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ОБЩИЕ УКАЗАНИЯ ПО ИЗУЧЕНИЮ ДИСЦИПЛИНЫ  

«ОРГАНИЗАЦИЯ ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСКОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ» 

 

Формирование рыночного механизма хозяйствования и активизация 

модернизационных процессов в экономике неразрывно связаны с развитием 

предпринимательства, представляющего собой важнейший стратегический 

ресурс,  способный обеспечить экономический рост.  

Развитие предпринимательства нуждается в более пристальном 

внимании, так  как перед собственниками, управляющими и специалистами 

предприятий встают  сложные проблемы, связанные с современными 

требованиями высокой компетенции  при ведении бизнеса.  

Предпринимательская деятельность отличается свободой в выборе 

направлений  и методов деятельности, самостоятельностью в принятии 

решений, воспринимая  предприятие как сложную систему, подчиняющуюся 

общим законам развития. Эта  деятельность является созидательным, 

творческим и ответственным трудом,  сопряженным с риском, 

несовершенством законодательства и общей экономической  

нестабильностью.  

Целью освоения дисциплины «Организация предпринимательской 

деятельности» является формирование и развитие самостоятельного 

экономического мышления в системе бизнес-планирования. Предметом 

изучения дисциплины является бизнес как система экономических, 

организационных и правовых отношений в рамках бизнес единицы. 

Задачами дисциплины являются: 

–формирование экономического мышления, приобретение навыков 

практической работы и получение знаний по основным проблемам учебной 

дисциплины, которые включают в себя; 

– овладение методикой анализа сущности, содержания и видов бизнеса; 

– формирование навыков выбора бизнес идей и разработки решений по ее 

реализации; 

– получение опыта построения бизнес-плана и оптимальной структуры 

бизнеса; 

– овладение оценкой эффективности бизнеса; 

– обучение приемам комплексного анализа бизнеса. 

Обучающиеся должны знать: 

направления экономической мысли в сфере предпринимательства, 

особенности реализации предпринимательской деятельности в различных 

областях экономики; 

основные концепции стратегического управления 

предпринимательскими структурами, роль стратегии и задачи 

стратегического   управления, принципы принятия управленческих решений 

на основе информации; 

методы оптимизации и контроля реализации бизнес-планов; 

структуру  и  содержание  входящих  и  исходящих  информационных  

потоков  в компании; 
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методологии моделирования бизнес-процессов; 

методы ситуационного анализа, включая SWOT-анализ, анализ 

стратегических позиций, анализ сегментов рынка, анализ конкуренции, 

позиционный анализ; 

методы и инструменты бизнес-планирования; 

основы бизнес-планирования  и  проектного  управления  

предпринимательской деятельностью; 

основные организационно-правовые формы предпринимательской 

деятельности, базовые законодательные акты  и нормативные документы, 

регламентирующие предпринимательскую деятельность; 

уметь:  

находить организационно-управленческие решения и нести за них 

ответственность позиций социальной значимости принимаемых решений; 

разрабатывать   и   осуществлять   стратегии   организации,   

направленной   на  обеспечение конкурентоспособности; 

применять принципы проектного управления в решении 

предпринимательских задач; 

координировать  деятельность  исполнителей  с  помощью  

методического  инструментария  реализации  управленческих  решений  в  

области  функционального  менеджмента для достижения высокой 

согласованности при выполнении конкретных проектов и работ; 

анализировать законодательные акты, исходящие и входящие 

информационные потоки, формировать комплект документов при 

управлении компанией; 

применять методы реорганизации бизнес-процессов в практической 

деятельности предпринимательских структур; 

оценивать экономические и социальные условия осуществления 

предпринимательской деятельности, выявлять новые рыночные возможности   

и  формировать новые бизнес-модели; 

анализировать   экономические   показатели   эффективности   бизнес-

плана   с целью принятия обоснованных управленческих решений; 

анализировать различия, достоинства и недостатки различных 

организационно-правовых форм предпринимательской деятельности 

владеть: 

методами диагностики предпринимательских структур, в том числе 

организационно-управленческим  анализом, производственно-хозяйственным  

анализом,  анализом  кадрового  потенциала,  анализом  результатов 

управленческого учета; 

навыками стратегического анализа;   

методами, методиками, информационными технологиями проектного 

управления; 

навыками принятия управленческих решений и их документального  

оформления; 

методами, методиками, информационными технологиями 

моделирования бизнес-процессов; 
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методами диагностики предпринимательских структур, в том числе 

организационно-управленческим анализом, производственно-хозяйственным 

анализом, анализом кадрового потенциала, анализом результатов  

управленческого учета; 

