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1. Место дисциплины в структуре ООП подготовки  бакалавра
Дисциплина входит в цикл профессиональных дисциплин. Курс «Основы предпринимательства» позиционируется в учебном плане как дисциплина, изучение которой позволяет овладеть студентам понятийным аппаратом, в сфере предпринимательской деятельности, а также понять содержание, логику и алгоритм ведения бизнеса и принятия предпринимательских решений. Предполагается, что студенты, приступающие к изучению «Основ предпринимательства», прошли подготовку по Макроэкономике, Микроэкономику, Экономической статистике, Теории отраслевых рынков, Бухгалтерскому учету и анализу. Получить более полное представление о содержании и инструментах предпринимательской деятельности позволит последующее изучение дисциплин Маркетинг, Экономика инноваций, Экономика персонала, Налоги и налогообложение, Управленческий учет, Корпоративные финансы, Введение в проектный анализ
2. Объем дисциплины и виды учебной работы

	Нагрузка
	В часах
	В кредитах

	Общая трудоемкость
	144
	4

	В том числе: Аудиторная
	64
	

	Самостоятельная
	80
	

	Контактная
	-
	

	Форма итогового контроля
	Экзамен        36


3. Цель и задачи дисциплины.  В результате изучения дисциплины Основы предпринимательства  студент будет способен понимать принципы и логику формирования, развития и функционирования предпринимательских структур и принимать управленческие решения в сфере  бизнеса (ПК-26)
4. Компетенции обучающегося, формируемые в результате освоения дисциплины (модуля).:

Знать Содержание и логику ведения предпринимательской деятельности 
Уметь

-находить и оценивать новые рыночные возможности и формулировать бизнес-идею (ПК-48);

-разрабатывать бизнес-планы создания и развития новых организаций (направлений деятельности, продуктов и т.п.) (ПК-49);

- оценивать экономические и социальные условия осуществления предпринимательской деятельности (ПК-50).

Владеть Инструментарием, обеспечивающим процесс разработки принятия и реализации предпринимательских решений 
5. Структура и содержание дисциплины (модуля)
5.1. Разделы дисциплин и виды занятий     (календарный план) в часах                             
	№ недели
	
	Виды учебной работы, включая самостоятельную работу студентов и трудоемкость (в часах)

	
	
	Аудиторная работа
	Контактный

час
	Самостоятельная работа  студента

	
	
	Лекция.
	семинар
	консультация
	Контроль
	

	1.
	Введение
	2
	2
	-
	-
	3

	2.
	Тема 1 Сущность и характер современного предпринимательства 
	2
	2
	2
	-
	3

	3-4.
	Тема 2 Формы и виды предпринимательской деятельности. 
	4
	4
	2
	2
	6

	5-6.
	Тема 3. Модель функционирования предпринимательской структуры. Внешняя и внутренняя среда бизнеса. 
	4
	4
	2
	-
	6

	7.
	Тема 4. Предпринимательская идея. Технология разработки, обоснования и принятия предпринимательских решений.  
	2
	2
	2
	-
	3

	8-9.
	Тема 5. Выведение продукта на рынок: факторы и предпосылки конкурентоспособности товаров

(услуг).  
	4
	4
	2
	2
	6

	10-11.
	Тема 6. Ресурсное обеспечение предпринимательской деятельности. 
	4
	4
	2
	2
	6

	12. 
	Тема 7. Персонал как важнейший ресурс предпринимательской деятельности. 


	2
	2
	2
	-
	3

	13-14. 
	Тема 8. Затраты и результаты предпринимательской деятельности. 


	4
	4
	2
	2
	6

	15. 
	Тема 9. Налогообложение предпринимательской деятельности. 
	2
	2
	2
	2
	3

	16. 
	Тема 10. Оценка бизнеса: критерии и показатели эффективности деятельности предпринимательских структур. 
	2
	2
	2
	2
	3

	
	
	32
	32
	20
	12
	48


5.2 Форма проведения самостоятельной работы и текущего контроля успеваемос 
	№ недели
	Наименование

раздела дисциплины
	Форма самостоятельной работы
	Форма текущего контроля успеваемости
	Трудоемкость

(в часах)

