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I. Аннотация 

1. Цель и задачи дисциплины 

Дисциплина «Практикум по бизнес-планированию» является  дисциплиной, форми-

рующей у обучающихся готовность к разработке и реализации бизнес-планов создания но-

вого бизнеса  

Целью освоения дисциплины «Практикум по бизнес-планированию» является фор-

мирование у магистранта системы базовых знаний по теории, методологии и методам биз-

нес-планирования, а также практических навыков разработки бизнес-планов предприятий 

по производству товаров, оказанию услуг и выполнению работ предприятия.  

Задачи изучения дисциплины: ˗ освоение содержания процесса бизнес-планирова-

ния, условий его эффективности и роли в системе управления предприятием; ˗ освоение 

основных принципов разработки бизнес-плана и технологии бизнес планирования; ˗ овла-

дение методиками разработки основных разделов бизнес-планов по стандарту UNIDO.  

Знания, полученные в процессе изучения дисциплины  «Практикум по бизнес- пла-

нированию»  используются при выполнении магистрантами  выпускных квалификацион-

ных работ (магистерских диссертаций) и в дальнейшей практической работе выпускников 

в качестве финансовых менеджеров, руководителей финансовых служб коммерческих ор-

ганизаций (предприятий), финансово-кредитных учреждений, налоговых служб, органов 

финансового контроля.  

 

2. Место дисциплины в структуре ООП 

Дисциплина «Практикум по бизнес- планированию»  относится к дисциплинам блока  

обязательной части элективных дисциплин, формируемых участниками образовательных отно-

шений (Б.1.В.Д.В. 02.02). 

Магистранты, приступающие к изучению дисциплины «Практикум по бизнес-плани-

рованию», должны владеть учебным материалом по математике, теории вероятностей, ма-

тематической статистике, маркетингу, менеджменту, финансовому менеджменту и эконо-

мике организаций в объеме соответствующих стандартных дисциплин бакалаврского 

уровня. 

Для решения проблем в области  привлечения инвестиций  хозяйствующими субъ-

ектами дисциплина использует системный подход и базируется на знаниях в области  мак-

роэкономики, микроэкономики,  финансового менеджмента, финансов, экономической тео-

рии.  



Дисциплина является важным элементом подготовки магистрантов к успешному 

проведению научно-исследовательской работы, прохождению производственных практик 

и государственной итоговой аттестации. 

 

3. Объем дисциплины:  

Для очной формы обучения - 3 зачетные единицы, 108 академических часов, контакт-

ная аудиторная работа 26 часов, в том числе: лекции 13 часов, практические занятия 13 часов; 

самостоятельная работа 82 часа. 

 

4. Планируемые результаты обучения по дисциплине, соотнесенные с планируе-

мыми результатами освоения образовательной программы 

Планируемые результаты освоения образова-

тельной программы (формируемые компе-

тенции) 

Планируемые результаты обучения по дисци-

плине 

ПК-1  Способен разрабатывать финансовые 

планы с целью обеспечения платежеспособ-

ности и повышения эффективности финансо-

вой  деятельности хозяйствующего субъекта 

 

 

 

  

ПК-1.1 Определяет порядок проведения фи-

нансовых операций в зависимости от вида 

финансовых продуктов 

ПК-1.2 Планирует, прогнозирует и оценивает 

изменения финансовой ситуации при пользо-

вании финансовыми услугами  

ПК-1.3 Анализирует текущую финансовую 

ситуацию и оценивает перспективу при 

оценке предложений, направленных на реше-

ние финансовых задач клиента 

ПК-4 Способен осуществлять сбор, обра-

ботку и анализ информации в сфере микро-

финансовой деятельности 

ПК-4.2 Разрабатывает и обосновывает финан-

сово-экономические показатели микрофи-

нансовой деятельности, применяя современ-

ные методы и методики 

ПК-4.3 Организовывает и описывает бизнес-

процессы микрофинансовой деятельности 

организации 

 

5. Форма промежуточной аттестации и семестр прохождения:  

по очной форме – зачет в 3 семестре.  

 

6. Язык преподавания  - русский. 



II. Содержание дисциплины, структурированное по темам (разделам) с указанием 

отведенного на них количества академических часов и видов учебных занятий 

 

 

 

 

Учебная программа – 

наименование разделов и 

тем 

Всего Контактная работа (час.) Само-

стоя-

тельная 

работа в 

т. ч. кон-

троль 

(час.) 

Лекции Практические 

занятия 

Кон-

троль 

само-

стоя-

тельной 

работы, 

в т. ч. 

курсо-

вая ра-

бота 

Всего в т.ч.  

практи-

ческая 

подго-

товка 

Всего в т.ч.  

практи-

ческая 

подго-

товка 

Тема 1. Сущность бизнес – 

планирования. Основные 

этапы разработки бизнес-

плана.  

7 1 0  0  6 

Тема 2 Классификация 

бизнес-планов и основные 

методики бизнес-планиро-

вания. Программные про-

дукты для бизнеспланиро-

вания   

14 2 0 2 0  10 

Тема 3. Маркетинговые 

аспекты бизнес-планиро-

вания 

17 2 0 3 1  12 

Тема 4. Разработка орга-

низационного плана 
12 1 0 1 0  10 

Тема 5. Особенности раз-

работки производствен-

ного плана 

10 2 0 2 1  6 

Тема 6. Финансовый план 

и оценка эффективности 

результатов бизнес-плани-

рования   

21 2 0 3 1  16 

Тема 7. Оценка рисков и 

страхование 
12 1 0 1 0  10 

Тема 8. Экспертиза биз-

нес-планов. Презентация 

результатов бизнес-плани-

рования 

16 2 0 2 1  12 

Итого: 108 13 0 13 4  82 

 

 

III. Образовательные технологии 

Вид занятия Образовательные технологии 



Учебная программа – 

наименование разделов и 

тем 

Тема 1. Сущность бизнес – 

планирования. Основные 

этапы разработки бизнес-

плана.  

 

Лекции Традиционная лекция, лекция-ви-

зуализация, дистанционные обра-

зовательные технологии 

Практические занятия Групповая работа, ситуационные 

задачи 

дистанционные образовательные 

технологии 

Тема 2 Классификация биз-

нес-планов и основные ме-

тодики бизнес-планирова-

ния. Программные про-

дукты для бизнеспланиро-

вания   

Лекции Активное слушание, традиционная 

лекция, дистанционные образова-

тельные технологии 

Практические занятия Круглый стол, 

групповая работа, ситуационные 

задачи, 

дистанционные образовательные 

технологии 

Тема 3. Маркетинговые ас-

пекты бизнес-планирования 

 

Лекции Традиционная лекция, лекция-ви-

зуализация, дистанционные обра-

зовательные технологии 

Практические занятия Групповая работа, ситуационные 

задачи, 

дистанционные образовательные 

технологии 

Тема 4. Разработка органи-

зационного плана 

Лекции Активное слушание, традиционная 

лекция, дистанционные образова-

тельные технологии 

Практические занятия Игровые технологии, 

дистанционные образовательные 

технологии 

Тема 5. Особенности разра-

ботки производственного 

плана 

Лекции Активное слушание, традиционная 

лекция, дистанционные образова-

тельные технологии 

Практические занятия Игровые технологии, 

дистанционные образовательные 

технологии 

Тема 6. Финансовый план и 

оценка эффективности ре-

зультатов бизнес-планиро-

вания   

 

Лекции Традиционная лекция, лекция-ви-

зуализация, дистанционные обра-

зовательные технологии 

Практические занятия Групповая работа, ситуационные 

задачи, 

дистанционные образовательные 

технологии 

Тема 7. Оценка рисков и 

страхование 

Лекции Традиционная лекция, лекция-ви-

зуализация, дистанционные обра-

зовательные технологии 

Практические занятия Групповая работа, ситуационные 

задачи, 

дистанционные образовательные 

технологии 



Тема 8. Экспертиза бизнес-

планов. Презентация ре-

зультатов бизнес-планиро-

вания 

Лекции Традиционная лекция, лекция-ви-

зуализация, дистанционные обра-

зовательные технологии 

Практические занятия Групповая работа, ситуационные 

задачи, 

дистанционные образовательные 

технологии 

 

IV. Оценочные материалы для проведения текущей и промежуточной аттеста-

ции 

Контрольные вопросы: 

1. Цели и планы в бизнесе организации.  

2. Этапы и сущность планирования бизнеса.  

3. Виды внутрифирменного планирования.  

4. Особенности бизнес-планирования как формы планирования.  

5. Что привлекает иностранных инвесторов в России?  

6. Функции бизнес-плана при управлении бизнесом.  

7. Ключевые компоненты типового бизнес-плана.  

8. Анализ внешней и внутренней бизнес-среды.  

9. Накопление и анализ предпринимательских идей. 

 10. Общая характеристика бизнес-плана.  

11. Состав и структура разделов бизнес-плана.  

12. Кто должен составлять бизнес-план?  

13. Масштаб и уровни планирования бизнеса.  

14. Система бизнес-планирования в малых и средних предприятиях 

15. Организация системы бизнес-планирования  

16. Механизм планирования бизнеса.  

17. Информационные технологии в системе планирования бизнеса.  

18. С какими проблемами Вы можете столкнуться при открытии собственного бизнеса?  

19. Каковы цели проведения бизнес-анализа?  

20. Выявите стратегические предпосылки, на которых будет, базироваться бизнесплан? (пе-

речислите показатели)  

21. Для чего в бизнес-планировании проводится оценка ресурсов? 

 

Шкала оценки ответов на контрольные вопросы: 

 Ответ раскрыт с опорой на соответствующие понятия и теоретические положения, 

причинно-следственные связи – 3 балла. 



 Ответ раскрыт с опорой на теоретические положения, но не всегда прослеживаются 

причинно-следственные связи – 2 балла. 

 Терминологический аппарат не всегда связан с раскрываемой темой, практика при-

менения малочисленна – 1 балл. 

 Ответ свидетельствует о непонимании вопроса – 0 баллов. 

 

Темы устных докладов с подготовкой электронных презентаций: 

1. Проект-менеджмент в условиях отечественной экономики.  

2. Технико-экономическое обоснование и бизнес-планирование.  

3. Бизнес-планирование на малых и средних предприятиях. 8. Отраслевые особенно-

сти бизнес-планирования.  

4. Инструментарий анализа и оценки конкурентной среды при составлении бизнес-

плана.  