методами диагностики предпринимательских структур, в том числе 

организационно-управленческим анализом, производственно-хозяйственным  

анализом,  анализом  кадрового  потенциала,  анализом  результатов 

управленческого  учета; 

технологиями бизнес-планирования и проектного управления; 

навыками  подготовки  организационных  и  распорядительных  

документов,  необходимых для создания новых предпринимательских 

структур. 
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СОДЕРЖАНИЕ ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСКОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ 

 

Деловая игра  

Организация бизнеса, выбор организационно-правовой формы 

  

Цель   деловой   игры   -   базируясь   на   многообразии   форм   

собственности  предприятий,   выбрать   тот   бизнес   (выбор   партнеров,   

клиентов,   посредников), который наиболее перспективен, и обосновать его.  

Постановка проблемы. Принимая решение о выборе организационно-

правовой  формы, предприниматель определяет требуемый уровень и объем 

возможных прав и  обязательств в зависимости от профиля и содержания 

будущей предпринимательской деятельности, возможного круга партнеров, 

существующего законодательства.   

При       этом       выбор       наиболее       оптимальной       формы       

организации  предпринимательской  деятельности  следует  соотносить  с  

возможностями,  которые  предоставляет   действующее   законодательство.   

При   осмыслении   этих   проблем  предприниматель     принимает     

решение     о     правовом     статусе     учреждаемого  предприятия.  

Задачи, поставленные перед участниками:  

- сформулировать цель, предпринимательскую идею бизнеса;  

- обосновать экономическую сущность предпринимательской 

деятельности;  

-    показать    наличие    инновационного    момента    (новой    системы    

управления производством, качеством, внедрение новых методов 

организации производства или  новых технологий);  

- предложить товар, пользующийся высоким уровнем 

конкурентоспособности;  

- определить тип и выбор поставщиков, посредников, покупателей;  

- предусмотреть технику деловых переговоров;  

- обосновать предпосылки для успешного предпринимательского 

старта;  

- представить «визитную карточку» предприятия.  

Участники  должны  составить  учредительные  документы  (устав  

предприятия, положение), выбрав одну из приведенных организационно-

правовых форм:  

- полное (коммандитное) товарищество;  

- ООО;  

- АО;  

- производственный кооператив;  

- унитарное предприятие.  

Каждая команда должна представить «визитную карточку» своего 

бизнеса:  

-  общую  характеристику  бизнеса  (цель,  предпринимательская  идея,  

экономическая сущность предпринимательской деятельности);  
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- особенности рынка, профиль потребителя (предпринимательская 

среда);  

- основных конкурентов, преимущества по сравнению с ними;  

-  сравнительные  преимущества  и  недостатки  выбранной  

организационно-правовой формы с точки зрения менеджмента;  

-  способ  принятия  решений  (на  коллективной  основе  или  когда  

предприниматель  берет на себя функцию единоличного принятия решений).  

Команды заполняют анкету по оценке текущей деятельности.  
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ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСКАЯ ИДЕЯ 

Деловая игра 

Порядок создания нового предприятия и его государственная 

регистрация 

  

Цель  деловой  игры  –  обосновать  порядок  создания  нового  

предприятия  и государственной регистрации по требованиям действующего 

законодательства.  

Постановка  проблемы.  Все  вновь  созданные  предприятия  должны 

пройти  государственную регистрацию согласно требованиям  действующего  

законодательства. Только зарегистрированному юридическому лицу  

выдается  свидетельство о регистрации, иначе его деятельность будет 

признана  незаконной и  запрещена.  

Задание. Для данной игры необходимо задействовать три команды 

участвующих:  

1.  Команда предпринимателей, создающих новое предприятие.  

2.  Команда государственных структур.   

3.  Команда экспертов.  

Каждая команда должна определить индивидуальные цели и задачи, 

которые им  необходимо будет решить.  

Задачи, поставленные перед участниками:  

 

схему).  

ии     

предприятия     (этапы,  

необходимые документы, инстанции).  

документов.  

Участники    должны    также    составить    учредительные    

документы:    устав  предприятия,   договор   о   создании   и   деятельности   

предприятия,   протокол   №1,  заявление учредителя.  

Команда  предпринимателей  должна  пройти  все  этапы  создания  и  

регистрации предприятия.  

Команда государственных структур должна разбиться на инстанции, в 

которых  предприниматели могут осуществить свою цель.  

Команда   экспертов   должна   оценить,   насколько   грамотно   и   

обоснованно  предприниматели     действуют     для     достижения     своей     

цели,     обращаясь     в государственные службы.  