	1
	Введение 
	Изучение материалов лекции и литературных источников.
	Работа на семинаре
	3

	2
	Тема 1 Сущность и характер современного предпринимательства. 
	Подготовка к дискуссии о факторах, определяющих успех в бизнесе
	Работа на семинаре
	3

	3-4.
	Тема 2  Формы и виды предпринимательской деятельности
	Изучение нормативно – правовых базы (ГК, законы об ОАО, ООО)
	Представление таблицы со сравнительными характеристиками различных организационно- правовых форм ведения бизнеса в РФ. 
	6

	5-6
	Тема 3.  Модель функционирования предпринимательской структуры. Внешняя и внутренняя среда бизнеса.
	Изучение и материалы лекции и литературных источников. 
	Презентации моделей бизнеса различных компаний.
	6

	7
	Тема 4.  Предпринимательская идея. Технология разработки, обоснования и принятия предпринимательских решений.  
	Изучение материалов лекции, литературы и интернет – источников. Работа по выбору и обоснованию  идеи собственного бизнеса..
	Презентация и защита бизнес-идей
	3

	8-9.
	Тема 5.  Выведение продукта на рынок: факторы и предпосылки конкурентоспособности товаров

(услуг).  
	Изучение материалов лекции, литературы и интернет – источников
	Сообщения на тему: «Разработка стратегии выхода и продвижения продукта в процессе реализации своей бизнес-идеи».
	6

	10-11
	Тема 6.  Ресурсное обеспечение предпринимательской деятельности.
	Подготовка к контрольной работе
	Контрольная работа
	6

	12.
	Тема 7.  Персонал как важнейший ресурс предпринимательской деятельности.
	Подготовка к дискуссии 


	Дискуссия «Как мотивировать инновационность персонала»
	3

	13-14. 
	Тема 8.  Затраты и результаты предпринимательской деятельности.

	Изучение материалов лекции и нормативно – правовых документов
	Контрольная работа


	6

	15.
	Тема 9.  Налогообложение предпринимательской деятельности.
	Подготовка к обсуждению на семинаре темы «Какую систему налогообложения выбрать и почему?». 
	Участие в дискуссии 
	3

	16. 
	Тема 10.  Оценка бизнеса: критерии и показатели эффективности деятельности предпринимательских структур.
	Изучение материалов лекции, литературных и интернет - источников
	Выполнение заданий по расчетам показателей эффективности бизнеса. Подведение итогов текущего контроля 
	3


5.3. Содержание разделов дисциплины
Тема 1. Сущность и характер современного предпринимательства.

Предпринимательство как особая форма экономической активности хозяйствующих субъектов. Основные характеристики предпринимательской деятельности. Концептуальная модель предпринимательства. Закономерности и тенденции развития современного предпринимательства. Предпринимательство как важнейший стратегический ресурс и источник развития национальной экономики.

Тема 2. Формы и виды предпринимательской деятельности.

Классификация предпринимательской деятельности по масштабам (малое, среднее, крупное), видам деятельности (производственная, коммерческая, финансовая, консультативная и т.д.), организационно-правовым формам ведения бизнеса (ПБОЮЛ, товарищества, общества, унитарные предприятия, производственные кооперативы). Инновационная активность предпринимательских структур как фактор экономического развития и роста стоимости современного бизнеса. Формы инновационного предпринимательства.

Тема 3. Модель функционирования предпринимательской структуры. Внешняя и внутренняя среда бизнеса.

Модель функционирования предпринимательской структуры как открытой системы. Факторы внешней среды прямого и косвенного воздействия и их влияние на устойчивость функционирования и развития бизнеса. Основные функциональные сферы деятельности фирмы: маркетинг, логистика, производство, финансовое хозяйство и учет, управление персоналом и т.д. Взаимосвязь и взаимозависимость функциональных областей деятельности фирмы и их взаимодействие с факторами внешней среды. Управление фирмой как процесс обеспечения динамичного развития бизнеса и повышение его конкурентности.

Тема 4. Предпринимательская идея. Технология разработки, обоснования и принятия предпринимательских решений.