5. Привлекательность стратегических зон хозяйствования и их оценка при разра-

ботке бизнес-плана. Обоснование стратегических альтернатив при разработке инвестици-

онного проекта. 

6. Конкурентоспособность компании и ее ресурсный потенциал: механизм анализа и 

оценки.  

7.  Реализация сценарного подхода в бизнес-планировании. 

8. Выбор и оценка маркетинговой стратегии при разработке бизнес-плана.  

9. Синергетические эффекты как результат бизнес-планирования.  

10. Управление процессом реализации бизнес-плана.  

11. Интеграция процессов управления проектом.  

12. Информационные технологии в бизнес-планировании.  

13. Моделирование организационных изменений на предприятии посредством со-

ставления бизнес-плана.  

14. Оптимизация процессов управления технологическими операциями на основе 

бизнес-планирования. Инжиниринг бизнес- процессов. 

15. Анализ и оценка рисков в системе бизнес-планирования.  

16. Инвестиционное предложение как форма привлечения финансирования для реа-

лизации бизнес-плана.  

17. Стратегия управления персоналом и ее представление в бизнес-плане.  

18. Ценовая политика в бизнес-планировании как средство повышения конкуренто-

способности предприятия. 

19. Особенности планирования венчурных проектов. 



20. Оценка эффективности бизнес-проектов. 

21. Бизнес-план как инструмент антикризисного управления.  

22. Консалтинговая функция бизнес-планирования.  

23. Планирование денежных потоков при разработки бизнес-проекта.  

24.  Сравнительная характеристика информационных  технологий, используемых 

при разработке бизнес –планов.         

 

Шкала оценки презентаций: 

 Тема раскрыта с опорой на соответствующие понятия и теоретические положения, 

презентация полностью соответствует требованиям – 3 балла. 

 Тема раскрыта частично с опорой на соответствующие понятия и теоретические по-

ложения, презентация частично соответствует требованиям – 2 балла. 

 Терминологический аппарат непосредственно слабо связан с раскрываемой темой, 

имеются недостатки в составлении и оформлении презентации – 1 балл. 

 Допущены фактические и логические ошибки, свидетельствующие о непонимании 

темы, имеются недостатки в составлении и оформлении презентации – 0 баллов. 

 

Комплект заданий для зачетной  работы по дисциплине «Практикум по бизнес-пла-

нированию» 

 Зачетная работа по дисциплине выполняется по теме «Разработка бизнес-плана по со-

зданию предприятия ООО «XXX» и выполняется в программе «Project expert». Каждый сту-

дент разрабатывает свой вариант бизнес-плана, предварительно согласовав с преподавате-

лем исходные данные.  Номер темы выбирается по  последней цифре номера зачетной 

книжки.  

Темы зачетных  работ  

1. Разработка бизнес-плана для организации работы мастерской по ремонту теле-радиоап-

паратуры.  

2. Разработка бизнес-плана открытия автосервиса.  

3. Разработка бизнес-плана открытия фотосалона.  

4.  Разработка бизнес-плана для открытия магазина по продаже кухонной мебели.  

5. Разработка бизнес-плана для открытия ателье по пошиву спецодежды.  

6. Разработка бизнес-плана производства пластиковых окон.  

7. Разработка бизнес-плана для открытия медицинского центра  

8. Разработка бизнес-плана для открытия стоматологической клиники  

9. Разработка бизнес-плана для открытия магазина по продаже мягкой мебели.  



10. Разработка бизнес-плана для открытия хлебопекарни  

11. Разработка бизнес-плана для открытия компании грузовых перевозок  

12. Разработка бизнес-плана для открытия ремонт квартир  

13. Разработка бизнес-плана для открытия рекламного агентств 

 

Методические рекомендации по разработке бизнес-плана 

 

В соответствии с международным стандартом UNIDO, бизнес-план должен содер-

жать следующие разделы:  

Титульный лист. 

1.  Резюме. 

2.  Описание вида деятельности и компании. 

3.  Описание продукции (работы или услуги). 

4.  План маркетинга. 

5.  Производственный план. 

6.  Организационный план. 

7.  Финансовый план. 

8.  Оценка эффективности проекта. 

9.  Страхование рисков. 

Приложения. 

Все разделы бизнес-плана взаимосвязаны между собой, поэтому разработка каждого 

последующего раздела может привести к корректировке предыдущих.  

Каждый раздел бизнес-плана содержит экономическую оценку предлагаемых меро-

приятий, что обосновывает объективность показателей финансового плана. 

 

 

1. Резюме 

Резюме, как правило, пишется уже после того, как составлен весь план. Оно должно 

быть кратким (не более 2-3 страниц) и трактоваться как самостоятельный документ, так как 

в нем содержатся основные положения всего бизнес-плана. 

Информационная емкость резюме должна быть достаточна и убедительна для потен-

циального инвестора. По содержанию вводной части инвестор зачастую судит о том, стоит 

ли ему терять время дальше и читать план до конца. Нужно четко и убедительно изложить 

основные положения предлагаемого проекта, а именно - чем будет заниматься фирма, 

сколько денег потребуется вложить, какой ожидается спрос на продукцию (работы или 

услуги) и почему фирма добьется успеха, каким образом полученная сумма денег будет 



возвращена. Даже если вы не собираетесь обращаться за ссудой, в плане должно быть обос-

новано целевое использование собственных средств (денег партнеров, друзей, членов се-

мьи). 

Таким образом, в разделе необходимо осветить следующие моменты: 

1. Основные цели фирмы, т.е. конкретные достижения, к которым она стремится. В каче-

стве целей могут быть названы: 

 увеличение объёмов продаж до ___; 

 получение чистой прибыли _____; 

 увеличение доли фирмы на существующем рынке до ___%; 

 создание рабочих мест и другие. 

2. Основные   стратегии   фирмы,   разработанные   для достижения этих целей. 

3. Состав конкретных мероприятий, которые необходимо предпринять в рамках опреде-

лённой стратегии. Стратегии и мероприятия целесообразно представить в виде таб-

лицы (табл.1). 

Таблица 1 

Стратегия 
Состав 

мероприятий 
Ф.И.О. ответственного за мероприятие 

Срок 

реализации 

мероприятия 

Стратегия 1 Мероприятие 1 Иванов 12 июня 2019г 

 Мероприятие 2 Петров 24 июля 2019г 

…………. ……………. ……………………………………. ……………… 

Стратегия 2 Мероприятие 1 Попов 08 июня 2019г. 

……………. …………….. ………………………………………… …………… 

4. Чем будет заниматься фирма в планируемый период? 

5. Какие средства необходимы для этого и где их планируется получить? 

6. Чем предлагаемые фирмой товары (услуги) лучше подобной    продукции    конкурентов    

и    почему потребители захотят приобрести именно их? 

7. Какие объёмы продаж товаров прогнозируются в ближайшие годы? 

8. Какова ожидаемая выручка от продаж? 

9. Каковы   планируемые   затраты   на   производство? 

10. Какая ожидается чистая прибыль? 

11. Какой уровень прибыльности инвестиций в это дело? 

12. По истечении какого срока заёмные средства могут быть гарантированно возвращены? 

13. Характерные условия работы фирмы. 

14. Данные о создании и регистрации фирмы. 

15. Контактные телефоны руководства фирмы. 

 

2. Описание вида деятельности и компании 



 

Решение о том, каким видом коммерческой деятельности заняться (торговлей, про-

мышленностью или сферой услуг), что она будет из себя представлять в течение ближай-

ших пяти лет - самое важное решение, которое вам предстоит принять. Всякий бизнес пред-

полагает занятие несколькими видами деятельности. В связи с этим центральным стано-

вится вопрос об основном роде занятий. Планирование целиком строится на ваших пред-

ставлениях о будущем деле. Если здесь будет допущена серьезная ошибка, ваши шансы на 

успех заметно уменьшаются. 

 

3.Описание продукции (работы или услуги) 

Необходимо дать описание всех существующих и новых товаров и услуг, предлага-

емых фирмой, ответив на вопросы: 

1. Какие товары (услуги) предлагаются фирмой. 

2. Наглядное  изображение  товара  (фотография  или рисунок). 

3. Название товара. 

4. Какие потребности (настоящие и потенциальные) призваны    удовлетворять    

предлагаемые    товары (услуги)? 

5. Регулярно ли покупаются эти товары (услуги)? 

6. Насколько изменчив спрос на данные товары (услуги)? 

7. Дорогие ли это товары (услуги) либо нет? 

8. Насколько товары (услуги) отвечает требованиям законодательства? 

9. Сколь долго эти товары (услуги) будут оставаться на рынке? 

10. На каких рынках  и  каким  образом  они продаются? 

11. Почему потребители отдают предпочтение данным товарам (услугам) фирмы? 

Что составляет основное преимущество    предлагаемых    товаров    в    глазах потребителя? 

В чём их недостатки? 

12. Каковы особенности технологии изготовления товаров или предоставления 

услуг? 

13. Какими патентами или авторскими свидетельствами защищены особенности 

предлагаемых товаров (услуг) или технологии их производства и предоставления? 

14. Каковы продажные цены товаров (услуг)? Каковы затраты, которые требуются 

для их производства? Какова прибыль, которую будет приносить продажа одной единицы 

каждого товара (услуги)? 

15. Каковы основные технико-экономические показатели товаров (услуг)? 

16. На какой стадии жизненного цикла находится каждый товар (услуга) в настоя-

щий момент? 



17. Имеются ли предложения о модернизации товаров или услуг при дальнейшем 

расширении (сокращении) их производства или предоставления? 

18. Учитывается ли мнение потребителей при разработке новых товаров или их мо-

дернизации? 

19. Каковы особенности дизайна товаров? 

20. Каковы особенности упаковки товаров? 

21. Как организовано послепродажное обслуживание данных товаров, если это тех-

нические изделия? 

22. Имеет ли данный товар фирменную марку? 

 

4. План маркетинга 

 

Потенциальные инвесторы считают план маркетинга важнейшим компонентом 

успеха нового предприятия  Не следует включать все детали проблем маркетинга в ваш 

бизнес-план. Достаточно на трех-четырех страницах изложить лишь главное: как вы будете 

продавать свой товар - через собственные фирменные магазины или через оптовые торго-

вые организации; как вы будете определять цены на свои товары и какой уровень прибыль-

ности на вложенные средства собираетесь реализовать; как будете организовывать рекламу 

и сколько средств примерно собираетесь на это выделить; как будете добиваться постоян-

ного роста объемов продаж - за счет расширения района сбыта или за счет поиска новых 

форм привлечения покупателей; как будете организовывать службу сервиса и сколько вам 

на это потребуется средств; как будете добиваться хорошей репутации своих товаров и са-

мой фирмы в глазах общественности (то, что называется «паблик рилейшенз»). 