Система оценки экспертов – балльная оценка.   
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ВИДЫ ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСКОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ 

Деловая игра 

Разработка бизнес-плана 

  

Цель деловой игры – составить бизнес-план предпринимательского 

проекта.   

  Постановка   проблемы.   Одним   из   важнейших   шагов   на   пути   

создания собственного    предприятия    является    составление     бизнес-

плана.    Бизнес-план  позволяет оценить возможности, расходы, трудности и 

требования к тому, кто решил начать собственное дело, создать предприятие 

и обеспечить его функционирование.  

Задание.         Рабочая         группа         должна         разработать         

бизнес-план  предпринимательского  проекта  на  тот  бизнес,  который  

наиболее  перспективен  и обосновать его.  

Бизнес-план     является     главным     документом     взаимодействия     

основных  участников (партнеров) разработки:  

- менеджеры;  

- акционеры;  

- кредиторы;  

- партнеры по бизнесу.  

Предлагается создать 5 команд участников: менеджеров, акционеров, 

кредиторов, партнеров по бизнесу и экспертов. Каждая команда участников 

должна  определить цели и задачи, которые им необходимо будет решить.  

Задачи, поставленные перед участниками:  

-проекта,    

особенности развития предприятия;  

ределить стратегию развития предприятия, общую концепцию 

осуществления проектов создания новой продукции, технологий;  

слабых  сторон бизнеса;  

 

 

кредитов, привлечение потенциальных партнеров;   

-план предприятия.  

Задачи команды менеджеров:   

е предпринимательской идеи;  

 

 

 

 

Задачи команды акционеров:  

 

потребностей в деньгах;  
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Задачи команды кредиторов:   

 

 

 

Задачи команды партнеров по бизнесу:  

нка надежности, привлекательности, развития сотрудничества;  

 

 

 Участники  должны  составить  схему  общего  процесса  бизнес-

планирования,  заполнить следующие таблицы:  
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Жюри оценивает грамотность и обоснованность составления   бизнес-

плана, активность и подготовленность всех участников дискуссии.  

Деловая игра позволит участникам проявить свои управленческие и 

творческие способности во взаимодействии участников разработки бизнес-

плана, в выборе рационального использования производственных ресурсов, 

повышении конкурентоспособности предприятия.  
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В  результате  подведения  итогов  деловой  игры  жюри,  учитывая  

сильные  и слабые стороны команд, оценивает их по балльной системе и 

выявляет победителя.   
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ОРГАНИЗАЦИЯ И РАЗВИТИЕ СОБСТВЕННОГО ДЕЛА 

Деловая игра 

Влияние риска предпринимательской деятельности  

  

Цель деловой игры – оценить влияние предпринимательского   риска   

на предприятие строительного комплекса.  

Постановка проблемы. Строительный комплекс представлен в виде 

комплекса взаимосвязанных потоков: финансовых, информационных, 

материальных,  технологических, которые постоянно изменяются под 

влиянием внешних и внутренних факторов.  

Любому  бизнесу постоянно  сопутствуют  риск  и  неопределенность, 

которые являются элементами объективной действительности. 

Неопределенность экономической конъюнктуры вытекает  из непостоянства  

предложения и спроса на товары, денежные средства, факторы производства,    

разнообразия    критериев  предпочтительности   инвестирования   средств   и   

сфер приложения капиталов. В принятии предпринимателем   

управленческого решения, связанного с риском, важную роль играют знания 

бизнеса, информирования, квалификации, опыт, деловые  качества.   

Основной задачей   предпринимателя   в   этих   условиях   является   выбор  

решений, связанных с риском, на основе объективных критериев, 

позволяющих его  минимизировать.  Участникам  деловой  игры  

предоставляется возможность оценить особенности влияния 

предпринимательского риска на функционирование предприятий 

строительного комплекса.   

Для этого участникам предлагается разбиться на команды, которые 

могут  представить рискообразующие источники предприятий строительного 

комплекса.  

Команды участников:  

    - предприятие строительного комплекса;  

    - поставщики и потребители рыночной информации;  

    - инвесторы;  

    - разработчики и потребители проектной документации;   

    - поставщики и потребители рабочей силы;  

    - потребители продукции строительного комплекса;  

    - поставщики материально-технических ресурсов;  

    - банки;  

    - налоговые органы.  

Каждая команда должна дать характеристику рискам, которым они 

подвергаются, и взаимоувязать свои функции и взаимодействия в рамках 

строительного комплекса.  