Поиск и оценка бизнес идеи. Источники инновационных идей: достижения науки и техники, изучение запросов потребителей, исследование новых возможностей применения производимого продукта и т.д. Роль и функции предпринимателя, изобретателя, менеджера, промоутера в процессе рождения и продвижения новаторских  идей. Формы реализации предпринимательской идеи. Алгоритм принятия предпринимательского решения о выборе и осуществлении бизнес-идеи. Основы бизнес планирования.

Тема 5. Выведение продукта на рынок: факторы и предпосылки конкурентоспособности  товаров (услуг).

Функции маркетинга в предпринимательской структуре. Определение емкости, динамики и потенциала рынка товаров и услуг, производимых фирмой. Ценностное предложение. Ценообразование. Формирование стратегии выхода и продвижения товаров (работ, услуг) на различных стадиях их жизненного цикла продукта.

Тема 6. Ресурсное обеспечение предпринимательской деятельности.

Предпринимательский капитал. Источники формирования предпринимательского капитала. Потребность в финансировании предпринимательской деятельности. Классификация и характеристика источников, инструментов и механизмов привлечения финансовых средств на различных стадиях жизненного цикла предпринимательской структуры. Материальные и нематериальные факторы производства. Основные и оборотные средства, нематериальные активы: расчет потребности, способы привлечения и оценка эффективности использования ресурсного потенциала предпринимательской структуры. Ресурсный потенциал фирмы как фактор конкурентного приемущества.
Тема 7. Персонал как важнейший ресурс предпринимательской деятельности.

Роль персонала в предпринимательском процессе. Современные кадровые технологии и процессы в управлении персоналом. Понятие стандартов поведения в корпоративной культуры организации. Роль подбора, отбора, оценки и мотивации персонала в повышении эффективности труда и росте конкурентности бизнеса. Командный менеджмент. Психотипы, компетенции и функциональные зоны ответственности персонала.

Тема 8. Затраты и результаты предпринимательской деятельности.

Роль информации о затратах для принятия управленческих и финансовых решений. Понятие, структура и классификация затрат. Себестоимость продукции. Понятие и виды доходов от предпринимательской деятельности. Модель прибыли. Формирование, распределение и использование прибыли бизнес-структуры. Взаимосвязь издержек, выручки и прибыли.

Тема 9. Налогообложение предпринимательской деятельности.

Функции и структура налоговой системы РФ. Налоговый кодекс РФ. Базовые понятия налогообложения. Характеристика основных налогов, уплачиваемых предпринимательскими структурами. Алгоритм расчета налоговых платежей. Специальные налоговые режимы для малого  бизнеса.

Тема 10. Оценка бизнеса: критерии и показатели эффективности деятельности предпринимательских структур.

Сущность эффективности деятельности предпринимательской структуры: ресурсный и потоковый подходы (чистый и свободный денежный поток), рост стоимости бизнеса. Факторы повышения потенциала бизнеса и критерии их реализации. Принципы управления эффективностью бизнеса.
6. Образовательные технологии 

Пример кейса.

Ознакомьтесь с ситуацией и ответьте на следующие вопросы:

1. Какие этапы можно выделить в процессе предпринимательства, представленном в  данной ситуации?

2. Проанализируйте ситуацию, определив сильные и слабые стороны данной фирмы, перспективы ее развития и потенциальные проблемы. Каковы, на Ваш взгляд, основные маркетинговые мероприятия, позволившие Интернет-компании стать одним из лидеров рынка?

3.  «Преимущество первопроходца» (первыми выйти на рынок): это миф или реальность?

Интернет-компания «Apollon» была создана путем объединения нескольких интернет-проектов и первоначально специализировалась на торговле книгами. Организационно-правовая форма – ООО. Основной деятельностью компании является розничная торговля в сети Интернет. 

В 2000 году компания получила инвестиции в размере нескольких миллионов долларов США от венчурного фонда, позволившие провести широкомасштабную рекламную кампанию в средствах массовой информации. Успех рекламной кампании проявился в увеличении узнаваемости брэнда компании, показателей посещаемости сайта, общего интереса к сайту и его ресурсам.

Интернет-компания «Apollon» является классическим образцом фирмы, воспользовавшейся «преимуществом первопроходца», что позволило ей занять доминирующее положение на рынке электронной коммерции на ранней стадии своего развития. Так, увеличение объема продаж компании в 2000 г. составило более 500% вследствие распространения интернет-технологий в России и расширения интернет-аудитории.