В любом бизнесе при формировании проектов, связанных с продажей и сбытом, тре-

буется детальный анализ этих факторов. 

. В данный раздел следует обязательно включить такие пункты, как: 

 Цели и стратегии маркетинга. 

 Анализ рынка сбыта. 

 Ценообразование. 

 Схема распространения товаров. 

 Методы стимулирования продаж (сбыта). 

 Организация послепродажного обслуживания клиентов. 

 Реклама. 

 Формирование общественного мнения о фирме и товарах. 



 При рассмотрении вопросов,  связанных с  целями  и стратегиями маркетинга, необ-

ходимо на основе результатов стратегического планирования деятельности фирмы детали-

зировать цели маркетинга по: продаже конкретных товаров (услуг) в отдельности или ас-

сортименте; проникновению на конкретные рынки; перспективам роста рынков благодаря 

новым покупателям, выпуску новых товаров и предложению новых услуг; диверсифика-

ции; конкуренткой борьбе на рынках; бюджету маркетинга и т.д. После этого важно опре-

делить конкретные стратегии по маркетингу для достижения каждой из сформулированных 

целей.  

Полученную информацию целесообразно представить в виде следующей табл.2. 

Таблица 2 

Цели маркетинга Стратегии маркетинга Сроки реализации Ответственное лицо 

1.         1.   

 2.   

2.    

Анализ будущего рынка сбыта - это один из важнейших этапов подготовки бизнес-

плана, и на такую работу нельзя жалеть ни средств, ни сил, ни времени. Опыт показывает, 

что неудача большинства несостоявшихся со временем проектов была связана именно со 

слабым изучением рынка и недооценкой его емкости. 

Самые гениальные технологии оказываются бесполезными, если на них нет своих 

покупателей. Поэтому этот раздел наиболее труден для написания. Необходимо убедить 

инвесторов в существовании рынка для продукции и показать, что вы можете продать на 

нем свою продукцию. 

Для этого необходимо ответить на вопросы: 

1. На каких рынках действует или будет действовать фирма? Какие типы рынков ис-

пользуются ею? 

2. Каковы основные сегменты этих рынков по каждому виду товаров (услуг)? 

3. Проранжированы ли рынки (сегменты рынка), на которых действует    или    будет    

действовать    фирма,    по коммерческой  эффективности  и  другим  рыночным 

критериям? 

4. Что влияет на спрос на товары (услуги) фирмы в каждом из этих сегментов? 

5. Каковы     перспективы     изменения     потребностей покупателей в каждом из 

сегментов рынка? 

6. Как предполагается реагировать на эти изменения? 

7. Каким образом проводится изучение потребностей и спроса? Какие методы для 

этого используются? Кто проводит исследования: сама фирма или привлекаются 

фирмы специального профиля? 



8. Какова   общая  ёмкость каждого национального рынка и используемого сегмента по 

всем товарам (услугам) фирмы? 

9. Каковы прогнозы развития ёмкости сегментов на каждом рынке  на  ближайшее  

время  и  более  отдалённую перспективу? 

10. Какова реакция рынка на новые товары? 

11. Проводятся ли тестирования рынка и пробные продажи? 

12. Составить сетку развития товаров и рынков. 

После ответа на эти вопросы в данном разделе бизнес-плана необходимо дать: 

1. Оценку потенциальной ёмкости рынка. 

2. Оценку потенциального объёма продаж. 

3. Оценку реального объёма продаж. 

Таблица 3 

Каналы сбыта продукции 
Как реализованы на 

фирме 

Эффективность (преиму-

щества и недостатки) 

1. Со складов фирмы   

2. Через посредников   

3. Через магазины:   

- оптом   

- в розницу   

4. Заказы по почте   

4. Продажа фирмам и организациям   

6. Заказы по телефону   

7. Другие способы   
 

1. Какой размер партии товаров является оптимальным с точки зрения его продажи? 

2. Как  Вы   оцениваете   численность   и   квалификацию работников сбытовых служб 

фирмы, дилеров, других посредников в каждой торговой точке? 

3. Насколько успешно они работают по реализации товаров (выручка, расходы на каж-

дое посещение клиента, число обслуженных клиентов, заключенных контрактов и 

так далее)? 

4. Обеспечиваются ли дилеры и другие посредники всей необходимой для их работы 

информацией? 

При рассмотрении методов стимулирования продаж (сбыта) следует ответить на сле-

дующие вопросы: 

1. Используется ли фирменный стиль? 

2. Достаточно ли привлекателен торговый знак? 

3. Привлекательны ли этикетки, соответствуют ли они языковым требованиям? 



4. Как  осуществляются  выбор  и  оценка различных методов стимулирования сбыта 

(кредит, скидка при покупке, премии, гарантия выплат, льготные скидки)? 

5. Организуются    ли    выставки-продажи,    ярмарки, потребительские конференции? 

6. Приглашаются ли на фирму потребители, торговые агенты? 

7. Предлагаются ли образцы на пробу? 

8. Осуществляет ли фирма продажу в рассрочку? 

9. Как зависит заработная плата работников сбытовой службы фирмы, дилеров, других 

посредников от реализации товара? 

10. Какова система стимулирования труда дилеров и других торговых посредников? 

Оценивая     систему     организации     послепродажного обслуживания клиентов, 

необходимо дать ответы на вопросы: 

1. Соответствуют    ли     ассортимент    и     качество послепродажных услуг запросам 

потребителей? 

2. Оптимально   ли   по   отношению   к   потребителю расположены сервисные пункты 

и склады запасных частей? 

3. Как организован гарантийный ремонт? Каково среднее время ремонта? 

4. Были ли претензии на отсутствие или задержку нужных запасных частей? 

5. Какова частота использования отдельных деталей и узлов? Каково среднее время 

устранения неисправностей в сравнении с конкурентами? 

6. Каков оптимальный размер запасов на складе запасных частей? Какова система кон-

троля запасов? 

7. Какие отзывы дают потребители о работе каждой из сервисных точек? 

8. Какова средняя стоимость ремонта и запасных частей в сравнении с ценами конку-

рентов? 

9. Обладают ли необходимой квалификацией и коммуникабельностью работники сер-

виса фирмы? 

10. Что надо сделать, чтобы усовершенствовать систему послепродажного  обслужива-

ния и превзойти в этом конкурентов? 

Принимая решение о проведении рекламной кампании, предпринимателю необхо-

димо ответить на вопросы: 

1. Какие цели поставлены перед рекламой? 

2. Как соотносятся эти цели с целями фирмы? 

3. Сколько средств выделяется на рекламу? 

4. Какие и как используются средства массовой коммуникации в рекламной деятель-

ности? При ответе на этот вопрос рекомендуется использовать табл.4. 



Таблица 4 

Вид рекламы Как реализован на фирме 
Эффективность (преимущества и 

недостатки) 

1. Рассылка рекламных писем- 

предложений отдельным покупате-

лям 

  

2. Вывески в магазине   

3. Теле- и радиореклама   

4. Рекламные объявления в журна-

лах и газетах 

  

5. Рекламные щиты на улицах   

6. Реклама на мелких товарах (ка-

лендарях, ручках) 

  

7. Издание брошюр   

8. Реклама в телефонных справоч-

никах 

  

9. Издание рекламных проспектов   

 

5. Как оценивают покупатели качество обращений и формы представления рекламы 

фирмы? 

6. Какими основаниями Вы пользуетесь при выборе средств её распространения? 

7. Есть ли связь между активизацией рекламной работы и изменениями объёма сбыта 

и прибыли? 

8. Имеется ли у рекламы фирменный стиль? 

 

5. Производственный план 

 

Назначение раздела - обоснование выбора производственного процесса и расчет эко-

номических показателей динамики развития деятельности по этапам проекта. 

Раздел содержит следующую информацию: 

- место производства товаров; 

- необходимые производственные мощности и их увеличение по годам; 

- необходимое оборудование, фирмы-поставщики оборудования; 

- потребность в производственных площадях; 

- штатное расписание и расчет фонда заработной платы; 

- закупка сырья, материалов и компонентов, репутация фирм-поставщиков, опыт ра-

боты с ними; 

- производственная кооперация - с кем и на каких условиях; 

- схема производственных потоков на предприятии; 



- контроль качества продукции - на каких стадиях и с помощью каких методов; 

- уровень постоянных и переменных издержек производства и их динамика; 

- затраты на утилизацию отходов и защиту окружающей среды. 

Удачное расположение фирмы обеспечивает дополнительные конкурентные пре-

имущества. Если вы собираетесь заняться бизнесом, попытайтесь вначале представить иде-

альное местонахождение фирмы, а затем прикинуть, какой степени приближения к идеалу 

вы сможете добиться. 

Если вы уже имеете представление о размере площади, которая вам понадобится, 

можно запросить брокеров по продаже недвижимости и поинтересоваться арендной платой 

в данном регионе. 

Не стоит заниматься бизнесом в данном месте только потому, что местные расценки 

невелики. Арендная плата и цены формируются под влиянием рыночных сил, и дешевизна, 

как правило, является симптомом малой привлекательности местонахождения фирмы. 

В то время, как для одних видов деятельности местонахождение не имеет принци-

пиального значения, для других, в особенности - для ресторанов и торговых предприятий - 

это один из существенных факторов, определяющих успех дела. 

У каждой фирмы - свои запросы. В обрабатывающей промышленности и оптовой 

торговле низкая арендная плата и близость транспортных магистралей ценится гораздо 

выше, чем местонахождение как таковое или близость потребителя. Для розничной тор-

говли последние два обстоятельства имеют решающее значение. Возможно, вам удастся 

воспользоваться данными анализа транспортных перевозок в данном регионе, что облегчит 

вам выбор правильного местонахождения фирмы. 

В этом разделе вам предстоит ответить на следующие вопросы: 

1.  По какому адресу находится фирма? 

2.  Каковы особенности помещения, занимаемого фирмой? 

3.  Вы арендуете землю или она принадлежит вам? 