Задачи, поставленные перед участниками:                          

   анализ    внешней    и    внутренней    среды,    влияющей    на    

предприятия строительного комплекса;  

«команды»;  
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строительные  предприятия;    

 

 

неопределенности;  

ных    партнеров    (контрагентов)    

строительного предприятия:      инвесторов,      разработчиков      и      

потребителей  проектной  документации,    поставщиков    и    потребителей    

рабочей    силы,    потребителей  продукции  строительного  комплекса,  

поставщиков  материально  –  технических  ресурсов,    поставщиков    и    

потребителей    рыночной        информации,    банков,  налоговых органов;  

воздействия рисков;  

я  всех  команд  участников  для  выработки  

общего  решения, характеризующего оценки влияния предпринимательского 

риска на деятельность строительного предприятия.  

По  итогам  игры  жюри  даѐт  оценку  уровню  квалификации  каждой  

из  команд.  Участники данной игры должны заполнить следующие таблицы:  
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ИНДИВИДУАЛЬНЫЙ ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬ 

Деловая игра 

SWOT- анализ деятельности предприятий. Бенчмаркинг 

  

Цель   деловой   игры   –   составить   и   оформить   SWOT-анализ   

деятельности предприятия.  

Задачи, поставленные перед участниками. Команды должны 

сформулировать  миссию своей организации, характеризующую основной 

вид деятельности,  определить  отношение к внешней среде и пути 

формирования   корпоративного  климата, провести анализ сильных и слабых 

сторон своей организации, возможностей и рисков, определить 

стратегическую позицию предприятия.  

Постановка  проблемы.  SWOT-анализ  –  это  система  интегрального  

анализа,  основным содержанием которого является исследование характера 

сильных и слабых  сторон  предприятия  в  разрезе  отдельных  внутренних  

факторов,  а  также  влияние  внешних  факторов,  обуславливающих  

развитие  предприятия.  На  рис.  1  приведен  комплексный   анализ   

влияния   внешней   и   внутренней   среды   на   деятельность предприятия.  

 
Внешняя среда предпринимательской единицы – это совокупность 

экономических, политических, правовых, научных и технических, 

коммуникационных, природно-географических факторов, которые 

оказывают  влияние на деятельность предприятия.  
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Анализ  внутренней  среды  направлен  на  изучение  того,  какими  

сильными  и  слабыми сторонами обладает организация. Сильные стороны в 

конкурентной борьбе  –  это  предмет  пристального  внимания  со  стороны  

руководства,  которое  должно  делать все возможное, чтобы изменить их. 

Дж. Пирсом и Р. Робинсоном был выделен  набор  ключевых  внутренних  

факторов,  которые  могут  быть  источником  как  силы, так и слабости 

организации.  
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Применяемый для анализа среды метод СВОТ (от англ. SWOT) – сила, 

слабость,  возможности,   угрозы   –   является   широко   признанным   

подходом,   позволяющим  провести совместное изучение внешней и 

внутренней среды. Применяя метод СВОТ,  удается   установить   линии   

связи   между   силой   и   слабостью,   которые   присущи  организации,  и  

внешними  угрозами  и  слабостью.  В  таблице  1  приведен  анализ  

факторов   и   основных   вопросов   для   определения   сильных   и   слабых   

сторон  деятельности предприятия.  

Методология СВОТ предполагает сначала выявление сильных и слабых 

сторон, а  также  угроз  и  возможностей,  затем  –  установление  цепочек  

связей  между  ними,  которые  в  дальнейшем  могут  быть  использованы  

для  формулирования  стратегии  организации. Для этого составляется 

матрица СВОТ:  
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Слева  выделяются  сильные  и  слабые  стороны  предприятия.  В  

верхней  части матрицы выделяются возможности и угрозы.  

На пересечении разделов образуются четыре поля: СИВ (силы и 

возможности);  СИУ (силы и угрозы); СЛВ (слабости и возможности); СЛУ 

(слабости и угрозы). На  каждом    из    данных    полей    необходимо    

рассмотреть    всевозможные    парные  комбинации и выделить те, которые 

должны быть учтены при разработке стратегии  развития  предприятия.  В  

отношении  тех  пар,  которые  были  выбраны  с  поля  СИВ,  следует 

разрабатывать стратегию по использованию сильных  сторон предприятия с 

целью получения отдачи от возможностей, которые появились во внешней 

среде.  

Для пар на поле СЛВ стратегия должна быть построена таким образом, 

чтобы за  счет   появившихся   возможностей   попытаться   преодолеть   

имеющиеся   слабости предприятия.  

Если    пара    находится    на    поле    СИУ,        стратегия    должна    

предполагать использование силы предприятия для устранения угроз.  