Основной целью Интернет-компании в 2001 году было расширение ассортимента, что привело к увеличению показателей постоянной клиентской базы компании, количества покупок, а, следовательно, и оборота. В настоящее время подавляющую долю в ассортименте компании занимают книжные издания, компакт-диски, периодика, видеокассеты. С точки зрения ассортимента это стандартные однородные продукты с четкой номенклатурой, которые могут быть доставлены по почте или курьером и не требуют подробного консультирования.

С 2002 года Интернет-компания «Apollon» активно продвигает свои услуги на всех ключевых рынках, нацеленных на русскоязычную аудиторию Интернет в России и за рубежом. Компания начала предоставлять услуги по доставке товаров авиапочтой в ближнее и дальнее зарубежье. В 2003 году больше половины пользователей находилось в России, далее - в США Израиле и Германии. По данным компании в 2003 году, более трети покупателей - постоянные, то есть сделали более одной покупки. Больше половины российских транзакций осуществлялось в Москве и Санкт-Петербурге. 

С 2003 года компания регулярно расширяет способы оплаты товара и предлагает оплату покупок помимо системы кредитных карт посредством отечественной системы безналичных сетевых расчетов. 

Важным элементом стратегии Интернет-компании является применение опыта, технологий и связей третьих фирм в областях деятельности, требующих высокой специализации, где содержание собственного подразделения фирмы неэффективно. Компания имеет договоры с несколькими десятками поставщиков книг, аудио - и видеопродукции, печатных ресурсов. Создана курьерская служба по РФ. Предложение товаров на сайте компании позволяет отразить товары на складе поставщиков. Таким образом, компании удалось существенно снизить потребности в оборотном капитале и складские расходы.

Компания широко внедряет различные виды продажного и послепродажного обслуживания, дополняющего предложенные на сайте товары и услуги. Сайт компании в информационной среде сети Интернет изначально позиционировался не только как коммерческий сервер, а как ресурс, несущий культурную составляющую, новости и информацию. На сайте компании есть колонка редактора, форум, новостные разделы. Интернет-компания предлагает услуги, невозможные для физических каналов сбыта, такие как онлайновые рецензии на книги, предлагаемые для широкой публики и помогающие пользователю в  выборе покупки, еженедельные обзоры книг и фильмов. Наряду с собственно приобретением товара, потребитель может получить услуги, которые подтвердят правильность его решения в отношении определенного товара или фирмы и позитивно повлияют на его представление о выбранной компании. Сайт компании имеет поисковую систему по всем разделам и рубрикам, раздел популярных вопросов, информацию о способах доставки и оплаты товара. 

На рынке компания позиционируется в основном как книжный магазин. Данная позиция товаров составляет подавляющую долю оборота в стоимостном выражении. Компания обладает определенными преимуществами перед остальными компаниями за счет уже достигнутого уровня известности ее торговой марки, что объясняется более ранним выходом на рынок, наличием и использованием больших ресурсов для интенсивной рекламной компании, популярностью предлагаемого ассортимента товаров. 

К основным конкурентным преимуществам компании можно отнести:

· ценовое преимущество, сохраняемое компанией до настоящего времени, перед оффлайновыми компаниями и большинством Интернет-компаний в размере 5-8%;

· удобство навигации на сайте компании, отмечаемое большинством пользователей, что выгодно отличает его от сайтов других компаний;

· ассортимент предлагаемых товаров компании, который превосходит ассортимент большинства существующих Интернет-компаний;

· быстрая доставка товара компания также выгодно отличает ее от большинства Интернет-компаний. Помимо курьерской доставки также может использоваться доставка почтой, что позволяет охватить интернет-аудиторию регионов;

· компания активно расширяет функциональные возможности сайта как для покупателей (разделы «Мой магазин», «Состояние заказа»), так и для своего персонала (автоматизация операций).

