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Введение 

Деловые игры (ДИ) - метод имитации принятия управленческих решений 

в различных производственных ситуациях путем игры по заданным правилам 

группы людей или человека и компьютера. Применяются для обучения, научно-

исследовательских целей, выработки управленческих решений.  Деловые игры, 

предлагаемые к проведению на семинарских занятиях по курсу «Теория 

менеджмента», отражают логику практической  деятельности и  являются 

эффективным средством усвоения знаний и формирования умений,  играют  

большую роль  в подготовке кадров, ориентируя на создание условий для  

творческой  активности.  

ДИ можно признать одним из самых результативных, но и самых сложных 

в разработке и применении методом обучения. К обязательным признакам ДИ 

относятся: наличие проблемы управления социально-экономической или 

социально-психологической системой; наличие общих целей всего игрового 

коллектива;  наличие различных ролей и в соответствии с ними различие 

интересов (конфликт) участников, назначенных выполнять эти роли; 

невозможность полной формализации системы, наличие неопределенности в 

обстановке, учет вероятностного характера многих факторов и, исходя из этого, 



наличие игровой имитационной модели рассматриваемого процесса; наличие 

реального или условного фактора времени; динамичность изменения обстановки 

и наличие обратной связи, зависящей от решений участников игры в 

предыдущие моменты времени и влияющей на изменение обстановки в 

последующие, то есть наличие «цепочки решений»; наличие системы оценки 

результатов игровой деятельности; наличие системы мотивации участников, 

дающей объективную оценку личного вклада каждого участника игры в 

достижение общей цели, общего результата деятельности игрового коллектива; 

многоальтернативность решений; обязательное минимально необходимое и 

достаточное документальное обеспечение деловой игры; наличие управляемого 

эмоционального напряжения. 

 

Цели и задачи деловой игры 

Моделирование конкретных экономических ситуаций предоставляет 

возможность студентам принимать самостоятельные решения, закреплять 

полученные теоретические знания.   Специалистами в области управления и 

организации, экономики и социологии, психологии и некоторых других 

областей научно-практической деятельности разрабатываются соответствующие 

современным требованиям диалогичные по сути, комплексные по назначению 

средства: 

- для развития профессиональной мотивации, 

- для формирования профессиональной компетентности и  

- для аттестации профессиональных достижений. 

К их числу можно отнести такие технологии, методы и техники, как 

системный и ситуационный анализ, имитационное моделирование, разработка 

сценариев, исследование действием, развитие управленческих команд, развитие 

руководителей, активные методы социально-психологической подготовки, в том 

числе различные виды деловых игр. 

Основной целью проведения деловых игр по курсу «Теория менеджмента» 

является формирование профессиональных качеств у студентов посредством 

погружения в конкретную управленческую и(или)экономическую ситуацию, 

смоделированную конструктором игры. 

Деловая игра достаточно реально имитирует существующую 

действительность, создает динамичные организационные модели, более 

интенсивно побуждает к решению намеченных целей.  



Работа в группе дает эффект взаимодействия, основанный на обмене 

знаниями, кооперации участников и опыте совместной выработки 

управленческих решений.  

При конструировании игры предполагается организация совместной 

деятельности игроков, имеющая характер ролевого взаимодействия в 

соответствии  с  правилами  и  нормами.  Достижение  цели  происходит  путем 

принятия групповых и индивидуальных решений. В основу  разработки  

положена деятельность, отражающая согласование различных  интересов. 

Содержанием выступает явление, к которому  имеется  множество  подходов 

(теоретических  и   практических), обусловленных различными   смысловыми 

позициями  участников.   

 

Задачи деловой игры 

Образовательная: обобщение и закрепление знаний учащихся по 

пройденным темам курса, формирование экономических знаний на основе 

включения каждого студента в реальный процесс решения возникающих 

экономических проблем. В игровой форме выявить теоретические знания и 

практические умения, навыки учащихся.  

Развивающая: развитие логического мышления; активизация 

мыслительной деятельности учащихся, приобретение навыков деловой 

расчетливости, умение производить быстрый анализ сложившейся в ходе игры 

экономической ситуации, расчет наиболее выгодных путей выхода из кризисных 

ситуаций, формирование активной творчески мыслящей личности. 

 Воспитательная: проявление в процессе игры деловой активности и 

качеств личности, активизация внимания. Формирование устойчивых интересов 

к профессии экономиста, менеджера. Воспитание профессионально важных 

качеств: творческая активность, дисциплинированность, потребность в 

постоянном совершенствовании своих профессиональных знаний и умений.  