Для  пар,  находящихся  на  поле  СЛУ,    важно  выработать  такую  

стратегию, которая позволила бы избавиться от слабостей и угроз.  

Для   оценки   возможностей   применяется   метод   позиционирования   

каждой  конкретной возможности  на матрице.   

 
Возможности, попадающие на поля  ВС, ВУ, СС, имеют большое  

значение для предприятия, и их надо обязательно использовать. По 

возможностям же, попавшим  на оставшиеся поля, руководство должно 

принять позитивное решение об их  использовании. Аналогичная матрица 

составляется для оценки угроз. 

 
Угрозы, которые попали на поля ВР, ВК и СР, представляют большую 

опасность  для  предприятия.  Угрозы,  попавшие  на  поля  ВТ,  СК  и  НР,  

также  имеют  важное значение и их необходимо устранить.  

Угрозы на полях НК, СТ, ВЛ требуют ответственного подхода к их 

устранению.      
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Для  конкретного  исполнения  рассмотренных  матриц  рекомендуется  

проводить выявление    возможностей    и    угроз   в    трех   направлениях:    

рынок,    продукт    и  деятельность   по   реализации   продуктов   на   

целевых   рынках   (ценообразование,  распределение и продвижение 

продуктов, работ, услуг). Источником возникновения  возможностей  и   

угроз  могут   быть   заказчики,  конкуренты,   изменение   факторов  внешней 

среды, например, законодательной базы, налоговой политики.   

Целесообразно проводить данный анализ, изучив:  

 

ее влияния;  

-анализа можно использовать при проведении 

бенчмаркинга.  

Бенчмаркинг  –  это  сравнение  показателей  ведения  бизнеса  на  

предприятии  с  аналогичными характеристиками лучших компаний с целью 

определения источников  высокой эффективности работы и внедрения 

лучшего опыта.  

Сравнительные исследования проводят по направлениям:  

 

- провести сравнение с 

аналогичными предприятиями;  

предприятий  – общий бенчмаркинг;  

подразделений своего предприятия с аналогичными параметрами 

предприятий, которые выполняют эти  функции лучше всех - 

функциональный бенчмаркинг.  

Этапы проведения бенчмаркинга:  

еделить критерии сравнения;  

 

 

 

 

редприятии.  

Результаты   бенчмаркинга   являются   источником   повышения   

эффективности работы в системе управления, внедрения нововведений на 

предприятии.  

Подготовка,   защита   и   обсуждение   группового  решения.   В   

подготовленном  сообщении     необходимо     обосновать     предлагаемую     

формулировку     миссии  организации,   представить   результаты   SWOT-

анализа   деятельности   предприятия.  Каждая команда участников должна 

оформить SWOT-анализ в виде таблицы. Жюри  должно  оценить,  насколько  

грамотно  и  обоснованно  составлен  SWOT- анализ  предприятия.  Система  

оценки  экспертов  –  балльная  (от  1  до  5  –  высшая оценка). Приложение к 

деловой игре (табл. 6)  
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ОРГАНИЗАЦИОННО-ПРАВОВЫЕ ФОРМЫ  

ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСКОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ  

Деловая игра  

Конкурентоспособность малого бизнеса 

 

Цель   –   сформулировать   факторы   успеха   малого   бизнеса:   

конкурентные  преимущества и состояние деловой среды.  

Постановка    проблемы.    Малый    бизнес    особенно    зависит    от    

действия  многочисленных   факторов   и   их   комбинаций,   определяющих   

деловую   среду   и влияющих на его конкурентоспособность.  

Конкуренция   в   сфере   малого   бизнеса   имеет   свои   особенности,   

заставляя  предпринимателей мобилизовать всю свою энергию и способности 

для сохранения и  укрепления своих рыночных позиций.  

Для  данной  игры  необходимо  задействовать  три  группы:  команда  

участников  (предпринимателей    малого    бизнеса);    команда    участников,    

представляющих государство, эксперты.  

 Команда  предпринимателей  должна  создать  свое  малое  

предприятие,  которое  функционирует    в    конкурентной    среде,    

выпускает   продукцию   и    эффективно использует ресурсный потенциал 

для достижения собственных целей.  

Команда (государство) представляет собой внешнюю среду и 

государственную политику в отношении развития малого бизнеса.  

Команда  экспертов  внимательно  анализирует  и  оценивает  

обоснованность  и  грамотность действий двух команд по балльной оценке.  

