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Предисловие

Это пособие является одним из результатов реализации Программы "Экономическое развитие женщин в Украине", внедряемой Winrock International при поддержке Агентства США по Международному развитию. 

Материалы, изложенные в этой книге, представляют собой итоги работы команды тренеров, подготовленной Тренинговой программой Winrock International совместно с корпорацией ACDI/VOCA и обогатившейся практическим опытом благодаря проведению тренингов во всех регионах Украины и за ее пределами. 

Методологические основы Тренинговой программы были разработаны в ходе выполнения Проекта Winrock International по женскому лидерству, осуществлявшегося в Украине Женским консорциумом ННД-США в 1995–1997 годах. 

Большинство тренеров имеют практический опыт предпринимательской деятельности, что привнесло в наше пособие реальную информацию по организации и ведению бизнеса. 

Сотрудничество с другими экономическими проектами и использование опыта развития предпринимательства в Польше, США, Швеции позволило углубить и усовершенствовать наши рекомендации. 

Мы выражаем благодарность всем, кто нас поддерживает. 

Мы благодарим участниц тренингов, вселивших в нас уверенность в том, что наша работа необходима. 

Это пособие предназначено для тренеров, разделяющих наши взгляды и убеждения. Тренинги — это бесконечный творческий процесс, вот почему данное пособие является основополагающим, а поданную информацию вы можете использовать в зависимости от ваших потребностей.
Методологические основы тренинговой программы

Тренинг — это запланированный учебный процесс, предназначенный для совершенствования имеющихся навыков и получения новых на основе собственного опыта и знаний с целью изменения поведения. 

Интерактивная методика Тренинговой программы строится на убеждении, что люди эффективнее обучаются, если ощущают ценностное значение своих собственных знаний и опыта и имеют возможность поделиться ими в комфортной среде. 

Программа тренинга построена таким образом, чтобы предоставляемая информация закреплялась в практических упражнениях. Разнообразие методов, применяемых в интерактивных тренингах, объясняется особенностями восприятия человека. 

Человек запоминает 

10 % прочитанного 

20 % услышанного 

30 % увиденного 

50 % услышанного и увиденного 

80 % произнесенного 

90 % произнесенного и выполненного 

В интерактивных тренингах используются следующие методы: презентация, индивидуальная работа, работа парами, работа в малых группах, работа по кругу, "аквариум", ролевая игра, обсуждение, "мозговой штурм", анкетирование, разминки и др. 

Каждый метод предполагает решение конкретной задачи. 


"Мозговой штурм" проводится для получения наибольшего количества идей по данной теме от всех участвующих за короткий отрезок времени. Основные принципы "мозгового штурма": предлагать любое решение по теме, даже самое неожиданное, не критиковать и не обговаривать предложения, свободно развивать, улучшать, комбинировать уже высказанные идеи. 

Технически это можно делать в устной и письменной форме. 

Перечень идей используется в дальнейшей работе, которая может проходить в виде обсуждения. 


Обсуждение является одним из основных методов обучения, поскольку вовлекает всех участвующих в тренинге в активный обмен информацией и опытом. При обсуждении максимально усиливается взаимодействие между участницами и участниками тренинга. 

Успешность применения этого метода более всего зависит от умения тренеров формулировать вопросы для достижения определенной цели. То, как тренеры реагируют на вопрос и комментарии, является решающим в создании конструктивной атмосферы.

Эффективное обсуждение возможно только при наличии открытых вопросов. Открытые вопросы, как правило, начинаются со слов "что, когда, какой, почему, как..." и не подводят к однозначному ответу "да" или "нет". Открытый вопрос стимулирует самостоятельное мышление и обсуждение. Лучше, когда вопросы сформулированы кратко и конкретно. 

Тренеры должны быть внимательны ко всем. Обязательно следует благодарить за вопрос и высказывание, обеспечивать всем участникам и участницам равные возможности в обсуждении. 


Работа в малых группах. Этот метод используют для повышения активности участвующих в тренинге. Для практического решения поставленной задачи создаются малые группы по 5–6 человек. Небольшие группы позволяют эффективно работать каждой участнице и участнику, приобщая их к обсуждению и обмену опытом. Работа малых групп завершается презентацией коллективной работы и обсуждением ее результатов.


Ролевая игра — это метод обучения путем воображаемых действий. Ролевые игры позволяют участвующим действовать независимо от их умений. Воспроизводя конкретную ситуацию, участницы и участники могут достичь большего понимания и приобрести новые навыки и знания. 

Ролевые игры могут стать захватывающим способом обучения, если они тщательно продуманы и спланированы. 
Условия успешного проведения ролевых игр

задание давать после объединения в малые группы 


обеспечить участие всех


участвующие не должны использовать свои собственные имена 


помнить об аплодисментах после презентаций 


после выполнения упражнения предложить группе "выйти из роли" — обсудить чувства, впечатления или мнения. 


Работа по кругу. Это обучающий метод, при котором вся группа обговаривает идеи или события, касающиеся определенной темы. Работа по кругу строится на основе правила добровольности и проводится структурированно (высказываются все поочередно, по кругу) или неструктурированно (высказываются по желанию). 

Во время работы все имеют равные возможности высказываться и быть выслушанными. Круг должен иметь правильную форму и быть замкнутым. Это обеспечивает ощущение целостности и защищенности. 

У каждого из перечисленных методов есть свои преимущества. Задачей тренеров является наиболее эффективное объединение всех имеющихся методик для достижения цели тренинга. 

Не менее важными для успешного проведения тренинга являются организационные моменты:


желательно, чтобы комната для работы группы была по площади не менее 25 кв. м, а также пригодной для работы взрослой аудитории; 


идеальная группа — 20 человек. При большем количестве участниц увеличивается время выполнения упражнений, при меньшем — не создается соответствующей атмосферы;


минимальная команда тренеров состоит из двух человек. В зависимости от ситуации их может быть трое или четверо; порядок работы тренинга тренеры готовят и согласовывают заранее. Обобщенный план тренинга (список тем) вывешивают на доске;


записывая информацию на бумаге, желательно использовать разноцветные маркеры. Маркер черного цвета старайтесь использовать как можно реже; красным цветом подчеркивайте самое важное; соблюдайте порядок работы тренинга, обязательно делайте перерывы каждые 1,5–2 часа. Если времени недостаточно, не акцентируйте на этом внимание группы, лучше пропустите одно из упражнений. Если остается лишнее время — проведите несколько коротких запасных упражнений по теме;


тренинг "Как организовать собственное дело" трехдневный. Каждый день должен начинаться со структурных упражнений и заканчиваться подведением итогов. В третий день после подведения итогов проведите анкетирование;


для команды тренеров тренинг завершается написанием творческого отчета. Послетренинговое обсуждение работы поможет составить всесторонний отчет. 

Тренерство — это…
Тренинг — это комплекс обучающих методов, обращаясь к которому стремятся усовершенствовать навыки, используя собственный опыт. 

Людей, проводящих тренинг, называют тренерами или тренершами. 

Говоря о тренерстве, важно определить свою роль в этом процессе. Вы — преподаватель? Слушатель (слушательница)? Консультант? Менеджер? Тренер? Все эти роли весьма узкие и несут определенные профессиональные нагрузки. Каждая из них в отдельности не характеризует всех функций тренеров. Любая роль имеет конкретное содержание деятельности, а в целом все это составляет работу тренеров. Как менеджеры мы руководим процессом тренинга. Как преподаватели мы предоставляем информацию и обеспечиваем обратную связь для лучшего усвоения материала. Как тренеры мы руководим процессом тренинга: помогаем раскрыть способности, систематизировать знания, приобрести навыки по организации бизнеса. Как консультанты мы предлагаем участницам пути развития их личности. Для успешной работы нужно научиться объединять все эти умения и навыки. Мы должны постоянно учиться, углублять свои знания, совершенствовать свои навыки. 

Навыки — это эффективное поведение, то, что мы говорим, и то, что мы делаем, основанное на наших знаниях и умениях. 

Почему мы некоторые вещи делаем хорошо? Потому что у нас достаточно знаний по этому вопросу; мы отшлифовываем свои умения, регулярно их тренируем, делаем это сознательно. Кроме того, мы должны отдавать себе отчет, для чего нам это нужно. 

Нервничать перед тренингом, "покрываться мурашками" — это естественная реакция. Тренерское мастерство заключается в том, чтобы "заставить этих мурашек ходить строем". А сделать это можно, если вы мотивированы быть успешными тренерами.

Если вы изучаете себя, вы можете научиться мотивировать свою деятельность в нужном вам направлении, значит, сумеете найти ресурсы, необходимые для успеха. Поражений не бывает, есть лишь обратная связь, которая содержит информацию о правильности выбора дальнейшего продвижения вперед. Важно помнить об этом, чтобы углублять навыки владения собой. Каждый тренинг — это в какой-то мере экспромт, но помните совет Д.Карнеги: «Самый лучший экспромт —  хорошо подготовленный». 

Держитесь естественно. Работайте над своей осанкой, контролируйте свои движения, не делайте лишних жестов, оберегайте ваше "личное пространство", старайтесь установить зрительный контакт с отдельными людьми в группе и поддерживайте его в течение всего тренинга. Учитесь владеть своим голосом. Тон, которым вы разговариваете в группе, может помочь Вам "держать" аудиторию, акцентировать наиболее важные моменты, в нужный момент расслабить группу. Учитесь изменять свой голос в соответствии с акцентом, необходимым в данный момент. Заранее продумайте сочетание тембра голоса и жестов, что поможет вам эффективнее донести информацию до группы. 

Ваши выступления должны быть сжатыми и четкими, предложения — короткими, слова — понятными, терминология — общепринятой. 

Тренировка подобна езде на велосипеде: через какое-то время это становится привычкой. Тренируйтесь самостоятельно, наблюдая за собой в зеркало, записывайте свой голос на пленку, чтобы знать его особенности. Если есть возможность, снимите себя на видео. Проиграйте и проговорите свой следующий тренинг так, как актер или актриса репетируют пьесу. Хорошо, если ваша подготовка будет проходить при участии посторонних. Спустя некоторое время работа в круге станет для вас естественной. Следующим шагом будет усовершенствование упражнений и техник для работы во время тренинга. Усваивайте все постепенно. 

Что общего у наших успешных тренеров? 


позитивное отношение к себе и другим


активная жизненная позиция 


совершенное владение материалом 


владение навыками успешного общения 


умение слушать и слышать аудиторию 


владение навыками работы с аудиторией


владение навыками вербального и невербального поведения 

Эти и другие выводы были сделаны на основе практического тренерского опыта. 

Помните: тот, кто хочет, может сделать больше, чем тот, кто может.

Работа тренеров в команде
Команда тренеров должна быть единым организмом, деятельность которога направлена на достижение общей цели: успешного проведение тренинга. 

Тренеры могут иметь разные жизненные ценности, но при проведении тренинга должна преобладать одна — максимальная эффективность работы группы. Поэтому предварительная подготовка к тренингу обязательна. Заранее следует согласовать порядок дня, продумать  объем информации, определить, кто конкретно будет излагать определенный блок (упражнение), какие примеры приводить, какие задавать вопросы, какие упражнения выполнять для закрепления навыков работы, какие использовать методы? 

Умение правильно выбирать и сочетать различные методы подачи материала — один из компонентов тренерского мастерства. 

При распределении упражнений следует учитывать опыт и знание каждой тренерши или тренера. 

Кроме того, нужно определить методы вербального и невербального общения и взаимопомощи. Желательно, чтобы тренеры сидели лицом друг к другу, что позволит эффективно использовать язык жестов. В случае необходимости можно сесть рядом для поддержания тренерского авторитета. 

Независимо от места в круге и от того, кто проводит упражнение, важно все время находиться в процессе тренинга: внимательно слушать, поддерживать дисциплину, вести записи, помогать "ведущей" проводить упражнение, при необходимости дополнить информацию. Помните, что для участвующих имеет значение то, что сказано, а не кем сказано. 

Не забывайте слово "Спасибо!". Оно поможет во многих ситуациях: при поощрении, поддержке, активизации, благодарности, оценок без выделения, "стоп" и других. 

Обязательно обсуждайте работу в конце дня и корректируйте планы на следующий день. Процесс обсуждения начинайте с успешных моментов, затем стоит обсудить и разобрать дискомфортные ситуации. Не скрывайте своих ощущений, помните, что все люди разные, и то, что на одного человека производит впечатление, другого может оставить равнодушным. 

Подобные обсуждения обогащают тренерский опыт и повышают эффективность тренинговой работы в целом. 
Практические советы из тренерского опыта

І. Проблемные ситуации:


Настороженная, недоверчивая встреча тренеров 

Во вступительном слове дайте понять, что вы приобщаетесь к ценностям и проблемам участниц. Проведите упражнения-ледоколы. 


Снижение активности группы во время работы 

Если причиной служит физическая усталость, сделайте перерыв, проведите упражнения с элементами движений, проветрите помещение, постарайтесь чередовать различные методики подачи материала, чаще меняйте свое место в круге участниц. 

Если причина заключается в сообщаемой информации, следует откорректировать план, исходя из особенностей группы, пересмотреть объемы блоков и доступность изложения материала. 


Группа ожидает от тренеров решения своих проблем и получения ответов на все вопросы 

Акцентируйте внимание на цели и задачах тренинга — учитывать  личные возможности участвующих, активизировать внутренний потенциал, усилить мотивацию самозанятости, изложить основы знаний по предпринимательству, показать реальность организации собственного дела в современных условиях, указать другие возможные источники получения ответов на конкретные вопросы. 


Трудно устанавливается контакт с группой 

Выяснить причину в ходе общения с участвующими. Вероятно, их ожидания были иными, тогда еще раз можно акцентировать внимание на целях и задачах тренинга. 

Шире используйте методику работы в малых группах, постоянно изменяя их состав. Задачи должны быть краткими и четкими. 

Попробуйте войти в круг и установить невербальные контакты, произносите поощряющие слова, ссылайтесь на правила, можно привести пример из собственного опыта по теме.


Отсутствие обратной связи с группой 

Завершать упражнение следует выводами. И выводы должна делать группа. 

Некоторым людям требуется ответить на вопрос "для чего", прежде чем сообщать новую информацию. Им нужна мотивация для восприятия этой информации. 

А есть люди, которых не интересует вопрос "для чего", они хотят знать, "как они смогут использовать полученную информацию?". Обсудите это вместе с группой. 

Задавайте больше открытых вопросов. Не отвечайте сами на свои вопросы. 

Помните о нашем принципе привлечения: поощряйте обмен идеями, выслушивайте мнения всех участниц и участников, относитесь к ним с уважением, всегда благодарите за высказанные мнения. 

Потеря заинтересованности 

Может произойти в случае подачи информационного материала либо слишком "глобально", либо чересчур "тщательно". 

Интерактивная методика позволяет тренерам "переключать" аудиторию на различные методики. 

Наша цель — не рассказать группе все, что мы знаем, а показать, какие знания нужны тем, кто решил начать собственное дело. 

На помощь могут прийти "разминки". 


Группа выполняет упражнения без желания 

Причина может заключаться в том, что группа не поняла задания. Можно повторить задание, а затем спросить у группы, все ли понятно. Если упражнение предполагает работу в малых группах, сначала объедините участников в эти группы, а потом сообщайте задание. 

Старайтесь делать логические переходы от упражнения к упражнению. Если группа впервые проводит ролевую игру, обязательно обсудите со всеми, что такое "ролевая игра" и для чего мы предлагаем подобный тип упражнения. 


Агрессивное поведение одной или нескольких участниц 

Попытайтесь понять причину агрессивного поведения, разграничивая поведение участников с их личностью (недопустимо переходить на личность!). Напомните группе о правилах работы тренинга, утвержденных всеми. Признайте право каждого иметь собственное мнение, предложите перенести обсуждение конфликтного вопроса на другое время. Ни в коем случае не реагируйте на агрессию. Иногда можно использовать давление группы.


Наличие скептика в группе 

Попробуйте выяснить причину скептического отношения. Если кто-то из участвующих имеет отрицательный опыт в предпринимательстве, можно попытаться сделать вид его бизнеса основой для работы в малой группе. В таких ситуациях не следует возлагать на себя функции эксперта. При обсуждении работы делайте акцент на стратегиях, которые могут обеспечить успешность этого бизнеса. 

Если скептическое поведение участников не мотивировано бизнесом, старайтесь не акцентировать на этом внимания, ссылаясь на правила. 


Присутствие в группе руководителя или опытного специалиста, которые вмешиваются в ход работы и ограничивают активность участников 

Используйте опыт этих людей, если он отвечает теме тренинга и не противоречит принятым правилам. При работе в малых группах привлекайте к активному участию всех. Например: "Сегодня вы сможете приобрести навыки презентации, попытайтесь воспользоваться этой возможностью". Формируя малые группы, "активистов" можно нейтрализовать "скептиками". 


Психологически сложная ситуация 

Предложите группе упражнение "Волшебный стул".
ІІ. Если у группы возникают вопросы... 


Если у группы возникают вопросы по теме, следует уделить им внимание. Старайтесь не отвечать на вопрос прямо, даже если знаете ответ. Лучше переадресовать эти вопросы группе, при необходимости сообщить дополнительную информацию. Не допускайте безапелляционности при ответе на вопрос, даже если уверены в своей правоте. Не тратьте время на споры, предложив вернуться к этому вопросу позже. Обязательно сдержите свое обещание. 


В ситуации неуверенности в правильном ответе целесообразно вести себя естественно и ссылаться на другие источники получения правильного ответа. Важно не оставлять вопрос без внимания. 


Если вопросы у группы возникают не по теме, следует руководствоваться принятыми правилами. 


Сохраняйте эмоциональную дистанцию. Помните, что опровергается информация, а не те, кто ее высказывает. Всегда обсуждайте суть вопроса. Если задаются личные вопросы, пожалуй, лучше ответить на них после тренинга. 

На тренингах часто встречаются люди, требующие к себе повышенного внимания. Они пытаются доказать аудитории и тренерам, что являются экспертами по данному вопросу. При таком раскладе никогда не вступайте в технические споры, не занимайте оборонительную позицию. Используйте весь свой тренерский опыт и навыки успешного общения. 

Стратегия ответа на вопросы: 


Подтвердить понимание вопроса 


Распознать намерения в основе вопроса 


Решить, заниматься им сейчас или позже 


Выбрать рамки информации для ответа на вопрос 


Выбрать метод ответа: переадресовать, отделить предмет вопроса от личности, пошатнуть уверенность и т. п. 

Невозможно предусмотреть все ситуации и вопросы, которые могут возникнуть при проведении тренинга. Важными являются умение и опыт по использованию методологии, профессиональные навыки и способность анализировать и совершенствовать свое тренерское мастерство. 

Структурные упражнения 

Упражнение: Вступление 
Цель:
предоставить информацию о тренинговой программе, рассказать об истории и сущности работы 

Метод:
презентация 

Время выполнения: 10 мин. 

Советы тренерам 

Представьтесь. Назовите свое имя. Сообщая информацию о себе, учитывайте социальный статус участников. Расскажите об истории и сущности работы, которой вы занимаетесь. Но помните, что вступительное слово должно быть приветливым и кратким. 

После того как вы поздоровались и представились, поблагодарите всех присутствующих за их желание принять участие в тренинге, а также спонсоров, благодаря которым стала возможной наша работа и такие встречи. 

Тренинговая программа является составляющей Программы "Экономическое развитие женщин в Украине", реализуемой Winrock International при поддержке Агентства США по Международному развитию. Тренинги проводятся по интерактивной методике. Наши тренинги были основаны Тренинговой программой Женского консорциума ННД-США на базе опыта тренеров Украины, России, США и строятся на принципах философии ненасилия. Тренинг "Как организовать собственное дело" был разработан Тренинговой программой совместно с корпорацией ACDI/VOCA в 1999 году для проведения во всех регионах Украины. 

Назовите цель и срок тренинга, что в дальнейшем поможет участвующим сформировать реальные ожидания. 

Это можно сделать таким образом: "Наш тренинг трехдневный. Цель этой встречи: предоставить информацию, поделиться опытом и знаниями по предпринимательству, а также осветить этапы организации собственного дела. Свою задачу мы видим в том, чтобы помочь вам выявить и раскрыть способности, дать ответы на вопросы, сориентировать на самостоятельное решение проблемы занятости". 

Обязательно проинформируйте группу о блоках, на которых будете останавливаться в течение трех дней, подчеркните целостность тренинга и взаимозависимость блоков, необходимость присутствия на всех занятиях. 

Обратите внимание группы на добровольность выбора языка общения. 

Обсудите детали: питание, туалет, перерывы и др. 

Упражнение: Правила 
Цель: обеспечить конструктивную атмосферу для работы 

Метод: обсуждение в группе 

Время выполнения: 10–15 мин. 

Описание упражнения 


Обсудите с участницами: что такое правила, для чего нужно утверждать 
            правила? 


Предложите группе правила роботы, соблюдая последовательность: 


Приходить вовремя 


Быть позитивными 


Не критиковать 


Говорить кратко, по очереди, по одной, по теме 


Персонификация 


Добровольность 


Конфиденциальность 

Обсудите и согласуйте с группой каждое из этих правил. Предложите дополнить этот список. Все дополнения также согласуйте с группой. 

Предложите группе в случае несоблюдения правил пользоваться жестом открытых ладоней. 

Теоретическая информация 

Приходить вовремя — проявление уважения к себе и другим. Уважение права других не тратить время на ожидание опаздывающих. 

Быть позитивными — быть доброжелательными в высказываниях и в отношении к другим, что способствует конструктивному решению проблем. 

Не критиковать — наша встреча — это диалог. Каждая точка зрения — это личная реальность, она базируется на собственном опыте. Точка зрения другого человека — это то, что видит, слышит и ощущает он. Некоторым может не нравиться данная позиция, поскольку люди часто думают, что понимать позицию — означает разделять ее. Однако понимание важно именно само по себе. Подвергать критике — значит ставить свою точку зрения выше другого. 