4.  Есть ли необходимость в реконструкции здания и если да, то во что это обойдется? 

Изучите прейскуранты нескольких возможных подрядных организаций и включите их в 

перечень сопроводительных документов. 

5.  Есть ли зональные ограничения на занятия данным видом предпринимательской 

деятельности в близлежащих районах? 

6.  Какие виды бизнеса наиболее распространены в данном регионе? 

Например, брокеры по продаже автомашин предпочитают группироваться в одном 

месте. То же относится к бизнесу в области искусства, ювелирным магазинам и финансо-

вым учреждениям. 



7.  Почему вы выбрали данное место, а не какое-либо другое? 

8.  Почему вы считаете это место наиболее подходящим для своей фирмы? 

9.  Как отразится ваш выбор на текущих издержках? 

Если вы начали свою деятельность и местонахождение фирмы уже выбрано удачно, 

держите в поле зрения все изменения, происходящие в вашем районе, - строительство до-

рог, изменения в численности и составе населения, перемещение людей, поправки, вноси-

мые в муниципальные установления. Поддерживайте постоянные контакты с агентами по 

продаже недвижимости, которые, наверняка, в курсе происходящих событий. 

Следующая часть раздела готовится только теми предпринимателями, которые пред-

полагают заниматься производством товаров. Необходимо ответить на вопросы: 

1. Где будут изготавливаться товары (на действующем или вновь создаваемом пред-

приятии)? 

2. Насколько удачно выбрано месторасположение фирмы: исходя из близости к рынку, 

поставщикам, доступности рабочей силы, транспорта и т.д.? 

3. Какие производственные мощности потребуются и как они будут вводиться год от 

года? 

4. Какие основные средства необходимы для организации производства?  Какова  ди-

намика  их  изменения  на перспективу. 

Данную  информацию  целесообразно  представить  в табл.5. 

Таблица 5 

Основные средства 
Физическое  

состояние 

Возможность  

использования в 

производстве 

Недостатки (или дополни-

тельные потребности) и ме-

роприятия по их устранению 

(удовлетворению) 

Земля    

Здания и сооружения    

Оборудование    

 

5. Какие   затруднения   возможны   при   организации производства? 

6. Где, у кого и на каких условиях будут закупаться сырьё, материалы и комплектую-

щие изделия? Какова репутация поставщиков и есть ли опыт работы с ними? 

7. Предполагается ли производственная кооперация, с кем и в какой области? Какова 

репутация этих фирм, имеется ли опыт работы с ними? 

8. Существует ли лимитирование объёмов производства или поставок ресурсов? Ка-

ковы причины лимитирования и пути выхода из этой ситуации? 



9. Как будет осуществляться планирование производства и какова процедура состав-

ления планов и графиков? 

10. Опишите схему производственных потоков.  

11. На каких стадиях, какими методами и в соответствии с какими   стандартами   будет   

проводиться   контроль качества? 

12. Предусмотрена ли система охраны окружающей среды и утилизации отходов? 

13. Каковы предполагаемые постоянные и переменные издержки производства? Какова 

динамика их изменения? 

 

6. Организационный план 

 

В данном разделе приводится информация, связанная с созданием и правовым обес-

печением хозяйственной деятельности фирмы, характеризующая организационную струк-

туру фирмы, а также сведения о ее персонале. 

В содержании раздела «Организационный план» выделяют группы вопросов: 

1. Правовое обеспечение деятельности фирмы. 

2. Организационная структура фирмы: 

 организационная схема управления фирмой; 

 состав подразделений и их функции; 

 организация координирования и взаимодействия служб и подразделений фирмы. 

3. Рабочая сила, не связанная с управлением: 

 потребность в кадрах по профессиям; 

 квалификационные требования; 

 форма   привлечения   к   труду   (постоянная   работа, совместительство, надомная 

работа и др.); 

 заработная  плата  по  профессиям.    

Ответы на вышеперечисленные вопросы второй группы можно представить в виде 

таблицы (табл.7). 

Таблица 7 

№ 

п/п 
Профессия 

Описание  

выполняемой работы 

Форма  

привлечения 

Уровень  

квалификации 

Средняя 

 заработная 

плата 

      

      

      

 наличие квалифицированной и неквалифицированной рабочей силы в месте распо-

ложения фирмы; 



 вид специальной подготовки, требующейся  для работников фирмы; 

 дополнительные     материальные     льготы     для сотрудников фирмы (страхование 

за счет фирмы, доплата за использование личного автотранспорта в служебных  це-

лях,  дотации на питание  и т.д.) в сравнении с другими фирмами в том же географи-

ческом районе и в той же отрасли промышленности; 

 режим труда на фирме и сменяемость рабочей силы. 

4. Управленческий персонал. 

При описании управленческих кадров фирмы помимо части вопросов из предыду-

щей группы необходимо дополнительно указать: 

 общие сведения об исполнительных работниках и руководящем персонале: 

 система   стимулирования   труда   управленческих работников: 

5. Кадровая политика фирмы: 

 принципы отбора сотрудников; 

 принципы      найма      (контрактная      система, «пожизненный» найм, испыта-

тельный срок и т.д.); 

 создание системы планирования профессиональной подготовки,      повышения      

квалификации      и переподготовки кадров; 

 выбор метода и периодичности оценки качества работы сотрудников; 

 система   продвижения   работников   по   службе (профессиональное продвижение, 

работа с резервом). 

 

7.Финансовый план 

 

Этот раздел - важнейшая составная часть бизнес-плана, призванный обобщить мате-

риалы предыдущих частей и представить их в стоимостном выражении. Финансовый план 

составляется на весь период реализации бизнес-проекта и включает в себя: план доходов и 

расходов, план денежных поступлений и платежей, балансовый план на первый год. При 

составлении финансового плана анализируется состояние наличности, устойчивость пред-

приятия, источники и использование средств. В заключении определяется срок окупаемо-

сти или точка самоокупаемости. 

Сводный прогноз доходов и расходов разрабатывается на каждый год, причем дан-

ные за первый год должны быть представлены в месячной разбивке (табл. 7). 



Основным источником доходов большинства предприятий являются продажи. 

Именно продажи определяют все прочие аспекты деятельности предприятия. Для состав-

ления прогноза используются опросы потребителей, опросы торговых работников, кон-

сультации с экспертами, анализ временных рядов. 

Расходы на заработную плату будут зависеть от численности сотрудников и их спе-

циальностей. Сведения о том, сколько и каких специалистов потребуется, берутся из орга-

низационного плана. Расширение дела может уже в первые месяцы существования пред-

приятия потребовать увеличения численности занятых. Расходы на оплату труда должны 

быть заранее предусмотрены и включены в план доходов и расходов. В плане доходов и 

расходов следует предусмотреть и расходы на повышение заработной платы работающим 

сотрудникам. 

 
ПЛАН ДОХОДОВ И РАСХОДОВ 

Таблица 7 

Показатель 1-й год 2-й год 3-й год 

Доходы от продаж товаров (оказания услуг 

или выполнения работ) 

   

Налог на добавленную стоимость    

Себестоимость реализованной продукции 

(работ или услуг) 

   

Валовая прибыль    

Эксплуатационные издержки, всего    

в том числе:    

- управленческие затраты    

- затраты на сбыт    

- аренда помещений    

- коммунальные услуги    

- транспорт    

- реклама    

- страховка    

- налоги    

- проценты за капитал    

- амортизация    

- затраты на науку    

- прибыль до уплаты налогов    

- налог на прибыль    

- чистая прибыль    

 

В первые месяцы освоения нового рынка значительно выше расходы на команди-

ровки, выплаты комиссионных, представительские расходы и т.д. 



С ростом фирмы возрастают расходы на страхование, на рекламу, на участие в вы-

ставках, на аренду дополнительных складских помещений. Все это должно найти отраже-

ние в плане доходов и расходов. Условия страховки можно выяснить непосредственно у 

той страховой компании, в которой предприятие застраховано, а величину выплат можно 

определить в зависимости от вида страховки и состояния дел на предприятии к тому или 

иному моменту. Добавление новых площадей увеличит расходы на аренду. Если планиру-

ется закупить новое оборудование, то это отразится в приросте амортизационных отчисле-

ний. 

Помимо планов доходов и расходов в разбивке по месяцам первого года, планы до-

ходов и расходов должны содержать прогнозные данные на конец 2-го и 3-го гг. При про-

гнозировании эксплуатационных расходов на 2-й и 3-й гг. рекомендуется начать с тех ста-

тей, расходы по которым, по всей вероятности, не будут меняться. Расходы по таким ста-

тьям, как амортизационные отчисления, коммунальные услуги (плата за электричество, газ 

и т.д.), аренда, страховка и процент на капитал, нетрудно подсчитать, исходя из объема 

продаж (доходов) на второй и третий год. Расходы на рекламу, на заработную плату и 

налоги можно определить как долю от чистой прибыли за соответствующий год. 

Если финансовый план покажет, что при таких издержках можно получить прибыль, 

фирма имеет шансы на успех. Финансовый план содержит обоснование движения денеж-

ных потоков по кварталам и годам реализации бизнес-проекта. Данные финансового плана 

являются основой расчетов эффективности проектируемых инвестиций. 

Деньги в кассе или на банковском счете фирмы - это не то же самое, что прибыль. 

Прибыль - это разница между доходами и расходами, а денежная наличность - это разница 

между реальными денежными поступлениями и выплатами. Изменяется объем денежной 

наличности только тогда, когда фирма фактически получает платеж или сама производит 

выплату. Например, погашение долга фирмы не отражается в издержках, хотя уменьшает 

сумму наличности, а амортизация основных фондов - это издержки, которые снижают при-

быль, но не влияют на сумму денежной наличности. 

Одна из главных проблем, стоящих перед любой фирмой, - правильное планирова-

ние денежной наличности. 

Нередко вполне рентабельные предприятия терпят банкротство только из-за того, 

что в нужный момент у них не хватило денег. Следовательно, если предприниматель судит 

о своем успехе по прибыли, то рискует сильно ошибиться, особенно если при этом прирост 

наличности отрицателен. 

Прогноз денежной наличности строится на основании плана денежных поступлений 

и выплат. План денежных поступлений и выплат составляется на основе плана доходов и 



расходов с поправкой на ожидаемые лаги. Если для какого-то месяца окажется, что вы-

платы превышают поступления, предприниматель должен заранее позаботиться, и взять на 

этот период деньги в долг. Если в другом месяце денежные поступления превысят выплаты, 

то лишние деньги можно отдать в краткосрочную ссуду или положить на банковский счет 

до того времени, когда выплаты вновь будут превышать поступления. 