Задачи, поставленные перед участниками:  

условиях;  

поведения  на  рынке: коммутанты, патиенты, эксплеренты;  

недостатки  своего  предприятия малого бизнеса, его проблемы;  

 

бизнеса (кто мешает работать?);  

малого бизнеса;  

 

предприятия;  

ой среды;  

предприятия;  
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учитывающей  угрозы  и возможности внешней среды, сильные и слабые 

стороны малого предприятия.  

Участники должны составить схемы и заполнить таблицы для полноты 

ответа. 
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МАЛОЕ ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСТВО 

Деловая игра 

Управление персоналом предприятия 

Организатор    игры    информирует    участников    о    порядке    ее    

проведения, распределяет роли, выделяет группу экспертов.  

Основные участники выступают в качестве руководителей 

предприятий, отделов  и  занимаются  поддержкой  и  стимулированием  

персонала.  Они  должны  объяснить  каждому работнику значимость его 

роли на закрепленном за ним рабочем месте.  

Предлагаемые должности руководителей и специалистов:  

 

 

мастера)   

 

 

по персоналу  

Цель – представить кадровое обеспечение предпринимательской 

организации.  Постановка проблемы. Система управления персоналом 

является «стержнем»  

системы  управления  фирмы,  которые  неотделимы  друг  от  друга  в  

обеспечении  соответствия   качественных   и   количественных   

характеристик   персонала   целям  достижения конкурентоспособности 

предприятия.  

Факторы успеха малого бизнеса  

Конкурентные преимущества                                 Состояние деловой 

среды  

Размер предприятия  

Количество  и состав работников  Территориальная маневренность  

Производственная и  технологическая гибкость и  маневренность  

Тесная взаимосвязь управления с  производством  

Микрофинансирование   

Кредитная потребительская  кооперация  

Государственная поддержка и  регулирование  

Совершенствование  законодательства  

Стратегия инновационного развития 

Задачи, поставленные перед участниками:  

1.  Привести способы повышения мотивации персонала к работе.  

2.  Сформулировать процедуру отбора персонала.  

3.  Привести сравнительную характеристику методов управления.  

4.  Дать оценку деловых качеств руководителя.  

5.  Сформулировать   критерии   оценки   результативности   труда   

руководителей   и специалистов;  

6.  Составить рейтинговую оценку труда руководителей и 

специалистов.  
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Каждый  участник  по  поручению  ведущего  игры  занимается  

определенным  направлением работы. Для подготовки обоснованных 

предложений предоставляется  15   минут.   Далее   участники   докладывают   

о   результатах   работы   своих   групп.   

Сообщение  должно  быть  публичным  с  привлечением  внимания  

всех  участников,  экспертов,  ведущего. После выступления  руководителей  

со  своими  предложениями  слово  предоставляется  экспертам  и  всем  

желающим  из  числа  участников  игры  с возможностью вступить в 

дискуссию.  

По    итогам    игры    жюри    дает    оценку    уровню    квалификации    

каждого  руководителя,   а   также   активности   и   подготовленности   всех   

участвовавших   в  дискуссии.  

Оценка участников производится членами жюри с помощью балльной 

системы.    

Представленные       далее       материалы       помогут       студентам       

правильно сформулировать свои ответы, выполняя задачи деловой игры.  
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Мотивация  –  это  работа  руководителя,  которая  направлена  на  

активизацию сотрудников предприятия, повышая эффективность их труда 

для достижения своих  личных целей и целей коллектива предприятия.  

Мотивация труда рассматривается как совокупность стимулов, 

побуждающих персонал к активной трудовой деятельности.  

Традиционный подход к мотивации основывается на вере в то, что  

сотрудники  должны   эффективно   работать,   получать   личное   

удовлетворение   и   гордость   за результаты своего труда.  

Повышение мотивации предполагает:  

 

 

 

 

 
Критерии отбора могут быть разными, но важно, чтобы 

профессиональные качества и опыт, образование и моральные качества были 

первостепенными  критериями.  
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Оценка деловых качеств руководителя в создании коллектива:  

административные способности;  

творческие способности;  

умение общаться, слушать других;  

аналитические способности, деловое чутье;  

правильный подбор сотрудников;  

поддержка идеи коллективизма;  

забота о членах коллектива;  

создание положительного климата на предприятии;  

заинтересованность в результате работы;  

четкое определение значения организации;  

использование эффективных методов работы;  

грамотное распределение обязанностей между сотрудниками;  

поддержка личного развития своих сотрудников;  

поощрение творческого потенциала, способности к инновациям;  

сохранение у подчиненных чувства самоуважения;  

требовательность, решительность;  

умение мгновенно сводить проблемы к их простейшим составным 

элементам, создавая основу для нахождения простых и точных решений;   

гибкость ума;  

развитость письменной речи.  