Говорить кратко, поочередно… — заботясь о возможности высказаться, важно заботиться о возможности услышать. 

Персонификация — говорить от своего имени, осознавая собственную позицию. 

Добровольность — участвовать в тренинге по желанию, без принуждения со стороны тренеров или членов группы. 

Конфиденциальность — личная информация не обсуждается и не выносится за круг тренинга. 

Советы тренерам 

Тренеры Тренинговой программы должны соблюдать правило "Гендерной чуткости", которое не предлагается для согласования с группой. Тема "Гендерного равенства"служит темой отдельного тренинга и требует соответствующей подготовки и времени. 

"Правила" являются основополагающими в нашей работе. Важно не только декларировать эти правила, но и соблюдать их как во время проведения тренинга, так и в повседневной жизни. 

Это первое упражнение должно проводиться динамично и положительно. Последующие дни тренинга также начинаются с "Правил", что позволяет детальнее проанализировать их в теме тренинга. 

Упражнение: Знакомство 
Цель:
знакомство участников и участниц группы для создания комфортной атмосферы в дальнейшей работе 

Метод: индивидуальная работа, работа парами (в зависимости от выбранной формы знакомства) 

Время выполнения: 15–25 мин (в зависимости от вида знакомства) 

Теоретическая информация

История имени 

Все присутствующие по кругу называют свое имя и кратко рассказывают историю своего имени. 

История из детства 

Все присутствующие по кругу передают друг другу камушек. Человек, который его получает, называет свое имя и делится воспоминанием из детства, связанным с природой. 

Я хочу вам представить…

Все присутствующие объединяются в пары. В паре каждый рассказывает о себе на протяжении 3–5 мин. После этого представляют своих соседей на общем круге. 

Я — десять лет спустя 

Все присутствующие по кругу называют свое имя и представляют свою деятельность, организацию, увлечение… через 10 лет. 

Советы тренерам 

Выполняя упражнение, важно помнить правила позитивности и добровольности. 

В первый день знакомство должно быть кратким и личным. 

Для обеспечения равных возможностей не следует выделять профессиональный опыт участниц при первом знакомстве. Во второй день можно знакомиться в парах, представляя друг друга. На третий день можно поговорить о планах на будущее. 

Упражнение: Ожидание 

Цель:
определить ожидания участниц от тренинга 

Метод:
индивидуальная работа, обсуждение в круге 

Время выполнения: 10 мин. 

Описание упражнения 

Предложите группе по правилу добровольности, структурированно, по кругу высказаться: "От сегодняшнего тренинга я ожидаю…" Обсудите, для чего нужно определять цель и ожидания в начале дела. 

Советы тренерам 

Выполнение упражнения должны начинать участник или участница добровольно. Лучше, когда тренеры не говорят первыми. Важно, чтобы участвующие проговаривали всю фразу: "От сегодняшнего дня я ожидаю…" В трехдневном тренинге в первый день можно предложить высказать ожидания от всего тренинга. В последующие — говорить об ожиданиях от каждого дня. 

Упражнение: Я горжусь…
Цель:
проанализировать свои положительные черты характера или умения, сознательно приобретенные Подвести всех участвующих к адекватной самооценке 

Метод:
индивидуальная работа, обсуждение в общем круге 

Время выполнения: 15 мин. 

Описание упражнения 


Предложите каждой участнице, следуя правилу добровольности, структурированно по кругу закончить предложение: "Я горжусь...", назвав черту характера, сознательно выработанную. 


Обсудите трудности, возникающие у группы при проведении этого упражнения. Почему нужно выполнять это упражнение? В каких жизненных ситуациях целесообразно воспользоваться данным упражнением? 

Советы тренерам 

При выполнении этого упражнения часто возникают различные вопросы. Некоторые люди отказываются его выполнять: не могут говорить о себе. Не настаивайте, предложите еще подумать или заменить слова "Я горжусь…" на "Мне нравится в себе...". Обязательно вернитесь к беседе с этим человеком после завершения круга. 

Упражнение: Герб 
Цель:
определить собственные жизненные ценности, успехи, ориентиры 

Метод:
индивидуальная работа, обсуждение в общем круге 

Время выполнения: 30 мин. 

Описание упражнения 


Раздайте "Гербы" (см. Приложение) и предложите всем присутствующим на тренинге нарисовать свой собственный герб. 


Презентуйте работу на общем круге. 

Советы тренерам 

Обратите внимание присутствующих на то, что ответы на все вопросы, кроме 5-го, нужно нарисовать. Отметьте, что никто не будет оценивать художественный уровень рисунков. 

Презентацию можно проводить как в общем круге, так и в малых группах или в парах. Можно открывать несколько окошечек по выбору тренера или участниц, в зависимости от ситуации. 

Раскрывая окошечки, предлагайте людям объяснять, что именно они нарисовали. 

Иногда возникают трудности относительно последнего окошечка. Тренеры должны быть внимательны и осторожны в этой ситуации.

Упражнение: Волшебный стул 

Цель: вывести из роли человека, который находился в центре внимания во время выполнения эмоционально сложного упражнения, и снять напряжение в группе 

Метод: работа в общем круге 

Время выполнения: 15 мин. 

Описание упражнения 


Предложите человеку, находившемуся в центре внимания эмоционально сложного упражнения, сесть на стул в центре круга. Стул, стоящий в круге, — Волшебный. Тот, кто садится на него, избавляется от всех недостатков, а у группы, сидящей по кругу, появляется возможность сказать этому человеку теплые и добрые слова. 


Обсудите с группой и с участником, находившимся в круге, их чувства. Спросите, для чего было выполнено это упражнение. 

Советы тренерам 

Упражнение можно проводить неструктурированно или поочередно. Если выполнение упражнения протекает вяло, тренерам желательно активно включаться в него, чтобы упражнение проходило активно.

Не забывайте благодарить всех высказавшихся. В конце упражнения спросите, как чувствует себя человек, который находился в круге, как чувствовали себя остальные, произнося добрые слова. 

В конце упражнения подчеркните, что "Волшебный стул" можно найти всегда и всюду. Тренеры должны всегда помнить об этом. 

Упражнение: На риск 

Цель:
подумать над тем, почему одни люди готовы рисковать, а другие — нет 

Метод:
индивидуальная работа, обсуждение в круге 

Время выполнения: 10 мин. 

Описание упражнения 


Тренер выходит в круг и говорит: "Сейчас мы с вами проведем упражнение, связанное с определенным риском. Прошу Вас довериться мне и войти в круг тем, кто хочет мне помочь…"


После того, как все желающие войдут в круг, поблагодарите их и скажите, что на этом упражнение закончено. 


Спросите у вошедших, почему они это сделали? У тех, кто не вошел, — почему? Обсудите, как повлияла фраза "Доверьтесь мне" на их решение. Почему люди часто доверяют другим, не задумываясь о последствиях, и т. д. Почему это упражнение было предложено именно в экономическом тренинге? 


Предложите всем выйти из роли. 

Упражнение: Мифы и факты о предпринимательстве
Цель:
уметь различать мифы и факты, в частности касающиеся предпринимательства 

Метод:
работа в малых группах, "Аквариум" 

Время проведения: 20 мин. 

Описание упражнения 


Объедините всех в малые группы. Предложите каждой группе на протяжении 3 мин. вспомнить мифы о предпринимательстве и записать на отдельном листе. 


Предложите одной из групп занять места в центре круга. Эта группа получает лист с мифами другой группы. Читает вслух одно из утверждений и в течение 2–3 мин. дискутирует по поводу того, является ли оно мифом или же это факт. 


Остальные слушают, не вмешиваясь. 


Потом группа, сидевшая в центре, занимает место в общем круге, и все получают возможность высказать свое мнение, объяснить, было ли мнение группы достаточно аргументированным, какой аргумент был наиболее убедительным и т. д. 


Затем место в "Аквариуме" занимает другая группа и обсуждается миф следующей группы. 

Советы тренерам 

Имейте в виду, что все малые группы должны побывать в "Аквариуме". Обязательно обсудите с группой, представляют ли мифы опасность? 
Упражнение: Разминки 
Цель:
снять монотонность, увеличить энергетический уровень всех присутствующих, поощряя к дальнейшей работе 

Время выполнения: 5 мин. 

Описание упражнения 

"Сегодня мне нравятся люди..."

Один человек становится в центр круга, его стул убирают. Ведущий говорит: "Сегодня мне нравятся те, кто…", и называет внешнюю характеристику, общую для определенной группы (цвет одежды, цвет глаз, стиль одежды и т. п.). Все, кто подходит к этой группе, должны встать и поменяться местами. Кому не хватило стула, занимает место ведущего. 

"Фотоохотник" 

Предложите группе представить себя в роли фотографа, который отправился на фотоохоту. Тренер рассказывает историю, сопровождая ее соответствующими движениями, все повторяют: фотоохотник проснулся, потянулся, открыл палатку, натянул сапоги, повесил на плечо фотоаппарат, пошел, потом побежал, трава высокая — раздвинул ее руками, вода глубокая — переплыл, увидел зайчика — сфотографировал, увидел волка — побежал назад и т.д. 

Упражнение: Итоги 
Цель:
подытожить собственное участие в занятии 

Метод:
обсуждение в группе, выполнение индивидуальных творческих заданий 

Время выполнения: 10–15 мин. 

Описание упражнения 

"Я сегодня поняла..."

Предложить участницам и участникам закончить фразу "Я сегодня поняла…" Упражнение лучше проводить структурированно по кругу. 

"Чемодан" 

Нарисовать чемодан и предложить каждому участнику и каждой участнице положить в этот чемодан то, что они почерпнули из тренинга и хотят взять для использования в будущем. 

Советы тренерам 

После этого упражнения проведите заключительное анкетирование. Для эмоционального завершения предложите группе одно из упражнений: "Веночек пожеланий", "Искорка", "Пирамида" и др. 

"Веночек пожеланий" 

Все присутствующие становятся в круг и поочередно кладут руку на плечо соседа. При этом они дарят свои впечатления от работы, те знания и навыки, которые приобрели на тренинге. Когда веночек соединяется, тренеры говорят, что мы опускаем свои руки, но наш круг не разрывается. Мы присоединяемся к большому кругу тех, кто принимал участие в наших тренингах. Этот круг всегда вас поддержит, если вы к нему обратитесь. 

"Пирамида" 

Тренер выходит в круг, протягивая руку к центру, и говорит, что на этой встрече мы получили новые знания и навыки и теперь предлагаем построить пирамиду положительных чувств. По принципу добровольности все присутствующие кладут руку на руку и сообщают о своих ощущениях во время тренинга. 

Ориентировочный план трехдневного тренинга

День первый
10.00 — 10.10
Вступление

10.10 — 10.20
Правила

10.20 — 10.40
Знакомство

10.40 — 10.50
Ожидания

10.50 — 11.10
Типы работы

11.10 — 11.20
Бизнес и предпринимательство

11.20 — 11.35
Перерыв

11.35 — 11.50
Мотивация предпринимательства

11.50 — 12.10
Ресурсы, необходимые для ведения бизнеса 






(малые группы)

12.10 — 12.25
Виды предпринимательской деятельности

12.25 — 12.50
Предпринимательская идея

12.50 — 13.00
Предпринимательская концепция

13.00 — 14.00
Обед

14.00 — 14.10
Разминка

14.10 — 15.30
Организационно-правовые формы предпринима-





тельства

15.30 — 15.45
Перерыв 

15.45 — 16.00
Клиенты и конкуренты

16.00 — 17.45
Маркетинг. Формула маркетинга (товар, цена, 






место, продвижение, люди)

17.45 — 18.00
Анализ дня

День второй
09.00 — 09.35
Правила. Знакомство. Ожидания

09.35 — 09.55
Доходы, расходы, прибыль — определения

09.55 — 10.15
Точка безубыточности

10.10 — 10.45
Бухгалтерский учет 

10.45 — 11.00
Перерыв на кофе

11.00 — 11.15
Финансовая отчетность

11.15 — 11.25
Налоговая система в Украине

11.25 — 12.15
Система налогообложения для юридических лиц

12.15 — 12.30
Мифы о предпринимательстве 

12.30 — 13.00
Система налогообложения для физических лиц

13.00 — 14.00
Обед

14.00 — 14.15
Упражнение на риск

14.15 — 15.00
Поиск денег

15.00 — 15.20
Менеджмент в предпринимательстве

15.20 — 15.35
Перерыв

15.35 — 16.00
Менеджмент персонала

16.00 — 16.20
Менеджмент времени

16.20 — 16.45
Стратегия общения с контролирующими органами 

16.45 — 17.00
Анализ дня. Чемодан

День третий
09.00 — 09.30
Правила. Знакомство. Ожидания

09.30 — 10.30
Стратегическое планирование

10.30 — 10.45
Перерыв

10.45 — 11.05
Ситуационный анализ бизнеса

11.05 — 11.15
Что такое бизнес-план? Для чего он нужен?

11.15 — 12.05
Разделы бизнес-плана

12.05 — 13.00
Написание бизнес-плана

13.00 — 14.00
Обед

14.00 — 14.05
Разминка

14.05 — 15.15
Написание бизнес-плана 

15.15 — 15.30
Перерыв 

15.30 — 16.30
Презентация бизнес-плана

16.30 — 16.50
Итоги. Анкетирование

16.50 — 17.00
Веночек пожеланий

Советы тренерам 

Этот план ориентировочный. Составляя расписание вашего тренинга, Вы можете воспользоваться материалами данного пособия, а также собственными знаниями и опытом. Важно сохранить логическую последовательность упражнений для обеспечения целостности тренинга и достижения цели. 

Блок "Мотивация и ресурсы" 

Цель: определить мотивы занятия предпринимательской деятельностью, перечислить необходимые и имеющиеся ресурсы для реализации определенных бизнес-идей и очертить план действий 

Время выполнения: 1 час 45 мин. 

Упражнение: Мотивация организации собственного дела 

Цель:
определить мотивы, побуждающие заниматься предпринимательской деятельностью 

Метод:
"мозговой штурм", обсуждение в общем круге, индиви
дуальная робота 

Время выполнения: 20 мин. 

Описание упражнения 


Обсудите с группой, что побуждает людей к той или иной деятельности 
                     (дома, в общественной жизни, в предпринимательстве...).


Предложенные варианты запишите на бумаге. 


Дайте вместе с группой определения понятия мотивации. Изложите 
             информацию. 


Предложите участницам индивидуально ответить на вопрос: "Почему вы хотите заниматься предпринимательской деятельностью?" Презентацию работы сделайте в общем круге. 

Теоретическая информация 

Мотивация — это процесс побуждения себя и других к достижению личных целей или целей организации. 

Определение мотивации основано на идентификации внутренних потребностей, побуждающих людей действовать так, а не иначе. 

Психологи утверждают, что потребность возникает тогда, когда человек ощущает физиологическую или психологическую нехватку (отсутствие) чего-либо, то есть находится в состоянии внутреннего дискомфорта. 

Потребности невозможно непосредственно наблюдать или измерять. Об их существовании можно узнать на основе поведения людей. 

Осознание потребности стимулирует человека к конкретным действиям, направленным на достижение цели как способа удовлетворения потребностей. 

Стимулы определяют наше поведение практически во всех аспектах жизни. Наш выбор, как правило, зависит от личного вознаграждения. 

Вознаграждение — это то, что человек считает ценным для себя. 

Потребности, мотивы и стимулы — это то, что реально подводит нас к действиям, помогает искать решения и достигать цели. 

Точные представления о собственных целях (выгоде) побуждают предпринимателей к активной деятельности, могут стимулировать их преодолевать препятствия и переживать поражения. Поэтому те, кто желает заняться предпринимательством, должны четко осознать и определить мотивы организации собственного дела. 

"Не по милости мясника, пивовара или пекаря у нас будет обед, а в результате их заботы о собственном интересе. Мы рассчитываем не на их любовь к ближнему, а на их любовь к себе и никогда не говорим им о наших потребностях, а исключительно об их выгодах"*. 

Советы тренерам 

При обсуждении упражнения следует обратить внимание на зависимость дальнейшей стратегии предпринимательства от мотивации его организации, а также подчеркнуть обусловленность мотивации  ценностями. 

Выполнение упражнения можно сопровождать рисунком. Изобразите на листе бумаги дерево и попросите написать, что можно отнести к корню (ценности), стволу (стратегия) и листве (мотивация). 
Упражнение: Ресурсы для бизнеса 

Цель:
вооружить практическими навыками по определению 



необходимых ресурсов для развития бизнеса 

Метод: "мозговой штурм", информация, работа в малых группах 

Время выполнения: 20 мин. 

Описание упражнения 


Методом "мозгового штурма" предложите группе ответить на вопрос: Что нужно для занятия предпринимательством? (личные качества, знания и навыки, материальные средства...)


Дайте вместе с группой определение понятия ресурсы. Предоставьте информацию. 


Объедините всех в малые группы. Предложите каждой группе определить, какие ресурсы необходимы для предпринимательства: 


1 группа — личные качества; 


2 группа — знания и навыки; 


3 группа — материальные средства; 


4 группа — ... 


Проведите презентацию работы в общем круге. Подведите итоги и определите приоритетность ресурсов при организации собственного дела. 

Теоретическая информация 

Ресурсы — в переводе с французского — ценность, запас, источник средств. Ресурсы — это средства для обеспечения процесса. Экономические ресурсы для предпринимательства — это средства, необходимые для производства материального и нематериального товара. Ресурсы бывают материальные, интеллектуальные, финансовые и другие. Признаки ресурсов: имеют название, имеют стоимость, их можно купить или продать, можно использовать, можно возобновить, они ограничены…

Важно определить, какие ресурсы нужны для организации и развития предпринимательства, какие уже имеются, какие нужно привлечь и как эффективно использовать ограниченные ресурсы для удовлетворения наибольшего количества потребностей. Деятельность бизнеса представляет собой превращение одних ресурсов в другие. Фирма покупает ресурсы и использует их, чтобы произвести товар для продажи потребителю. 

В зависимости от происхождения ресурсы классифицируют на: 


человеческие (личные качества, знания и навыки…)


природные (земля, вода, воздух…)


капитал (технические средства, материальные средства, технологии, финансы…)

Важно правильно определить необходимые ресурсы, оценить собственные, разработать стратегию привлечения недостающих ресурсов. 

Советы тренерам 

Изучив тему ресурсов, можно развенчать несколько мифов о предпринимательстве методом "мозгового штурма" или методом "аквариума". 

Желательно опровергнуть миф о том, что без "больших денег" нельзя основать бизнес. 

Упражнение: Типы труда 

Цель:
определить возможные виды деятельности 

Метод:
"мозговой штурм" с обсуждением в общем круге 

Время выполнения: 25 мин. 

Описание упражнения 


Предложите группе методом "мозгового штурма" ответить на вопрос: "Какую работу мы выполняем дома?"


Обсудите с группой, к какому типа труда (производительный, репродуктивный, социальный) относится "Домашняя работа" и какое вознаграждение мы получаем за этот труд. Каким образом "Домашнюю работу" можно превратить в другой тип труда? 


Подведите итоги. Сделайте выбор бизнес-деятельности, учитывая имеющиеся ресурсы и потребности. 

Советы тренерам 

Обсуждая результаты "мозгового штурма", можно ознакомить группу с концепцией обеспечения гендерного баланса и обратить внимание на навыки, которые люди приобретают при выполнении определенной работы (ресурсы). 

Завершением этого упражнения является определение бизнес-деятельности, после чего следует объединить участниц в малые группы по конкретным видам деятельности. Дальнейшая работа в малых группах будет проводиться именно в таком составе. 

Упражнение: Предпринимательская идея 

Цель:
получение навыков поиска и выбора предприниматель
ской идеи 

Метод:
информация, работа в малых группах, обсуждение 

Время выполнения: 30 мин. 

Описание упражнения 


Предложите группе дать определение термина "идея". 


Подытожте высказанные группой определения, сообщите информацию. 


Объедините участниц в малые группы в соответствии с выбранным видом деятельности. 


Предложите каждой группе сформулировать "предпринимательскую идею" и определить ресурсы, необходимые для ее реализации.


Обсудите результаты работы в общем круге. 

Теоретическая информация 

Понятие "идея" раскрывает воображаемую форму познания явлений и процессов человеческой деятельности, базирующуюся на ценностях и мотивации, с осознанием цели и путей ее практической реализации. 

Предпринимательская идея — конкретное целостное знание о целесообразности и возможности заниматься определенным видом предпринимательской деятельности, а также четкое осознание цели этой деятельности, путей и способов ее достижения, знания о необходимых ресурсах и путях их получения. 

Основный принцип анализа идеи: "Нет таких видов продукции, нет таких рынков, которые не подлежали бы совершенствованию или дальнейшей обработке". 

Предпринимательские идеи чего-то стоят лишь тогда, когда они удовлетворяют реальную потребность клиентов и приносят прибыль предпринимателю. 

Основные источники предпринимательской идеи: новые тенденции на рынке, ненасыщенность рынка, использование технических разработок, новое использование имеющихся ресурсов. 

Советы тренерам 

При необходимости дайте группе дополнительную информацию о методах генерации идей (например, поиск идей методом "мозгового штурма" с последующей их оценкой). 

Можно воспользоваться раздаточным материалом для оценки идей. 

Упражнение: Предпринимательская концепция 

Цель:
определить структуру предпринимательской концепции и дать информацию о ее разработке 

Метод:
информация, работа в общем круге 

Время выполнения: 20 мин. 

Описание упражнения 


Предложите группе вернуться к предыдущим упражнениям, в которых определялись виды предпринимательской деятельности и предпринимательские идеи. Представьте информацию об определении предпринимательской концепции. 


