìÿòñÿ ñ ïîíÿòèÿìè:

îáùåñòâåííûå òîâàðû è óñëóãè, íàëîãè, íàëîãî-

îáëîæåíèå, ãîñóäàðñòâåííîå ðåãóëèðîâàíèå.

Ïðîãðàììà ïðåäëàãàåò èñïîëüçîâàòü àêòèâ-

íûå ôîðìû îáó÷åíèÿ.

Îæèäàåìûå ðåçóëüòàòû îáó÷åíèÿ — íå

òîëüêî çíàíèÿ è óìåíèÿ. Çàêàí÷èâàÿ íà÷àëü-

íóþ øêîëó, ó÷åíèê äîëæåí çíàòü: ïðîáëåìà

âûáîðà âîçíèêàåò èç-çà íåñîîòâåòñòâèÿ

— организация учебного процесса с использованием со-
временных отечественных и зарубежных образовательных
и информационных технологий (деловые игры, тренинги, фо-
румы, конкурсы, тестирование и контроль) по оригинальным
программам с выдачей конвертируемого в рамках Европейско-
го объединения профессиональных учебных заведений (EVBB)
сертификата;

— формирование в процессе обучения психологически
совместимых бизнес-команд в составе пяти человек (генераль-
ный менеджер, финансовый менеджер, главный бухгалтер, ди-
ректор по кадрам, менеджер по внешним связям), разрабатыва-
ющих и реализующих свой проект;

— проектное сопровождение деятельности бизнес-ко-
манд на этапе «запуска» и дальнейшее партнёрское участие
в реализации и развитии предпринимательской деятельности
команды.

II. Аннотация деятельности

Школа является несамостоятельным структурным подразделе-
нием ГОУ ЦО. Основная цель деятельности Школы — органи-
зация параллельного процесса обучения учащихся 10-х и 11-х
классов средней школы по оригинальным программам, позво-
ляющим ребятам, успешно закончившим полный курс обуче-
ния, получить знания и навыки, достаточные для органичного
вхождения в рынок малого бизнеса.

Основной принцип деятельности Школы: «Учись, произ-
водя (создавая)».

Школа является составной частью системы дополнитель-
ного образования и предусматривает подготовку по пяти на-
правлениям: менеджмент организации; финансовый менедж-
мент; юриспруденция и кадры; бухгалтерский учёт, анализ и ау-
дит; PR.

Курс обучения — три семестра по 7 ч в неделю (428 ч),
включает лекционный блок по широкому спектру дисцип-
лин, семинары, деловые игры, мастер-классы, компьютер-
ное моделирование, выездные форумы и консультации. За-
нятия проводят высококвалифицированные преподаватели
отечественных и зарубежных вузов, а также практикующие
руководители успешно действующих предприятий и органи-
заций. В процессе обучения из учащихся Школы формиру-
ются психологически совместимые бизнес-команды в соста-
ве пяти человек. По мере прохождения курса бизнес-коман-
ды разрабатывают собственные проекты, участвуют
в различных конкурсах и по окончании курса работают по
этим проектам при участии и поддержке Консалтингового
центра «Бизнес-школы». 

Дальнейшая работа бизнес-команд связана с разработкой
и реализацией своей бизнес-идеи, которую Школа даёт воз-
можность апробировать в условиях реального рынка при собст-
венном консалтинговом сопровождении.
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ìåæäó áåçãðàíè÷íûìè ïîòðåáíîñòÿìè è îãðà-

íè÷åííûìè âîçìîæíîñòÿìè; äîáðîâîëüíûé

îáìåí âûãîäåí è ïðîäàâöàì, è ïîêóïàòåëÿì;

ðàñõîäû äîëæíû ñîîòâåòñòâîâàòü äîõîäàì;

ïîòðåáëåíèå — ýòî ñòèìóë äëÿ ïðîèçâîäñòâà;