 
 

 

 



35 

 
 

 

  



36 

КУЛЬТУРА ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСТВА  

 

Деловая игра 

Техника продаж товаров 

Цель    -    умение    правильно    преподнести    и    представить    товар    

(услугу)  покупателю,     которое     требует     владения     искусством     

проведением     деловых   

переговоров, сделок.   

Постановка проблемы. Техника продаж - это одно из главных 

направлений в  развитии   бизнеса.   Основные   группы   участвующих    –   

участники,   слушатели,   

экспертная группа.  

Ведущий   игры   выбирает   две-три   команды   для   проведения   

продаж.   Если  выбрано    две    команды,    то    схема    продажи    выглядит    

следующим    образом:  «производитель-покупатель»;   три   команды   

участников   продаж:   «производитель- посредник-покупатель».  

Задачи, поставленные перед участниками:   

- знакомство с личностью;  

-  установление  контакта  с  личностью  (предприниматель, менеджер, 

бизнесмен)  вне зависимости от опыта работы, квалификации;  

- общение на тему общих интересов;  

- предложение некоторых вариантов сотрудничества;  

- приемы стимулирования заинтересованности вашего собеседника в 

покупке товара, услуге;  

- установление договорных отношений.  

В  рыночных  условиях,  когда  покупатель  более  разборчив,  выше  

конкуренция,  техника     продаж     требует     квалифицированного     

подхода.     Для     выполнения  поставленных  задач  предлагается  материал,  

который  будет  полезен для  участников   команд.  

Предприниматель  -  это  человек,  который  что-либо  предпринимает  

(создает,  организует  и  т.п.),  действует  в  соответствии  с  намеченной  

целью,  в  интересах достижения результатов.  

Менеджер  -  член  организации  управляющих,  осуществляющий  и  

решающий управленческие задачи.  

Если  первая  задача  менеджера  заключается  в  том,  чтобы  заставить  

хорошо  работать  предприятие,  организовать  производственный  процесс,  

то  первая  задача предпринимателя состоит в целенаправленном несении 

перемен.   

Бизнесмен- это человек, который «делает» деньги, независимо от того, 

является ли он владельцем крупной фирмы или маленькой лавчонки.  

Навыки  общения  -  это  неотъемлемый  атрибут  успешной  сделки.  В  

процессе  общения информация поступает от производителя к потребителю, 

помогая принять  верное решение.  

Существуют основные принципы эффективной коммуникации:   

- умение оформить свои мысли четко, убедительно и лаконично;  
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- важно сначала попытаться понять, а уже затем быть понятым;  

- умение слушать клиента;  

- рассеять все ложные стереотипы о ваших товарах и услугах;  

- четкое и ясное изложение клиенту своих действий, чтобы помочь ему.  

Коммуникация  включает  три  основных  элемента,  которые  

представляют   

собой метод «ГСН»:  

- говорим;  

- слушаем;  

- наблюдаем.  

 
Используя эти факторы, важно представить основные составляющие 

успешной  продажи (рис. 2).  

 
Представления о составляющих   успешной   продажи   являются   

важнейшими  элементами   торгового   мастерства.   На   проведение   

переговоров   отводится   15-20  минут, чтобы установить контакт с 

собеседником и привлечь его к взаимовыгодным  отношениям.  Более  
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продолжительная  беседа  может  привести  к  тому,  что  техника  продаж  не  

даст  положительного  результата,  так  как  любой  клиент  заинтересован 

быстро и своевременно осуществить покупку товара.  

Консигнация  –  это  вид  торгово-посреднической  операции,  когда  

консигнатор  (посредник)   подает   товар   со   своего   склада   на   основе   

договора   -поручения.  Собственник  товара  (консигнант)  поручает  

посреднику  (консигнатору)  реализовать  на определенных условиях товар. 

Консигнатор обычно действует в сфере отношений  между  производителем  

или  собственником  и  различными  торговцами.  На  рис.  3 представлена  

схема  отношений  производителя  и  потребителя  товара  с  участием 

посредника.  

 
Посредническая деятельность с точки зрения производителя повышает 

степень  эффективности  работы,  существенно  сокращает  срок  

оборачиваемости  капитала  и  повышает  прибыльность  производства,  

обеспечивает  широкую  доступность  товара для всех потребителей, а также 

целевых рынков.  