В стратегическом плане достижения компании на начало 2005 года сводятся к созданию чрезвычайно гибкой инфраструктуры для электронной коммерции и формирование торговой марки, пользующейся большим престижем. Таким образом, с одной стороны Интернет-компания «Apollon», конкурируя в сфере простых товаров, подобных книгам и видео, рискует уступить клиентов компаниям-конкурентам, предлагающим более низкие цены. С другой стороны торговая марка Интернет-компании пользуется приверженностью потребителей.

Пример задачи.
Фирма – производитель реализует товар магазину розничной торговли по оптовой цене 500 руб. (без НДС) при полной себестоимости товара 380 руб. Магазин устанавливает розничную наценку в размере 20% к покупной стоимости товара. Определите цену реализации товара с НДС, а также прибыль фирмы – производителя. 
Пример интерактивного задания для семинарского занятия.

 Классификация инноваций.

1. Проанализируйте и сравните, какое влияние на существующие рынки оказывают радикальные (прорывные) и улучшающие (поддерживающие) инновации.
2. Охарактеризуйте инновации, приведенные ниже, в зависимости от следующих критериев: глубина вносимых изменений, технологические параметры, новизна для рынка, преемственность, охват, время выхода на рынок.

Примеры:

1. Лечебные и профилактические продукты питания и ухода за кожей с новыми фармакологическими свойствами, содержащие полезные живые бактерии (пищевые добавки, конфеты, косметика, сухие завтраки). Разработчик – ЗАО «Авена» - участник 6 Венчурной ярмарки РАВИ -2005. Отличия от аналогов: использование других штаммов, иные микробиологические показатели,  более низкие цены.

2. Предохранительные устройства, предназначенные для предотвращения возникновения аварийных ситуаций при производстве газопламенных работ (затворы предохранительные и обратные клапаны). Разработчик – ЗАО «Амос-проф» - участник 6 Венчурной ярмарки РАВИ -2005. Отличия от мировых аналогов: малые габариты, простота,  более низкие цены.

3. Программные системы и решения для управления безопасностью подвижных объектов, электронного маркетинга и трехмерного моделирования, интерактивное терминальное оборудование и программное обеспечение для него. Разработчик – ООО «НПФ «Традиция» - победитель 7 Венчурной ярмарки РАВИ – 2006 в номинации «Лучший маркетинг».
4. Новая операционная системы Windows Vista и офисный пакет 2008 Microsoft Office System.  Отличия – расширение возможностей пользователя, в том числе сетевых, развитие технологий защиты и безопасности. Разработчик - корпорация Microsoft.

5. Первый в мире четырехядерный процессор для серверов массового класса Intel®Core2Duo. Отличия - вдвое производительнее и вчетверо мощнее процессоров Intel® Xeon® предыдущего поколения. Разработчик – корпорация Intel.

6. Продукция – инактивированные моно- и поливалентные вакцины против инфекционных болезней сельскохозяйственной птицы. Диагностические наборы для экспресс-диагностики инфекционных болезней сельскохозяйственной птицы. Проведение серологических исследований. Консультационная помощь. Разработчик - ООО «Кронвет» - победитель 7 Венчурной ярмарки РАВИ–2006 в номинации «Успех на российском рынке».
7. Установки обнаружения любых видов взрывчатых, радиоактивных и делящихся веществ на основе метода нейтронного радиационного анализа (УВП установки) и портальные мониторы для обнаружения минимальных количеств радиоактивных и делящихся веществ. Разработчик - ОАО «НТЦ РАТЭК» - победитель 7 Венчурной ярмарки РАВИ–2006 в номинации «Перспективный бизнес».
8. Фирма предоставляет услуги пользователям глобальной сети "Закрытый мир", организует соревнования по различным интеллектуальным играм между удаленными соперниками. Фирма также разрабатывает комплекс программных продуктов для стратегической оценки игровой позиции, применимой к задачам логистики, задачам преследования, экономическим задачам, диспетчерским задачам в аэропортах. Мировая телекоммуникационная система (система "Закрытый мир") позволяет объединить 4000 шахматных клубов с одновременным подключением до 20 000 игровых мест предназначена для проведения мега-турниров с призовыми фондами свыше $ 10 млн. Разработчик – ЗАО "Интеллектуальные игры" - победитель 6 Венчурной ярмарки РАВИ–2005 в номинации «Лучший маркетинг».
Пример ситуационного задания.