 

 

 

 

 



Компетенции 

Применение деловых игр в курсе «Теория менеджмента» обеспечивает 

инструментарий формирования и способствует овладению студентами целым 

комплексом следующих общекультурных (ОК) и  профессиональных (ПК) 

компетенций бакалавра:  

№ 

п/п 

Код Компетенция 

Общекультурные компетенции (ОК): 

1. ОК-1 овладение культурой мышления, способностью к обобщению, анализу, 

восприятию информации, постановке цели и выбору путей ее достижения 

условиях формирования и развития информационного общества 

2. ОК-4 способность анализировать социально-значимые проблемы и процессы, 

происходящие в обществе, и прогнозировать возможное их развитие в будущем  

3. ОК-5 способность самостоятельно приобретать и использовать в практической 

деятельности новые знания и умения, стремиться к саморазвитию 

4. ОК-6 способность логически верно, аргументировано и ясно строить устную и 

письменную речь 

5. ОК -7 готовность к кооперации с коллегами, работе в коллективе  

6. ОК-8 способность находить организационно-управленческие решения и готовность 

нести за них ответственность 

7. ОК-11 осознание социальной значимости своей будущей профессии, обладание 

высокой мотивацией к выполнению профессиональной деятельности 

Профессиональные компетенции  

в части аналитической, научно-исследовательской деятельности: 

8. ПК-1 сбор и анализ исходных данных, необходимых для расчета экономических и 

социально-экономических показателей в ходе работы над проблемой  

9. ПК-6 выбор инструментальных средств для обработки экономических данных в 

соответствии с поставленной задачей, анализ результатов расчетов и 

обоснование полученных выводов  

10. ПК-8 анализ и интерпретация данных отечественной и зарубежной статистики о 

социально-экономических процессах и явлениях, выявление тенденций 

изменения социально-экономических показателей  

11. ПК-9 сбор необходимых данных из отечественных и зарубежных источников 

информации для анализа и подготовки информационного обзора и/или 

аналитического отчета 



12. ПК-10 использование для решения аналитических и исследовательских задач 

современных технических средств и информационных технологий  

Профессиональные компетенции  

в части организационно-управленческой деятельности: 

13. ПК-11 организация малой группы, созданной для реализации конкретного 

экономического проекта 

14. ПК-12 использование для решения коммуникативных задач современные технические 

средства и информационные технологии 

15. ПК-13 критическая оценка предлагаемых вариантов управленческих решений и 

разработка и обоснование предложений по их совершенствованию с учетом 

критериев социально-экономической эффективности, рисков и возможных 

социально-экономических последствий 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



№1. Деловая игра «Мозговой штурм» 

Мозговой штурм - продуктивный способ выдвижения новых идей. Подчас 

довольно сложная проблема, не поддавшаяся решению традиционными 

способами, неожиданно получала оригинальное решение методом "мозгового 

штурма". Этот метод развивает мыслительные процессы, способность 

абстрагироваться от объективных условий и существующих ограничений, 

умение сосредоточиться на какой-либо узкой актуальной цели и т.д. 

 

Цель игры 

Развитие творческого стиля мышления как в группе, так и индивидуально. 

Обучение использованию способам нешаблонного мышления. 

 

Исходные теоретические положения 

Метод мозгового штурма был изобретён в конце 30-х 

годов копирайтером и одним из основателей агентства BBD&O Алексом 

Осборн. В своём первоначальном виде он включал следующие этапы: 

1. Постановка проблемы. В начале этого этапа проблема должна быть четко 

сформулирована, а так же подобрана команда для её решения. 

2. Генерация идей. Основной этап, от которого во многом зависит успех 

всего мозгового штурма.  

3. Группировка, отбор и оценка идей. На этом этапе, в отличие от второго, 

оценка не ограничивается, а наоборот, приветствуется.  

 

ʄʝʪʦʜʠʯʝʩʢʠʝ ʫʢʘʟʘʥʠʷ 

1-й этап игры 10-15 мин. Разминка 

Упражнения в быстром поиске ответов на поставленные вопросы. Задача 

этого этапа -помочь студентам максимально освободиться от воздействия 

психологических барьеров (неловкости, стеснительности, замкнутости, 

скованности и т.п.). 

Разминка может иметь разный вид: 

• рассказать шутку, анекдот; 

• провести комплекс упражнений для работников умственного труда (5 

около 8 мин); 

• провести комплекс дыхательных упражнений; 

2-й этап игры 10-15 мин. Постановка проблемы. 



Обоснование проблемы для поиска решения. Определение условий 

коллективной работы, выдача студентам правил поиска решения и поведения в 

процессе "мозговой атаки". Формирование рабочих групп по 3-5 человек.  