òîâàðû è óñëóãè — ðåçóëüòàò âçàèìîäåéñòâèÿ

ôàêòîðîâ ïðîèçâîäñòâà; ãîñóäàðñòâî â õîçÿé-

ñòâåííîé äåÿòåëüíîñòè âûñòóïàåò è êàê ïðî-

èçâîäèòåëü, è êàê ïîòðåáèòåëü; õîçÿéñòâåííàÿ

äåÿòåëüíîñòü — ýòî êðóãîîáîðîò òîâàðîâ, óñ-

ëóã, ðåñóðñîâ, äåíåã; äâèæåíèå òîâàðîâ, óñëóã

è ðåñóðñîâ â ýêîíîìè÷åñêîì êðóãîîáîðîòå ñî-

âåðøàåòñÿ â îäíîì íàïðàâëåíèè, à äåíåã —

â ïðîòèâîïîëîæíîì; èíòåðåñû ïîòðåáèòåëÿ

íóæäàþòñÿ â çàùèòå ãîñóäàðñòâà; ðûíîê íå âî

âñåõ ñëó÷àÿõ ñïîñîáåí ýôôåêòèâíî óäîâëå-

òâîðÿòü ïîòðåáíîñòè è íåîáõîäèìî âìåøà-

òåëüñòâî ãîñóäàðñòâà; ãîñóäàðñòâî èìååò äî-

õîäû è ðàñõîäû; íàëîãè äîëæåí ïëàòèòü êàæ-

äûé ãðàæäàíèí. Ýòè çíàíèÿ ñïîñîáñòâóþò

âûðàáîòêå òåõ ëè÷íîñòíûõ êà÷åñòâ, êîòîðûå

èìåþò âàæíîå çíà÷åíèå äëÿ ðàçâèòèÿ äàëü-

íåéøåé äåëîâîé àêòèâíîñòè è ïðåäïðèèì÷è-

âîñòè: äåëàòü ýêîíîìè÷åñêè è íðàâñòâåííî

îáîñíîâàííûé âûáîð, ïðèíèìàòü ðåøåíèå

è îòñòàèâàòü ñâî¸ ìíåíèå; ðàöèîíàëüíî èñ-

ïîëüçîâàòü èìåþùèåñÿ ðåñóðñû; áåðåæíî

è àêêóðàòíî îòíîñèòüñÿ ê ëè÷íîìó è äðóãîìó

èìóùåñòâó.

Ïðîãðàììà «Ýêîíîìèêà â íà÷àëüíîé øêî-

ëå» àïðîáèðóåòñÿ â ðÿäå øêîë Íèæåãîðîäñêîé

îáëàñòè. Èçó÷åíèå ýêîíîìèêè ñíà÷àëà íàñòî-

ðîæèëî ðîäèòåëåé è ó÷èòåëåé íà÷àëüíûõ êëàñ-

ñîâ êàê äîïîëíèòåëüíàÿ íàãðóçêà íà äåòåé,

íî âñêîðå ñòàëî ïîíÿòíî, ÷òî äåòÿì ýòîò ïðåä-

ìåò íðàâèòñÿ, îíè àêòèâíî è ñ óäîâîëüñòâèåì

èì çàíèìàþòñÿ. Ïðîãðàììà ñîîòâåòñòâóåò ïñè-

õîëîãî-ïåäàãîãè÷åñêèì îñîáåííîñòÿì äåòåé

ìëàäøåãî øêîëüíîãî âîçðàñòà, ó÷åíèêè 2–4-õ

êëàññîâ àäåêâàòíî âîñïðèíèìàþò çàëîæåííûå

â íåé çíàíèÿ.