Самый сложный момент в прогнозировании денежной наличности - это определение 

размеров поступлений и выплат по месяцам. Для этого приходится строить предположения, 

чтобы денег заведомо хватало на оплату счетов в течение всего периода становления пред-

приятия. На основе подобных предположений можно оценить размеры денежных поступ-

лений и платежей по месяцам и прикинуть, когда и сколько денег потребуется брать в долг. 

Все предположения и допущения должны быть четко сформулированы в тексте делового 

плана, чтобы потенциальный инвестор смог понять, как была получена та или иная цифра. 

 

8. Оценка эффективности проекта 

 

В общем виде эффективность привлечения инвестиций – это категория, выражаю-

щая соотношение (соответствие) полученных результатов и затрат целям и интересам его 

участников.   

Оценка экономической эффективности привлечения инвестиций проведена на ос-

нове концепции временной стоимости денег, которая основывается на следующих принци-

пах: 

 Оценка эффективности использования инвестируемого капитала производится пу-

тем сопоставления дисконтированного денежного потока (cash flow), который формируется 

в процессе реализации предпринимательской бизнес - идеи, и первоначальной суммы ин-

вестиций;  

 Необходимость оценки эффективности требует сопоставления результатов и затрат 

на протяжении всего периода реализации инвестиционного проекта. Денежные потоки при-

водятся к настоящему времени посредством применения метода дисконтирования, т.е. спо-

соба приведения будущей стоимости денежных средств к их стоимости в настоящий мо-

мент времени;  

 Процесс дисконтирования денежных потоков проводится по ставке дисконта. При 

определении ставки дисконта учитывается структура инвестируемого капитала и стоимость 

отдельных составляющих инвестируемого капитала. Для расчетов коэффициентов дискон-

тирования значение ставки дисконта может быть принято на уровне учетной ставки ЦБ РФ.  



 Эффективность или неэффективность проекта определяется знаком интегрального 

дисконтированного эффекта. Проект признается эффективным, если обеспечиваются воз-

врат первоначальной суммы инвестиций и требуемая доходность для инвестора.  

Для оценки экономической эффективности привлечения инвестиций применяются 

следующие методы, которые используются в международной практике оценки экономиче-

ской эффективности привлечения инвестиций в соответствии с международным стандар-

том UNIDO: 

- Метод определения чистого приведенного (дисконтированного) дохода (метод 

NPV). 

- Метод определения дисконтированного срока окупаемости (метод DPP). 

- Метод определения индекса доходности инвестируемых средств (метод PI). 

- Метод определения внутренней нормы рентабельности (метод IRR). 

средств следует воздержаться.  

 

9. Страхование рисков 

 

Задача данного раздела - рассказать будущим инвесторам или кредиторам фирмы о 

возможных рисках на пути реализации проекта и основных методах защиты от их влияния. 

При подготовке этого раздела необходимо указать: 

a) привести перечень возможных рисков с указанием вероятности их возникновения и 

ожидаемого ущерба от этого; 

b) указать организационные меры по профилактике и нейтрализации указанных рис-

ков; 

c) представить программу страхования от рисков. 

 

Содержание доклада магистрант  презентует на зачетном занятии. Предварительно 

подготовив тезисы доклада, магистрант  в течение 7—10 минут должен кратко изложить 

основные положения своей работы. После доклада автор отвечает на вопросы, затем высту-

пают оппоненты, которые заранее познакомились с разработанным бизнес- планом, и отме-

чают его сильные и слабые стороны. На основе обсуждения магистранту  выставляется со-

ответствующая оценка. 

 Подготовка электронных презентаций предполагает подготовку слайдов презентации, 

включая вертикальную и горизонтальную логику, содержание и соотношение текстовой и 

графической информации в соответствии с требованиями. 

 



Шкала оценки разработки бизнес- плана в соответствии с заданием по прак-

тикуму: 

 Бизнес- план разработан  с опорой на соответствующие понятия и теоретические по-

ложения, в программе «Project expert», презентация полностью соответствует требо-

ваниям – 40 баллов. 

 Бизнес- план разработан  с опорой на соответствующие понятия и теоретические по-

ложения, в программе «Project expert»,  презентация частично соответствует требо-

ваниям – 35 балова. 

 Бизнес- план разработан  с опорой на соответствующие понятия и теоретические по-

ложения, в программе «Project expert», но не в полном объеме разработаны некото-

рые разделы бизнес- плана, имеются недостатки в составлении и оформлении пре-

зентации – 25 баллов. 

 Допущены фактические и логические ошибки при разработки бизнес- плана в про-

грамме «Project expert», свидетельствующие о непонимании темы, имеются недо-

статки в составлении и оформлении презентации –20  баллов. 

 

Оценочные материалы для проведения промежуточной аттестации  

Планируемый результат по  ПК-1  Способен разрабатывать финансовые планы с 

целью обеспечения платежеспособности и повышения эффективности финансо-

вой  деятельности хозяйствующего субъекта: 

ПК-1.1 Определяет порядок проведения финансовых операций в зависимости от 

вида финансовых продуктов 

ПК-1.2 Планирует, прогнозирует и оценивает изменения финансовой ситуации 

при пользовании финансовыми услугами  

ПК-1.3 Анализирует текущую финансовую ситуацию и оценивает перспективу 

при оценке предложений, направленных на решение финансовых задач клиента 

          Планируемый результат по  ПК-4  Способен осуществлять сбор, обработку 

и анализ информации в сфере микрофинансовой деятельности: 

ПК-4.2 Разрабатывает и обосновывает финансово-экономические показатели 

микрофинансовой деятельности, применяя современные методы и методики 

ПК-4.3 Организовывает и описывает бизнес-процессы микрофинансовой дея-

тельности организации 



Типовое контрольное  зачетное задание по дисциплине «Практикум по бизнес- плани-

рованию»  состоит из двух частей: 

1 часть – это теоретические вопросы по темам дисциплины, предполагающие обоснование от-

ветов на поставленные вопросы при написании разделов бизнес- плана. 

2 часть – разработка бизнес- плана с использованием программы «Project expert», которая за-

ключается, направленные на поиск решения проблем, исходя из усвоенной теоретической базы 

и практической значимости смоделированных в каждом разделе бизнес- плана, фактор, влияю-

щих на эффективность бизнеса.  

Примерные  теоретические вопросы: 

1. Охарактеризовать структуру и содержание раздела бизнес-плана «Анализ рынка 

сбыта».  

2. Подходы к оценке емкости рынка сбыта и к анализу конкурентов при описании рынка 

сбыта в бизнес-плане.  

3.Методика анализа (описания) потребителей (целевой аудитории) при описании рынка 

сбыта в бизнес-плане. 

4. Методы планирования объемов производства и реализации продукции предприятия, 

которые могут быть использованы при составлении бизнес-плана. 

5. Структура и содержание маркетингового раздела бизнес-плана. 

6. Организационный раздел бизнес-плана: структура, содержание, особенности состав-

ления.  

7. Рассмотреть возможные методики планирования персонала, которые могут быть ис-

пользованы для бизнес-планирования. 

8. Раскрыть структуру и содержание производственного раздела бизнес-плана. 

9. Раскрыть структуру и содержание финансового раздела бизнес-плана. 10. Методы 

планирования доходов и расходов предприятия при составлении финансового раздела 

бизнес-плана.  

11. Выбор и обоснование источников финансирования бизнес-проектов. 12. Методы 

планирования выручки и прибыли в финансовом разделе бизнес-плана. 

13. Методы оценки экономической эффективности бизнес-проекта.  

14. Структура и содержание раздела бизнес-плана «Оценка рисков и методы управления 

ими».  

 

 Шкала оценки степени сформированности компетенций обучающихся 



Контрольное эк-

заменационное 

задание 

Индикаторы 

Часть 1 ПК-1.3; ПК-5.1; ПК-5.2. 

Анализирует текущую финансовую ситуацию и оценивает перспек-

тиву при оценке предложений, направленных на решение финансо-

вых задач 

клиента. 

Анализирует проблемную ситуацию на основе системного подхода 

в управлении финансами, обосновывает актуальность и значимость 

темы исследования. 

Обобщает и оценивает результаты  научных  исследований в сфере 

финансов, полученные на основе отечественного и зарубежного 

опыта. 

 

Часть 2 ПК-4.2; ПК-4.3. ПК-5.3. ПК-2.1. 
Разрабатывает и обосновывает финансово-экономические показа-

тели микрофинансовой деятельности, применяя современные ме-

тоды и методики 

Организовывает и описывает бизнес-процессы микрофинансовой 

деятельности организации. 

 Готовит аналитические материалы на основе проведенного науч-

ного исследования и представляет их заинтересованным группам. 

Осуществляет подбор финансовых продуктов и услуг 

 

Итого  

 

 Шкала оценивания соотнесена с рейтинговыми баллами. 

 Форма проведения промежуточной аттестации: устная или письменная. 

 

V. Учебно-методическое и информационное обеспечение дисциплины 

1) Рекомендуемая литература 

а) Основная литература 

1. Инвестиционное проектирование: основы теории и практики : учебное пособие / А. П. 

Москаленко, С. А. Москаленко, Р. В. Ревунов, Н. И. Вильдяева. — Санкт-Петербург : 

Лань, 2018. — 376 с. — ISBN 978-5-8114-2827-4. — Текст : электронный // Лань : элек-

тронно-библиотечная система. — URL: https://e.lanbook.com/book/106728  (дата обра-

щения: 18.02.2021). — Режим доступа: для авториз. пользователей. 

2. Сироткин, С.А. Экономическая оценка инвестиционных проектов: учебник для сту-

дентов вузов, обучающихся по специальности «Экономика и управление на предпри-

ятиях (по отраслям)» / С.А. Сироткин, Н.Р. Кельчевская. — 3-е изд., перераб. и доп. - 

М. : ЮНИТИ-ДАНА, 2017. - 311 с. - ISBN 978-5-238-01944-4. - Текст : электронный. - 

URL: https://znanium.com/catalog/product/1028899  (дата обращения: 18.02.2021). – Ре-

жим доступа: по подписке. 