3-й этап игры 20-30 мин. Мозговая штурм поставленной проблемы. 

Создание банка идей. 

Предварительно еще раз уточняется задача, напоминаются правила 

поведения в ходе игры. Генерирование идей начинается по сигналу 

преподавателя одновременно во всех студенческих рабочих группах. К каждой 

группе прикрепляется эксперт из числа студентов, задача которого фиксировать 

на бумаге выдвигаемые идеи.  

4-й этап игры 10-20 мин. Оценка и подбор наилучших идей. 

Все высказанные идеи рассматриваются критически. При это стоит 

придерживаться основного правила: в каждой идее желательно найти что-то 

полезное, рациональное зерно, возможность усовершенствовать идею, или 

применить её в других условиях. Пока эксперты на основе избранных критериев 

отбирают идеи, рабочие группы отдыхают.  

Ключевые правила «Мозгового штурма». 

У идеи нет авторского права, каждый из участников может «ухватить» 

высказанную мысль, скомбинировать ее со своей собственной, дополнить или 

улучшить – и подать как новую идею. 

Категорически запрещены взаимные критические замечания и 

промежуточные оценки - они мешают построению и формированию новых идей. 

Чем больше выдвинуто предложений, тем больше вероятность появления 

новой и ценной идеи. В ходе игры допускаются и приветствуются дополнения и 

усовершенствования идей, предложенных вами или другими участниками 

"мозговой атаки". 

Тщательно, но корректно формулируйте свои мысли, не огорчайтесь, если 

вас не поймут, сделайте попытку еще раз изложить идею. 

Если проблема в целом не поддается решению, попробуйте расчленить ее 

на составные элементы и поразмыслите над каждым из них в отдельности. 

Оценка и решение поставленной задачи не обязательно могут быть найдены 

только в фирме, попытайтесь вспомнить интересные неожиданные разрешения 

сходных проблем в других деятельности. 

Все идеи, возникающие по ходу сеанса мозговой атаки, обязательно 

записываются. Возможно, это будет делать специально приглашенный человек, 

или каждый участник записывает свои идеи самостоятельно. Еще один вариант 

– писать все мероприятие на магнитофон. 



Юмор – отличный спутник мозгового штурма. Удачная шутка не только 

разряжает обстановку, но и способствует результативному мышлению. 

Помните: оптимизм и уверенность удесятеряют умственную и психическую 

энергию человека 

 

Примерные ситуации для проведения "мозгового штурма" 

Задание 1. 

Предложите несколько идей, которые вы реализуете, если вас назначат 

зам. директора по кадрам(начальником финансово-экономической 

службы). 

Задание 2. 

Действительно ли мужчины способнее женщин в управленческой 

деятельности? нет, объясните, почему возникло такое мнение. (Приведите 

максимум примеров.) 

Задание 3. 

Если нарушитель технологической дисциплины фирмы по производству 

продукции, ведение которого осуждается в трудовом коллективе, 

поднялся бы и демонстративно вышел из помещения то какие действия вы 

предприняли бы и к чему бы они привели? 

Задание 4. 

Какие идеи вы предложили бы для того, чтобы сократить число 

бракованной продукции выпускаемой фирмой?  

 

Полезная литература: 

¶ Майкл Микалко: Рисовый штурм и еще 21 способ мыслить 

нестандартно.  

¶ Дмитрий Чернышёв: Как люди думают. 

¶ Марк Леви: Гениальность на заказ. 

 

 

 

 

 

 



№2. Деловая игра. «Мыслительные шляпы. 

 

Успех мозгового штурма зависит от множества факторов, но существуют 

различные методики, которые так же могут помочь приблизиться к 

продуктивному результату. Например, методика «шести мыслительных шляп» 

Эдварда де Боно. Она позволяет обдумывать все по порядку, вместо того чтобы 

пытаться анализировать все аспекты сразу. 

 

Исходные теоретические положения. 

Эдвард Де Боно, британский психолог и эксперт в области творческого 

мышления разделил весь процесс генерации новых идей на 6 этапов и каждому 

из этих этапов присваивает цвет «мыслительной шляпы». Одновременно можно 

использовать только одну из этих шляп, и все участники процесса должны 

«надеть» ее. Это означает, что каждый мыслит параллельно в одном 

направлении только о предмете обсуждения, а не о том, что сказал предыдущий 

выступающий. Каждой шляпе присущи свои отличительные особенности: 

¶ Белая шляпа мышления – это режим фокусировки внимания на всей 

информации, которой мы обладаем: факты и цифры. «Надевая белую шляпу», 

важно сосредоточится на возможно недостающей, дополнительной информации, 

и подумать о том, где ее раздобыть. 