Пригласите группу принять участие в определении составных частей предпринимательской концепции и обсудите их. 

Теоретическая информация 

Хорошая предпринимательская идея — это уже "половина дела", но она еще не гарантирует успеха. Нужно оформить свою идею с помощью реальной, хорошо структурированной предпринимательской концепции, включающей следующие элементы: 

1. выбор предпринимательской идеи 

2. определение необходимых ресурсов и их анализ 

3. выбор организационно-правовых форм предпринимательства 

4. анализ товара 

5. выбор месторасположения бизнеса 

6. рыночная ниша и анализ конкурентов 

7. продвижение товара 

8. организация структур управления персоналом; 

9. управление финансами; 

10. анализ рисков; 

11. стратегическое планирование. 

Советы тренерам 

Обратите внимание группы на то, что некоторые из указанных пунктов предпринимательской концепции уже проработаны, а другие  будут анализироваться во время работы тренинга. 

Блок "Организационно-правовые формы предпринимательства в Украине" 

Цель блока: расширить знания участниц о легализации предпри--
нимательской деятельности 

Время выполнения: 1 час 30 мин. 

Упражнение: Организационно-правовые формы предпринимательской 
                             деятельности и условия регистрации 

Цель:
Ознакомить участниц с существующими в Украине организационно-правовыми формами субъектов предпринимательства. 
           Вооружить практическими навыками создания общества с ограниченной ответственностью в качестве примера коллективной собственности и объединения капитала 

Метод:
предоставление информации, работа в малых группах (ролевая игра), презентация по обсуждению в общем круге 

Время выполнения: 1 час 15 мин. 

Описание упражнения 


Дайте информацию об организационно-правовых формах (ОПФ) для субъектов предпринимательства, наиболее часто использующихся в Украине. Охарактеризуйте их "+" и "–" при определенных условиях выбора. 


Объедините всех в малые группы в соответствии с конкретными видами деятельности. Предложите "создать Общество с ограниченной ответственностью" в качестве примера коллективной собственности и объединения капитала. 

"Провести учредительное собрание ООО":


выбрать название и юридический адрес бизнеса;


определить размер уставного фонда; 


определить участие каждого (в %-ном отношении) в учредительной и организационной структуре данного бизнеса;


назначить директора. 


Предложите "Директорам" представить работу в малых группах. 

Теоретическая информация 

Согласно действующему законодательству, субъекты предпринимательской деятельности могут выбрать статус физического или юридического лица. 

Физическое лицо — частный предприниматель или предпринимательница (ЧП), которые в процессе осуществления своей предпринимательской деятельности выступают от собственного имени, действуют на основании свидетельства о государственной регистрации. 

Для регистрации необходимы: заявление (регистрационная карточка), две фотографии, документ, удостоверяющий личность, и его копия, справка об идентификационном коде, квитанция об уплате за регистрацию. Плата за регистрацию составляет 25,0 грн. 

Если все документы оформлены правильно, то орган регистрации должен в течение пяти рабочих дней выдать гражданину свидетельство о государственной регистрации субъекта предпринимательской деятельности — физического лица. 

Получив Свидетельство о регистрации, ЧП должен зарегистрироваться в следующих учреждениях: Налоговой инспекции, Пенсионном фонде, Фонде социального страхования от несчастных случаев на производстве и профессиональных заболеваний Украины, а также в других (перечень этих учреждений нужно уточнить в местных отделах регистрации субъектов предпринимательства). 

Частные предприниматели могут использовать упрощенную систему налогообложения. 

ЧП имеет право использовать наемный труд, предоставлять различные услуги, заниматься торговлей или производством, осуществлять экспортно-импортные операции, открывать текущие и валютные счета в банках, иметь свою печать. 

Однако такая организационно-правовая форма имеет свои "минусы":


частный предприниматель отвечает за долги от предпринимательской деятельности всем своим имуществом, включая долю семьи; 


контролирующие органы имеют право приходить с проверкой в жилые помещения частных предпринимателей. 

Статус "Юридическое лицо": 

Частное предприятие создается одним лицом. Собственник предприятия может самостоятельно возглавить предприятие или нанять по соглашению (контракту) руководителя (директора). 

Предприятие действует на основе Устава. Законодательством не установлен минимальный размер уставного фонда для частного предприятия (то есть собственник самостоятельно определяет размер своего уставного фонда). 

Для регистрации частного предприятия необходимы: заявление, устав, заверенный нотариально, квитанция об уплате за регистрацию, документ, удостоверяющий личность. 

Собственник предприятия отвечает за результаты своей хозяйственной деятельности имуществом предприятия, что обязательно нужно указать в уставе. 

Крестьянское (фермерское) хозяйство (КФХ) — это юридическое лицо, созданное одним лицом — гражданином Украины (и действующее как частное предприятие). КФХ может иметь членов хозяйства и наемных работников. 

Необходимым условием создания и регистрации КФХ является наличие земельного участка на правах собственности или пользователя. 

Фермерами могут быть граждане Украины, достигшие возраста 18 лет; членами КФХ могут быть физические лица с 16 лет, которые состоят в родственных связях с фермером-учредителем. 

На момент регистрации будущий фермер должен получить земельный участок, на котором планируется вести хозяйство. Размер участка не может превышать 50 га сельскохозяйственных угодий и 100 га всех земель. 

Для регистрации необходимы: заявление, устав, заверенный нотариально, государственный акт на право собственности или пользования землей, квитанция об уплате за регистрацию, договор о временном пользовании землей. 

Подсобное хозяйство не является субъектом предпринимательства. 

Общество с ограниченной ответственностью (ООО) — минимальное количество учредителей — 2 человека. 

Принимая решение о создании Общества, учредители объединяют свои ресурсы (имущество, опыт, интеллектуальный потенциал). Решение учредителей о создании Общества оформляется учредительным договором. Это документ, регулирующий общую деятельность учредителей по созданию предприятия, а также их участие в управлении предприятием, распределение между ними прибыли и убытков, порядок выхода из Общества. Учредительный договор подписывают учредители и удостоверяет нотариус как соглашение. Учредительный договор вступает в силу с момента его подписания учредителями и объединяет их определенными обязательствами еще до момента регистрации ООО.

Законодательно установленный минимальный размер уставного фонда на сегодня составляет 11800,00 грн (100 минимальных зарплат, 118,0 ґ 100). На момент регистрации учредители должны внести 30% уставного фонда, остаток суммы вносится в течение года. Уставный фонд — это стартовый капитал для обеспечения деятельности предприятия на начальной стадии. Уставный фонд служит гарантом обязательств предприятия. 
Взносами учредителей в уставный фонд могут быть не только денежные средства, но и имущество: дома, оборудование, ценные бумаги, интеллектуальная собственность, право пользования имуществом. Имущественный взнос в уставный фонд оценивается в денежном эквиваленте. Порядок оценки определяет устав, если другое не предусмотрено законом. 

Высшим органом управления Общества является собрание учредителей. Все решения на собраниях принимаются путем голосования. Количество голосов каждого из учредителей пропорционально размеру его доли в уставном фонде. 

В случае выхода из Общества учредитель имеет право получить свою долю в уставном фонде, а также часть прибыли. ООО обязано вернуть его долю в Уставном фонде в срок, установленный действующим законодательством. 

ООО несет ответственность за свою хозяйственную деятельность имуществом предприятия. А учредители ООО несут ответственность в пределах их взносов в уставный фонд. 

Акционерное общество — акционерным признается общество, которое имеет уставный фонд, разделенный на определенное количество акций равной нарицательной стоимости, и несет ответственность имуществом этого общества. Акционеры отвечают за обязательства общества лишь в пределах принадлежащих им акций. 

Акция — это ценная бумага, удостоверяющая членство акционера в обществе, его право на получение дивидендов и управление обществом. 

Минимальный размер уставного фонда АО — 1250 минимальных зарплат (сегодня 118,0 ґ 1250 = 147500,00 грн), согласно действующему законодательству. 

Различают 2 вида акционерных обществ: закрытое акционерное общество — ЗАО, акции которого распределяются между учредителями и не могут распростаняться путем подписки, покупаться и продаваться на бирже. В мировой практике ЗАО не существуют. Ныне, в соответствии с действующим законодательством, разрешено продавать акции ЗАО на фондовом рынке, а также ставится вопрос о перерегистрации ЗАО в ОАО, то есть в открытое акционерное общество, акции которого могут распростаняться путем открытой подписки, покупаться и продаваться на бирже. 

В отличие от ООО, акционер не может забрать свою долю ни из уставного фонда, ни из стоимости имущества АО. Вернуть свои деньги можно, лишь продав акции на биржевом или внебиржевом рынке. 

В этом заключается преимущество АО по сравнению с ООО: выход акционера из АО не ведет к уменьшению уставного фонда. Иначе говоря, ООО постоянно ощущает риск непредвиденного поведения учредителя, тогда как АО полностью от этого застраховано. 

Высшим органом управления АО является общее собрание акционеров. В собраниях имеют право участвовать все акционеры независимо от количества принадлежащих им акций. Голосование на общем собрании акционеров проводится по принципу: "одна акция — один голос". Чтобы решение собрания вступило в юридическую силу, необходимо присутствие 60% участников.

АО — это наиболее демократичная организационно-правовая форма, но она достаточно дорога в обслуживании, и позволить себе создание АО может лишь уже налаженный бизнес с целью привлечения дополнительного капитала путем выпуска акций. 

Советы тренерам 

При выполнении этого упражнения малым группам можно предложить самим выбрать организационно-правовую форму. Критериями выбора в этом случае являются необходимые и имеющиеся ресурсы данного бизнеса. Важно помнить об обеспечении участия всех слушателей в работе. Методы выполнения — обсуждения в малой группе и презентация. 

Информацию о документах, которые необходимо предъявлять для регистрации, следует непременно уточнять в местных органах самоуправления. За информацией можно обращаться к действующему законодательству: 

Закон Украины "О предприятиях в Украине" от 22.03.1991 г. 

Закон Украины "О предпринимательстве в Украине" от 7.02.1991 г.

Закон Украины "О хозяйственных обществах" от 19.09.1991 г. 

Закон Украины "О крестьянском (фермерском) хозяйстве" от 20.12.1991 г. 

Упражнение: Ограничения в осуществлении предпринимательской деятельности 

Цель:
повысить информированность участниц о лицензировании 


и патентовании как моментах ограничения предпринима-


тельской деятельности 

Метод:
предоставление информации, обсуждение в общем круге 

Время проведения: 15 мин. 

Описание упражнения 


Предложите участницам дать точные определения понятий: Лицензирование и Патентование. 


Сообщите информацию и приведите конкретные примеры. 

Теоретическая информация 

Согласно действующему законодательству, лицензированию подлежат те виды предпринимательской деятельности, которые непосредственно влияют на здоровье человека, окружающую среду и безопасность государства. Нормативными актами Кабмина устанавливается перечень этих видов деятельности. 

Лицензия — это документ, который выдается Кабинетом Министров Украины или уполномоченным им органом исполнительной власти, в соответствии с которым владелец лицензии имеет право заниматься этим видом предпринимательской деятельности. 

Для получения разрешения на лицензированный вид деятельности фирма должна обеспечить необходимые условия безопасности, связанные с этим видом деятельности. Такие требования устанавливаются соответствующими законодательными и нормативными документами. 

С перечнем видов деятельности, подлежащих лицензированию, можно ознакомиться в статье 4 Закона Украины "О предпринимательстве" от 07.02.91 г. № 698-ХІІ с изменениями и дополнениями. 

Для получения лицензии необходимо подать заявление и соответствующие документы в органы государственного управления и произвести оплату. 

Законом Украины от 23.03.96 г. "О патентировании отдельных видов предпринимательской деятельности" и Законом Украины от 10.02.98 г. № 102/98-ВР "О внесении изменений в Закон Украины "О патентировании отдельных видов предпринимательской деятельности"" определен порядок патентирования деятельности в сфере розничной торговли, торговли иностранной валютой, а также деятельности, связанной с оказанием услуг в игральном бизнесе и предоставлением бытовых услуг. 

Торговый патент — это государственное свидетельство, удостоверяющее право субъекта предпринимательской деятельности или его структурного подразделения заниматься указанными в данном Законе видами предпринимательской деятельности. Торговый патент не удостоверяет право субъекта предпринимательской деятельности на интеллектуальную собственность. 

Патент можно приобрести в органах государственной налоговой инспекции. 

Стоимость торгового патента устанавливается органами местного самоуправления в зависимости от расположения пункта продажи товаров и их ассортимента. 

Советы тренерам 

Обратите внимание слушателей и слушательниц на то, что торговый патент и патент на интеллектуальную собственность имеют разное назначение. 

Закон Украины "Об охране прав на изобретения и полезные модели" от 1.06.2000 г. № 1771-ІІІ гласит: "Патент — охранительный документ, удостоверяющий приоритет, авторство и право собственности на изобретение". 

Патент на интеллектуальную собственность выдает Государственный департамент интеллектуальной собственности в составе Министерства образования и науки, созданный на основе Постановления Кабинета Министров Украины № 601 от 4.04.2000 г. 

Блок "Маркетинг" 

Цель: предоставить информацию о комплексе маркетинга, отработать практические навыки и умения сегментировать рынок, изучать конкурентов, проводить анализ товара, устанавливать цену, выбирать расположение фирмы, разрабатывать маркетинговую стратегию 

Время выполнения: 5 часов 

Упражнение: Что такое маркетинг? 

Цель:
дать определение понятий "маркетинг" и маркетингового комплекса 

Метод: "мозговой штурм", предоставление информации 

Время выполнения: 10 мин. 

Описание упражнения 


Предложите группе методом "мозгового штурма" ответить на вопрос: Что такое маркетинг? 


Все варианты ответов запишите на листе бумаги. 


Сформулируйте определения маркетинга, используя опыт группы. Сравните с научным определением. 


Выделите составляющие маркетинга (4 "Р") и запишите их на бумаге. 

Теоретическая информация 

В рыночной экономике все, что происходит между производством и потреблением, определяется понятием "маркетинг". Если место встречи покупателя и продавца — рынок, то маркетинг — это деятельность, которая помогает им встретиться. 

"Маркетинг является той функцией, при посредничестве которой компания стимулирует обмен товаров на деньги, что приносит прибыль и удовлетворение потребностей потребителей". Том Беном. 

"Цель маркетинга — сделать усилия по сбыту ненужными. Цель маркетинга — узнать и понять клиента в такой мере, чтобы товар или услуга в точности совпадали с его требованиями и продавали сами себя". Питер Ф.Друкер. 

Маркетинг часто определяют как выявление потребностей людей и удовлетворение этих потребностей по цене, которую они готовы заплатить и которая принесет предприятию прибыль, то есть это предпринимательская деятельность, направленная на продвижение товаров и услуг от производителя к покупателю с целью получения прибыли. 

Компоненты маркетинговой стратегии — это 4 "Р": 


Product (товар) — производство, продажа товаров или предоставление услуг, необходимых потребителям 


Price (цена) — разработка правильной стратегии ценообразования 


Promotion (продвижение) — информирование потребителей о предложенных товарах и услугах 


Place (место) — выбор путей и методов сбыта 

Большинство решений, принимающихся в маркетинге, касается этих 4 "Р". Тщательная проработка элементов структуры маркетинга является основой формирования маркетингового бизнес-плана. 

Упражнение: Анкета "Ценная вещь" 

Цель:
понять, что, делая покупку, люди покупают не просто товар или услугу, а выгоды, удовлетворение и преимущества 

Метод:
индивидуальная работа 

Время выполнения: 15 мин. 

Описание упражнения 


Предложите участницам индивидуально заполнить анкету (см. 
            Приложение). 


Предложите желающим прочитать написанное. 


Подведите итоги проделанной работы. 

Теоретическая информация 

Предприниматель обязан помнить, что в основе получения прибыли лежит восприятие потребителя, а не продавца. Именно на потребностях потребителя, а не на собственной продукции или услуге следует концентрировать свое внимание. Эта анкета поможет участникам понять, что они будут продавать не товары или услуги, а те выгоды, которые получит клиент. Они будут продавать удовлетворение клиента, его надежды и чаяния. 

Упражнение: Сегментация рынка 

Цель:
научиться определять группу потенциальных покупате
лей (клиентов) товара, а также устанавливать критерии сегментации рынка 

Метод: практическая работа в круге с обсуждением 

Время выполнения: 15 мин. 

Описание упражнения 


Нарисуйте круг — схематическое изображение рынка всех потребителей. 


Выберите вместе с группой, для какого именно товара вы будете анализировать сегментации рынка. Выясните, кто именно может стать потребителями данного товара и почему? 


Отметьте на круге сегменты, которые схематически отразят приблизительное количество потенциальных клиентов данного товара в процентном отношении, постепенно выделяя критерии сегментации рынка. 

Теоретическая информация 

Прежде чем начинать свой бизнес, нужно знать, достаточно ли на потребительском рынке покупателей для товара, который планируется производить. Реальное определение потенциальных покупателей, а именно той группы людей, которые имеют одинаковые потребности и финансовые возможности для их удовлетворения, является важным критерием успешности бизнеса. Поэтому в первую очередь следует определить круг своих клиентов, свой целевой рынок. Именно они составляют сегмент рынка для данного товара. 

На каждом рынке 20% покупателей обеспечивают 80% продаж. Эта часть покупателей и будет обеспечивать успешность бизнеса. Это соотношение известно как закон Парето. 

Критерии сегментации:


географические (регион, плотность населения, тип местности…)


демографические (пол, возраст, род занятий, образование…)


поведенческие (ожидаемые выгоды, повод для покупки, статус потребителя…)


психографические (общественный класс, образ жизни, тип личности…)

Упражнение: Методы маркетинговых исследований 

Цель:
ознакомление с методами маркетинговых исследований 

Метод: "мозговой штурм" с обсуждением 

Время выполнения: 10 мин. 

Описание упражнения 


Выясните, что такое маркетинговые исследование и как можно их проводить. 


Все варианты ответов запишите на листе бумаги и обсудите в круге. 

Теоретическая информация 

Маркетинговые исследования — получение данных, необходимых в процессе принятия решения по планированию бизнеса, получение информации, ее систематизация, отчет о результатах исследований и анализ.

Цель маркетинговых исследований — получение информации, позволяющей как можно быстрее, проще и надежнее ответить на следующие вопросы: 

1. Кто является потребителем данного товара? 

2. Почему и для чего он делает покупки? 

3. В чем выигрывают клиенты, когда покупают данный товар? 

4. Когда клиент совершает покупки? 

5. Как часто клиент совершает покупки? 

6. Где клиент совершает покупки? 

7. У кого еще он может сделать покупки? 

8. ...

Правильный подбор вопросов и их формулирование обеспечат реальность исследования. 

Методы маркетинговых исследований:


опрос (анкетирование, личная беседа, интервью по телефону, почтовые опросы, опросы по факсу);


наблюдение (за движением транспорта и пешеходными потоками — если это розничная торговля), за конкурентами (посещаемость в роли клиентов, изучение их рекламных буклетов); 


справочная информация (каталоги фирм, обзор справочной литературы в библиотеке);


рыночный эксперимент (используют для проверки всех аспектов запланированного бизнеса в ситуации, приближенной к реальной); 


... .

Упражнение: Что такое конкуренция? 

Цель:
научиться определять конкурентов 

Метод:
информация с обсуждением 

Время выполнения: 15 мин. 

Описание упражнения 


Выясните с группой, кто или что влияет на количество потенциальных 
            клиентов. 


Обсудите следующие аспекты: 


Всегда ли существуют конкуренты? 


Что нужно знать о своих конкурентах? 


Какие бывают конкуренты? 


Значение конкуренции для рыночной экономики. 


...
Теоретическая информация 

Кто такие конкуренты? Конкуренты — это предприятия или фирмы, предлагающие одним и тем же потребителям аналогичный товар на рынке. 

Виды конкурентов:


прямые конкуренты;


косвенные конкуренты; 


потенциальные конкуренты. 

Невозможно уверенно чувствовать себя на рынке, не анализируя своих конкурентов. Изучая конкурентов, нужно узнать об объемах их продаж, прибылях, уровне внимания к рекламе, об основных характеристиках их продукции и уровне ее качества, о мнении покупателей, об уровне цен на продукцию, политике ценообразования, рынке сбыта, сильных и слабых сторонах и т. п. 

Для детального анализа ситуации на рынке можно заполнить соответствующую таблицу, оценивая себя и конкурентов по пятибалльной шкале: 


Я      Конкурент    Конкурент    Конкурент

                          № 1           № 2           № 3 

Качество обслуживания 

Местонахождение 

Сервис 

Цена 

Упаковка 

Реклама 

...

Количество баллов 

Хорошо изучив своих конкурентов, фирма может определить пути реализации собственных преимуществ. Это может быть курс либо на ценовую конкуренцию (предлагая аналогичный товар по более низкой цене), либо на конкуренцию качества (продажа по такой же цене более качественного или универсального товара), либо на конкуренцию сервиса (снабжая свой товар надежным послепродажным сервисом), либо выпуск товара-заменителя. 

Анализируя своих конкурентов, необходимо учитывать все факторы, влияющие на спрос покупателей. Ключ к успеху заключается в том, чтобы понять, чего хочет покупатель. 

Что все мы выигрываем от конкуренции 


Конкуренция ведет к снижению цен, повышая эффективность производства. 


Конкуренция побуждает производителей улучшать качество товара и постоянно разнообразить предлагаемые товары и услуги для расширения своего потребительского рынка. 
Упражнение: Клиенты и конкуренты 

Цель:
закрепить на практике умение определять потребитель
ский рынок и анализировать конкуренцию 

Метод:
работа в малых группах, презентация 

Время выполнения: 30 мин. 

Описание упражнения 


Объедините всех в малые группы, учитывая выбранные ими бизнес-идеи. 