Типы личностей покупателей:  

апатичный   покупатель   -   ничего   никогда   не   покупает,   

пессимистичен   и равнодушен;  

целеустремленный  покупатель  –  точно  знает,  что  хочет,  какого  

качества  и преимущества ждет от товара;  

покупатель-аналитик – главный фактор для него - тщательность;  

покупатели, жаждущие общения, – это люди, ориентированные на 

общение;  

жесткий  покупатель  –  они  прямолинейны,  нетерпеливы,  их  

первостепенная забота – получение результата;  

коммуникабельный  покупатель  –  открытый  человек,  ему  нравится  

работать  с людьми.  

Факторы воздействия производителя на покупателя:  

новизна товара и его соответствие интересам потребителя;  

возможность воспользоваться услугами послепродажного сервиса;  

внешний вид и упаковка;  

соответствие стандартам;  

престижность и привлекательность рекламы товара;   

качество;   
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цена, доступность товара;  

позитивные отличительные характеристики товара от товаров других 

производителей и возможность для потребителя ознакомиться с такими 

отличиями. 
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ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСКАЯ ТАЙНА 

Деловая игра  

Лизинг 

 

Участники деловой игры должны быть разделены на несколько команд, 

каждая  из  которых  представляет  одну  из  сторон  лизинговых  

правоотношений:  лизинговую  компанию,    поставщика    оборудования    и        

предприятие     –    потенциального лизингополучателя.  

В ходе игры команды проводят серию двух- и трехсторонних 

переговоров друг с  другом,  сравнивая  предлагаемые  на  рынке  условия  

взаимодействия  и  принимая   

наиболее выгодный для себя вариант.  

Цель – заключение лизинговой сделки. При этом каждая из команд 

выполняет в игре поставленные перед ней задачи:  

задача    предприятий    (потенциальных    лизингополучателей)    –    

приобрести требуемое оборудование (технику) наиболее оптимальным 

путем;  

задача   поставщиков   –   заключить   сделки   по   реализации   

оборудования   на выгодных условиях;  

задача  лизинговых  компаний  –  заключить  лизинговые  сделки  на  

выгодных  условиях,   составить   общую   схему   взаимодействия   команд   

в   проведении лизинговой сделки;  

обосновать риски лизинговой сделки, представить этапы реализации 

лизингового  процесса.  

Разбивка  участников  на  группы  должна  проводиться  таким  

образом,  чтобы  в  команде    присутствовали    как    представители    

лизинговых    компаний,    так    и  представители в лице поставщиков. Это 

позволит оптимальным образом объединить  усилия  участников.  

Участникам  игры  придется  решать  возникающие  в  ходе  игры  вопросы   

и   преодолевать   сложности   переговорной   битвы.   Команды   могут   на  

переговорах   оказаться      в   ситуации,   когда,   достигнув   договоренности   

с   одной  потенциальной   лизинговой   компанией,   вдруг   получают   

предложения   с   более  выгодными  условиями  со  стороны  второй  

компании.  Придется  решать  возникшую проблему этического характера.  

Данная     деловая     игра     способствует     реализации     общих     

целей     путем  самостоятельного  формирования  команды  

единомышленников,  выбора  капитана,  распределения   ролей,   создания   

структуры   и   системы   отношений   в   принятии управленческого решения.  

Участники  команд  должны  усвоить  возможности  и  основные  

преимущества  лизинга  и  обсудить  принципы  сравнения  различных  

источников  финансирования  и  оценки эффективности лизинга.   

Деловая  игра  позволит  участникам  обсудить  основные  вопросы,  

возникающие  при   взаимодействии   поставщиков   оборудования   с   

лизинговыми   компаниями   и  лизингополучателями,  в интерактивном 

режиме закрепить полученные на  семинаре  знания.  Игра  позволяет  
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обменяться  опытом,  наладить  доверительные  контакты  со  многими  

лизинговыми  компаниями  в  процессе  совместной  работы  и  борьбы  за  

клиента.  

Игра позволяет приобрести знания в области лизинговой деятельности 

и умения  устанавливать    полезные    деловые    контакты    с    лизинговыми    

компаниями    и поставщиками оборудования для возможного будущего 

сотрудничества.   

В  заключение  деловой  игры  эксперты,  учитывая  сильные  и  слабые  

стороны   участников   лизинговой   сделки,   определяют   положительные   и   

отрицательные качества команд и выявляют победителя.  

Постановка проблемы. В ходе игры предоставляется уникальная 

возможность  посмотреть   на   процедуру   лизинговой   сделки   глазами   

различных   участников  лизинговой  деятельности,  в  том  числе  в  роли  

лизингополучателя. Это позволяет лучше понять потребности 

лизингополучателя и представлять на рынок более конкурентоспособные 

условия предоставления лизинга.  
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