¶ Красная шляпа – шляпа эмоций, чувств и интуиции. Не вдаваясь в 

подробности и рассуждения, на этом этапе высказываются все интуитивные 

догадки. Здесь также важно быть честным, как с самим собой, так и с 

окружающими. 

¶ Желтая шляпа позитивная. Надевая ее, мы думаем над предполагаемыми 

преимуществами, которое дает решение или несет предложение, размышляем 

над выгодой и перспективой определенной идеи. Важно проработать 

оптимистическую сторону и попытаться выявить скрытые положительные 

ресурсы. 

¶ Черная шляпа полная противоположность желтой. В этой шляпе на ум 

должны идти исключительно критические оценки ситуации (идеи, решения и 

т.д.): проявите осторожность, обратите взгляд на возможные риски и тайные 

угрозы, на существенные и мнимые недостатки, включите режим поиска 

подводных камней и побудьте немного пессимистом. 

¶ Зеленая шляпа – шляпа творчества и креативности, поиска альтернатив и 

внесения изменений. Рассматривайте всевозможные вариации, генерируйте 

новые идеи, модифицируйте уже существующие и присматривайтесь кчужим 

http://constructorus.ru/uspex/intuiciya.html
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http://constructorus.ru/uspex/kopirovanie-chuzhix-idej.html


наработкам, не брезгуйте нестандартными и провокационными подходами, 

ищите любую альтернативу. 

¶ Синяя шляпа –. использование синей шляпы перед примеркой всех 

остальных это определения того, что предстоит сделать, т.е. формулирование 

целей, а в конце – подведение итогов и обсуждение пользы и эффективности 

метода 6 шляп. 

Примерный порядок работы «мыслительных шляп»: 

1. Синяя. Определение цели обсуждения. 

2. Белая. Знакомство с фактами и цифрами по проблеме. 

3. Зелёная. Выработка альтернатив по проблеме. 

4. Жёлтая. Преимущества выдвинутой идеи. 

5. Чёрная. Недостатки выдвинутой идеи. 

6. Красная. Эмоциональный взгляд на ситуацию. 

7. Синяя. Подведение итогов и обсуждение. 

 

Методические указания 

1-й этап игры 5-10 мин. Подготовительный. 

Вначале занятия преподаватель вкратце знакомит коллектив студентов с 

общей концепцией шести шляп мышления, далее обозначает проблему или 

задачу. Например : «Конкурирующая фирма предложила сотрудничество в 

области… Что делать?». 

2-й этап. 30-40 мин. Обсуждение проблемы. 

Игра начинается с того, что все студенты, принимающие в ней участие вместе 

«надевают шляпу» одного и того же цвета, и смотрят оценивающим взглядом на 

ситуацию по очереди, в соответствующем этой шляпе ракурсе. Можно 

использовать разные порядки надевания шляп: 

1. Синяя. Определение цели обсуждения. 

2. Белая. Знакомство с фактами и цифрами по проблеме. 

3. Зелёная. Выработка альтернатив по проблеме. 

4. Жёлтая. Преимущества выдвинутой идеи. 

5. Чёрная. Недостатки выдвинутой идеи. 

6. Красная. Эмоциональный взгляд на ситуацию. 

7. Синяя. Подведение итогов и обсуждение. 

Альтернативный вариант: 

1. Синяя шляпа. Постановка цели обсуждения. 

2. Белая шляпа. Сбор всех имеющихся данных, цифр, фактов. 

3. Чёрная шляпа. Обсуждение в негативном ключе. 

http://constructorus.ru/uspex/kopirovanie-chuzhix-idej.html
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4. Жёлтая шляпа. Обсуждение в позитивном ключе, все положительные 

моменты. 

5. Зелёная шляпа. Поиск альтернативных путей. 

6. Жёлтая + Чёрная шляпа. Обсуждение плюсов и минусов альтернатив. 

7. Красная шляпа. Эмоциональное восприятие. 

8. Синяя шляпа. Итоги. 

Так же можно использовать этот метод и немного по-другому. Каждый 

студент надевает шляпу определенного цвета и играет свою роль. В этом случае 

шляпы можно распределить таким образом, чтобы они не соответствовали 

типажу человека.  

Например, пусть черную наденет оптимист, желтую то, кто постоянно все 

критикует, красную пускай по очереди наденут все, кто не привык проявлять 

эмоции и ведет себя всегда сдержано, зеленую не давайте примерить главному 

креативщику и т.д. Это даст возможность каждому студенту раскрыть 

потенциал. 