Предложите определить количество возможных клиентов и имеющихся конкурентов для данного товара. 


Проведите презентацию и обсуждение работы каждой группы. 

Упражнение: Товар 
Цель:
выяснить, что такое товар, что может быть товаром, каковы условия продажи товара на рынке 

Метод:
информация с обсуждением 

Время выполнения: 15 мин. 

Описание упражнения 


Спросите у присутствующих, что мы называем товаром. 


Какую потребность, по Маслоу, этот товар удовлетворяет? 


Предоставьте информацию о трех уровнях товара. Обсудите с участницами, почему важно, анализируя товар, учитывать все его уровни. 


Расскажите о жизненном цикле товара, о Бостонской матрице. 

Теоретическая информация 

"Товар — это все, что может удовлетворить потребности и предлагается рынком с целью привлечения внимания, приобретения, использования или употребления". Ф.Котлер 

Товар — все то, что изготавливается для удовлетворения потребностей с целью получения прибыли. Каждый товар имеет множество свойств и характеристик. Человек обращает внимание на те из них, которые отвечают его потребностям, и выбирает товар, совокупность свойств которого обеспечивает ему наибольшее удовлетворение по доступной цене и с учетом личных мотиваций. Обратитесь к таблице Маслоу. 

Определяются два условия продажи товара на рынке:


товар должен иметь потребительские свойства;


товар должен быть конкурентоспособным. 

Маркетинг разделяет определение товара на три уровня: 


Сущность товара — то есть то, для чего товар непосредственно предназначен. Например, сущность мыла — очищение. 


Товар в реальном исполнении — то есть то, чем реальный товар характеризуется: конструкция и технология изготовления, размер и дизайн упаковки, качество компонентов, фирменное название и торговая марка, информация о товаре, репутация производителя. Например, хозяйственное мыло "Максим" в разных упаковках, с информацией о производителе, составе, способе использования, сроках реализации. 


Товар с подкреплением или добавленный товар. Этот уровень включает пред- и послепродажное обслуживание, гарантийные обязательства, номер телефона для консультаций и информации, обеспечение продавцов розничной торговли рекламными материалами. Например, продажа пакета мыла в реальном выполнении с приложением "пробника". 

Каждый товар в реальном выполнении имеет свой жизненный цикл, который определяется зависимостью объемов продажи от времени пребывания на рынке и может быть представлен графически. 

Стадии жизненного цикла товара:


внедрение


рост 


зрелость


насыщение


спад

Еще одну зависимость, а именно — соотношение инновационности на рынке и роста доходов от реализации товара — устанавливает Бостонская матрица. 

Каждая из четырех составляющих матрицы демонстрирует финансовые перспективы товара. 

Упражнение: SWOT-анализ товара 

Цель:
предоставить информацию по проведению ситуационного анализа товара (SWOT-анализ) 

Метод:
предоставление информации и рассмотрение примера в общем круге 

Время выполнения: 20 мин. 

Описание упражнения 


Предоставьте информацию о SWOT-анализе. 


Предложите провести SWOT-анализ известного в данной местности товара и методом "мозгового штурма" заполнить таблицу. 


Обратите внимание присутствующих на то, что SWOT-анализ универсален, его можно использовать для оценки товара, бизнес-идеи, анализа личности, анализа бизнеса в целом. 

Теоретическая информация 

Важно перед началом деятельности критически оценить свой товар. Это можно сделать разными путями. Один из способов — применение SWOT-анализа. 

Поделите лист на 4 части, детально проанализируйте сильные стороны товара (Strengths) — что меня выделяет среди других, каковы мои преимущества перед конкурентами; слабые стороны (Weaknesses) — в чем моя слабость по сравнению с товарами моих конкурентов; может ли мой товар конкурировать с другими в ценовом отношении; возможности (Opportunities) и опасности (Threats) — это влияние внешней среды. 

Предприниматель должен быть уверен в том, что знает потребности клиента и свойства товара. Необходимо определить уникальное достоинство товара, которое будет отличать его от товаров конкурентов. То, что отличает товар, должно быть интересным и выгодным для клиентов.

Чтобы заинтересовать клиентов, можно прибегнуть к следующим аргументам:


полезность (мне это нужно)


практичность (это легко и удобно) 


престижность (это мне подходит)


уверенность (с этим я чувствую себя спокойно)


развлечение (мне это нравится, это забавно). 

Чем больше уникальных свойств имеет товар, тем шире окажется круг потребителей, на которых можно ориентироваться, тем большее количество потребностей он сможет удовлетворить.

Упражнение: Описание товара. SWOT-анализ товара 

Цель:
получить практические навыки о проведении ситуационного анализа товара 

Метод:
работа в малых группах, презентация 

Время выполнения: 30 мин. 

Описание упражнения 


Объедините всех в малые группы, учитывая сделанный ранее выбор бизнес

               идей. 


Предложите группам описать товар, провести его ситуационный анализ. 


Проведите презентацию работы каждой малой группы и обсуждение. 

Советы тренерам 

Желательно, чтобы участницы продолжали работать в тех же самых малых группах. Это позволит структурировать практические материалы для разработки бизнес-плана. 

Упражнение: Цена товара 

Цель:
определить термины "цена" и "ценовая стратегия" 

Метод:
"мозговой штурм", информация, обсуждение в общем 
круге 

Время выполнения: 15 мин. 

Описание упражнения 


Методом "мозгового штурма" дайте определение термина "цена", назовите виды цен. 


Обсудите факторы, влияющие на ценообразование. 


Предоставьте информацию о ценовой пирамиде. 

Теоретическая информация 

Цена является невидимым рычагом регулирования спроса и предложения товара на рынке. Определение правильной ценовой стратегии — важный критерий успешности бизнеса (величины прибыли).

Цена устанавливается, с одной стороны, бизнесом, с другой — клиентом. 

Цена, установленная клиентом: Рыночная цена означает, сколько покупатель готов заплатить за товар. 

Цена, установленная бизнесом, это — Себестоимость + налог + прибыль. 

Виды цен: розничная, оптовая, сезонная, лидерская, льготная, договорная, психологическая…

Факторы, влияющие на определение цены: затраты, спрос и предложение на рынке, государственное регулирование. 

Ценовая стратегия — установление и поддержание уровня цен в соответствии с рыночной ситуацией, в зависимости от стадии жизненного цикла товара и места в Бостонской матрице, с целью получения максимальной прибыли. 

Стратегия ценообразования для новых товаров: 


"снятие сливок" — максимальная цена на стадии внедрения на рынке 


"война цен" — внедрение на рынке со сниженной (относительно рынка) ценой, с постепенным увеличением 


"престижная цена" — установление высокой цены для привлечения внимания состоятельных покупателей 


"ориентация на ценового лидера" — уровень цен соотносится с уровнем цен лидера на данном рынке. 

Стратегия ценообразования для существующих товаров:


снижение цены — логическое продолжение политики "снятия сливок"


повышение цены — логическое продолжение политики "войны цен" 


эластичные цены — цена быстро изменяется в ту или другую сторону, реагируя на изменение спроса. 

Стратегия ценообразования, которая учитывает конкуренцию: 


"рыночная цена" — цену диктуют традиции, каналы сбыта и другие конкурентные факторы 


"отклонение от рыночной цены" — изучение конкурентных и рыночных цен на аналогичный товар и спланированное установление более высокой или более низкой цены в зависимости от целей фирмы 


"уступка рынку" — установление на товар цены ниже рыночной не только для увеличения объема продаж, но и для привлечения внимания покупателей к товару. 

Следует, однако, иметь в виду, что в малом бизнесе соперничество в ценах является ошибкой. Установление цены, намного ниже или намного выше цены конкурентов, нельзя считать разумным шагом. Если фирма установит цену выше, чем цена конкурентов, она потеряет клиентов. Если установит гораздо меньшую цену, то может сложиться мнение, будто товар низкого качества. 
Система трех уровней цен (ценовая пирамида): 


Товары элит-класса — самые дорогие в этой товарной группе, имеют устойчивый имидж высококачественного товара. Основные покупатели — люди с высоким уровнем дохода. Даже единичная продажа приносит значительный доход. 


Товары среднего класса — оптимальное соотношение цены и качества. Часто сопровождаются широкой рекламной поддержкой и ориентированы на население со средним уровнем доходов. Обеспечивают стабильный уровень продажи в розничной торговле.


"Народные товары" — товары удовлетворительного качества по самой низкой цене в данной группе товаров. Привлекают доступной ценой широкие круги населения. Ориентированы на низкий и средний уровень доходов. Иногда не имеют или имеют ограниченную рекламную поддержку. Приносят прибыль благодаря значительному товарному обороту. 

Скидки оправдывают себя, если фирма:


делает рекламу


распродает старые запасы 


поощряет крупные заказы


поощряет быструю оплату 


имеет другие цели при условии, что сумма доходов от реализации товара превышает общую сумму затрат. 

Упражнение: Определение рыночной цены 

Цель:
получение практических навыков по ценовой стратегии 

Метод:
работа в малых группах 

Время выполнения: 20 мин. 

Описание упражнения 


Объедините присутствующих в уже сформированные малые группы. 


Предложите определить рыночную цену выбранного ранее товара, учитывая стадию жизненного цикла, место в Бостонской матрице и ценовую пирамиду. 


Проведите презентацию работы малых групп с обсуждением в общем круге. 

Упражнение: Место как составляющая 

маркетинга 

Цель:
выяснить понимание группой важности места продажи товара для успешного ведения бизнеса 

Метод:
подача информации и обсуждение 

Время выполнения: 10 мин. 

Описание упражнения 


Спросите у присутствующих, сколько времени и усилий они потратят на покупку, например, хлеба или молока? А сколько времени они готовы потратить на приобретение телевизора, мебели или машины? Можно вернуться к теме "Исследование рынка", когда определение количества клиентов привязывалось к месту продажи товара. 


Подведите итог, выяснив, для чего выполнялось это упражнение. Обсудите, что необходимо учитывать, выбирая место продажи товара. 

Теоретическая информация 

Расположение существенно влияет на количество клиентов. 

Необходимо учитывать несколько важных критериев при выборе места расположения:


доступность дорог и транспортной системы;


движение транспорта и пешеходов; 


привлекательность с точки зрения цвета, дизайна, материально-технического обеспечения и удобства;


освещение, призванное привлекать покупателей и гарантировать безопасность; 


размещение конкурентных и других бизнесов; 


другое. 

Советы тренерам 

Для закрепления материала можно предложить работу в малых группах: проанализировать выбранное ранее место расположения. 

Упражнение: Продвижение товара 

Цель:
выяснить степень понимания группой важности маркетинговой стратегии "продвижения" товара для 
успешного ведения бизнеса 

Метод:
предоставление информации, "мозговой штурм" с обсуждением в круге 

Время выполнения: 15 мин. 

Описание упражнения 


Методом "мозгового штурма" определите пути продвижения товара в малом бизнесе, типы и значение рекламы, каналы сбыта. 


Обсудите в группе все предложения. 

Теоретическая информация 

Реклама и каналы сбыта — основные составляющие стратегии продвижения товара. 

Каналы сбыта:


непосредственно клиентам;


через посредников. 

Реклама — это оплаченное средствами фирмы привлечение внимания потенциальных клиентов к товару. 

Поскольку реклама является составляющей маркетинга, в ее основу должны быть положены именно маркетинговые вопросы: Что я продаю? Кому я продаю? Где я продаю? По какой цене я продаю? 

Типы рекламы


Информационная — рассказывает людям о наличии товара, сообщает, где его можно найти. 


Убеждающая — освещает особые черты и преимущества. 


Напоминающая — закрепляет и углубляет знания о товаре, подтверждает правильность выбора. 


Имиджевая — направлена на создание положительного имиджа и отношения к организации в целом. 

Типы рекламы определяются в зависимости от жизненного цикла товара, расположения в Бостонской матрице и каналов сбыта. 

Реклама может иметь вид информации в СМИ, вывесок, витрин, выставок, визиток, плакатов, презентаций, распродаж и др. В 75% случаев новые покупатели появляются благодаря клиентам, которые рекомендовали товар другим. Обратите внимание участниц на то, что удовлетворенный покупатель расскажет о товаре 3–5 своим знакомым, а недовольный — 10–12. 

Процесс общения покупателя и продавца — одна из важнейших технологий маркетинга. Это крайне важно для новых и малых предприятий, поскольку привлекает и удерживает большинство покупателей благодаря индивидуальному подходу и индивидуальному стилю предоставления услуг. 

Упражнение: Составление рекламного объявления 

Цель:
приобретение практических навыков по изготовлению рекламы 

Метод:
работа в малых группах, презентация 

Время выполнения: 30 мин. 

Описание упражнения 


Объедините присутствующих в ранее сформированные малые группы. 


Предложите составить рекламное объявление одного из типов рекламы 
             (по выбору). 


Проведите презентацию работы каждой группы и обсудите структуру рекламного объявления. 

Упражнение: Ваш бизнес убыточен. Ваши действия 

Цель:
приобрести навыки по комплексному применению формулы маркетинга для успешности бизнеса 

Метод:
работа в малых группах, презентация (ролевая игра) 

Время выполнения: 30 мин. 

Описание упражнения 


Объедините присутствующих в сформированные ранее малые группы. Подчеркните важность комплексного подхода в стратегии маркетинга для успешности бизнеса. 


Предложите разработать план действий при условии, что бизнес является убыточным. 


Организуйте презентацию работы каждой группы. 


Во время презентации выделяйте моменты использования участницами формулы маркетинга 4 "Р". 

Советы тренерам 

Сделайте вывод о том, что успешность стратегии бизнеса зависит от комплексного и согласованного использования формулы маркетинга. 

Блок "Бухгалтерский и налоговый учет. Финансовый анализ" 

Цель: предоставить слушателям тренинга информацию об основах бухгалтерского учета, финансовой отчетности предприятий, налогового учета и финансового анализа как неотъемлемой составляющей бизнес-плана 

Время выполнения: 2 часа 45 мин. 

Упражнение: Финансовая отчетность предприятия (юридическое лицо) 

Цель:
ознакомить всех с основами бухгалтерского учета и финансовой отчетности 

Метод:
информация с обсуждением 

Время выполнения: 45 мин. 

Описание упражнения 


Предложите участницам выяснить: Для чего нужны учет и отчетность? Что такое бухгалтерский учет? Что является результатом финансовой отчетности? 


Предоставьте теоретическую информацию и рассмотрите практический пример в общем круге. 

Теоретическая информация 

Предприятия отличаются по характеру деятельности, размерам и сложности, но все они созданы для того, чтобы приносить прибыль. Прибыль — это превышение дохода над затратами. Если затраты превышают доходы, бизнес становится убыточным. Одной из задач бухгалтерского учета является определение доходов, затрат и прибыли. 

Другая цель подготовки бухгалтерских отчетов — знать финансовое состояние предприятия: каковы его активы и пассивы. 

Что такое активы? 

Активы — это то ценное, что принадлежит предприятию или используется им. (Это имущество, являющееся собственностью фирмы.)

Например: земля, помещения, склады, компьютеры, оборудование, транспорт, мебель, сырье, товары, деньги и т. п. 

Что такое пассивы? 

Пассивы — это источники активов, состоящие из собственного капитала и обязательств предприятия. 

Пассив показывает источник формирования активов. 

Капитал — это вид пассива, отражающий сумму средств, вложенных собственниками в предприятие, чтобы оно смогло начать или продолжать хозяйственную деятельность. Сюда также относится нераспределенный доход, который остался в бизнесе. 

Бухгалтерские отчеты составляют на основании первичных бухгалтерских документов для получения информации об имущественном и финансовом состоянии предприятия. 

Первичные бухгалтерские документы: соглашения, накладные, чеки, платежные поручения, авансовые отчеты, платежные ведомости, доверенности и т. п. 

Кто потенциально заинтересован в такой информации? 


Владельцы предприятия — чтобы оценить прибыльность операций, осуществляемых предприятием. 


Сотрудники — чтобы оценить финансовое состояние предприятия, поскольку это — гарантия их заработка. (Баланс не является конфиденциальной информацией.)


Менеджеры предприятия — назначаются владельцами для ежедневного управления. Им необходима информация о текущем финансовом состоянии предприятия и о прогнозах на будущее. 


Коммерческие партнеры — им необходимо знать, как предприятие выплачивает долги, своевременно ли выполняет свои обязательства. 


Инвесторы и кредиторы предприятия — сюда можно отнести банки и других кредиторов, которым нужна гарантия способности предприятия выплачивать проценты за кредит и своевременно его возвратить. 


Налоговые службы — их интересует, правильно ли начислены и уплачены налоги в бюджет. 

Каковы основные формы финансовой отчетности? 


Баланс 


Отчет о прибыли и убытках 


Отчет о движении денежных средств 


Отчет о собственном капитале 

Баланс — это перечень на конкретную дату всех активов, принадлежащих предприятию, а также пассивов с расшифровкой его долгов. Это отражение финансового состояния предприятия на данный момент времени. Сумма активов всегда равна сумме пассивов. 

Уравнение бухгалтерского учета имеет следующий вид: 

Активы = Пассивы 

Пассивы = Капитал + обязательства 

Активы  = Капитал + обязательства 

Структура баланса не зависит от вида деятельности предприятия. Баланс всегда составляется по единой форме. Но особенности предприятия и его виды могут повлиять на содержание баланса. 

Структура балансовой ведомости

Сумма актива баланса должна равняться сумме пассива баланса. 

Объяснение отдельных статей баланса: 

Денежные средства — это деньги, находящиеся в кассе предприятия, на его текущем и валютном счетах. 

Дебиторская задолженность — задолженность других юридических и физических лиц перед фирмой. 

Запасы включают:


материалы


готовую продукцию 


незавершенное производство.

Основные средства — это оборудование, транспортные средства, здания и материальные условия производства, стоимость которых превышает 15 не облагаемых налогом минимальных заработных плат или срок службы которых превышает 1 год. Может меняться в соответствии с действующим законодательством. 

Нематериальные активы — это объекты, не обладающие физической сущностью, но имеющие доходные свойства, то есть могущие приносить прибыль на протяжении длительного времени — патенты, лицензии, ноу-хау, товарные знаки, программное обеспечение и др. 

Краткосрочные кредиты и займы — кредиты и займы сроком до 1 года. 

Долгосрочные кредиты и займы — сроком более 1 года. 

Кредиторская задолженность — задолженность фирмы другим физическим, юридическим лицам и государству. 

Стартовым источником формирования финансовых средств всегда является уставный капитал, представляющий собой сумму капитала, необходимую для того, чтобы предприятие начало свою деятельность. Его размер определяется уставом. 

Практический пример: Уравнение бухгалтерского учета 

Ситуация: 1 января 2000 г. Елена решила открыть киоск по продаже цветов и комнатных растений. Она сэкономила немного денег, что позволило ей вложить в свой бизнес 2500 грн. 
Запись в Балансе по состоянию на 1.01.2000 г. 



АКТИВЫ
ПАССИВЫ

Деньги
2500,0
Капитал
2500,00

Баланс:
2500,0
Баланс:
2500,00

1. 3 января 2000 г. Елена купила киоск за 1800,0 грн. 

Запись в Балансе по состоянию на 3.01.2000 г. 


АКТИВЫ

ПАССИВЫ

Киоск
1800,00
Капитал
2500,00

Деньги
700,00



Баланс:
2500,00
Баланс:
2500,00

2. 4 января 2000 г. Елена купила цветы на сумму 500,0 грн. 

Запись в Балансе по состоянию на 4.01.2000 г. 



АКТИВЫ
ПАССИВЫ

Киоск
1800,00
Капитал
2500,00

Цветы (товар)
500,00



Деньги
200,00



Баланс:
2500,00
Баланс:
2500,00

3. 5–9 января все цветы были проданы. Общая сумма выручки составляла 900,0 грн. 

Запись в Балансе по состоянию на 9.01.2000 г. 




АКТИВЫ
ПАССИВЫ

Киоск
1800,00
Капитал
2500,00

Деньги
1100,00
Прибыль к 



налогообложению
400,00

Баланс:
2900,00
Баланс:
2900,00

4. 31 января Елена насчитала налог на прибыль в размере 30 % от суммы полученной прибыли. 

Запись в Балансе по состоянию на 31.01.2000 г.




АКТИВЫ
ПАССИВЫ

Киоск
1800,00
Капитал
2500,00

Деньги
1100,00
Прибыль
280,00



Налог на прибыль
120,00

Баланс:
2900,00
Баланс:
2900,00

5. 1 февраля начисленный налог на прибыль был уплачен в государственный бюджет. 

Запись в Балансе на 1.02.2000 г. 




АКТИВЫ
ПАССИВЫ

Киоск
1800,00
Капитал
2500,00

Деньги
980,00
Прибыль
280,00

Баланс:
2780,00
Баланс:
2780,00

Как можно использовать данные баланса для оценки финансового состояния предприятия? 

Данные баланса активов и пассивов используются для оценки финансового состояния предприятия, уточнения собственных оборотных средств, проверки соответствия банковских займов объектам кредитования, для расчетных отношений и использования ресурсов по целевому назначению. 

В Отчете о прибыли и убытках (финансовые результаты) регистрируются полученные доходы и затраты за определенный период времени. Выбранный период зависит от того, с какой целью составляется отчет, — это может быть годовой отчет для определения прибыли за год; аппарату управления могут понадобиться квартальные и месячные отчеты о прибылях и убытках для более детального изучения прибыльности работы предприятия. 

Отчет о прибылях и убытках показывает, сколько денег ваш бизнес получил и сколько потерял; это результат финансовых операций, проведенных за определенный период времени. В нем показана выручка от реализации продукции, затраты на производство этой продукции (материалы, заработная плата, затраты на коммунальные услуги, телефон, проценты за кредит и др.) и разница, представляющая прибыль или убыток. 