Â ðàìêàõ ýêñïåðèìåíòà áûëà òàêæå ïîñòàâ-

ëåíà çàäà÷à: ïðîàíàëèçèðîâàòü, êòî äîëæåí

ïðåïîäàâàòü ýêîíîìèêó â íà÷àëüíîé øêîëå —

ó÷èòåëü íà÷àëüíûõ êëàññîâ èëè ó÷èòåëü ýêîíî-

ìèêè. Òåïåðü ìû çíàåì, ÷òî ó÷èòåëþ ýêîíîìèêè

ãîðàçäî òðóäíåå ïîíÿòü ïñèõîëîãèþ ìëàäøåãî

øêîëüíèêà, ÷åì ó÷èòåëþ íà÷àëüíûõ êëàññîâ óñ-

âîèòü àçû ýêîíîìèêè. Íàìíîãî ýôôåêòèâíåå

ïðåïîäà¸ò ýêîíîìèêó â íà÷àëüíîé øêîëå ó÷è-

òåëü íà÷àëüíûõ êëàññîâ, êîòîðûé ïðîø¸ë ñîîò-

âåòñòâóþùóþ ïîäãîòîâêó. Òàêàÿ ïîäãîòîâêà

âåñüìà ïîëåçíà è ñàìîìó ó÷èòåëþ.

III. Анализ сильных и слабых сторон проекта

Сильные стороны проекта
Заключаются в успешной реализации принципа «учись, про-
изводя»; органичном сочетании возможности получить
в Школе теоретические знания по основной специальности
и сопредельным областям; обрести навыки работы в команде;
постановке реального дела с получением конкретного дохода
и удовлетворения от процесса и результатов деятельности при
минимальном участии «Консалтингового центра «Бизнес-
школы».

Наряду с задачами планирования, организации и контроля
в практической деятельности команды очень важно решить про-
блему психологической совместимости партнёров по бизнесу.
Одним из преимуществ проекта становится работа психологов
при формировании команд, а также участие высококвалифици-
рованных преподавателей-психологов управления, организация
ролевых игр с участием успешных бизнесменов-практиков.

Отсутствие арендной платы сокращает себестоимость
проекта.

Слабые стороны проекта
Трудно формировать равноценные бизнес-команды из всего со-
става слушателей, так как опросы, проведённые среди 100 уче-
ников девятых классов — возможных участников проекта, сви-
детельствуют, что хотят стать:
— бухгалтерами — 8 человек;
— юристами — 11 человек;
— менеджерами по PR — 16 человек;
— финансовыми менеджерами — 14 человек;
— менеджерами организаций — 51 человек.

Эта проблема должна разрешиться в первые месяцы обу-
чения: ребятам разъясняется суть всех предлагаемых школой
специальностей.

Довольно высокая оплата обучения при отсутствии допол-
нительных средств — гранта.

Срок окупаемости
Проект рассматривается как социальная программа начальной
профессиональной подготовки старшеклассников, трудоустрой-
ства и проектного сопровождения бизнес-команд. Проект не
ставит перед собой цели — извлекать прибыль — в качестве
основной.

IV. Сведения о предприятии и видах его деятельности

В постоянном штате школы работают семь сотрудников
и 40 человек на условиях совместительства.

Планируемый объём выпуска специалистов — 120 чело-
век (по первому году работы).

Основное направление деятельности — образовательный
процесс.

Ì è õ à è ë  Ë å â è ö ê è é ,

Ò à ì à ð à  Ø å â ÷ å í ê î

П Р О Г Р А М М А  Э К О Н О М И Ч Е С К О Й

Д Е Я Т Е Л Ь Н О С Т И  ( Б И З Н Е С - П Л А Н )

Ш К О Л Ы
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Юридическое обеспечение деятельности предприятия
Организационно-правовая форма: структурное подразделе-
ние государственного образовательного учреждения.

Учредительные документы: приказ директора ГОУ ЦО,
Положение о «Бизнес-школе», финансовое соглашение между
ГОУ ЦО и «Бизнес-школой».

Зарегистрированный адрес: указывается адрес.
Лицензии на виды деятельности: дополнительное обра-

зование.
Законодательные ограничения: нет.
Правовое обеспечение долевого участия персонала

предприятия: нет.
Правовое обеспечение налоговых льгот: в рамках дей-

ствующего налогового законодательства.
Организационная схема управления предприятием:

Школа подчиняется непосредственно директору Центра образо-
вания. Внутри подразделения работники подчиняются непосред-
ственно руководителю подразделения — директору «Бизнес-
школы».