3-й этап. 5-10 мин. Заключительный. 

В завершении коллективного параллельного мышления носитель «синей 

шляпы» вместе с преподавателем подводит итог проделанной работе. Важно 

чтобы преподаватель следил за тем, чтобы участники не надевали одновременно 

несколько шляп. Таким образом, мысли и идеи не переплетаются и не 

запутываются. 

ИСХОДНЫЕ ДАННЫЕ 

Темы для обсуждения. 

¶ В России отменят высшее образование. 

¶ Фирма выходит на рынок и применяет стратегию «снятия сливок». 

¶ Управляющий компании использует только диктаторский стиль руководства. 

¶ Отдел кадров принимает новых сотрудников только по результатам 

аттестатов. 

¶ Высшее руководство компании поощряет случайных сотрудников для 

увеличения общего стимула. 

¶ Для организации рабочего времени на предприятии вводятся карточки 

«прихода и ухода» с работы 

 

Полезная литература: 

¶ Эдвард де Боно. Гениально! Инструменты решения креативных задач 

¶ Эдвард де Боно. Искусство думать: Латеральное мышление как способ 

решения сложных задач 



№3. Деловая игра. «Как защитить свою цель?» 

 

Цель игры. 

1. Приобретение ее участниками необходимых знаний и практических 

навыков по постановке стратегических и оперативных целей работы 

организации.  

2. Выработка управленческих решений по достижению поставленных  

целей.  

3. Создание у участников игры ориентации на изменение целей, стоящих 

перед предприятием, за счет влияния факторов внешней и внутренней среды 

организации. 

 

Исходные теоретические положения 

В рамках управления особое место занимает менеджмент посредством 

постановки целей. Здесь речь идет о процессе, при котором руководитель и 

сотрудники вместе:  

V определяют задачи фирмы;  

V уточняют ответственность, т.е. ожидаемые результаты;  

V используют результаты для руководства компанией и для оценки 

вклада каждого сотрудника в плоды ее деятельности.  

Сначала руководство фирмы формирует стратегические цели. Далее, на 

каждом более низком уровне, эти цели наполняются подцелями и 

установленными сроками исполнения. Периодически обсуждаются: нужна ли 

корректировка курса, реалистично ли сформулированы цели.  

Наиболее продуктивен данный метод, когда сотрудники: знают, что от них 

ожидают; согласны взять на себя обязательства по достижению поставленных 

целей.  

Цели призваны удовлетворять следующим требованиям:  

V быть конкурентными;  

V быть обозримыми;  

V быть реалистичными.  

К внутренней среде организации относятся: цели и стратегия развития, 

состояние портфеля заказов, структура производства и управления, финансовые 

и трудовые ресурсы, объем и качества работ, в том числе НИОКР и т.д.  

К факторам внешней среды предприятия относятся: поставщики, 

потребители, конкуренты, органы законодательного регулирования, кредиторы, 

трудовые ресурсы и др. Вторая группа внешних факторов практически 



неуправляема со стороны менеджеров организации: состояние экономики 

страны (или региона), уровень научно-технического и социального развития, 

культурная и политическая обстановка, уровни цен и инфляции, доходы 

покупателей, правительственная финансовая и налоговая политика.  

Важнейшие функциональные подсистемы организации:  

½ маркетинг;  

½ производство;  

½ научно-исследовательские разработки (инновации);  

½ финансы;  

½ персонал;  

½ менеджмент. 

½ Методические указания 

Группа разбивается на команды по 6-7 человек в каждой, в зависимости от 

общего количества играющих и в свободном обмене мнениями принимается 

общее коллективное решение, в соответствии с заданием, приведенным ниже.  

 

Методические указания 

 1-й этап игры 5-10 мин. Подготовительный.  

Студентам необходимо разбиться на группы по 3-4 человека. После этого 

каждая группа выбирает для себя тип организации и формирует её миссию. 

2-й этап игры 15-20 мин. Целеполагание. 

Исходя из формулировки "миссии" каждой команде необходимо 

определить цели, стоящие перед функциональными подсистемами организации.  

Для каждой функциональной подсистемы вырабатываются индивидуальные 

решения по достижению поставленных целей. 

3-й этап игры 15-20 мин. Факторы внешней и внутренней среды. 

Командам необходимо определить зависимость достижения поставленных 

целей от  перечисленных факторов, которые окажут максимальное воздействие 

на достижение поставленных целей в современных российских условиях.  

4-й этап 15-20 мин. Заключительный.  

Каждая команда определяет систему контроля выполнения управленческих 

решений по достижению поставленных целей и составляет детальный отчёт по 

результатам проделанной работы. 