Отчет о движении денежных средств показывает, имеет ли ваше предприятие денежные средства, чтобы оплачивать свои счета. Этот отчет не характеризует прибыль, а только отражает, сколько денег поступает и списывается со счетов предприятия в течение каждого месяца. Этот отчет важен для планирования денежных поступлений и своевременных расчетов по обязательствам. 

Планирование денежных средств требует определения денежных сумм, поступающих в ваш бизнес, и срока их поступления, а также определения расходов и сроков оплаты. 

Из чего состоят денежные поступления:


средства от продажи товаров, работ, услуг


полученные дивиденды, проценты 


заемные средства 

Как расходуются средства:


оплата товаров, работ, услуг 


уплата процентов по займам


возвращение займов. 

Оценка денежных поступлений и расходов включает изучение прошлого поступления и расхода. Это позволяет предусмотреть, что произойдет в будущем. Используя предыдущие записи и планы на будущее, можно оценить свое дальнейшее финансовое состояние. 

Организовать информацию обо всех планируемых поступлениях и затратах можно с помощью денежной сметы. Денежную смету следует составлять на каждую неделю или на каждый месяц. 

Составные части денежной сметы: 


начальная сумма поступления 


расходы


конечная сумма. 

Отчет о собственном капитале характеризует изменения в собственном капитале предприятия, уменьшение и прирост капитала. 

Все эти 4 формы финансовой отчетности являются неотъемлемой частью бизнес-плана. Если данные тщательно подготовлены и подробно изложены, они станут важнейшими критериями оценки привлекательности бизнеса. Как правило, инвесторы хотят видеть финансовые показатели на три-пять лет вперед (для новых предприятий), а для действующих — за три-пять предыдущих. 

Советы тренерам 

Упражнение достаточно информационно насыщенно, поэтому в зависимости от восприятия группой информацию можно сокращать. Следует подчеркнуть, что к составлению финансового отчета необходимо привлекать специалистов: бухгалтера, финансиста. Но предприниматели должны понимать значение всех показателей, отраженных в финансовой отчетности. 

Практическое упражнение "Составление баланса" желательно выполнять в малых группах, объединенных по видам деятельности, используя первичные данные выбранного бизнеса. 

Упражнение: Отчет о движении денежных средств 

Цель:
иметь представление о составлении отчета о движении де-



нежных средств 

Метод:
работа в малых группах 

Время выполнения: 15 мин. 

Описание упражнения 


Объедините всех в малые группы в соответствии с избранным видом деятельности и предложите составить "Отчет о движении денежных средств". 


Презентуйте работу в малых группах. Сделайте выводы. 

Задание:

Информация о деятельности фирмы: ПП "Магазин бытовой химии" 

Продажа за месяц составляет 
30000,00 грн 

Закупка товара за месяц 
20000,00 грн 

Зарплата работников (700ґ3) 
2100,00 грн 

Соцстрах 
1000,00 грн 

Арендная плата 
800,00 грн 

Транспорт 
500,00 грн 

Энергия, газ, вода 
400,00 грн 

Телефон (за месяц) 
200,00 грн 

Налоги 

700,00 грн

Прочие месячные затраты 
500,00 грн 

Прошу подготовить запланированное движение денежной наличности в фирме за 6 месяцев, учитывая, что в марте фирма планирует принять на роботу сотрудника (зарплата 700,0 грн + соцстрах 330,0 грн). С мая фирма планирует увеличение продажи и закупки сырья на 20%. 

Советы тренерам 

Приведенный пример требует внимания тренерши. Упражнение желательно выполнять, используя необходимые данные ранее выбранного бизнеса. 

Упражнение: Налоговая система Украины 

Цель:
получение практических навыков по выбору системы налогообложения 

Метод: 
информация, практический пример, работа в малых группах, обсуждение на общем круге 

Время выполнения: 45 мин. 

Описание упражнения 


Выясните с группой: Почему нужно платить налоги? Кто именно платит налоги? 


Дайте информацию. 


Рассмотрите с группой практический материал. 


Сделайте основные выводы и рекомендации. 

Теоретическая информация 

Налоги — это обязательные платежи в бюджет, изымаемые государством с юридических и физических лиц как субъектов предпринимательства, и граждан. 

Размер, порядок начисления и уплаты налогов, сборов определяется соответствующими законодательными и нормативными документами. 

Функции налогов: фискальная, регулирующая, стимулирующая, распределительная. 

Налоговая система — это совокупность общегосударственных налогов и сборов, местных налогов и сборов, уплата в целевые государственные фонды и прочие обязательные выплаты в бюджет. 

Сегодня представители малого бизнеса имеют возможность выбрать выгодную для них систему налогообложения. 

Общая система налогообложения состоит из прямых и непрямых налогов, сборов и начислений на зарплату. Основными из них являются НДС, налог на прибыль, акцизный сбор, сбор в пенсионный фонд, сбор на обязательное социальное страхование, сбор на социальное страхование по безработице и другие. 

Разные системы налогообложения рассмотрим на практических примерах. 

Общая система налогообложения для юридических лиц 

Основные налоги и сборы при общей системе налогообложения: налог на прибыль (30% — от прибыли), НДС (20% от добавленной стоимости), начисление на зарплату ( 37,34% на начисленную зарплату (процент может изменяться).
Пример: Предприятие решило взять в аренду оборудование для изготовления хот-догов, нашло удобное место в студенческом городке и начало деятельность. 

Подсчитаем доходы, расходы и налоги этого бизнеса за месяц. 

Начальные данные. 
Постоянные затраты: 

- аренда оборудования 
—
600,00 грн 

- транспортные затраты 
—
400,00 грн 

- зарплата 
—
500,00 грн 

- начисление на зарплату 37,34% 
—
186,70 грн 

- реклама 
—
100,00 грн 

- непредвиденные затраты 
—
200,00 грн 

Всего: 


1986,7 грн 

Переменные затраты: 

- булочка 
—
0,40 грн 

- сосиска 
—
0,60 грн 

- соус 

—
0,10 грн 

- салат

—
0,05 грн 

- салфетка
—
0,05 грн 

Итого:


1,20 грн 

1. За день продавали 100 шт. 


100 шт. за 30 дней = 3000 шт. продали за месяц. 

Предприятие установило цену за 1 хот-дог — 2,10 грн. 

Если предприятие является налогоплательщиком на добавленную стоимость (НДС), то оно обязано к своей цене добавить НДС — 20%. 

НДС — это непрямой налог, включающийся в стоимость товара. Почему он непрямой? Потому что плательщиками этого налога являются покупатели, а предприятие выступает посредником — оно собирает этот налог с покупателей и отдает его государству. 

В данное время цена нашего хот-дога будет составлять: 2,10 грн + 20% НДС = 2,52 грн (на 42 к больше). 

2.
Определим валовой доход: 


Если мы продадим 3000 шт. хот-догов, валовой доход 


составит: 2,52 грн в 3000 шт. = 7560,0 грн 


НДС: 0,42 грн в 3000 шт. = 1260,0 грн 

3.
Определим валовые затраты: 


Постоянные: 
1986,70 грн 


Переменные: 
1,20 грн в 3000 шт. = 3600,0 грн 


Всего затрат: 
5586,70 грн 

4.
Определим сумму прибыли для налогообложения 


Доход = Валовой доход — НДС — Валовые затраты 


Прибыль для налогообложения: 



7560,0 грн — 1260,0 грн — 5586,70 = 713,30 грн 


Налог на прибыль 30%: 713,30 грн в 30% = 213,99 грн 


Чистая прибыль: 713,30 — 213,99 = 499,31 грн 

5.
Определим общую сумму платежей в бюджет 


Налог на прибыль
—
213,99 грн 


НДС 
—
1260,0 грн 


Начисление на зарплату 
—
186,70 грн 


Итого 
—
1660,69 грн 

Если предприятие (юридическое лицо) является плательщиком единого налога, его сумма определяется следующим образом: 

1 вариант — 6% от дохода + НДС 


7560,0 грн в 6 % = 453,60 грн. 

Общая сумма платежей в бюджет составляет: 


1260 + 453,60 = 1713,60 грн 

Чистая прибыль: 


7560,0 — 1800,0 — 3600,0 — 1713,60 = 446,4 грн 

2 вариант — 10% от дохода 


7560,0 грн в 10% = 756,0 грн 

Чистая прибыль:


7560,0 — 1800 — 3600 — 756 = 1404 грн 

В нашем случае наименьшие налоговые затраты и наибольшая чистая прибыль оказываются при уплате единого налога по ставке 10%. 

Упрощенной системой налогообложения могут воспользоваться предприятия, деятельность которых отвечает требованиям, регламентируемым Указом Президента Украины "Об упрощенной системе налогообложения, учета и отчетности субъектов малого предпринимательства" № 727 от 3 июля 1998 г. с изменениями от 20 июня 1999 г. № 746/99, в которых среднее учтенное количество работающих не превышает 50 человек и объем выручки от реализации продукции (товаров, работ, услуг) за год не превышает 1 млн гривен.

Плательщики единого налога — юридические лица — не платят никаких других налогов, в том числе не осуществляют начислений на заработную плату (37,34%), но производят отчисления из заработной платы наемных работников. 

Фиксированный сельскохозяйственный налог определяется Законом Украины "О фиксированном сельскохозяйственном налоге" № 320 от 17 декабря 1998 года. Платить фиксированный сельскохозяйственный налог имеют право с/г предприятия различных организационно-правовых форм, занимающиеся производством, переработкой и сбытом с/г продукции, у которых сумма, полученная от реализации с/г продукции собственного производства и продуктов ее переработки за предыдущий отчетный налоговый год, превышает 50% общей суммы валового дохода предприятия. 

К плательщикам фиксированного с/г налога относятся также собственники земельных участков и землепользователи земельных участков, переведенных для ведения личного подсобного хозяйства и обслуживания жилого дома, хозяйственных построек (приусадебный участок), садоводства, а также предоставленных для огородничества, сенокошения и выпаса скота. 

Объектом налогообложения служит площадь с/г угодий, переданных с/г товаропроизводителю в собственность или предоставленных в пользование, в том числе в аренду. 

Ставка фиксированного с/г налога с одного га с/г угодий устанавливается в процентах к денежной оценке угодий по состоянию на 1 июля 1995 года, в следующих размерах: для пашни, покосных лугов и пастбищ — 0,5%, для многолетних насаждений — 0,3%. 

Денежная оценка с/г угодий может уточняться согласно законодательству. 

Плательщики с/г фиксированного налога могут платить его в денежной форме и в виде поставок с/г продукции.

Системы налогообложения физических лиц — 

субъектов предпринимательской деятельности 

Физические лица могут платить налоги по общей системе налогообложения, по фиксированному налогу и единому налогу. 

Физические лица могут воспользоваться единым налогом при условии, что в трудовых отношениях с ними в течение года находится не более 10 лиц и объем выручки от реализации продукции не превышает 500 тыс. грн. Ставка единого налога для субъектов малого предпринимательства — физических лиц устанавливается местными советами по месту их государственной регистрации и зависит от вида деятельности. Определяется в пределах 20,0 — 200,0 грн.  

Пример: Рассмотрим предыдущий пример при условии, что субъектом предпринимательства является физическое лицо, имеющее одного наемного работника. 

Примем максимальную ставку единого налога — 200 грн в месяц. 

Подсчитаем доходы, расходы и налоги этого бизнеса за месяц. 

Начальные данные 

Постоянные затраты: 

- аренда оборудования 
—
600,00 грн 

- транспортные затраты 
—
400,00 грн 

- зарплата 
—
500,00 грн 

- реклама 
—
100,00 грн 

- непредвиденные затраты 
—
200,00 грн  

Итого: 


1800 грн 

Переменные затраты: 

- булочка 
—
0,40 грн 

- сосиска 
—
0,60 грн 

- соус 

—
0,10 грн 

- салат 

—
 0,05 грн 

- салфетка 
— 
0,05 грн 

Итого: 


1,20 грн 

1. За день продавали 100 шт. 

100 шт. за 30 дней = 3000 шт. продали за месяц. 

Цена за 1 хот-дог — 2,52 грн 

2.
Определим валовой доход: 

Если мы продадим 3000 хот-догов, валовой доход составит: 



2,52 грн в 3000 шт. = 7560,0 грн 

3.
Определим валовые затраты: 


Постоянные:
1800,0 грн 


Переменные:
1,20 грн в 3000 шт. = 3600,0 грн 


Всего затрат:
5400,0 грн 

4. Налог на оплату — 200 грн + 100 грн (единый налог, с коррекцией за наемного работника) = 300 грн. 


Чистая прибыль: 7560,0 – 1800,0 – 3600,0 – 300,0 = 1860 грн. 

Ґ
Советы тренерам 

Обратите внимание группы на то, что расчеты в приведенном примере сделаны по упрощенной схеме, без учета некоторых нюансов. Можно дать дополнительную информацию о расчете НДС и акцизного сбора. 

Из рассмотренных примеров следует, что подход к выбору системы налогообложения должен быть взвешенным и обоснованным. Прежде чем принимать решение, нужно все просчитать. В таком случае лучше воспользоваться услугами специалиста. 

Сравнительная таблица способов налогообложения 

доходов предпринимателей — физических лиц 

Пример расчетов удержаний из заработной платы наемных работников. 

Из зарплаты удерживается:


подоходный налог, в соответствии со специальной таблицей, когда трудовая книжка находится на предприятии. Если лицо работает по совместительству, то подоходный налог высчитывается по ставке 20% независимо от суммы начисленного дохода; при этом в налоговую администрацию по месту жительства присылается справка (форма №2) о сумме начисленного дохода и удержанного налога;


сбор в Пенсионный фонд — 1% от зарплаты до 150,00 грн, 2% — от зарплаты, превышающей 150,00 грн; 


сбор в фонд социального страхования — 0,25% из зарплаты до 150,00 грн, 0,5% — из зарплаты, превышающей 150,00 грн; 

сбор в фонд страхования на случай безработицы — 0,5%. 

Практический пример 

Насчитано


У д е р ж а н о






Подоход.
Пенс.
Соц.страх
Фонд безра-
Всего
Всего к




налог 
фонд 2%
0,5%
ботицы 0,5%
удержано
уплате

170,0

19,55 
3,40 
0,85
0,85
24,65 
145,35

Эти удержания из зарплаты наемных работников субъекты предпринимательства перечисляют в бюджет независимо от организационно-правовой формы и выбранной системы налогообложения. Условия уплаты могут изменяться в зависимости от действующего законодательства.

Упражнение: Выбор системы налогообложения 

Цель:
получение практических навыков в расчетах различных систем налогообложения 

Метод:
работа в малых группах, презентация 

Время выполнения: 30 мин. 

Описание упражнения 


Объедините малые группы в зависимости от выбранного бизнеса. 


Предложите участницам, используя результаты предыдущих упражнений, определить месячные валовые доходы, месячные валовые затраты, чистую прибыль, подсчитать сумму налогов в различных системах налогообложения и сделать выбор. 


Проведите презентацию работы малых групп.

Советы тренерам 

Вернитесь к упражнению "Организационно-правовые формы субъектов предпринимательства", проанализируйте еще раз правильность выбора, имея уже финансовый результат деятельности (чистой прибыли). 

Упражнение: Анализ и планирование финансового состояния бизнеса 

Цель:
предоставить информацию и вооружить практическими навыками по использованию данных финансовых отчетов для анализа и планирования бизнес-деятельности 

Метод:
предоставление информации, обсуждение в общем круге 

Время выполнения: 30 мин. 

Описание упражнения 


Изложите теоретическую информацию. 


Проработайте с группой практические примеры. 


Предложите определить точку безубыточности в малых группах для выбранного ранее бизнеса. 

Теоретическая информация 

Для осуществления экономического и финансового анализа бизнеса можно использовать финансовые коэффициенты, с помощью которых определяют стабильность и перспективность бизнеса. 

Коэффициент рентабельности показывает отношение величины прибыли к доходам. Норма этого коэффициента для разных стран различна. Для украинских предприятий нормальным считается 30%. 

Точка безубыточности (нулевой рентабельности) определяет момент появления прибыли, выраженный в единицах товара, то есть какое минимальное количество товаров нужно продать, чтобы покрыть затраты. 

Точка безубыточности равна отношению постоянных затрат к разности цены и переменных затрат на единицу товара и определяется равенством Доходы = Расходам, по формуле: 

ТБ = ПЗ / (Ц — НЗ на 1 т)

Показатели платежеспособности предприятия дают представление о его возможностях по выполнению своих обязательств. Эти показатели являются полезным инструментом принятия решений. Одним из таких показателей выступает отношение оборотных средств к краткосрочной задолженности. Оптимальное соотношение может составлять 2:1, то есть краткосрочные обязательства в 2 раза перекрываются активами. 

Еще одним показателем платежеспособности предприятия служит отношение долгосрочной задолженности к собственному капиталу. Это отношение должно составлять 0,65 и менее. 

Коэффициент финансовой зависимости — отношение общей суммы обязательств к собственному капиталу — характеризует зависимость фирмы от внешних источников финансирования и не должен превышать 1. Чем выше уровень этого показателя, тем большей является зависимость фирмы от кредиторов. Высокий уровень коэффициента означает потенциальную вероятность банкротства. 

Коэффициент покрытия (кислотный тест) — отношение денежных средств и дебиторской задолженности к краткосрочным обязательствам — позволяет выяснить текущее финансовое состояние предприятия: может ли оно в течение года рассчитаться по краткосрочным обязательствам за счет текущих активов. Оптимальное значение — 0,7. Соотношение менее 0,7 означает, что предприятие не имеет достаточного количества средств для погашения своих краткосрочных обязательств, а это свидетельствует о наличии финансового риска и угрозе банкротства. Соотношение 2:1 означает, что фирма имеет достаточно средств для погашения краткосрочных обязательств. Соотношение 3:1 считается нежелательным, поскольку свидетельствует о наличии у фирмы боўльших средств, чем те, которые она может эффективно использовать. 

Анализ баланса предприятия и финансовых показателей позволяет определить: банкам и инвесторам — платежеспособность и обеспечение кредитов; акционерам — надежность взносов и их прибыли; руководителям предприятий — стратегию развития и возможность самосовершенствования. 

Советы тренерам 

При определении Точки безубыточности в малых группах важно использовать результаты расчетов из упражнения по налогам (постоянные, непостоянные затраты, цена товара). 

Обсудите необходимость определения Точки безубыточности и на этапе организации бизнеса. 

Обратите внимание группы на то, что все эти коэффициенты и показатели нужно определять при составлении бизнес-плана. 

Упражнение: Поиск средств 

Цель:
предоставить информацию и обсудить возможные источники финансирования 

Метод: "мозговой штурм", подача информации, ролевая игра 

Время выполнения: 40 мин. 

Описание упражнения 


Методом "мозгового штурма" определите: Где можно взять деньги? 


Предоставьте информацию. 


Объедините участников в малые группы, предложите группам определиться относительно источников займа. Дайте 10 мин. на подготовку к ролевой игре "Просим деньги". Участницы сами должны распределить роли.


Разыграйте сценки в общем круге. Время презентации не больше 5 мин. Обсудите работу малых групп. 


Предоставьте информацию о реальных источниках финансирования. 

Теоретическая информация 

"Финансовые ресурсы (денежный капитал) — это совокупность всех видов денежных средств, финансовых активов предприятия". 

Финансовые ресурсы делятся на собственные и привлеченные. 

Собственные: самофинансирование, уставный взнос, чистая прибыль.

Привлеченные: кредиты, займы, финансовая помощь. 

Источники финансирования: банки, кредитные союзы, фонды, спонсоры, отдельные лица. 

Все перечисленные субъекты имеют свои критерии по поводу принятия решений. На основании мирового опыта определены факторы, облегчающие принятие оптимальных кредитовых решений, так называемые 5 "С". 

Факторы приведены в порядке приоритетности: 

— Личность 
— 
Character 

— Капитал 
— 
Capital 

— Состоятельность 
— 
Capacity 

— Условия 
— 
Conditions 

— Обеспечение 
— 
Collateral 

Личность — это личные качества собственника, имидж фирмы, кредитная история. 

Капитал — то, чем владеет предприятие. 

Состоятельность — анализ баланса и финансовых показателей. 

Обеспечение — залог или гарантия. 

Условия — соотношение собственного и привлеченного капиталов. 

Принятие окончательного решения является субъективным и зависит от статуса кредитора (банк, КС, спонсоры…). 

Выбор кредиторов зависит от: величины суммы кредита, этапа развития бизнеса, цели, срока пользования и др. 

Каждое кредитное учреждение имеет особое назначение и собственные требования к заемщику. 


Банки 


КС 


Спонсоры 

Кредитный союз — организация, предоставляющая кредиты своим членам и действующая в соответствии с "Временным положением о Кредитных союзах в Украине", утвержденным Законом Президента Украины от 20 сентября 1993 года № 37793. 

 "Временное положение о кредитных союзах в Украине" 

1.
Это Положение определяет понятия кредитных союзов, особенности их создания и деятельности. 

2.
Кредитный союз — это общественная организация, главной целью которой является финансовая и социальная защита ее членов путем привлечения их личных сбережений для взаимного кредитования. 


Отношения по поводу создания и деятельности кредитных союзов регулирует Закон Украины "Об объединениях граждан". 

3.
Деятельность кредитных союзов осуществляется на основе равноправия их членов; каждый член союза, независимо от размера денежного взноса, имеет право одного голоса при решении вопросов деятельности союза. 

4.
Членами кредитного союза, в том числе и его учредителями, могут быть граждане Украины, достигшие возраста 18 лет, не ограниченные судом в дееспособности и не находящиеся в местах лишения свободы. 

5.
Кредитные союзы могут объединять лиц по месту их работы, по месту жительства, а также по профессиональному признаку, по признакам членства в общественной организации. 

6.
Кредитные союзы создаются и действуют в соответствии с местным статусом. 