 

б) дополнительная литература 

 

https://e.lanbook.com/book/106728
https://znanium.com/catalog/product/1028899


3. Герасимова О. О. Основы предпринимательской деятельности : учеб. пособие / О. О. 

Герасимова. – Минск : РИПО, 2019. – 270 с. – Режим доступа: по подписке. – URL: 

https://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=599913  (дата обращения: 16.12.2020). – 

Текст : электронный. 

4. Крылова Е. В. Экономика и управление предпринимательской деятельностью : учеб. 

пособие / Е. В. Крылова, Г. А. Семакина – Новосибирск : Новосибирский государ-

ственный технический университет, 2019. – 104 с. – Режим доступа: по подписке. – 

URL: https://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=576384  (дата обращения: 

16.12.2020). – Текст : электронный. 

5. Филимонова Н. М. Экономика и организация малого и среднего бизнеса: учеб. посо-

бие / Н. М. Филимонова, Н. В. Моргунова, Е. С. Ловкова, – 2-е изд., доп. – Москва : 

НИЦ ИНФРА-М, 2020. – 222 с. – URL: https://znanium.com/catalog/product/1036414  

(дата обращения: 16.12.2020). – Режим доступа: по подписке. – Текст : электронный. 

6. Риск-менеджмент инвестиционного проекта: учебник для студентов вузов, обучаю-

щихся по экономическим специальностям / под ред. М.В. Грачевой,  А.Б. Секерина.  

—  М. : ЮНИТИ-ДАНА, 2017. - 544 с. - ISBN 978-5-238-01506-4. - Текст : электронный. 

- URL: https://znanium.com/catalog/product/1028577  (дата обращения: 18.02.2021). – Ре-

жим доступа: по подписке. 

7. Калужский, М.Л. Практический маркетинг : учебник : [16+] / М.Л. Калужский. – 

Москва ; Берлин : Директ-Медиа, 2021. – 186 с. : ил. – Режим доступа: по подписке. – 

URL: https://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=598989  (дата обращения: 

17.11.2020). – ISBN 978-5-4499-1656-3. – DOI 10.23681/598989. – Текст : электронный. 

 

 

1. . 

2) Программное обеспечение 

а) Лицензионное программное обеспечение 

2-ая Грибоедова, д.22, корпус 7, аудитории 105, 106 

Список ПО: Условия предоставления 

Adobe Reader XI (11.0.13) - Russian Бесплатно 

Google Chrome Бесплатно 

Microsoft Office профессиональный 

плюс 2010 

Акт приема передачи №689 от 05.07.2019 г. 

Audit XP  

Kaspersky Endpoint Security 10 для 

Windows 

Акт на передачу прав №969 18.10.2018 г. 

Project Expert 7 Tutorial  

Audit Expert 7 Tutorial  

Prime Expert 7 Tutorial  

Microsoft Windows 10 Enterprise  Акт приема передачи №689 от 05.07.2019 г. 

CorelDRAW Graphics Suite X4 Edu-

cation License 

 

AnyLogic PLE Бесплатно 

iTALC Бесплатно 

 

2-ая Грибоедова, д.22, корпус 7, аудитория 107 

Список ПО: Условия предоставления 

Adobe Reader XI (11.0.13) - Russian Бесплатно 

Google Chrome Бесплатно 

https://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=599913
https://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=576384
https://znanium.com/catalog/product/1036414
https://znanium.com/catalog/product/1028577
https://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=598989


Microsoft Office профессиональный 

плюс 2016 

Акт приема передачи №689 от 05.07.2019 г. 

1С: Предприятие 8. Комплект для 

обучения в высших и средних учеб-

ных заведениях. 

Акт приема-передачи №Tr034562 от 15.12.2009 г. 

Kaspersky Endpoint Security 10 для 

Windows 

Акт на передачу прав №969 18.10.2018 г. 

Microsoft Windows 10 Enterprise  Акт приема передачи №689 от 05.07.2019 г. 

Консультант + Договор № 2018С8702 

 

2-ая Грибоедова, д.22, корпус 7, аудитория 111 

Список ПО: Условия предоставления 

Adobe Reader XI (11.0.13) - Russian Бесплатно 

Google Chrome Бесплатно 

STATISTICA 13.3  

Microsoft Office профессиональный 

плюс 2016 

Акт приема передачи №689 от 05.07.2019 г. 

1С: Предприятие 8. Комплект для 

обучения в высших и средних учеб-

ных заведениях. 

Акт приема-передачи №Tr034562 от 15.12.2009 г. 

Kaspersky Endpoint Security 10 для 

Windows 

Акт на передачу прав №969 18.10.2018 г. 

Microsoft Windows 10 Enterprise  Акт приема передачи №689 от 05.07.2019 г. 

Консультант + Договор № 2018С8702 

 

б) Свободно распространяемое программное обеспечение 

Adobe Reader XI 

- Debut Video Capture 

- 7-Zip 

- iTALC 

- Google Chrome 

- и др.  

3) Современные профессиональные базы данных и информационные справочные си-

стемы: 

ЭБС «ZNANIUM.COM» www.znanium.com; 

2. ЭБС «ЮРАИТ» www.biblio-online.ru; 

3. ЭБС «Университетская библиотека онлайн» https://biblioclub.ru/; 

4. ЭБС IPRbooks http://www.iprbookshop.ru/; 

5. ЭБС «Лань» http://e.lanbook.com; 

6. ЭБС BOOk.ru https://www.book.ru/ 

7. ЭБС ТвГУ http://megapro.tversu.ru/megapro/Web 

8. Научная электронная библиотека eLIBRARY.RU (подписка на журналы) 

https://elibrary.ru/projects/subscription/rus_titles_open.asp?; 

9. Репозитарий ТвГУ http://eprints.tversu.ru, 

10. Wiley Online Library https://onlinelibrary.wiley.com/ 

11. Журналы American Institute of Physics (AIP) http://aip.scitation.org/; 

12. Журналы American Chemical Society (ACS) 

https://www.acs.org/content/acs/en.html; 

13. Журналы American Physical Society (APS) https://journals.aps.org/about 

14. Журналы издательства Taylor&Francis http://tandfonline.com/; 

15. Патентная база компании QUESTEL- ORBIT https://www.orbit.com/; 



16. БД Scopus https://www.scopus.com/search/form.uri?display=basic 

17. БД Web of Science http://apps.webofknowledge.com/WOS_GeneralSearch_in-

put.do?product=WOS&search 

_mode=GeneralSearch&SID=F5lxbbgnjnOdTHHnpOs&preferencesSaved= 

18. Электронная коллекция книг Оксфордского Российского фонда 

https://ebookcentral.proquest.com/lib/tverstate/home.action 

19. Ресурсы издательства Springer Nature http://link.springer.com/; 

20. Архивы журналов издательства Oxford University Press 

http://archive.neicon.ru/xmlui/, 

21. Архивы журналов издательства Sage Publication http://archive.neicon.ru/xmlui/, 

22. Архивы журналов издательства The Institute of Physics 

http://archive.neicon.ru/xmlui/, 

23. Архивы журналов издательства Nature http://archive.neicon.ru/xmlui/, 

24. Архивы журналов издательства Annual Reviews http://archive.neicon.ru/xmlui/. 

25. Polpred.com Обзор СМИ http://www.polpred.com/ 

26. СПС КонсультантПлюс (в сети ТвГУ); 

27. ИПС «Законодательство России» http://pravo.fso.gov.ru/ips.html 

28. Сводные каталоги фондов российских библиотек АРБИКОН, МАРС 

http://arbicon.ru/; КОРБИС http://corbis.tverlib.ru/catalog/, АС РСК по НТЛ 

http://library.gpntb.ru/cgi/irbis64r/62/cgiir-

bis_64.exe?C21COM=F&I21DBN=RSK&P21, DBN=RSK&S21FMT=&S21ALL=&Z21ID=; 

ЭКБСОН http://www.vlibrary.ru 

4) Перечень ресурсов информационно-телекоммуникационной сети «Интернет», необхо-

димых для освоения дисциплины 

1. База данных «Обзор банковского сектора» - информационно- аналитические мате-

риалы Центрального банка Российской Федерации - 

https://www.cbr.ru/analytics/?PrtId=bnksyst  

2. Базы данных Европейского общества маркетинга (World Association of Opinion and 

Marketing Research Professionals) - www.esomar.org  

3. База данных исследовательской компании CRG (CapitalResearchGroup), входящей в 

холдинг "Names" - www.crg.li  

4. Информационно-поисковые системы агентств «Бизнес-карта», ЗАО «АСУ-Им-

пульс», «Российский генеральный регистр производителей товаров и услуг», «Неза-

висимые производители товаров и услуг России», «Регистр PAV-Пресс».  

5. Специализированные базы данных «Ценовой мониторинг»  

6. База данных «Мировая экономика» - информационно- аналитический раздел офици-

ального сайта Министерства финансов РФ - http://info.minfin.ru/worldecon.php  

7. Статистическая база данных ЕЭК ООН - 

http://w3.unece.org/PXWeb2015/pxweb/ru/STAT/STAT__20-ME__1- MEOV База дан-

ных «Электронные журналы издательства Taylor & Francis (более 1000 наименова-

ний)» - Доступ открыт к полным текстам журналов текущего года и всем полным 

текстам архивных номеров.  