Изучите ниже приведенную ситуацию и ответьте на поставленные вопросы:

Наталья Ушакова и Татьяна Анисимова начали работать в отделе по работе с клиентами рекламного агентства ЗАО «R-com»  в июле 2005 года. Обе закончили экономический ВУЗ, факультет Менеджмента, но во время обучения практически не общались. Приход в компанию, где на первых порах в отделе к новичкам только присматривались и не спешили вовлекать в активную жизнь коллектива, сблизил их. Поддерживая друг друга в освоении новых навыков и в решении возникающих проблем, девушки постоянно общались, и их отношения постепенно переросли в дружеские.

Компания быстро росла. Увеличивались не только объемы продаж, но и разнообразие предлагаемых клиентам услуг, что привело к существенному росту интенсивности труда. Плотность рабочего графика стала настолько высокой, что попить чаю с коллегами и обсудить светские новости, как это было когда-то, времени не хватало. Приходилось задерживаться по вечерам, иногда допоздна. Неделя превращалась в один сплошной трудовой марафон, практически без передышки. 

За два последних года в отдел не был принят ни один новый сотрудник. Администрация объясняла эту ситуацию необходимостью повышать оплату труда действующему персоналу и удерживать, таким образом, квалифицированные кадры от ухода из компании. Оклады действительно росли, и по этому параметру компания выглядела действительно конкурентоспособным работодателем на рынке труда.

2007 год оказался знаковым в жизни компании. Собственники фактически отошли от текущего управления фирмой, сконцентрировав внимание на диверсификации бизнеса. Создавалось полиграфическое предприятие. На это были направлены и финансовые ресурсы. Сотрудники знали об этом новом начинании руководства компании и с пониманием относились к идее развития материальной базы. Это позволило бы в будущем существенно расширить бизнес, превратившись в компанию не только рекламораспространителя, но и производителя рекламных услуг.

Боясь снизить уровень влияния, собственники приняли решение назначить генеральным директором «R-com» начальника отдела маркетинга Анатолия Кузовлева как человека, работавшего в компании с момента ее создания и последовательно проявлявшего лояльность к руководству и принимавшимся решениям даже в самые сложные для компании времена. 

Кузовлев был грамотным специалистом в области маркетинга. Возглавляемый им отдел работал стабильно, ему удалось создать эффективно действующую, сплоченную команду сотрудников. В разговоре с руководством по поводу предполагаемого повышения Кузовлев откровенно обозначил свои «слабые», на его взгляд, стороны. Он не был силен в финансовых вопросах, ему никогда не приходилось руководить коллективом  больше 10 человек, а в «R-com» насчитывалось 164 штатных сотрудника и 35 по совместительству и договорам подряда. Он понимал, что в воздухе витала необходимость внедрения новых принципов управления персоналом, способных активизировать их творческий потенциал и создать инновационный климат. Но как это сделать, представлял пока смутно. 

Разговор, состоявшийся с собственниками, показал, что они с пониманием относятся к означенным проблемным вопросам и готовы к возможным переменам. Единственным условием, которое ему было выдвинуто – постепенность перемен, которая, по их мнению, гарантировала бизнес от явных кризисов и провалов. Получив карт-бланш на эксперимент и согласившись занять пост гендиректора, Кузовлев решил провести анкетирование сотрудников, чтобы почувствовать атмосферу в коллективе и выработать дальнейшую стратегию и тактику развития компании.

Происходящие изменения в «верхах» совпали с переменами в жизни Натальи и Татьяны. Обе вышли замуж. Наталья за руководителя службы безопасности одного из крупных московских банков, а Татьяна за своего бывшего сокурсника Николая. Николай, так же как Татьяна, работал в рекламном агентстве «Ренам», которое оказывало клиентам услуги, аналогичные услугам «R-com».

Жили они пока с родителями Николая. Конечно, хотелось самостоятельности, которая не мыслилась без собственного жилья. У Николая  в агентстве можно было взять льготный кредит на часть суммы, требуемой для покупки квартиры. Но баланс их доходов и расходов свидетельствовал, что зарабатываемых средств явно не достаточно для решения назревших семейных проблем.