7.
Учреждение кредитного союза осуществляется путем заключения его учредителями соглашения, определяющего порядок и принципы создания союза, состав учредителей, порядок подготовки проекта устава союза и его утверждение. 


Кредитный союз может быть создан в составе не менее 50 человек. 

8.
Кредитный союз действует на основе устава. 


Устав кредитного союза должен содержать: 


название кредитного союза, его статус, юридический адрес


состав, порядок создания и деятельности органов управления союзом, порядок создания филиалов и отделений союза, их полномочия


условия и порядок приема в союз и выхода из него


права и обязанности членов союза


размеры и порядок уплаты вступительных и членских взносов 


порядок использования средств союза, в том числе порядок и условия предоставления кредитов членами союза, размер отчислений и порядок формирования фондов, создаваемых союзом, порядок отчетности и контроля


порядок прекращения деятельности союза и решения имущественных вопросов, связанных с его ликвидацией. 


В уставе кредитного союза могут предусматриваться другие положения о деятельности кредитного союза. 


Устав кредитного союза не должен противоречить законодательству Украины. 

9.
Легализация кредитного союза осуществляется путем его регистрации в порядке, предусмотренном Законом Украины "Об объединениях граждан". 

10.
Для государственной регистрации кредитного союза его учредители подают заявление. К заявлению прилагаются соглашение об учреждении кредитного союза, устав кредитного союза, сведения о составе уставных органов, общее количество членов кредитного союза, документы об уплате регистрационного сбора. 


Ответственность за соответствие законодательству Украины документов, на основании которых осуществляется регистрация, несут кредитный союз, который подает документы, и регистрирующий орган. Устав кредитного союза по вопросам кредитования и расчетов согласовывается с Национальным банком Украины. 

11.
Кредитный союз в соответствии со своим уставом: 


предоставляет ссуды членам союза, в том числе под залог имущества или имущественных прав, и осуществляет связанные с этим финансово-кредитные операции


принимает взносы от членов союза. Если размер вступительного членского взноса, месячного взноса члена союза на возврат ссуды превышает двадцатикратный размер минимальной заработной платы, кредитный союз обязан потребовать от плательщика декларацию о доходах


распределяет доходы на взносы членов союза соразмерно с внесенными ими средствами


создает фонды союза, в том числе ссудный и резервный, хранит средства в учреждениях банка 


предоставляет ссуды другим кредитным союзам, ассоциациям кредитных союзов при наличии свободных средств, использует средства на потребности развития движения кредитных союзов с благотворительной целью. 


Кредитные союзы не могут быть учредителями субъектов предпринимательской деятельности, кроме случаев учреждения средств массовой информации, заниматься предпринимательской деятельностью, кроме продажи пропагандистских материалов, изделий с собственной символикой. 


Кредитный союз не может заниматься иной деятельностью, кроме предусмотренной этим Положением. 

12.
Высшим руководящим органом кредитного союза является общее собрание, которое определяет структуру и полномочия исполнительных органов союза. 


К исключительному ведению общих собраний союза относится внесение изменений и дополнений в устав союза, принятие решения о прекращении деятельности союза. 

13.
Имущество кредитного союза состоит из вступительных взносов и членских взносов, поступлений от кредитных операций союза, продажи пропагандистских материалов, изделий с собственной символикой, проведения праздников, фестивалей, лекций, других культурно-массовых мероприятий, а также поступлений, полученных на основаниях, не запрещенных законом. 

14.
Доход кредитного союза формируется в результате поступлений от кредитных операций союза, продажи пропагандистских материалов, изделий с собственной символикой, проведения праздников, фестивалей, лекций, других культурно-массовых мероприятий после покрытия материальных затрат, уплаты предусмотренных законодательством Украины налогов и других платежей в бюджет. Доход, полученный после указанных расчетов, остается в распоряжении союза. 

15.
Для обеспечения финансовой стабильности кредитный союз создает резервный фонд. Размер резервного фонда и порядок его создания определяет устав кредитного союза. 


Резервный фонд должен составлять 5–15 процентов от общих средств союза. 


Резервный фонд используется на основании решения общего собрания кредитного союза. 


Кредитный союз может хранить средства резервного фонда на депозитных счетах в банках. 


Распределение средств резервного фонда между членами союза в случае ликвидации союза осуществляется в установленном порядке. 

16.
Ссудный фонд кредитного союза образуется за счет вступительных и членских взносов и используется для предоставления займов членам союза. Размер ссудного фонда утверждается общим собранием членов союза. 


Кредитный союз может принимать в ссудный фонд пожертвования от физических и юридических лиц. 

17.
Взносом члена кредитного союза являются вступительный и членские взносы. 


Взнос члена кредитного союза составляет его долю в имуществе союза. 


Часть дохода союза распределяется на взносы ее членов пропорционально внесенным ими средствам. 


В случае приостановки членства по инициативе члена союза ему выплачивается стоимость части имущества союза, пропорциональная его доле в имуществе союза. 

18.
Член кредитного союза может взять ссуду в размере, определяемом уставом союза. 


Основанием предоставления ссуды является заявление члена кредитного союза, в котором указана цель получения ссуды, источники и срок ее возвращения. 


Порядок предоставления ссуды, а также порядок и условия возврата ссуды определяются уставом кредитного союза. Устав может предусматривать и другие положения о предоставлении ссуд кредитного союза. 

19.
Кредитные союзы имеют право на добровольных началах учреждать или вступать между собой в ассоциации, которые действуют в соответствии с местным или всеукраинским статусом. 

Утверждено Указом Президента Украины

от 20 сентября 1993 года

№ 377-93 

Советы тренерам 

В зависимости от избранной повестки дня тренинга упражнение можно провести методом ролевой игры, работы в малых группах, "аквариума". 

Этот блок информационно насыщен, поэтому советуем проводить его в первой половине дня, для разрядки можно использовать упражнения-разминки. В середине блока желательно провести упражнения "Риск" или "Мифы о предпринимательстве". 

Блок "Менеджмент" 

Цель: предоставить информацию о комплексе менеджмента и вооружить практическими навыками по формированию команды, управлению временем и общению с фискальными органами 

Время выполнения: 2 часа 

Упражнение: Менеджмент в предпринимательстве 

Цель:
дать определение понятия "Менеджмент" и его основных функций 

Метод:
"мозговой штурм", предоставление информации и обсуждение, работа в малых группах 

Время выполнения: 25 мин. 

Описание упражнения 


Предложите группе методом "мозгового штурма" определить: Что такое менеджмент? Каковы задачи менеджмента? Что является результатом работы менеджера? 


Предоставьте информацию по определению и толкованию понятия "менеджмент" в предпринимательстве, осветите его основные функции. 


Предложите малым группам определить оптимальную организационную форму управления в их бизнесе (линейная, функциональная, матричная…). 


Представьте работу малых групп в общем круге. 

Теоретическая информация 

После организации бизнеса перед предпринимателями возникает проблема — как им управлять. Выбор оптимальной организационно-правовой формы предприятия и эффективных методов принятия управленческих решений является важным шагом для успешной предпринимательской деятельности. 

Менеджмент — продуманное и целенаправленное влияние руководства предприятия на деятельность людей в процессе производства товаров в рамках определенной организации с целью получения прибыли. 

Менеджеры — это специалисты, управляющие персоналом предприятия. 

Каждый предприниматель в определенной мере является менеджером. Ему приходится управлять собственным делом, производством и сбытом товаров, маркетингом, финансами и сотрудниками, то есть управлять ресурсами. Как владелец собственного дела, предприниматель выступает не просто в роли руководителя, но и как хозяин. Он может нанять специалистов по организации и управлению. 

Основными функциями управления являются планирование, организация, мотивация, контроль и анализ результатов. 

Основные организационные формы управления предприятием:


линейная (распоряжения, приказы исходят от одного управляющего, низшее подразделение принимает решение самостоятельно) 


функциональная (принимаются приказы от нескольких руководителей)


линейно-функциональная (решения разрабатывают специалисты, распоряжения издаются по линейной схеме)


программно-целевая (назначаются руководители отдельных проектов, для согласования деятельности создается единый координационный центр) 


матричная (сочетание предыдущих форм в зависимости от целей) 


…

Главным критерием эффективности работы менеджера служит умение привлечь работников всех уровней к выполнению задачи (эффективное использование человеческих ресурсов). 

Результатом работы менеджера является принятое решение. 

Основными принципами деятельности менеджера являются максимальное внимание к личности человека, знание его потребностей и мотиваций (пирамида Маслоу). 

Советы тренерам 

Обращением внимания всех участвующих на предыдущие упражнения подчеркивается целостность всего материала тренинга. Поэтому следует использовать это как показательные моменты. 

Упражнение: Менеджмент персонала 

Цель:
получить практические навыки по отбору персонала 

Метод:
практический пример в общем круге, работа в малых группах 

Время выполнения: 30 мин. 

Описание упражнения 


Предложите группе в общем круге составить "желаемый профиль" наемного работника или работницы на определенную должность. 


В малых группах "очертите желаемый профиль" менеджера избранного ранее бизнеса. 


Представьте и обсудите работу малых групп. 

Теоретическая информация 

Управление работниками предприятия в менеджменте называют менеджментом персонала. 

Для успешного управления персоналом нужно не только иметь знания по предпринимательству, но и обладать искусством находить нужных людей и привлекать их к работе, эффективно используя мотивационные системы. 

Важным является формирование команды персонала. 

Для этого менеджеру необходимы определенные личные качества, знания и навыки. 

"Желаемый" и имеющийся профиль менеджера

х = "желаемые" характеристики

о = имеющиеся характеристики

 Личные качества и знания
1
2
3
4
5

 Основное образование



х
о


 Повышение квалификации


о

х

 Специальное образование



о
х


 Опыт








ох


 ……






 Коммуникабельность




о
х

 Лидерство







о
х

 Решительность





о
х

 Честность








ох

 Работа в группе





ох


 ……






 Внешний вид




о
х


 Возраст





х

о


 ……






Рисуя этот профиль на бумаге, соедините "о" одним цветом маркера, а "х" — другим цветом. 

Сравните профили, сделайте выводы. 

Проверка соответствия занимаемой должности — это субъективное решение менеджера. 

"Желаемый" профиль чаще не совпадает с реальными предложениями, но этот способ позволяет отразить и сравнить имеющиеся ресурсы претендентов. 


Некоторые теории мотивации 

Мотивация и потребности (Абрахам Маслоу) 

Согласно Маслоу, мотивация — это внутреннее поведение, побуждающее человека начинать какие-либо действия. Его теория основывается на ряде определенных идей:


потребности людей бесконечны


удовлетворенные потребности не влияют на мотивацию 


неудовлетворенные потребности побуждают человека действовать


потребности человека расположены в определенной иерархии по своей 
              значимости. 

У каждого человека существует своя иерархия потребностей и личная оценка степени важности этих потребностей. Эта иерархия зависит от возраста и жизненного опыта человека. Ее можно представить в следующем виде:


самореализация


самоуважение 


социальные потребности


самосохранение


физиологические потребности — первичные потребности. 

Удовлетворение и неудовлетворение работой (по Фредерику Герцбергу) 

Факторы, дающие удовлетворение от работы, можно отделить от факторов, которые обусловливают неудовлетворенность ею. Мотиваторами, или мотивирующими факторами, называют факторы, способствующие возникновению удовлетворения от работы и, таким образом, улучшающие отношение работника к делу. Гигиеническими факторами называют те, которые обусловливают уменьшение чувства моральной ответственности и производительности труда. Гигиенические факторы служат реквизитами для эффективной мотивации, однако они не способны самостоятельно выступать в роли мотиваторов. 

Мотиваторы:


достижение успеха 


признание и одобрение другими


процесс работы


фактор ответственности 


возможности творческого и профессионального роста. 

Гигиенические факторы:


политика фирмы и администрации 


оплата труда


условия работы


степень контроля за работой 


разнообразные поощрения. 

Советы тренерам 

Обсуждая упражнение, вернитесь к пирамиде Маслоу и подчеркните, что даже самый лучший работник или работница не будут работать в полную силу, если им не обеспечить необходимых условий. Теория Маслоу доказывает, что невозможно удовлетвориться "высшими" потребностями, не получая удовлетворения от "низших", первичных. 

Поставьте акцент на том, что при подборе персонала важно помнить о возможности перспективы персонального профессионального роста. 

Упражнение: Менеджмент времени 

Цель:
наглядно продемонстрировать возможности эффективного планирования времени 

Метод:
метод "аквариума", обсуждение в общем круге 

Время выполнения: 20 мин. 

Описание упражнения


Информация тренерам: заранее подготовьте демонстрационные материалы: две прозрачные одинаковые емкости — одна емкость на 2/3 заполнена маленькими шариками, а другая — на 2/3 заполнена большими, различной величины, с таким расчетом, чтобы когда в емкость с большими шариками высыпать маленькие, она заполнилась до краев (для наглядности можно закрыть крышкой). 


По правилу добровольности предложите одному из участников выйти на середину "аквариума". Дайте ему демонстрационные материалы: емкости, на 2/3 заполненные шариками, и предложите все шарики переложить в одну за 2 мин. Если участник или участница за это время не смогут выполнить задания, предложите это задание еще 1–2 участникам. 


Обсудите в общем круге: Какую аналогию можно провести между размерами шариков и делами, которые нужно решить? Почему нужно определять приоритеты? Как это сделать? От чего зависит этот выбор?

            Советы тренерам 

Выполнение упражнения желательно не затягивать. Тот, у кого шарики не вмещаются в емкость, может почувствовать неловкость, помните об этом. Если никто не смог вместить все шарики в емкость, это должен продемонстрировать тренер. После завершения упражнения предложите всем выйти из роли. 

Обсуждая упражнение, вернитесь к упражнению “Ресурсы” и подчеркните, что время — это ограниченный ресурс, который нельзя возобновить. 

Упражнение: Практикум по менеджменту 

Цель:
разработка стратегии работы с фискальными органами 

Метод:
предоставление информации, ролевая игра, обсуждение в общем круге 

Время выполнения: 45 мин. 

Описание упражнения 


Спросите у группы: Что такое фискальные органы? Кто имеет право проверять предпринимательскую деятельность? Кто проверяет предпринимательскую деятельность? С какой целью осуществляются проверки? 


Предоставьте теоретическую информацию. 


Проведите ролевую игру "К вам пришли с проверкой". 


По правилу добровольности предложите всем сыграть роль представителей контролирующих органов (количество участниц определяется количеством малых групп). Сформируйте малые группы, предложите группам избрать "желаемый проверяющий орган", дайте 10 мин. на подготовку к "проверке". За это время подготовьте "ревизоров". 


Разыграйте сценки в общем круге. Время презентации не должно превышать 5 мин. Проведите деролизацию. 

Теоретическая информация 

"Украина провозгласила свободу предпринимательской деятельности. Но эта свобода, как и прочие свободы, не является безграничной. Определенные правовые рамки, в которых может осуществляться предпринимательская деятельность, установлены государством. Уровень государственного вмешательства в Украине сегодня чрезвычайно высок".

Государственные контролирующие органы, наблюдающие за соблюдением предпринимателями установленных нормативных правил (общее количество их свыше 30), наделены большими полномочиями. Процедура проведения проверок, их продолжительность, ответственность должностных лиц контролирующих органов определены нечетко. 

Органы, осуществляющие контроль за ведением малого бизнеса в Украине, можно разделить на 3 группы: 

1.
Органы, проверяющие финансово-хозяйственную деятельность предприятий: ГНАУ, Минфин, органы статистики, Государственная инспекция по контролю за ценами, Контрольно-ревизионное управление (КРУ). 

2.
Органы, которые проверяют другую деятельность предприятий: Санитарно-эпидемиологическая служба (СЭС), Государственная пожарная охрана, Органы ветеринарного контроля, Органы экологического контроля, Органы надзора за охраной труда и др. 

3.
Органами, которые при определенных условиях проверяют финансово-хозяйственную и другую деятельность предприятий, являются правоохранительные органы, Государственный комитет по стандартизации, метрологии и сертификации, в составе которого с недавнего времени находится бывший Государственный комитет по делам защиты потребителей (Госпотребзащита). 

Налоговые органы осуществляют функцию контроля за соблюдением субъектами предпринимательской деятельности требований налогового законодательства, то есть следят за тем, правильно ли начисляются и выплачиваются налоги и другие сборы. К компетенции налоговой службы относится контроль за:


операциями в иностранной валюте


операциями с денежной наличностью, в том числе за соблюдением лимитов кассы, расчетов с потребителями через электронные контрольно- кассовые аппараты (ЭККА) и товарно-кассовые книги (ТКК) 


наличием торговых патентов


наличием государственной регистрации субъектов предпринимательства и лицензий на внедрение тех видов предпринимательской деятельности, которые подлежат лицензированию. 

Налоговики имеют право проверить первичные документы, учетные реестры, декларации, товарно-кассовые книги и показатели электронных контрольно-кассовых аппаратов, а также все прочие документы субъектов хозяйствования, где содержатся данные о начислении и уплате налогов и неналоговых платежей. 

Государственная налоговая инспекция по контролю за ценами осуществляет свою деятельность на основании Закона Украины "О ценах и ценообразовании" от 03.12.90 г. № 507-ХІІ и Положения № 353 о Государственной инспекции Украины по контролю за ценами, утвержденном постановлением Кабинета Министров Украины от 09.12.91 г. Статьей 13 Закона "О ценах и ценообразовании" предусмотрено, что государственный контроль за ценами осуществляется при установлении и применении государственных фиксированных и регулированных цен и тарифов. 

Контрольно-ревизионная служба Украины осуществляет свою деятельность согласно Закону Украины "О государственной контрольно-ревизионной службе в Украине" от 26.01.93 г. № 2939-XII. Главному контрольно-ревизионному управлению Украины, КРУ в областях и контрольно-ревизионным подразделениям в городах и районах предоставлено право проводить ревизии и проверки финансовой деятельности, состояния сохранности средств и материальных ценностей, достоверности учета и отчетности в министерствах, ведомствах, государственных комитетах и других органах государственной исполнительной власти, в государственных фондах, бюджетных учреждениях, а также на предприятиях и в организациях, получающих средства из бюджета и государственных валютных фондов. 

Государственная пожарная охрана подчинена Министерству внутренних дел (МВД) и действует на основании Закона Украины "О пожарной безопасности" (№ 3745-ХІІ от 17 декабря 1993 года). 

Контроль за противопожарным состоянием объектов непосредственно осуществляют инспекторы пожарного надзора, которые обязаны: 


Проводить пожарные проверки помещений в любое время 


Издавать обязательные для выполнения предписания и распоряжения. 


Контролировать состояние противопожарной безопасности согласно имеющимся стандартам 


Останавливать производственный процесс, если есть угроза пожарной безопасности к моменту устранения выявленных и зафиксированных в отдельном протоколе недостатков! 


Привлекать к административной ответственности должностных лиц и работников фирмы в случае нарушения ими правил пожарной безопасности и невыполнения распоряжений пожарной службы! 

Санитарно-эпидемиологическая служба (СЭС) подчиняется Министерству здравоохранения Украины и действует на основании Закона Украины "Об обеспечении санитарного и эпидемиологического благополучия населения" (№ 4044-ХІІ от 24 февраля 1994 г.), Постановления КМУ "Об утверждении Положения о государственном санитарно-эпидемиологическом надзоре в Украине" (№ 1109 от 22 июня 1999 г.) и других правовых актов. Должностные лица СЭС имеют право проверять только предприятия на своей территории. 

Основные задачи СЭС: 


Давать (или не давать) согласие на отведение земельного участка для каких-либо нужд! 


Делать (или не делать) вывод о соответствии санитарным нормам любого сооружения! 


Решать вопросы о необходимости экспертизы всех компонентов и пищевых товаров 


Контролировать на предприятиях проведение противоэпидемиологических мероприятий (медосмотр и т.п.) 


Давать (или не давать) согласие на выдачу разрешений осуществлять определенные виды деятельности, которые могут представлять массовую угрозу здоровью людей 


Брать образцы сырья или продукции 


Временно или полностью запрещать деятельность фирмы, строительство или реконструкцию 


Временно запрещать использование и продажу определенных видов продукции или их производство 


Останавливать инвестиционную деятельность! 


Давать указание об устранении от работы определенных лиц 


Изымать (конфисковывать) опасные для здоровья продукты или химические вещества. 
Право доступа фискальных органов к документам предприятия 
	Должностные лица фискальных органов 

	Учредительные регистрационные документы, первичные документы по финансово-хозяйственной деятельности
	Нальговая и бухгалтерская отчетность
	Банковские и кассовые документы

	Налоговые инспекторы  
	да
	да
	Да

	 Работники банка 
	Нет
	да
	да

	 Работники Пенсионного фонда
	нет
	да
	Нет

	 Инспекторы Пожарной охраны 
	да
	нет
	Нет

	 Работники Налоговой милиции 
	да
	да
	да

	 Работники Санитарной службы 
	нет
	нет
	нет

	 Работники отдела по борьбе с 

 экономической преступностью 
	да
	да
	да

	 Работники ГАИ 
	нет
	нет
	Нет

	 Работники отдела по борьбе с  организованной преступностью 


	да
	да
	да


	Должностные лица фискальных органов
	Санитарные книжки 
	Документы на автотранспорт предприятия
	Регистрационые документы на ЭККА и контрольные ленточки


	Разрешение на землепользование и строительство

	Налоговые инспекторы 
 
	нет
	нет
	да
	да

	 Работники банка  
	нет
	нет
	нет
	Нет

	 Работники Пенсионного фонда 

	нет
	нет
	нет
	нет

	 Инспекторы Пожарной охраны 
	нет
	нет
	нет
	да

	 Работники Налоговой милиции 
 
	нет
	нет
	да
	нет

	 Работники Санитарной службы 

	да
	
	нет
	нет

	 Работники отдела по борьбе с 

 экономической преступностью 
	нет
	нет
	да
	нет

	 Работники ГАИ  
	нет
	да
	нет
	нет

	 Работники отдела по борьбе с 

 организованной преступностью  


	нет
	нет
	нет
	нет


Правоохранительные органы: Налоговая милиция, Государственная служба по борьбе с экономическими преступлениями (ГС БЭП), подразделения по борьбе с организованной преступностью (БОП), Служба Безопасности Украины (СБУ), являющиеся субъектами оперативно-розыскной деятельности, органами расследования и предварительного следствия, и органы надзора — прокуратура не имеют права приходить к субъекту хозяйствования с проверкой, не инкриминируя преступной деятельности или правонарушения. 