 

 

 

 



Исходные данные 

½ Государственное предприятие любой отрасли (опытно – конструкторское 

бюро и т.п.);  

½ Торгово-посредническая фирма;  

½ Фирма, производящая мебель;  

½ Ювелирный салон фирма;  

½ Тренерский центр по танцам; 

½ Малое предприятие по производству ТНП.  

½ Салон красоты; 

½ Издательство обучающей литературы; 

½ Предприятие, оказывающее услуги населению; 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



№4. Деловая игра: «Алгоритм решения управленческих проблем» 

 

Цели игры 

1. Разработка алгоритма решения управленческих проблем.  

2. Приобретение практики в коллективной выработке решений.  

3. Индивидуальное обучение студентов в прохождении каждого этапа 

решения проблемы. 

 

Исходные теоретические положения 

Как известно, искусство руководителя состоит в том, чтобы вовремя 

оценивать проблемы и намечать путь к их решению. Не даром говорят: "Кто не 

предвидит проблем, тот не управляет".  

Необходимо создание своего рода алгоритма решения управленческих 

проблем (АРУП), т. е. последовательности умственных действий руководителя, 

приводящих к решению проблем организационно–управленческой 

деятельности. Создание АРУП облегчит руководителям нахождение 

эффективного управленческого решения, сократит поле поиска решений. №4 

Деловая игра: «Алгоритм решения управленческих проблем»   

Предлагаемая деловая игра позволит ее участникам определить логически 

обоснованную последовательность действий хозяйственных руководителей при 

выявлении, анализе и решении управленческих проблем, освоить технологию 

групповой работы, выделить ситуационного лидера, убедиться, как хорошая 

самоорганизация группы повышает эффективность ее деятельности. 

 

Методические указания 

Студентам предлагается выполнить на практике решение проблемы, 

которые необходимо представить в виде алгоритма, т.е.  определенной 

последовательности умственных действий.  

Задача состоит в том, чтобы сформулировать полноценный алгоритм 

решения проблемы, основываясь только на отклонениях в работе системы. 

1-й этап игры 5-10 мин. Подготовительный.  

Преподаватель знакомит студентов с эталонным алгоритмом принятия 

управленческого решения, акцентируя внимание на том, что каждый элемент 

принятия решения важен в равной степени. 

Студенты делятся на команды по 4-5 человек.(В зависимости от 

численности группы). В каждой команде заводится листок, на котором 

нумеруется порядок составления алгоритма от 1 до 14. 



2-й этап игры 40-50 мин.  Игровой. 

Каждой команде выдаётся проблемная ситуация. В команде каждый 

участник по очереди начинает давать описание каждому последующему шагу в 

алгоритме принятия решений, пока не пройдут до конца. 

Например 

В команде 4 человека. Проблема:  

Отклонение фактического состояния системы управления от желаемого -  

резкое падение спроса на глазированные сырки фирмы. 

1-й игрок: Определение существования проблемы. Проведённый анализ 

результатов продаж в последний месяц показал негативные тенденции. 

2-й игрок: Формулировка проблемы. Было выявлено падение спроса на 

глазированные сырки. 

3-й игрок: Оценка новизны проблемы. Подобные тенденции наблюдались 

в течении последних нескольких лет именно в этих месяцах. 

4-й игрок. Определение причин возникновения проблемы. Проблема 

обусловлена сезонным падением спроса на товар. 

1-й игрок. Установление взаимосвязи с другими проблемами. Проблема в 

частности касается вопроса цены и наличия продуктов-заменителей. 

И т.д. 

После этого, каждая команда выступает со своей проблемой и остальными 

оценивается соответствие предложенных обоснований алгоритму решений. 

После этого можно провести ещё один тур, чтобы набрать больше очков. 

3-й этап игры .10-15 мин. Подведение итогов. 

По результатам набранных очков определяется команда – победитель.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Эталонный алгоритм решения управленческих проблем 

1. Отклонение фактического состояния системы управления от желаемого. 

2. Определение существования проблемы. 

3. Формулировка проблемы. 

4. Оценка новизны проблемы. 

5. Определение причин возникновения проблемы. 

6. Установление взаимосвязи с другими проблемами. 

7. Определение возможности решения проблемы. 

8. Разработка вариантов решения проблемы. 

9. Выбор критериев оценки вариантов решения. 

10. Оценка вариантов решения. 

11. Выбор решения. 

12. Оформление решения. 

13. Постановка задач исполнителям. 

14. Организация выполнения решения. 

 

Исходные данные 

½ Увеличение спроса на шариковые ручки. 

½ Появление на рынке нового товара заменителя. 