Сравнение доходов Натальи и Николая показало, что при одинаковых, в общем-то, обязанностях, их уровень мог существенно отличаться.  У Натальи он был более стабилен, т.к., согласно действующему в «R-com» положению по оплате труда, постоянная часть в ее доходах составляла большую долю. Однако, когда Николай хотел, он мог зарабатывать существенно больше. Это ему позволяла делать система оплаты труда, принятая в его организации. Наталья попросила Николая принести Положение об оплате труда, действующее в «Ренаме», и для интереса  попробовала произвести пересчет своей заработной платы и некоторых сотрудников своего отдела по новой схеме.
 Получилась достаточно резкая дифференциация. Она, в общем-то, совпадала с ее субъективной оценкой степени заинтересованности сотрудников в результатах труда и их мотивации. В отделе по работе с клиентами было 24 сотрудника. И среди них, при ближайшем рассмотрении, можно было разглядеть людей, по-разному относящихся к делу – «от пофигистов до фанатиков»
. Это привело к возникновению в отделе нескольких групп, которые, тем не менее, старались поддерживать между собой неконфликтные отношения. Состав групп время от времени менялся в зависимости от различных факторов, в том числе и изменений в личной жизни сотрудников.

Наталья чувствовала, что и в их отношениях с Татьяной появились новые акценты, она понимала, что их пути постепенно расходятся. Основной доход семьи Татьяны формировался за счет больших доходов мужа. Проблемы жилья и прочие «болевые» материальные проблемы были решены. Работа привлекала ее больше как способ самореализации в психологически комфортной обстановке, которая существовала в «R-com». На последнем праздновании дня рождения одного из сотрудников она с большим энтузиазмом рассказывала о новом веянии в жизни на западе - «Дауншифтинге»
 и не исключила подобный сюжет в развитие ее жизни. Баланс ее интересов все больше склонялся к самореализации за пределами работы.

Когда по электронной почте было разослано послание нового гендиректора с предложением ответить на вопросы анкеты и высказать свои замечания и предложения по развитию бизнеса, Наталья задумалась – стоит ли ей выходить с предложением о внедрении системы оплаты труда, аналогичной действовавшей на фирме мужа. Она прекрасно понимала, что ее внедрение будет иметь как плюсы, так и минусы. Люди в компании работали разные, но коллектив сложился, текучесть была низкая. Значит, большинство устраивало то, как была устроена жизнь в организации, в том числе и оплата труда.

Новая система могла оказаться миной замедленного действия и разрушить ту атмосферу, которая сформировалась с момента создания компании.

Наталья не находила себе места. Как же поступить?

Подумайте вместе с Натальей и постарайтесь найти ответы на следующие вопросы:

1. Оставить все, как есть и смириться с уравниловкой?

2. Найти другое место работы и уйти из «R-com»?

3. Отправить свое предложение новому руководству и ждать развития событий?

4. Обсуждать или не обсуждать свое предложение с коллегами из отдела до отправки его руководству?

7. Оценочные средства для текущего контроля успеваемости, промежуточной аттестации по итогам освоения дисциплины и учебно-методическое обеспечение самостоятельной работы студентов

Темы рефератов и эссе

1. Инновационный характер современного предпринимательства.

2. Предпринимательский риск: виды, оценка факторов и способы минимизации.

3. Система государственной поддержки малого предпринимательства в России.

4. Роль малого бизнеса в коммерциализации наукоемких технологий.
5. Маркетинговые исследования на фирме.

6. Основные тенденции и новые ориентиры в развитии конкуренции в России.

7. Современные методы планирования на предприятии.

8. Налоговое планирование на фирме.

9. Информационные ресурсы предприятия.

10. Франчайзинг в России: проблемы развития.

Примеры контрольных вопросов (тестов)

1. ОАО «Конкорн» в ходе первичного размещения выпустило 200 обыкновенных и 300 привилегированных акций номинальной стоимостью 200 рублей. Цена размещения обыкновенных акций  - 600 рублей, привилегированных акций – 550 рублей. Уставной капитал ОАО «Конкорн» составит:

А
200х600 + 300х550 = 285 000 рублей

Б
200х600 + 300х200 = 180 000 рублей

В
200х200 + 300х550 = 205 000 рублей

Г
200х200 + 300х200 = 100 000 рублей

2. ОАО «Вега» отказано в регистрации ввиду несоблюдения требований ГК, выявленных в учредительных документах. Укажите положение Устава ОАО «Вега». которое не отвечает требованиям законодательства?