V. Общие сведения о внешней среде функционирования

предприятия

Там, где расположен Центр, работают около десяти «бизнес-
школ», в которых школьники-старшеклассники готовятся по
экономическим и управленческим профессиям, что не соот-
ветствует темпам экономического роста города и определяет
дополнительную потребность в этом виде образовательных
услуг.

Изменения во внешней среде функционирования пред-
приятия: очевиден устойчивый рост спроса при весьма слабом
изменении предложения.

Инвестиционный климат: благоприятный.
Наличие налоговых льгот: льгота по налогообложению

НДС (п. 14 ст. 149 НК РФ).

VI. Описание услуг

Наименование услуг предприятия: образовательный процесс
в сфере профессиональной и допрофессиональной подготовки
школьников-старшеклассников в сфере экономики и управ-
ления.

Область применения: выпускники, а также созданные
из выпускников в процессе учёбы бизнес-команды поставля-
ют на рынок труда квалифицированные команды управления
бизнесом.

Сервис: в качестве сопутствующих подразделение предла-
гает следующие услуги:
— разработку проектов и программ;
— консультации по экономическим вопросам;
— консалтинг;
— информационные.

VII. План по маркетингу 

и реализации услуг

Требования к потребительским свой-
ствам услуг
Потребителю предлагается комбиниро-
ванная услуга в сфере образования, до-
профессиональной и начальной профес-
сиональной подготовки, подготовка к по-
ступлению в вуз по соответствующей
специальности, подготовка психологиче-
ски совместимых и специально подготов-
ленных коллективов — бизнес-команд,
способных удовлетворить потребности
заказчика либо осуществить свою собст-
венную бизнес-идею, чему будет всячес-
ки способствовать консалтинговый центр
«Бизнес-школы», специализирующийся
в сфере консультирования и первона-
чального сопровождения бизнеса.

Анализ конкурентоспособности услуг
1. Более низкая, по сравнению с платой
за обучение на подготовительных курсах
вузов-партнёров, цена за месяц обучения
в «Бизнес-школе».

2. Возможность обучаться по уско-
ренным программам в вузах-партнёрах.

3. Возможность приобрести знания
и навыки в сфере организации и управления
бизнесом, а по окончании учёбы в «Бизнес-
школе» организовать свой бизнес.

4. Цикл обучения рассчитан на
15 месяцев, что даёт возможность по-
следние полгода обучения в 11-м классе
школы или на последнем курсе професси-
онального училища приложить усилия для
подготовки к поступлению в высшее
учебное заведение по выбранной в «Биз-
нес-школе» специальности либо при из-
менившихся обстоятельствах подгото-
виться к получению высшего образования
по другому направлению.

5. Возможность стать членом орга-
низованного и подготовленного коллек-
тива — бизнес-команды с целью органи-
зовать собственный бизнес.

6. Возможность в период обучения
(летние месяцы) попробовать реализо-
вать собственные бизнес-проекты в ус-
ловиях реального рынка.
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7. Возможность стать членом бизнес-
клуба Школы, что обеспечивает, в частнос-
ти, возможность получать консультации.

Ì è õ à è ë  Ë å â è ö ê è é ,

Ò à ì à ð à  Ø å â ÷ å í ê î

П Р О Г Р А М М А  Э К О Н О М И Ч Е С К О Й

Д Е Я Т Е Л Ь Н О С Т И  ( Б И З Н Е С - П Л А Н )

Ш К О Л Ы

VIII. Примерный учебный план по направлению «Менеджмент»
Ò à á ë è ö à  5

¹ ÄÄèñöèïëèíà ×àñîâ, ââñåãî ËËåêöèè Ñåìèíàðû, òòåñòèðîâàíèå, ÊÊîíñóëüòàöèè, 
ï/ï êîíòðîëüíûå ððàáîòû ðîëåâûå èèãðû