8. База статистических данных «Регионы России» Росстата - 

http://www.gks.ru/wps/wcm/connect/rosstat_main/rosstat/ru/statistics/ 

publications/catalog/doc_1138623506156  

9. База данных Всемирного Банка - https://datacatalog.worldbank.org/  

10. База данных НП «Международное Исследовательское Агентство «Евразийский Мо-

нитор» - http://eurasiamonitor.org/issliedovaniia  

11. База данных Research Papers in Economics (самая большая в мире коллекция элек-

тронных научных публикаций по экономике включает библиографические описания 

публикаций, статей, книг и других информационных ресурсов) - 

https://edirc.repec.org/data/derasru.html  

http://library.gpntb.ru/cgi/irbis64r/62/cgiirbis_64.exe?C21COM=F&I21DBN=RSK&P21
http://library.gpntb.ru/cgi/irbis64r/62/cgiirbis_64.exe?C21COM=F&I21DBN=RSK&P21
http://www.vlibrary.ru/


12. Базы данных Всемирного банка - https://data.worldbank.org/  

13. База данных Research Papers in Economics (самая большая в мире коллекция элек-

тронных научных публикаций по экономике включает библиографические описания 

публикаций, статей, книг и других информационных ресурсов) - 

https://edirc.repec.org/data/derasru.html  

14. База данных Федеральной налоговой службы «Статистика и аналитика» - 

https://www.nalog.ru/rn39/related_activities/statistics_and_analytics/  

15. База данных Investfunds информационного агентства Cbonds - содержит полные па-

раметры всех акций, торгуемых на биржах России; полные параметры всех россий-

ских ПИФов, архив данных по стоимости пая и СЧА большинства фондов России; 

архив данных по дивидендным выплатам российских акций. Для получения доступа 

необходимо заполнить форму форму - http://pro.investfunds.ru/  

16. Справочная система Главбух –Свободный доступ on-line: http://www.1 gl.ru  

17. База данных Всемирного банка - Открытые данные - https://data.worldbank.org/  

18. Единый портал бюджетной системы Российской Федерации - http://budget.gov.ru/  

19. База данных «Бюджет» Минфина России - 

https://www.minfin.ru/ru/perfomance/budget/  

20. База статистических данных «Финансово-экономические показатели РФ» - 

https://www.minfin.ru/ru/statistics/  

21. Базы данных Международного валютного фонда - 

http://www.imf.org/external/russian/index.htm  

22. МУЛЬТИСТАТ – многофункциональный статистический портал 

http://www.multistat.ru/?menu_id=1  

23. Базы данных официальной статистики Федеральной службы государственной стати-

стики - http://www.gks.ru/wps/wcm/connect/rosstat_main/rosstat/ru/statistics/  

24. Федеральный образовательный портал «Экономика Социология Менеджмент» - 

http://ecsocman.hse.ru  

25. База данных «Финансовая математика – Библиотека управления» - Корпоративный 

менеджмент - https://www.cfin.ru/finanalysis/math/  

26. Единый федеральный реестр сведений о банкротстве (ЕФРСБ) - bankrot.fedresurs.ru  

27. Информационная система для методической поддержки, сбора лучших практик ре-

гулирования, дистанционного обучения специалистов в области оценки регулирую-

щего воздействия на федеральном и региональном уровне (ИС МПДО) - orv.gov.ru  

28. Базы данных Европейского общества маркетинга (World Association of Opinion and 

Marketing Research Professionals) - www.esomar.org  

29. База данных Минэкономразвития РФ «Информационные системы Министерства в 

сети Интернет» - http://economy.gov.ru/minec/about/systems/infosystems/  

 

VI. Методические материалы для обучающихся по освоению дисциплины 

Методические рекомендации по подготовке к лекционным, практическим за-

нятиям и по организации самостоятельной работы 

Методика работы при конспектировании устных выступлений значительно отлича-

ется от методики работы при конспектировании письменных источников. Конспектируя 

письменные источники, магистрант имеет возможность неоднократно прочитать нужный 

отрывок текста, поразмыслить над ним, выделить основные мысли автора, кратко сформу-

лировать их, а затем записать. При необходимости он может отметить и свое отношение к 

этой точке зрения.  Слушая же лекцию, магистрант  большую часть комплекса указанных 



выше работ должен откладывать на другое время, стремясь использовать каждую минуту 

на запись лекции, а не на ее осмысление – для этого уже не остается времени. Поэтому при 

конспектировании лекции рекомендуется на каждой странице отделять поля для последу-

ющих записей в дополнение к конспекту.  

Записав лекцию или составив ее конспект, не следует оставлять работу над лекцион-

ным материалом до начала подготовки к зачету. Нужно проделать как можно раньше ту 

работу, которая сопровождает конспектирование письменных источников и которую не 

удалось сделать во время записи лекции: прочесть свои записи, расшифровав отдельные 

сокращения, проанализировать текст, установить логические связи между его элементами, 

в ряде случаев показать их графически, выделить главные мысли, отметить вопросы, тре-

бующие дополнительной обработки, в частности, консультации преподавателя. При работе 

над текстом лекции студенту необходимо обратить особое внимание на проблемные во-

просы, поставленные преподавателем при чтении лекции, а также на его задания и реко-

мендации. Работая над текстом лекции, необходимо иметь под рукой справочные издания: 

словарь-справочник, энциклопедический экономический словарь, в которых можно найти 

объяснение многим встречающимся в тексте терминам, содержание которых студент пред-

ставляет себе весьма туманно, хотя они ему и знакомы. 

Свою специфику имеет работа с учебными пособиями, монографиями, периодикой. 

Перечень вопросов, подлежащих изучению, приведен в учебно-методическом комплексе 

по данной дисциплине. Не все эти вопросы будут достаточно полно раскрыты на лекциях. 

Отдельные вопросы будут освещены недостаточно полно или вообще не будут затронуты. 

Поэтому, проработав лекцию по конспекту, необходимо сравнить перечень поднятых в ней 

вопросов с тем перечнем, который приведен в указанном источнике по данной теме, и изу-

чить ряд вопросов по учебным пособиям, дополняя при этом конспект лекций. Как видно 

из примерного тематического плана курса, на сессии будут прочитаны лекции не по всем 

вопросам курса. Часть тем будет вынесена на самостоятельное изучение студентами, 

прежде всего с помощью учебных пособий. Следует хорошо помнить, что работа с учеб-

ными пособиями не имеет ничего общего со сквозным пограничным чтением текста. Она 

должна быть направлена на поиски ответов на конкретно поставленные в программе во-

просы или вопросы для подготовки к зачету. Работая с учебными пособиями, не следует 

забывать о справочных изданиях. 

 Все, сказанное выше, в равной степени относится и к работе с монографической ли-

тературой и научной периодикой. При работе над темами, которые вынесены на самостоя-

тельное изучение, студент должен самостоятельно выделить наиболее важные, узловые 



проблемы, как это в других темах делалось преподавателем. Здесь не следует с целью эко-

номии времени подходить к работе поверхностно, ибо в таком случае повышается опас-

ность "утонуть" в обилии материала, упустить центральные проблемы. Результатом само-

стоятельной работы должно стать собственное самостоятельное представление студента об 

изученных вопросах. 

Работа с периодикой и монографиями также не должна состоять из сквозного чтения 

или просмотра текста. Она должна включать вначале ознакомительное чтение, а затем по-

иск ответов на конкретные вопросы. Основная трудность для студентов заключается здесь 

в необходимости-усвоения, понимания и запоминания значительных объемов материала. 

Эту трудность, связанную, прежде всего, с дефицитом времени, можно преодолеть путем 

усвоения интегрального алгоритма чтения.  

Подготовка к практическому занятию требует прежде всего чтения рекомендуемых 

нормативных и монографических работ, их реферирования, подготовки докладов и сооб-

щений. Особенно это актуально при использовании новых форм обучения: семинаров-кон-

ференций, коллоквиумов, деловых игр и т.п. В последнее время все большее распростране-

ние получают просмотры видеокассет с записью лекций преподавателя, использование 

иной аудиовизуальной техники. 

Самостоятельная работа начинается до прихода студента на лекцию. Целесообразно 

использование «системы опережающего чтения», т.е. предварительного прочитывания лек-

ционного материала, содержащегося в учебниках и учебных пособиях, закладывающего 

базу для более глубокого восприятия лекции. Работа над лекционным материалом вклю-

чает два основных этапа: конспектирование лекций и последующую работу над лекцион-

ным материалом. Под конспектированием подразумевают составление конспекта, т.е. крат-

кого письменного изложения содержания чего-либо (устного выступления – речи, лекции, 

доклада и т.п. или письменного источника – документа, статьи, книги и т.п.). 

В процессе организации самостоятельной работы большое значение имеют консуль-

тации с преподавателем, в ходе которых можно решить многие проблемы изучаемого 

курса, уяснить сложные вопросы. Последние не следует оставлять «на потом», так как на 

экзамене действует, как правило, «закон подлости»: в билетах попадается именно тот во-

прос, который хуже всего знаешь. Беседа студента и преподавателя может дать многое - 

это простой прием получения знаний. Самостоятельная работа носит сугубо индивидуаль-

ный характер, однако вполне возможно и коллективное осмысление проблем экономиче-

ской науки. 

Методические рекомендации по подготовке устного доклада с электронной 

презентацией 



Доклад представляет собой реферат на определенную тему, включающий обзор со-

ответствующих литературных и других источников или краткое изложение книги, статьи, 

исследования, а также доклад с таким изложением.  

Таким образом, доклад — это сокращенный пересказ содержания первичного доку-

мента (или его части) с основными фактическими сведениями и выводами.  

Подготовка доклада практикуется в учебном процессе вуза в целях приобретения 

студентом необходимой профессиональной подготовки, развития умения и навыков само-

стоятельного научного поиска: изучения литературы по выбранной теме, анализа различ-

ных источников и точек зрения, обобщения материала, выделения главного, формулирова-

ния выводов и т. п. С помощью докладов студент глубже постигает наиболее сложные про-

блемы курса, учится лаконично излагать свои мысли, правильно оформлять работу, докла-

дывать результаты своего труда. Подготовка докладов способствует формированию ком-

муникативной культуры у будущего специалиста, закреплению у него новых знаний, раз-

витию умения самостоятельно анализировать многообразные явления современности, ве-

сти полемику.  

Процесс написания доклада включает:  

• выбор темы;  

• подбор нормативных актов, специальной литературы и иных источников, их изу-

чение;  

• составление плана;  

• написание текста работы и ее оформление;  

• устное изложение доклада.  

Доклады пишутся по наиболее актуальным темам. В них на основе тщательного ана-

лиза и обобщения научного материала сопоставляются различные взгляды авторов, и опре-

деляется собственная позиция студента с изложением соответствующих аргументов.  

Темы докладов должны охватывать и дискуссионные вопросы курса. Они призваны 

отражать передовые научные идеи, обобщать тенденции экономической практики, учиты-

вая при этом изменения на текущий момент. Студент при желании может сам предложить 

ту или иную тему, предварительно согласовав ее с преподавателем.  

Работу над докладом следует начинать с общего ознакомления с темой (прочтение 

соответствующего раздела учебника, учебного пособия, конспектов лекций). После этого 

необходимо изучить нормативные акты, литературные и иные источники, рекомендован-

ные преподавателем. Однако перечень источников не должен связывать инициативу сту-

дента. Он может использовать произведения, самостоятельно подобранные в результате 



изучения библиографии в библиотеке. Особенно внимательно необходимо следить за но-

вой литературой по избранной проблематике, в том числе за журнальными статьями. В 

процессе изучения литературы рекомендуется делать выписки, постепенно группируя и 

накапливая теоретический и практический материал. План доклада должен быть составлен 

таким образом, чтобы он раскрывал название работы.  