½ Увеличение потока клиентов в автосалон. 

½ Снижение объёмов продаж с\х продукции в отдельных регионах. 

½ Уменьшение полезного срока использования нового оборудования. 

½ Выход на рынок фирмы с аналогичными показателями «миссии и цели». 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



№5. Деловая игра: «SMART выборы». 

 

Цель игры. 

Практическое обучение студентов постановке грамотных стратегических 

целей и оценки их с помощью SMART-критериев. Улучшение навыков 

индивидуального выступления, группового обсуждения и способности 

аргументации.  

 

Исходные теоретические положения 

Менеджер любой компании должен обладать способностью грамотно 

принимать решения, принимая во внимание собственные размышления и общие 

интересы компании и коллектива. Возможность грамотно выступать, приводить 

логические доводы и выстраивать аргументы в соответствии со своей позицией 

является одной из ключевых компетенций любого управляющего. Важно 

отметить, что любое принимаемое решение начинается с вопроса «Зачем?», то 

есть обосновывается цель задуманного решения. 

Грамотная постановка и обоснование цели является основополагающим 

элементом любого выступления. Любой процесс целеполагания должен 

включать в себя следующие обязательные элементы: 

1. Постановка и изложения изначальной цели. Цель должна быть 

лаконична представлена в сжатой форме, чтобы быть максимально 

понятной любому слушателю. 

2. Проверка цели на соответствие установленным критериям. Существует 

множество подходов для грамотной оценки поставленной цели, самый 

популярный из них SMART-подход. Соответствие SMART-критериям 

предполагает: 

¶ Specific (Конкретность) 

¶ Measurable (Измеримость) 

¶ Achievable (Достижимость) 

¶ Relevant (Актуальность) 

¶ Time-bound (Ограниченность во времени) 

3. Построение древа целей с целью долгосрочного планирования 

исполнения поставленной цели. Визуальное представление цели и её 

элементов позволяет более грамотно провести её оценку. 

 

 

 



Методические указания 

В начале преподаватель даёт вводную часть, рассказывая о том, как 

целеполагание важно в повседневной жизни любого человека. Чёткая и ясная 

цель, зафиксированная визуально помогает нам более точно составить план 

будущих действий для её достижения. 

Так же необходимо обратится к лекционному материалу и ещё раз 

повторить, что из себя представляют SMART-критерии цели. В реальной жизни, 

каждый из этих критериев помогает нам повышать нашу личную 

эффективность. 

¶ Конкретность, предполагает наличие чёткого плана действия, 

календаря, либо журнала. 

¶ Измеримость, отслеживание наших успехов в различных 

направлениях. Ведение отчёта о расходах и доходах, спортивных 

достижениях и пр. 

¶ Достижимость даёт возможность оценивать наши текущие силы и 

выбирать проекты максимально подходящие для нас в данный 

момент. 

¶ Актуальность учить не переносить своё внимание и силы на проекты, 

которые не принесут реальную пользу. 

¶ Временные рамки позволяют установить сроки выполнения 

конкретного проекта, тем самым приблизив его к исполнению. 

После вводной части преподаватель выбирает 3-4 студентов в качестве 

будущих «кандидатов» в ректоры. Можно предоставить студентам возможность 

самим выдвинуть кандидатов или выбрать наиболее активных из них. Далее 

игра проходит в следующем порядке: 

1-й этап игры 10-15 мин. Знакомство с исходными данными. 

Каждому из кандидатов выдаётся карточка с темой его предвыборной 

компании и листок, на котором будут фиксироваться тезисы. Так же каждый 

игрок имеет возможность выбрать себе одного студента в помощники. Перед 

кандидатами стоит задача в течении следующих 20-25 минут составить чёткую 

предвыборную компанию, основанную на следующих пунктах: 

1.Цель компании. Должна соответствовать критериям SMART, а также 

полученной теме. 

2. Древо целей, состоящее из трёх элементов, которые будут представлять 

ключевые направления будущей политики кандидата. 

3. Аргументы защиты своей программы. 



После объяснения цели кандидаты, вместе с помощниками занимают 

последние ряды для совместного обсуждения программы. 

2-й этап игры 25 мин. SMART-цели. 

На этом этапе Преподавателю необходимо привить оставшимся студентами 

практическое использование SMART-критериев при постановке целей. 

Моделируется ситуация, при которой каждый студент является кандидатом в 

президенты. И ему необходимо дать предвыборное обещание, соответствующее 

поставленным критериям. 

На выбор всем студентами предлагается ряд тем, которые они могут 

осветить. При необходимости, можно предоставить студентам возможность 

постановки цели исходя из личных увлечений и стремлений.  