1 Ýêîíîìèêà 84 28 28 28

2 Îñíîâû ïðåäïðèíèìàòåëüñòâà 36 12 12 12

3 Áóõãàëòåðñêèé ó÷¸ò 64 12 44 8

4 Íàëîãîîáëîæåíèå 48 8 24 16

5 Ìåíåäæìåíò è ìàðêåòèíã 64 8 20 36

6 Ñòàòèñòèêà 4 4 —

7 Òðóäîâîå çàêîíîäàòåëüñòâî 16 4 8 4

8 Ãðàæäàíñêîå çàêîíîäàòåëüñòâî 16 8 8

9 Îñíîâû PR. Ðåêëàìíûé áèçíåñ 32 8 16 8

10 Ëîãèêà 16 4 8 4

11 Ìàòåìàòèêà 32 8 20 4

12 Ïñèõîëîãèÿ óïðàâëåíèÿ 16 6 10 —

Âñåãî 428 110 198 120

IX. Бюджет
Ò à á ë è ö à  6

Íàïðàâëåíèÿ ððàñõîäîâàíèÿ ññðåäñòâ Âñåãî Â òòîì ÷÷èñëå Ïðèìå÷àíèå
(â òòûñ. ððóá.)

òðåáóåòñÿ èìååòñÿ

Çàðàáîòíàÿ ïëàòà ïðîôåññîðñêî-ïðåïîäàâàòåëüñêîãî ñîñòàâà. 
Çàðàáîòíàÿ ïëàòà àäìèíèñòðàòèâíîãî ïåðñîíàëà

+ + +

Íà÷èñëåíèÿ íà çàðàáîòíóþ ïëàòó + + +

Îáîðóäîâàíèå è ìåáåëü + + +

Òðàíñïîðò è ñâÿçü + + +

Êîìàíäèðîâî÷íûå ðàñõîäû + + +

Êàíöåëÿðñêèå è õîçÿéñòâåííûå òîâàðû + + +

Ó÷åáíî-ìåòîäè÷åñêàÿ ëèòåðàòóðà è ïðîãðàììíîå îáåñïå÷åíèå (áèáëèîòåêà) + + +

Ïðîâåäåíèå âûåçäíûõ ôîðóìîâ + + +

Ðàçðàáîòêà è èçãîòîâëåíèå ñåðòèôèêàòîâ îá îêîí÷àíèè, äèïëîìîâ 
è äðóãîé ïðîäóêöèè

+ + +

Ðàçðàáîòêà ñèìâîëèêè, ðåêëàìà, àðåíäà ýôèðíîãî âðåìåíè + + +

Èçäàòåëüñêèå è èíûå óñëóãè (â òîì ÷èñëå ïî òèðàæèðîâàíèþ) + + +

Íàëîãè, áàíêîâñêîå è êàññîâîå îáñëóæèâàíèå + + +

Èòîãî + + +

Íåïðåäâèäåííûå ðàñõîäû (2,5%) + + –

Âñåãî + + +

Каналы популяризации услуг
Тематические издания, использование информационных

сетей отрасли, кабельное телевидение, Интернет.
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X. Оплата труда

При расчёте оплаты труда профессорско-преподавательского состава также составля-
ется таблица, в которой (на первый и второй год обучения) отмечаются период (сен-
тябрь, октябрь и.д.), состав группы (слушатели), количество групп (преподавателей),
количество часов за период на группу, общее количество часов за период, оплата
за 1 час (руб.), сумма (тыс. руб.), форма проведения занятий: лекционная, выездной
форум, летний, установочный форум; семинары, консультации, программное проекти-
рование, консалтинг, сопровождение по проектам.