Доклад, как правило, состоит из введения, в котором кратко обосновывается акту-

альность, научная и практическая значимость избранной темы, основного материала, со-

держащего суть проблемы и пути ее решения, и заключения, где формируются выводы, 

оценки, предложения.  

Изложение материала должно быть кратким, точным, последовательным. Необхо-

димо употреблять термины, свойственные науке, избегать непривычных или двусмыслен-

ных понятий и категорий, сложных грамматических оборотов. Термины, отдельные слова 

и словосочетания допускается заменять принятыми текстовыми сокращениями, смысл ко-

торых ясен из контекста. Рекомендуется включать в доклад схемы и таблицы, если они по-

могают раскрыть основное содержание проблемы и сокращают объем работы.  

Работа может быть представлена к защите в рукописном или печатном виде. Ее 

объем должен составлять 10-15 страниц Roman, размер 14, интервал 1,5, поля 2,5 см со 

всех сторон. 

На титульном листе студент указывает название основной образовательной про-

граммы, номер группы, полное наименование темы доклада, свою фамилию и инициалы, а 

также ученую степень, звание, фамилию и инициалы преподавателя.  

Особое внимание следует уделить оформлению научно-справочного аппарата и 

прежде всего подстрочных сносок (внизу страницы, под чертой). Сноска должна быть пол-

ной: с указанием фамилии и инициалов автора, названия книги, места и года ее издания, 

страницы, с которой взята цитата или соответствующее положение. Для статей из журна-

лов, сборников указывают фамилию и инициалы автора, название статьи, затем название 

журнала или сборника статей с указанием года издания и номера (или выпуска). При 

ссылке на газетную статью кроме названия и года издания указывают дату. Оформляя нор-

мативные источники, необходимо указывать полное и точное название нормативного акта, 

дату его принятия и редакции, а также изменений и дополнений. При этом обязательными 

являются название, год, номер и статья официального издания, где был опубликован нор-

мативный акт. Текст полностью написанной и оформленной работы подлежит тщательной 

проверке. Ошибки и описки как в тексте, так и в цитатах и в научно-справочном аппарате 

отрицательно сказываются на оценке.  

Содержание доклада студент презентует на практическом занятии. Предварительно 



подготовив тезисы доклада, студент в течение 7—10 минут должен кратко изложить основ-

ные положения своей работы. После доклада автор отвечает на вопросы, затем выступают 

оппоненты, которые заранее познакомились с текстом реферата, и отмечают его сильные и 

слабые стороны. На основе обсуждения студенту выставляется соответствующая оценка. 

Подготовка электронных презентаций предполагает подготовку слайдов презента-

ции, включая вертикальную и горизонтальную логику, содержание и соотношение тексто-

вой и графической информации в соответствии с требованиями. 

Требования к мультимедийной презентации: 

Требования к струк-

туре   

 

 количество слайдов адекватно количеству представлен-

ной информации;  

 наличие титульного слайда; 

 наличие слайда с использованными источниками. 

Требования к содер-

жанию  

 отражение в презентации основных этапов исследования 

(проблемы, цели, гипотезы, хода работы, выводов); 

 содержание ценной, полной, понятной информации по 

теме;  

 отсутствие грамматических ошибок и опечаток. 

Требования к тексту   текст на слайде представляет собой опорный конспект 

(ключевые слова, маркированный или нумерованный список), 

без полных предложений;  

 выделение наиболее важной информации с помощью 

цвета, размера, эффектов анимации.  

Требования к 

шрифту  

 использование шрифта для заголовков не менее кегля 24, 

для информации – не менее кегля 18;  

 использование строчных букв. 

Требования к сред-

ствам наглядности  

 использование средств наглядности информации (таб-

лицы, схемы, графики и т.д.); 

 использование иллюстраций хорошего качества, с четким 

изображением;  

 использование иллюстраций, помогающих наиболее 

полно раскрыть тему, не отвлекая от содержания. 

Требования к оформ-

лению   

 

 соответствие стиля оформления презентации (графиче-

ского, звукового, анимационного) теме и содержанию выступле-

ния; 

 использование единого стиля оформления для всех слай-

дов презентации; 

 оправданное использование эффектов. 

 

Методические рекомендации по подготовке к зачету 

Зачет - важный этап в учебном процессе, имеющие целью проверку знаний, выявле-

ние умений применять полученные знания к решению практических задач. Как подготовка 

к зачету, так и сам зачет - форма активизации и систематизации полученных знаний, их 

углубления и закрепления.  

Рекомендуем воспользоваться общими советами. 



1. Используйте вопросы к зачету. Это даст Вам верное представление о том, что 

нужно ожидать на зачете. Попрактикуйтесь в написании ответов на вопросы, стараясь 

уложиться в отведённое время, но при этом имейте под руками материалы курса, чтобы 

проверить Вашу память на относящиеся к делу идеи и концепции. 

2. Используйте материалы курса. У Вас будут хорошие шансы сдать зачет 

успешно, если Вы используете материалы курса в Ваших ответах на вопросы к зачету. 

Просмотрите все книги. Сделайте свежие записи. Выпишите некоторые ключевые слова, 

имена, методы и повесьте на видном месте. Постарайтесь бегло просмотреть основные 

идеи курса, когда у Вас появится некоторое время для обдумывания. Найдите цели и вы-

воды в каждом разделе - они обычно содержат основные результаты и составят основу 

для экзаменационных вопросов. 

3. Прибегните к помощи Вашего преподавателя и других студентов Вашей 

группы. 

4. Используйте лекции и учебные занятия для подготовки к зачету. 

Преподаватели хотят проверить, насколько хорошо Вы понимаете содержание курса 

и можете ли Вы применить его в соответствующей ситуации. Посмотрите на вопросы к 

зачету. Какую тему курса они включают? Можете ли Вы очень кратко объяснить теорию 

или идею и применить их в вашем ответе? Воспользуйтесь множеством ссылок на идеи 

курса. Это продемонстрирует, что Вы поняли и можете применять их. Если Вы сумеете 

придать значение всему перечисленному выше, то Вы должны сдать зачет. Но, ради себя 

самого прочтите вопрос, убедитесь, что Вы понимаете, о чём Вас спрашивают, и затем под-

готовьте свой ответ. 

На зачете Вы будете находиться в напряжённых условиях, так как Вы будете огра-

ничены во времени. И, возможно. Вы будете ощущать некоторую обеспокоенность, так как 

у Вас не будет материалов курса, которые могли бы Вам помочь. Давайте сначала рассмот-

рим, как справиться с чувством беспокойства, хотя такие ощущения вполне нормальны для 

подобных ситуаций. Однако Вы можете обратить их себе на пользу. Повышенная выра-

ботка адреналина в действительности может помочь Вам в успешном выполнении, но Вы 

не должны позволять Вашему беспокойству слишком сильно овладевать Вами и вводить 

Вас в состояние паники. Ниже приведены некоторые приемы, которые могут помочь Вам 

справиться со стрессом:  

 возьмите себя в руки, сделайте несколько глубоких вдохов, чтобы восстановить ды-

хание; 

 тщательно прочтите вопросы, так как, если Вы их неправильно поймёте, Вы можете 

потерять шанс на успешную сдачу зачета; 



 медленно прочтите содержание вопросов, прежде чем решить, что делать дальше; 

 решите, как Вы распределите Ваше время; 

 точно определите, что требуется для ответа на вопрос, потому что маловероятно, 

что в ответе потребуется написать всё, что Вы знаете об этой проблеме. Неправиль-

ный ответ на вопрос является наиболее частой причиной неудач на зачете; 

 положите в основу или "высветите" какие-либо ключевые слова из вопроса, которые 

будут действовать как указатели, для получения ответа, удовлетворяющего требо-

ваниям; 

 по мере развития Вашего ответа обратитесь вновь к вопросу и Вашему плану и 

проверьте, не уклонились ли Вы от первоначального направления; 

 держите рядом с собой часы, так как очень легко потратить чересчур много времени 

на более лёгкие вопросы, а Вы должны ответить на требуемое количество вопросов 

для успешной сдачи зачета; 

 пишите разборчиво; 

 кратко объясняйте теорию/ концепцию, чтобы показать, что Вы понимаете их и 

можете применить их соответствующим образом к ситуации, описанной в вопросе; 

 и наконец, убедитесь, что Вы оставили достаточно времени на то, чтобы прочитать 

Ваш ответ и исправить любые очевидные ошибки. 

     Хорошее планирование и разумный контроль ситуации обычно приводят к 

успеху на зачете.  

При неблагоприятном стечении обстоятельств, ведущем к провалу на зачете, 

помните, что это ещё не конец света. Вы приобрели какую-то часть знаний, и это само по 

себе является удачей, так как Вы сможете применить их в Вашей работе в дальнейшем. И 

обычно имеется второй шанс попытаться сдать зачет позже. 

VII. Материально-техническое обеспечение  

Материально-техническая база необходимая и применяемая для осуществления об-

разовательного процесса и программное обеспечение по дисциплине включает (в соответ-

ствии с паспортом аудитории): 

 специальные помещения (аудитории), укомплектованные специализированной 

мебелью и техническими средствами обучения, служащими для представления учебной 

информации в аудитории; 

 мультимедийное оборудование (ноутбук, экран и проектор);  

 ПК для работы студентов в компьютерном классе с выходом в Интернет. 

 

VIII. Сведения об обновлении рабочей программы дисциплины 



№п.п. Обновленный 

раздел рабочей про-

граммы дисциплины 

Описание 

внесенных изме-

нений 

Реквизиты 

документа, утвер-

дившего измене-

ния 

1.  Актуализация 

литературы  

Реестр лите-

ратуры  

Протокол 

№12 от 29.06.2022 

2.  2 Внесение до-

полнений в реестр про-

граммного обеспече-

ния  

Реестр ПО  Протокол 

№01 от 30.08.2023 

3.  Актуализация 

литературы  

Реестр лите-

ратуры  

Протокол 

№01 от 01.09.2023 

4.  Актуализация 

литературы  

Реестр лите-

ратуры  

Протокол 

№12 от 19.06.2024 

 