Уголовное преследование является защитной реакцией общества и государства на преступную деятельность отдельных лиц, которые подпадают под квалификацию определенных статей уголовного кодекса. 

Одна из главных функций Государственного комитета по стандартизации, метрологии и сертификации — защита прав потребителей. Госстандарт проверяет:


качество товаров и услуг


правильность расчетов за них 


соблюдение требований законодательства о рекламе. 

Государственный комитет по делам защиты потребителей функционирует как Департамент Государственного комитета стандартизации, метрологии и сертификации (Госпотребзащита). Соответственно ст.5 Закона Украины "О защите прав потребителей" от 15.12.93 г. Госпотребзащита и его органы в областях должны осуществлять государственный контроль за соблюдением законодательства Украины о защите прав потребителей центральными и местными органами государственной исполнительной власти и субъектами хозяйствования независимо от форм собственности, гражданами-предпринимателями и иностранными юридическими лицами, которые осуществляют предпринимательскую деятельность на территории Украины. Органам Госпотребзащиты Закон предоставляет право проверять субъекты хозяйствования сферы торговли, общественного питания и услуг, качество товаров (работ и услуг), а также соблюдение правил торговли и предоставления услуг: беспрепятственно входить и обследовать, согласно законодательству, любые производственные, складские, торговые и прочие помещения этих субъектов. 

Советы тренерам 

Обязательно проведите деролизацию. Выполнение упражнения не затягивайте, оно может оказаться психологически сложным. В экстремальной ситуации предложите упражнение "Волшебный стул". 

Желательно, чтобы в ролевой игре участвовали все. 

Завершая обсуждение, подчеркните, что проверки — это рабочий момент бизнес-деятельности. И к нему следует быть готовыми. 

Обратите внимание слушателей на необходимость успешного общения с проверяющими. 

Можно провести другие ролевые игры по менеджменту, например "Проведение интервью", "Ведение переговоров и привлечение средств на развитие бизнеса". 

Упражнение: Ролевая игра по менеджменту 

Цель:
отработать навыки делового общения 

Метод:
ролевая игра 

Время выполнения: 45 мин. 

Описание упражнения 


Объедините малые группы в соответствии с выбранным бизнесом. 


Предложите группам перечень тем:


Интервью 


Ведение переговоров и подписание контракта 


Привлечение партнера к участию в бизнесе 


Привлечение средств банка или Кредитного союза на 


развитие предприятия. 


Объясните правила игры: конкретную ситуацию они придумывают самостоятельно, роли распределяют самостоятельно, обговаривают ситуацию и потом представляют, разыгрывая по ролям, в круге. Время для подготовки — 15 мин. 


Обсудите каждую ситуацию сразу же после ее презентации. 


Предоставляйте дополнительную информацию по данной теме после каждой ситуации, инициируйте обмен опытом между участвующими.

Советы тренерам 

Помните: можно проводить не более одной ролевой игры в день. 

Блок "Бизнес-планирование" 

Цель: расширить знания теоретического и практического материала по бизнес-планированию 

Время выполнения: 3 часа 

Упражнение: Задачи и функции бизнес-плана 

Цель:
предоставить информацию и обсудить цели, задачи, функции бизнес-плана 

Метод:
подача информации, работа в малых группах, обсуждение в общем круге, презентация 

Время выполнения: 30 мин. 

Описание упражнения 


Выясните с группой: Что такое бизнес-план? С какой целью составляют бизнес-план? Кто составляет бизнес-план? Когда составляют бизнес-план? 


Предоставьте информацию. 


Идентифицируйте результаты работы в малых группах за период тренинга с требованиями, задачами и структурой бизнес-плана. 

Теоретическая информация 

"Бизнес-план — это визитная карточка, на основании которой потенциальные партнеры по бизнесу оценивают шансы на успех предпринимательского дела". 

Бизнес-план — документ, содержащий комплексное обоснование стратегии (программы) развития всех сфер деятельности предприятия на основе текущего и перспективного планирования такой деятельности. 

Бизнес-план позволяет решить целый ряд задач: выбрать и обосновать предпринимательскую и экономическую деятельность бизнеса, сделать расчет ожидаемых финансовых результатов деятельности (объемы продажи, прибылей, доходов), определить источники финансирования выбранной стратегии, подобрать работников, способных реализовать данный план, просчитать риски и разработать стратегию того, как их избежать. 

Составляющие бизнес-плана: титульная страница, резюме бизнес-плана, описание бизнеса, описание товаров, определение рыночной ниши, определение конкуренции, маркетинговый план, финансовый план, ситуационный анализ. 

Обложка: имя предпринимателя, адрес, телефон/факс. Название и тип бизнеса. 

Резюме: содержит краткую характеристику предлагаемого проекта. Объем — примерно 1-3 страницы. 

Описание бизнеса: 


(а) Тип: Что представляет собой бизнес и где он расположен? 


(б) История: Как и почему был создан этот бизнес, когда и кем? 


(в) Вид собственности: Бизнесом владеет один человек или это партнерская фирма? 


(г) Рост: Как продвигаются дела? Каков рост объемов продажи, прибыли, количества покупателей? 


(д) Тенденции отрасли: Каковы текущие тенденции типичного бизнеса? Увеличивается ли рынок? Изменяются ли покупатели? Изменяется ли использование товара? Улучшается ли товар благодаря изобретениям (нововведениям)? 

Товар: Какой товар предлагается? Превышает ли спрос предложение? Источники информации. Товар является сезонным или круглогодичным? Какие потребности покупателей удовлетворяются и какие преимущества предлагаются? Каковы специфические или уникальные особенности данного товара по сравнению с товарами конкурентов? 

Рынок: Сфокусируйте описание на людях и группах, которые скорее всего будут покупать данный товар. 

Итак: Что представляет собой целевой рынок — это мужчины или женщины? Каков их возраст? Каков уровень их доходов? Кто они по профессии? Каков уровень их образования? Где они проживают: в городе или в сельской местности? Существует ли еще целевой рынок? Кто и где? (дайте подробную характеристику). Какую территорию и сколько людей охватывает основной рынок? Приведите данные маркетинговых исследований. Темп увеличения рынка. Какому количеству людей планируется предоставлять услуги ежемесячно (источники информации)? 

Конкуренция: Опишите другие виды бизнеса, непосредственно или опосредствованно конкурирующие на данном рынке. Продемонстрируйте инвесторам ваше понимание прямой и косвенной конкуренции. Укажите, в частности, какие еще фирмы и предприятия предлагают такой же товар? Как у них продвигаются дела? Какие цены они устанавливают? Какие преимущества или особые характеристики товара они предлагают покупателям? Почему люди покупают у них? В чем заключается их конкурентное преимущество? Кто покупает у них (каков уровень доходов их потребителей?). 

Маркетинговый план: Инвесторы хотят знать все о данном товаре и о том, как планируется сообщать о нем. 


Основные разделы маркетингового плана, которые необходимо раскрыть в бизнес-плане: 


(1) Конкуренция: особенности предложения по сравнению с конкурентами. 


(2) Упаковка: Какой имидж планируется придать товару? 


(3) Продажа: Каким образом планируется продавать товар покупателям — продажа "за прилавком", услуги по доставке, продажа на дому? Каковы цены (в сравнении) и их преимущества? 


(4) Ценообразование: Какова цена данного товара? Что представляет собой точка безубыточности? Могут ли покупатели позволить себе заплатить такую сумму за данный товар? 


(5) Продвижение: Каким образом планируется сообщать покупателям о товаре: по радио, в газетах, журналах, по телефону, на выставках, в киосках вдоль проезжей части, в других средствах массовой информации? Какие специальные кампании о продвижении товара запланированы? Приведите пример плана на 6–12 месяцев, демонстрирующий достижение целей по продаже товара. 

Финансовый план: Минимальные финансовые показатели, которые следует включить в бизнес-план для инвесторов: 


(1) Необходимая сумма дополнительного финансирования: Опишите, почему нужны инвестиции и как их планируется использовать.


(2) Прогнозирование движения средств: Движение денежных средств — это взгляд в будущее, показыывающий, сколько денег предприниматель получит по сравнению с затратами на заработную плату, оборудование, продвижение товара, возвращение займа и пр. Если бизнес действенный, то инвестор желал бы получить сведения о движении денежных средств за минувший год и прогноз на следующий год. Если бизнес только учреждается, инвестор потребует прогноз только на следующий год. 


(3) Приложение: Приложите перечень имеющегося оборудования и его оценку. Также приложите баланс, показывающий активы (то, чем обладает предприятие, включая контракты, недвижимость, оборудование) и пассивы (задолженности, включая налоги и долги). 

Техника написания бизнес-плана

Инвесторы хотят видеть Краткое описание бизнеса — Резюме, прилагаемое к бизнес-плану. Готовить его нужно очень тщательно. Это "первое впечатление" инвестора весьма важно. Некоторые инвесторы просматривают только Резюме, чтобы решить, стоит ли рассматривать ваше заявление дальше. Резюме должно содержать следующее: 


(1) Компания: Краткое описание специфики предприятия, его нынешнее положение, тип собственности и собственников, основные цели и задачи. 


(2) Товары/услуги: основные черты товара, в том числе его применение, польза для покупателей, стадия развития, патенты и торговые марки. 


(3) Рынок: Где находится рынок сбыта: насколько он велик по количеству покупателей и их покупательной способности; какова плановая доля (финансов); что является потенциалом роста этого рынка; кто выступает основными конкурентами. 


(4) Менеджмент: Кто входит в команду управления — их квалификация и доход. 


(5) Финансовые прогнозы: Ожидаемые доходы, прибыли и затраты? 


(6) Необходимое инвестирование: Укажите, кто уже делал инвестиции в данный бизнес и в каком объеме, опишите сферу использования существующего и ожидаемого инвестирования — сколько денег будет направлено на продажу, маркетинг, оплату труда, оборотный капитал, материалы и оборудование. 

Следует помнить! Инвесторы могут отказать в финансировании бизнеса, даже не читая бизнес-плана, если он оформлен небрежно или имеет большой объем. Не используйте дорогих обложек, чтобы скрыть за ними непрофессиональный план. План отпечатайте. Он должен давать ответы на перечисленные выше вопросы и соответствовать требованиям кредиторов. Прежде всего инвесторов интересуют финансовые данные. Бизнес-план должен включать прогнозы относительно доходов, затрат и прибылей на период от 1 до 5 лет (в зависимости от требований). Обязательно приложите соответствующий баланс и прогнозы оборота средств. 

Бизнес-план лучше готовить самостоятельно: Только владелец или владелица в состоянии вложить в него "душу и сердце". Инвесторы обычно заинтересованы в том, чтобы "почувствовать" идею, а не техническую правильность выполнения или цифровую убедительность бизнес-плана. 

Бизнес-план делайте кратким и доступным: желательно избегать длинных слов и сложных предложений. Объем бизнес-плана не должен превышать 10–15 страниц. Если бизнес-идея изложена нечетко, предприниматель, скорее всего, и сам не понимает ее. Значит, не поймет и инвестор.

Консультируйтесь с экспертами: Составленный бизнес-план следует показать узким специалистам: финансистам, юристам, экспертам, чтобы они со своей точки зрения оценили его сильные и слабые стороны, и в первую очередь, финансовые показатели, тенденции рынка и особенности конкуренции. 

Сделайте свой бизнес-план жизненным. План — это кратковременная или долгосрочная стратегия конкретного бизнеса. В дальнейшем его можно использовать для успешного управления бизнесом. 

Советы тренерам 

Обратите внимание группы на то, что первый и простейший бизнес-план — это разработка шагов по организации предприятия (см. упражнение "Предпринимательская концепция"). 

Упражнение: Резюме бизнес-плана 

Цель:
научить составлять и оформлять бизнес-план 

Метод:
работа в малых группах, презентация 

Время выполнения: 2,5 часа 

Описание упражнения 


Сформируйте малые группы в соответствии с выбранным бизнесом. 


Предложите группам:


структурировать ранее выполненные задания в соответствии со структурой бизнес-плана; 

написать резюме бизнес-плана. 


Проведите презентацию в общем круге и обсудите результаты работы в малых группах. 

Советы тренерам 

Желательно, чтобы тренеры своим участием стимулировали творческую работу в малых группах, консультируя и сообщая необходимую информацию. 

Упражнение следует закончить в приподнятом настроении, аплодируя работе малых групп. 

Блок "Стратегическое планирование" 

Цель: сообщить информацию о методике постановки и достижения целей стратегического планирования. Отработать практические навыки по выдвижению личных и бизнес-целей, по разработке стратегического видения развития бизнеса для групп участников, уже имеющих предпринимательский опыт 

Время выполнения: 2 часа 

Упражнение: Цели организации 

Цель:
определить задачи постановки целей 

Метод:
предоставление информации, обсуждение 

Время выполнения: 10 мин. 

Описание упражнения 


Предложите группе высказаться относительно определения цели и миссии. 


Запишите все варианты ответов на листе. (Они могут включать следующее: бизнес, карьеру, финансы, здоровье, отдых, семью и т. д.) Обсудите, для чего, где и когда формулируются цели. 


Сообщите информацию. 

Теоретическая информация 

Принципы действия (культура фирмы, основы деятельности) составляют фундамент деятельности фирмы и вместе с целью формируют миссию фирмы. 

Основная цель — это совокупность целей организации, обоснование создания и развития бизнеса. Основная цель определяется владельцем фирмы. Она может изменяться в процессе деятельности фирмы. 

Основная цель бизнеса — это получение прибыли путем удовлетворения социальных потребностей. Прибыль во многом зависит не только от умения продать произведенный товар, но и от способности создать то, что нужно людям на данном этапе, что пользуется спросом, удовлетворяет общественные потребности. Тот, кто лучше всего справляется с этой задачей, может надеяться на высокие финансовые показатели в бизнесе. 

Цели — задачи бизнеса, или иначе, — часть цели относительно получения конкретных результатов на определенный период времени, при определенных условиях существования. 

Система целей бизнеса предполагает их определенную классификацию: общие, или глобальные цели, которые разрабатываются в общем виде (миссия), и цели специфические, разрабатывающиеся по основным видам и направлениями деятельности на основании общих целей и ориентиров. По степени важности для бизнеса цели делятся на стратегические и тактические. Стратегические ориентированы на решение перспективных масштабных проблем. Тактические цели являются промежуточными относительно стратегических, определяют отдельные этапы достижения последних. 

По временному признаку, с точки зрения реализации, цели делятся на долговременные (свыше 5 лет), среднесрочные (1–5 лет) и кратковременные (до года). Кратковременные цели характеризуются большей, нежели долговременные, детализацией и конкретизацией действий, предусмотренных для их достижения. Они представляют собой ступени на пути достижения долговременных целей. 

По содержанию цели делятся на технологические, экономические, производственные, административные, маркетинговые, научно-технологические, социальные. 

По форме выражения можно говорить о целях, отражающихся в количественных и качественных показателях. 

Советы тренерам 
При обсуждении обратитесь к упражнению "Мотивации и предпринимательская концепция". Идентифицируйте их с основной целью, миссией, целями бизнеса. 

Упражнение: Критерии постановки целей SMART 

Цель:
предоставить информацию об основных требованиях к правильной постановке целей, используя критерии 
SMART 

Метод:
информация с обсуждением 

Время выполнения: 10 мин. 

Описание упражнения 

Обсудите с группой ответы на вопрос: "Какие требования, по вашему мнению, необходимо соблюдать при выдвижении целей?"

На листе бумаги запишите критерии (критерии SMART), которые следует соблюдать при постановке целей, и прокомментируйте их. 

Конкретность



Specific

S
Измеряемость



Measurable

M
Территориальность

            
Area-specific

A
Реалистичность



Realistic

R
Определенность во времени

Time-bound

T
Теоретическая информация 

Цели бизнеса и выбор направлений его хозяйственной деятельности в значительной мере определяются социально-экономической средой его функционирования. 

При определении целей необходимо соблюдать ряд требований: 


Во-первых, цели должны быть конкретными, по возможности содержать не только качественные, но и количественные показатели. Такие цели легче воспринимаются людьми: их проще согласовывать; они служат основой для составления планов. Призыв просто повысить эффективность производства, как правило, мало что объясняет исполнителю, тогда как цель уменьшить себестоимость продукции на 10% уже понятна и побуждает исполнителя выбирать реальные средства и пути решения поставленной задачи. 


Во-вторых, цели должны быть реальными в данных условиях. Нереальные цели могут привести к нежелательным результатам. Разумеется, не так уж много людей сознательно выдвигают перед собой недостижимые цели, однако оценка собственных возможностей обычно весьма субъективна и зависит от уровня знаний, опыта, особенностей психологии, темперамента. 


В-третьих, цели должны быть гибкими, доступными для трансформации и корректировки, в соответствии с условиями деятельности организации. В противном случае организация может утратить способность адаптироваться к изменяющимся условиям и оказаться в тупике, выйти из которого довольно сложно. 


В-четвертых, поскольку цели, как правило, достигаются в результате совместной деятельности людей, эти люди должны признавать их своими собственными, то есть цели должны быть известны, понятны, близки большинству членов организации. Это вызывает заинтересованность большинства в реализации целей и стремление повысить эффективность своего труда. 


В-пятых, цели должны быть совместимы во времени и пространстве. Они должны отражать общность интересов. Цели, не приемлемые хотя бы для одного уровня хозяйствования, обычно не выполняются или же выполнение их тормозится. Поэтому, определяя цели, необходимо учитывать интересы всех сторон бизнеса. 


В-шестых, цели не должны носить насильственный характер. 

Советы тренерам 

Вспомните с участвующими упражнение "Выбор бизнес-идеи". 

Упражнение: Постановка целей с использованием критериев SMART 

Цель:
отработать практические навыки по постановке целей, используя критерии SMART (главным образом личные цели) 

Метод:
по кругу с обсуждением, предоставление информации 

Время выполнения: 15 мин. 

Описание упражнения 


Предложите всем подумать и сформулировать личную или деловую цель, используя критерии SMART, а затем по кругу, структурированно, произнести их вслух. 


Поинтересуйтесь, какие трудности возникали у слушателей при формулировании целей. 


Сообщите информацию. 


Подчеркните важность правильного формулирования целей. 

Теоретическая информация 

На первый взгляд может показаться, что цели определяются владельцами или руководителями бизнеса произвольно, однако в действительности они представляют собой субъективное отражение реальности. 

На формулирование целей одновременно влияют интересы многочисленных субъектов, связанных с деятельностью бизнеса. Это владельцы или руководители организации, ее работники, которым она платит зарплату, статус и др.; деловые партнеры; местное руководство, которому организация помогает решать многочисленные проблемы; наконец, общество в целом. К примеру, если крупная организация не сможет реализовать свою цель и обанкротится, работу могут потерять сразу десятки, а то и сотни тысяч человек, что создаст невероятные трудности даже для очень богатых государств. 

Иногда условия деятельности фирмы воспринимаются ее руководством неадекватно, а отсюда и ошибки при определении целей и способов их достижения, приводящие к неэффективным решениям, расточительству ресурсов. Но и в этом случае цели имеют под собой реальную почву. 

Упражнение: Советы по эффективному достижению целей 
Цель:
способствовать обмену личным опытом между участницами тренинга по эффективному достижению целей. Обсудить советы американских тренеров по этому вопросу 

Метод: 
работа в малых группах с обсуждением 

Время выполнения: 20 мин. 

Описание упражнения 


Сформируйте малые группы в соответствии с выбранным бизнесом. 


Предложите малым группам дать советы по эффективному достижению целей. Продолжительность работы в малых группах: 5–7 мин. 


Дополните своими личными (тренерскими) советами. 


Записав на листе бумаги рекомендации американских тренеров по эффективному достижению целей, обсуждите каждый пункт, обращаясь к опыту аудитории и  своему собственному. 

Теоретическая информация 

Советы американских тренеров по эффективному достижению целей: 

1.
Конкретизируйте свою цель: "Желаемым результатом является …".

2.
Определяйте конкретный срок, к которому цель должна быть достигнута. 

3.
Разработайте план действий: 


3.1. Мои мини-цели или шаги: 1)…, 2)…, 3)…


3.2. Мои действия для выполнения мини-целей или шагов таковы: 


1) а…, б…, в… 2) а…, б…, в… 3) а…, б…, в…


3.3. Моим первым шагом будет…

4.
Закрепите свои сильные стороны: 


4.1. Мне необходимо выработать следующее отношение к своей цели, чтобы ее достичь…


4.2. Привычки, которым я должен следовать, это…


4.3. Навыки, которые мне пригодятся, это …

5. Запрограммируйте свою систему убеждений: 


5.1. Используйте афирмации (утверждения) (повторяйте 25–50 раз в день, напишите на карточках размером 3ґ5 см и повсюду развесьте их).


5.2. Используйте визуализацию (мысленно представляйте свои успехи). 


5.3. Используйте графическое усиление (постеры, корпоративный логотип, коллажи, рисунки, фотографии). 


5.4. Обеспечьте себе систему поддержки (окружите себя преуспевающими людьми, теми, кто помогает вам и понимает вас). 

6.
Идентифицируйте препятствия, которые могут возникнуть на вашем пути, а также методы их преодоления. 