XI. Штатное расписание
Ò à á ë è ö à  7

Øòàòíîå ððàñïèñàíèå óóïðàâëåí÷åñêîãî ïïåðñîíàëà ««Áèçíåñ-øøêîëû» ÃÃÎÓ ÖÖÎ 
(ôèíàíñèðîâàíèå ääâóõãîäè÷íîãî ööèêëà ïïîäãîòîâêè 1120 ó÷àùèõñÿ, ââêëþ÷àÿ ååäèíîâðåìåííûå ççàòðàòû ççàïóñêà ïïðîåêòà)

¹ ÄÄîëæíîñòü Êîëè÷åñòâî ÇÇàðàáîòíàÿ ïïëàòà ÂÂñåãî ííà ööèêë, ÏÏðèìå÷àíèå
ï/ï ñòàâîê â ììåñÿö, ððóá. òûñ. ððóá.

1 Äèðåêòîð 1 + +

2 Çàìåñòèòåëü äèðåêòîðà ïî ó÷åáíîé ðàáîòå 1 + +

3 Çàìåñòèòåëü äèðåêòîðà ïî íàó÷íî-ìåòîäè÷åñêîé 
ðàáîòå

1 + +

4 Ïñèõîëîã-ïðîôêîíñóëüòàíò 1 + +

5 Áóõãàëòåð 1 + +

6 Èíñïåêòîð 1 + +

7 Ñåêðåòàðü-ðåôåðåíò 1 + +

Практические рекомендации по составлению бизнес-плана экономической дея-
тельности школы подготовлены на основе анализа и обобщения накопленного в систе-
ме образования опыта и ориентированы на платные дополнительные образовательные
услуги. Выбор этих услуг из всего многообразия видов предпринимательской деятель-
ности школы объясняется тем, что это единственно «профильный» для неё вид

деятельности и менее других экономически затратный. НО

ÕÕóóääîîææååññòòââååííííûûéé  òòååêêññòò  êêààêê  òòååîîððååòòèèêêîî-ïïååääààããîîããèè÷÷ååññêêààÿÿ  ììîîääååëëüü

Â. ÕÕàíèí, ïðåïîäàâàòåëü Óðàëî-Ñèáèðñêîãî èíñòèòóòà áèçíåñà, ã. Åêàòåðèíáóðã,
êàíäèäàò ïåäàãîãè÷åñêèõ íàóê

Êîãäà Ýéíøòåéí ïðèçíàâàëñÿ: «Äîñòîåâñêèé äà¸ò ìíå áîëüøå, ÷åì Ãàóññ», — ðå÷ü øëà íå òîëüêî îá ýìî-

öèîíàëüíûõ èìïóëüñàõ: ó÷¸íîãî ïðèâëåêàëà âíóòðåííÿÿ ñòðîãàÿ ëîãèêà Äîñòîåâñêîãî, èìåþùàÿ ñâîè

àíàëîãè â ôèëîñîôñêî-íàó÷íîé ëîãèêå, à ñàìà òåîðåòè÷åñêàÿ ìûñëü, êàê âèäíî èç ýòèõ ñëîâ, ïèòàëàñü

íå òîëüêî íàó÷íûìè êîíñòðóêòàìè, íî è õóäîæåñòâåííî-îáðàçíûìè ìîäåëÿìè ìèðà.

Íàó÷íîå ïîçíàíèå ìèðà — îòíþäü íå åäèíñòâåííîå. Èñòèíà î ìèðå è î ÷åëîâåêå ñîäåðæèòñÿ è â äðóãèõ

îáëàñòÿõ ÷åëîâå÷åñêîé êóëüòóðû — â íðàâñòâåííîñòè, ðèòóàëàõ è òðàäèöèÿõ, â ðåëèãèè. È îñîáåííî —

â ëèòåðàòóðå è èñêóññòâå. Îäíîé èç õàðàêòåðíûõ ÷åðò ñîâðåìåííîãî ÷åëîâåêîâåäåíèÿ ÿâëÿåòñÿ õóäîæå-

ñòâåííûé òåêñò êàê èñòî÷íèê ñîáñòâåííî àíòðîïîëîãè÷åñêîãî çíàíèÿ.

Îá îñîáåííîñòÿõ õóäîæåñòâåííîãî òåêñòà ðàçìûøëÿåò àâòîð ñòàòüè.
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