А
Число учредителей 1.

Б
Предусмотрена эмиссия обыкновенных и привилегированных акций.

В
Уставной капитал – 50 000 рублей. 

Г
Акционеры не отвечают по обязательствам ОАО.
3.Какой из видов перечисленных затрат не включается в производственную себестоимость продукции:

А
оплата информационных услуг, связанных с реализацией продукции

Б
затраты на оплату труда мастера цеха основного производства

В
затраты на оплату труда вспомогательных рабочих

Г
расходы на содержание и эксплуатацию оборудования

Примеры контрольных заданий

1. Компания «Люмтек» в 2008 году приобрела компанию «Прима» за 87 895 тыс. руб. (без НДС). В состав приобретаемой компании входит следующее имущество (по балансовой стоимости компании «Прима»):

· основные средства по остаточной стоимости – 21 923 тыс. руб.

· материалы – 15 234 тыс. руб.

· готовая продукция –  34 765 тыс. руб.

· дебиторская задолженность – 5 678 тыс. руб.

Как данная операция отразится на величине нематериальных активов компании «Люмтек»? Рассчитайте годовую сумму амортизационных отчислений по приобретенному нематериальному активу – «деловая репутация».

2. В первом квартале 2009 года производственным кооперативом «Ника» изготовлено и реализовано 20 000 изделий по цене 200 руб./ед. Постоянные расходы составили 160 000 рублей, переменные расходы на единицу – 160 руб. Сколько должно быть дополнительно реализовано продукции, чтобы во втором квартале увеличить прибыль кооператива на 10% по сравнению с первым кварталом.

8. Учебно-методическое и информационное обеспечение дисциплины (модуля)

8.1 основная литература

1. Гражданский кодекс РФ

2. Налоговый кодекс РФ

3. Экономика фирмы: Учебник под ред.проф.Н.П.Иващенко. – М.:ИНФРА-М, 2006

4. А.В.Бусыгин Предпринимательство. - Дело, М., 2007

5. В.З. Черняк Бизнес-планирование: Учебник, ЮНИТИ, М., 2006

6. Предпринимательство:Учебник под ред. М.Г.Лапусты - ИНФРА-М, М., 2007 

8.2 дополнительная литература

1. Аакер. Д.Стратегическое рыночное управление. – СПб: Питер, 2006.
2. Адизес И. Управление жизненным циклом компании – СПб: Питер, 2008
3. Аммосов Ю.П. Венчурный капитализм: от истоков до современности. – СПб.: Феникс, 2005.

4. Белбин Мередит Р. Команды менеджеров: Секреты успеха и причины неудач: Пер. с англ. - М.: HIPPO, 2003 

5. Бизнес и инновации. Питер Ф. Друкер. Вильямс, 2007.

6. Пол Барроу. Бизнес-план, который работает. – «Альпина Бизнес Бук», 2006.

7. Инновации как формула роста. Новое будущее ведущих компаний. Роберт Б. Такер.- М.: Олимп-Бизнес, 2006. 

8. Мур Дж. А. Преодоление пропасти, М., Альпина, 2006

9. Маркетинг инноваций. В. П. Баранчеев. Благовест-В, 2007.
10. Чан Ким У. Моборн Р. Стратегия голубого океана – М., HIPPO, 2005
8.3 Интернет - источники:

www.top-manager.ru
www.innovbusiness.ru
www.fasie.ru
www.opora.ru
9. Балльная система оценки знаний 

· Текущий контроль
2 контрольные работы (максимум - 40 баллов за каждую)

· Итоговый контроль
Экзамен (максимум – 100 баллов)

Работа на семинарах – 20 баллов

Критерии оценки
«2» - до 79 баллов

«3» - 80 -119 баллов

«4» - 120 -159 баллов

«5» - 160 - 200 баллов

10. Материально-техническое обеспечение дисциплины (модуля) 

1. Специализированные аудитории с возможностью использовать ноутбук и проектор для презентации лекций и студенческих проектов.
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