7.
Систематически отслеживайте свой прогресс (раз в квартал, ежемесячно, каждую неделю, ежедневно). 

Советы тренерам 

Выполняя упражнение, используйте и проанализируйте цели бизнесов в ранее проведенных упражнениях. 

Упражнение: "Дерево целей" как схема стратегического плана 

Цель:
представить наглядную схему стратегического плана, которой предприниматели могут воспользоваться в самом начале своего бизнеса, а также в повседневной жизни 

Метод:
информация с обсуждением 

Время выполнения: 15 мин. 

Описание упражнения 


Нарисуйте в верхней части большого листа бумаги овал, в центре которого напишите 

"Стратегическое видение + Миссия" 

и объясните, что это — первый этап разработки стратегического плана. 


Под овалом нарисуйте квадрат, поделите его на четыре части и поясните, что следующим этапом стратегического плана является проведение SWOT-анализа предприятия, бизнес-идеи, товара, личности предпринримателя. 


Под квадратом со SWOT-анализом нарисуйте на одном уровне три овала. Они будут представлять три цели, которых необходимо достичь для реализации "Стратегического видения".


Под тремя овалами нарисуйте прямоугольники. Заметьте, что это уже план действий по выполнению этих целей. Обратите внимание участниц на то, что схема может быть более сложной, если под целями расположить мини-цели или подцели, и задачи. 

Теоретическая информация 

Механизм разработки системы целей организации 

Количество и разнообразие целей и задач менеджмента чрезвычайно велико. Без комплексного подхода к определению их состава не может обойтись ни одна организация, независимо от ее размеров, специализации, вида и формы собственности. 

Постоянные изменения во внешней и внутренней среде организации приводят к тому, что цели приходится корректировать или пересматривать. Например, сначала разрабатывается долговременная цель, из нее вытекает краткосрочная. После достижения последней, новая долговременная цель разрабатывается с учетом происшедших изменений, а на ее основе — очередная краткосрочная. 

Наконец, в организации формируется определенная система целей, а также механизм их постоянного обновления. В рамках этой системы цели обычно находятся в определенной взаимозависимости. 

Они могут вытекать одна из другой, образуя так называемое "дерево", от "ствола" (миссии организации) которого отходит несколько больших "ветвей", символизирующих общие организационные цели; последние в дальнейшем разветвляются на меньшие цели (специфические цели), а те, в свою очередь, тоже могут конкретизироваться. 

"Дерево целей" позволяет представить полную картину взаимосвязей грядущих событий, вплоть до получения списка конкретных заданий. Оно складывается из целей нескольких иерархических уровней. Достижение главной цели основана на реализации нескольких конкретных целей низшего уровня. После установления подцелей, для реализации которых не требуется дополнительных связей "цели—средства", достигается максимальная конкретизация основных параметров цели, количественное отображение ожидаемого результата. 

Упражнение: Миссия 
Цель:
способствовать тому, чтобы участницы убедились в необ-



ходимости и важности разработанной миссии предприя-



тия, дать информацию о составляющих миссии 

Метод:
обсуждение практических примеров  

Время выполнения: 15 мин. 

Описание упражнения 


Попытайтесь озвучить реальную миссию предприятия (можно воспользоваться примером, приведенным в Теоретической информации). 


Обсудите мнения, возникшие у группы в связи с услышанным. Для чего нужно определять миссию? 


Выясните с группой составляющие миссии и запишите их на листе бумаги, дополните информацию (сфера деятельности, клиенты, социальный спрос, персонал, ресурсы, ценности организации и др.). 

Теоретическая информация 

Формирование стратегического видения и миссии компании 

Основными вопросами, ответы на которые должны знать руководители, будут: "Какой вы видите фирму? Что мы планируем сделать и чего достичь?" Поиск ответов на эти вопросы заставит руководителей выяснить, каков реальный характер бизнеса фирмы и каким он должен быть; определить направления развития фирмы в ближайшие 5–10 лет. Ответ руководителей на вопрос: "Кто мы, что мы делаем и куда движемся?" обозначит направление фирмы, поможет сформулировать ее характер и облик. "Что планирует делать фирма и чем стать?" — в этом заключается миссия организации. Провозглашение миссии определяет характер бизнеса и дает четкое видение того, что фирма предполагает сделать для своих клиентов. При этом руководители должны отдавать себе отчет в том, каких результатов они стремятся достичь. Управленческую концепцию бизнеса следует дополнять концепциями будущей структуры фирмы и долгосрочным направлением ее развития. Представления руководства о том, какой вид должна иметь фирма и к какому конкретному уровню ей нужно стремиться, составляют стратегическое видение. Знание сотрудниками фирмы миссии и стратегического видения руководства создает у них  "ощущение цели" и уверенность в будущем. 

Хорошо продуманное стратегическое видение готовит компанию к будущему, помогает определить долговременные направления развития и намерения фирмы занять прочные позиции в бизнесе. 

 Лаконичную формулировку миссии содержит слоган (в переводе с английского это слово означает лозунг). 

Предпринимательская миссия и стратегическое видение 

компании Nova Care (Источник: Годовой отчет компании.) 

Фирма Nova Care — быстро развивающаяся компания, которая  работает в сфере здравоохранения и специализируется на оказании пациентам реабилитационных услуг по уходу на дому на контрактной основе. Реабилитационная терапия — это отрасль экономики с оборотом в 10 млрд долларов, 35% из которых получают по контракту. 

Контрактный сегмент рынка слабо концентрирован и насчитывает более 1000 конкурентов. В 1990 г. компания Nova Care стоила 100 млн долл. Ее целью было стать в 1994 г. компанией стоимостью в 300 млн долл. Руководство компании сформулировало свою предпринимательскую миссию и стратегическое видение следующим образом: 

"Компания Nova Care стремится улучшать перспективы всех пациентов … разрабатывать новые сферы применения специалистов … достичь наивысшего качества … развивать возможности людей … изменять мир, в котором мы живем. 

Мы идем своим путем с энтузиазмом, оптимизмом, терпением, энергией и ответственностью. 

Мы вместе работаем ради повышения качества жизни наших пациентов, обновляя использованные возможности и достигая новых. Мы оправдываем ожидания наших пациентов и их семей. Мы возвращаем надежду, веру, чувство человеческого достоинства и желание жить. 

Мы используем свой клинический опыт ради благополучия наших пациентов, применяем творческие и прогрессивные методы лечения. Наши этические и профессиональные стандарты требуют от нас усилий, необходимых для достижения наилучших результатов. Нашими партнерами являются государственные и местные агенты по здравоохранению, разделяющие нашу заботу о повышении качества жизни пациентов. В каждом районе клиенты видят в нашей компании партнера по обеспечению наилучшего ухода за больными. Наша репутация базируется на готовности прийти на помощь, на высоком уровне и эффективных системах, гарантирующих современный уровень и качество обслуживания. Наши связи открыты и активны. 

Мы отстаиваем интересы наших специалистов и пациентов, активно участвуя в профессиональных, юридических, образовательных и научно-исследовательских обществах на национальном, региональном и местном уровнях. Наш подход к здравоохранению, наше чувство ответственности обеспечивают высокую норму прибылей при постоянном повышении объемов обслуживания. 

Наши работники — наш самый ценный актив. Мы отвечаем за персонал, обеспечиваем профессиональный и служебный рост каждого работника. Мы гордимся тем, что мы делаем, и преданы нашей компании. Мы способствуем всестороннему развитию нашего трудового коллектива в благоприятной атмосфере плодотворных взаимосвязей всех дисциплин. 

Nova Care — это компания, все работники которой разделяют такое стратегическое видение". 

Советы тренерам 

Обратите внимание всех участвующих на выполнявшиеся ранее упражнения, идентифицируйте их с предпринимательской миссией. 

Упражнение: Разработка предпринимательской миссии и "дерева целей" 

Цель:
отработать практические навыки по разработке предпринимательской миссии; вырастить "дерево целей" фирмы 

Метод:
работа в малых группах с презентацией и обсуждением 

Время выполнения: 35 мин. 
Описание упражнения 


Объедините всех в малые группы в соответствии с выбранным бизнесом и предложите каждой группе разработать предпринимательскую миссию фирмы и составить схему стратегического плана ("дерево целей") на два–три года. 

Время работы 15–20 мин. 


Проведите презентацию работы малых групп (на 2–3 мин.). 


Обсудите результаты работы. Что можно улучшить в представленных участницами схемах? 

Теоретическая информация 

Разработка стратегии и составление 

перспективного плана развития фирмы 

Слово "стратегия" происходит от греческого strategos — "искусство генерала". В общем виде стратегия — это способ использования средств и ресурсов, направленных на достижение поставленной цели. 

Стратегию можно обозначить как генеральную программу действий, определяющую приоритеты проблем и ресурсов в достижении основной цели фирмы. 

Стратегия формулирует важнейшие цели и пути их достижения таким образом, чтобы фирма получила генеральное направление деятельности. Появление новых целей, как правило, требует поиска и внедрения новых стратегий. 

Содержание стратегического управления заключается, во-первых, в разработке долгосрочной стратегии, необходимой для достижения конкретных целей, и, во-вторых, в осуществлении управления в реальном времени и пространстве. 

Обычно стратегию разрабатывают на несколько лет. 

Концепция стратегического управления строится на системном и ситуационном подходах к руководству. Фирма рассматривается как "открытая" система. Основой стратегического управления служит системный ситуативный анализ внешней (макросреда и конкуренты) и внутренней (научные исследования и разработки, кадры и их потенциал, финансы, организационная культура и др.) сред. 

Важнейшей составляющей процесса планирования фирмы является стратегическое планирование, потребность в котором возникает в условиях насыщения рынка. Стратегическое планирование может удерживать руководителей от получения максимальной текущей прибыли за счет решения долгосрочных задач, сосредоточить их внимание на возможных изменениях внешней среды в будущем. Стратегическое планирование позволяет руководству фирмы установить обоснованные приоритеты распределения, как правило, ограниченных ресурсов. Стратегическое планирование создает базу для использования эффективных управленческих решений. 

К элементам стратегии развития фирмы прежде всего относится определение: 


системы целей, в том числе и миссии; 


общеорганизационных и специфических целей. 

Следующим элементом стратегии выступают приоритеты развития, предполагающие определенные принципы распределения имеющихся ресурсов. Важным элементом стратегии являются правила осуществления управленческих действий (например, оценка работы персонала, регламентация внутренних отношений, выполнение различных специальных операций, налаживание контактов с внешней средой). 

Существенные затраты труда и времени многих людей, требующиеся для создания стратегии фирмы, не позволяют часто изменять ее или серьезно корректировать. Поэтому она состоит преимущественно из общих фраз. Но как в самой фирме, так и за ее пределами нередко возникают новые обстоятельства, не укладывающиеся в концепцию стратегии. Могут, например, открыться новые направления деятельности или же возникнет потребность отказаться от прежних; условия, способствовавшие развитию организации, теперь могут замедлять его. Чтобы из-за этого не менять стратегию в целом, фирма может выдвигать и реализовывать стратегические задачи, призванные при необходимости дополнять и совершенствовать ее. Вместе с тем, если ситуация изменяется кардинально, нужно пересматривать стратегию. 

Как правило, руководители фирмы разрабатывают несколько стратегий. Главной среди них выступает генеральная стратегия, определяющая пути реализации миссии фирмы. Для особых ситуаций разрабатывают специальные стратегии, в частности стратегию поведения в случае приближения банкротства, но основными рабочими стратегиями являются так называемые функциональные, конкретизирующие пути достижения специфических целей фирмы. 

Процесс формирования и реализации стратегии предполагает решение пяти взаимосвязанных задач: 

1.
Выбор бизнеса, в котором будет работать фирма, и формирование стратегического видения, то есть фактическое определение цели и миссии фирмы. 

2.
Превращение стратегического видения и миссии в конкретные задачи и цели работы. 

3.
Разработка стратегии достижения поставленной цели. 

4.
Квалифицированное и эффективное внедрение и использование избранной стратегии. 

5.
Оценка результатов работы, изучение новых тенденций и корректировка действий относительно долговременных направлений развития, целей стратегии или методов ее реализации в мире, обогащение фактическим опытом, учет изменяющихся условий, новых идей и возможностей. 

В совокупности все это составляет стратегический план. В некоторых фирмах, особенно в крупных корпорациях, которые регулярно пересматривают стратегии и официальное стратегическое планирование, готовится документ, содержащий стратегический план на следующий год. С ним знакомят руководителей и работников. В отдельных фирмах стратегический план не оформляют письменно, а принимают как соглашение руководителей о том, в каком направлении развиваться, что и как делать. 

Упражнение: Структура стратегического плана 

Цель:
предоставить информацию о структуре реального страте-



гического плана фирмы 

Метод:
по кругу с обсуждением 

Время выполнения: 15 мин. 

Описание упражнения 


Раздайте всем образец-схему стратегического плана предприятия, помещенный в теоретической информации. 


Предложите по кругу прокомментировать каждый пункт плана. 


Активизируйте работу группы, задавая вопросы: "Что еще можно добавить?", "Какие еще имеются мнения?"... 


Обсудите вопрос о том, может ли предприятие процветать, если откажется от разработки и реализации стратегии. Если нет, то почему? 

Теоретическая информация 

Разделы стратегического плана: 

1.
Обзор текущей ситуации. 

2.
Составление документа "Цель и задачи фирмы": 


В каком направлении планируется развитие фирмы? 


Анализ миссии фирмы. 


Для чего существует фирма. 


Предлагаемые товары и услуги. 


Клиенты, которые обслуживаются. 


Географическая территория. 


Специализация. 

3.
Анализ фирмы (SWOT):


Внутренний: Преимущества — Недостатки 


Внешний: Возможности — Угрозы (опасности) 

4.
Сегментации и группировки, существующие на рынке. 

5.
Основные результаты: 


Финансы. 


Потребители. 


Маркетинг. 


Кадры. 


Логистика (материально-техническое обеспечение). 

6.
Выделение стратегических целей: 


Определить ключевые цели. 


Выяснить критические предположения (риски). 


Уточнить ограничивающие факторы. 

7.
Определение тактических целей: 


Этапы действий: 

1. Что необходимо сделать. 

2. Кто за это отвечает. 

3. Срок выполнения. 

4. Как оценить эффективность. 

5. График выполнения. 

8.
Определение влияния на бюджет: 


Прогноз оборота наличных денежных средств. 


Финансовый отчет. 


Балансовый отчет. 


Создание системы контроля: 

* Оценка и анализ стратегических целей. 

Внедрение стратегии — это практическая, реальная, административная задача, содержащая следующие аспекты: 


Организационная структура фирмы. 


Разработка финансового плана. 


Политика поддержки стратегии. 


Создание стимулирующей достижение поставленной цели мотивации для людей; в случае необходимости изменение обязанностей и производственного поведения работников таким образом, чтобы они в большей степени отвечали требованиям успешной реализации стратегии. 


Определение системы вознаграждений. 


Обеспечение общей культуры и рабочего климата фирмы, способствующих успешной реализации стратегии. 


Внедрение практики и программы постоянного совершенствования. 

Часть стратегических планов, концепций и программ на стадии реализации потерпят фиаско вследствие разных причин. 

К основным причинам относятся: 


Игнорирование влияния внешней среды на стадии определения политики фирмы. 


Нечеткая формулировка целей, низкий уровень подготовленности, недостаточная ответственность и компетентность линейных менеджеров, которым поручена реализация программ. 


Слабая координация деятельности по реализации запланированных мероприятий фирмы. 


Отсутствие согласования стратегических и оперативных планов. 


Ошибки в выборе ответственных работников. 


Неправильное понимание персоналом общей политики фирмы, ограниченность кругозора краткосрочными задачами на уровне своей компетенции. 


Недостаточная информированность о конечных целях и последствиях политики фирмы. 


Низкий уровень контроля за стратегически важными показателями для оценки успешной реализации политики фирмы или же неадекватная согласованность систем планирования и контроля. 


Неадекватная оценка, неправильное использование или неэффективное распределение производственных ресурсов (финансовых средств, кадров, материалов и т.д.). 

Директор-распорядитель одной преуспевающей фирмы так сформулировал преимущества стратегического подхода к управлению: "В большинстве своем наши конкуренты знакомы со всеми основными концепциями, методами и подходами, которые мы используем, и они имеют такие же возможности, чтобы следовать им. Зачастую различия между уровнями успеха заключаются в относительном усердии и самодисциплине, с которыми мы и они разрабатывали и реализовывали свои стратегии". 

Может ли фирма выжить, если откажется от разработки и реализации стратегии? Почему? 

Многие фирмы работают без официально утвержденных стратегий. В новообразованных фирмах руководители настолько заняты решением оперативных вопросов, что у них не остается времени на выработку стратегии деятельности. 

Даже опытные менеджеры иногда считают, что можно обойтись без стратегических планов, что эти планы и виды стратегий не имеют существенного значения, что бессмысленно тратить время на внедрение и описание стратегии предприятия. 

Но обратившись к мировому опыту, можно убедиться, что внедрение и реализация стратегии деятельности предприятия имеет значительные преимущества. К преимуществам первоклассного стратегического мышления и сознательного стратегического управления (в отличие от свободной импровизации, инстинктивных действий и "движения по течению") относятся: 

1.
Более эффективное управление фирмой с исходной позиции: "Что мы хотим сделать и чего достичь". 

2.
Повышенная чувствительность руководителей к "ветру перемен", новым возможностям и опасному повороту событий. 

3.
Осведомленность руководителей в сфере эффективной инвестиционной политики (инвестирование следует осуществлять только в те отрасли, которые соблюдают стратегию и являются результативными). 

4.
Координация стратегических решений руководителями разных подразделений в рамках всей организации. 

5.
Стимулирование активности руководящего состава фирмы. 

Однако это не означает, что не бывает фирм без разработанной стратегии. В этом случае фирма достигает кратковременных целей, заключающихся, как правило, в получении определенного уровня прибыли. 

Отсутствие стратегического видения, миссии, стратегических целей и тщательно разработанной стратегии ослабляет жизнеспособность фирмы и ее возможность работать в условиях конкуренции. Но зачастую фирмы, начинавшие свою деятельность без спланированной стратегии, со временем приходят к пониманию ее необходимости и важности для успешного и стабильного развития. 

Бизнес-план — это один из документов стратегического планирования для достижения конкретных целей. 

Советы тренерам 

При подготовке к тренингу важно обдумать формы использования теоретической информации данного блока в других упражнениях тренинга. Следует помнить о взаимосвязанности всех блоков тренинга. 

ПРИЛОЖЕНИЯ

Анкета предварительного опроса участницы/ка тренинга "Как организовать собственное дело"

Информация, изложенная Вами в этой анкете, будет использована для статистических исследований, для отчетности о проведении тренинга и для дальнейшей переписки после тренинга 

1. Подчеркните, пожалуйста, к какой возрастной группе Вы относитесь: 

До 20   до 25   до 30   до 35   до 40   до 45   до 50   после 50 

2. Подчеркните, пожалуйста, в какой местности Вы живете и работаете: 

Городская         Сельская 

3. Подчеркните, пожалуйста, какое образование Вы имеете: 

Среднее    среднее специальное    высшее    другое______________ 

4. Укажите, пожалуйста, Вашу специальность:_______________ 

5. Имеете ли Вы сейчас работу?                    да              нет 

6. Укажите, пожалуйста, предпринимали ли Вы шаги для организации собственного дела?                     да              нет 

Если "да", то какие именно_________________________________ ______________________________________________________________________________________________________________________

7. Укажите, пожалуйста, почему Вас интересует эта тема:____

___________________________________________________________

___________________________________________________________

8. Укажите, пожалуйста, 

Ваше имя и фамилию:

________________________________________________________

Ваш почтовый адрес: 

________________________________________________________

Ваш контактный телефон:              Дату заполнения: 

Благодарим! 

Анкета оценки тренинга

Информация, изложенная Вами в этой анкете, будет использована для статистических исследований, для отчетности о проведении тренинга и для дальнейшей переписки после тренинга 

1. Насколько полезным лично для Вас был тренинг? ________

____________________________________   1    2    3    4    5

2. Какая информация заинтересовала Вас больше всего? ____

______________________________________________________

______________________________________________________

3. Что Вы считаете лишним______________________________ 

______________________________________________________

______________________________________________________

4. Какие замечания, предложения и пожелания Вы хотели бы высказать ____________________________________________

______________________________________________________

______________________________________________________

5. В какой мере работа тренеров отвечала вашим потребностям в течение всего тренинга? ____________   1   2   3   4   5

6. Рекомендовали бы Вы этот курс еще кому-либо? _________

______________________________________________________

______________________________________________________

7. Какие раздаточные материалы Вас заинтересовали более всего? ________________________________________________

______________________________________________________

______________________________________________________

Благодарим! 
ОЦЕНКА ИДЕИ

Каждую идею нужно оценивать, учитывая следующие факторы: 


Наличие навыков для реализации идеи (какие практические навыки необходимы, каких навыков недостает) 


Наличие необходимой материально-технической базы 


Удовлетворяет ли идея потребности клиентов (кто является клиентами, сколько они будут платить) 


Справится ли команда с реализацией идеи 


Найдется ли место на рынке (оценка конкурентов, оценка объема и географии рынка) 


Вероятность получения финансов (оценка потенциальных инвесторов, возможности получения инвестиций). 

АНКЕТА "Почему я приобрела эту ценную вещь?"

Я приобрела ______________________________________

1. Для чего мне нужна эта покупка? 


для повышения эмоционального состояния 


для проведения свободного времени 


для комфортности 


для создания имиджа 


для здорового образа жизни 


для укрепления дружеских или семейных отношений 


для общения 


для эффективного использования времени 

2. Что повлияло на выбор именно этого товара? 


торговая марка 


качество 


цена 


обслуживание 


реклама 
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