Главная задача преподавателя проверять соответствие поставленных целей 

SMART-критериям. 

3-й этап игры. Выступления кандидатов и голосование. 40 мин. 

На данном этапе каждый из кандидатов выходит к доске и представляет 

свою предвыборную компанию в небольшом выступлении – 5-10 минут. На 

доске пишется поставленная цель, а также 3 направления древа целей.  

После заслушивания выступления всех кандидатов преподаватель объявляет 

голосование, по результатам которого выявляется победитель. Кандидат, 

набравший наибольшее количество очков, вместе со своим помощником 

объявляются победителем и получают награду на усмотрение преподавателя. 

Задание. 

1. Раздать кандидатам карточки с темами и чистые листки. Объяснить 

принцип подготовки. 

2. Попрактиковать постановку SMART-целей со всеми студентами на 

примере президентских выборов. 

3. Провести голосование и выявить победителей выборов. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ИСХОДНЫЕ ДАННЫЕ 

Темы для кандидатов. 

 

Учебная программа университета 

Система поощрений для лучших студентов 

Правила приёма и организация работы преподавательского состава. 

Научная деятельность университета. 

Правила приёма в университет. 

 

Сферы общественной жизни для SMART-целей. 

 

Наука 

Образование 

Культура 

Экономика 

Военный сектор 

Спорт 

Сельское хозяйство 

Транспорт и коммуникации 

Энергетика 

 

Полезная литература: 

¶ Семь навыков высокоэффективных людей. Стивен Кови 

¶ https://smartprogress.do/ сервис для достижения целей по принципу SMART. 

 

 

 

 

 

 

 

 

https://smartprogress.do/


№6 Деловая игра : «Типы менеджеров» 

Цель игры. 

На практике познакомиться с основными типами менеджеров и 

отличительными черты их стиля руководства. 

Исходные теоретические положения 

Американские психологи Роберт Блейк и Джейн Моутон определили пять 

психотипов руководителей: диктатор, демократ, пессимист, организатор, 

манипулятор.  

Манипулятор - энергичен, умен, обладает симпатичной внешностью и 

личным обаянием. Вместе с тем он благосклонен к подхалимам, делит 

сотрудников на любимчиков и неугодных. Такой руководитель всем 

подчиненным щедро дает обещания. Он сталкивает своих подчиненных, 

провоцируя ссоры, недружелюбие. 

Пессимист - стремится избежать ответственности за возможный провал 

дела. Перекладывает ответственность на подчиненных, старается вообще не 

принимать никаких решений. Для него характерно выдавать свои решения за 

указания сверху.  

Организатор - умеет воодушевить людей на трудные дела, организовать 

работу, осуществить мобилизацию всех материальных и духовных ресурсов. На 

первом плане у него работа, поэтому ориентация на личность работника отходит 

на второй план. Человеческому фактору внимания уделяется крайне мало либо 

не уделяется совсем. 

Диктатор -  ориентирован на реализацию глобальных стратегических 

целей. В достижении выбранных задач он не принимает во внимание объем 

работы, а порой и титанический труд подчиненных. Такой босс держит жесткий 

административный курс. В обращении с подчиненными проявляются 

начальственные нотки. Не терпит возражений, замечаний, выражений 

собственного мнения подчиненными. 

Демократ - для него характерно сочетание научных принципов 

руководства и максимального использования инициативы и творчества 

подчиненных. Общается с подчиненными по-товарищески, тон, которым он 

отдает распоряжения, располагает к сотрудничеству. Все вопросы тщательно 

обсуждает с подчиненными. Отдает предпочтение методам убеждения и 

стимулирования. 



ʄʝʪʦʜʠʯʝʩʢʠʝ ʫʢʘʟʘʥʠʷ 

1-й этап игры 10-15 мин. Подготовительный. 

Вначале занятия преподаватель вкратце знакомит коллектив студентов с 

общей концепцией типологии менеджеров и стилей управления, далее 

обозначает стоящую перед студентами задачу 

Студенты делятся на шесть групп. Из каждой группы выбирается один 

человек - генеральный менеджер. Остальные члены группы- подчинённые.  

Каждой группе предлагаются различные небольшие ситуации, а 

генеральным менеджерам – определенный тип, который им необходимо сыграть 

в своей ситуации. Подчиненные помогают менеджеру. 

Шестая группа - эксперты, задача которых определить тип менеджера 

каждой группы. Им выдается материал с описанием всех пяти типов менеджеров 

и экспертные листы, где эксперты оценивают по пятибалльной системе 

менеджера каждой группы, его деловые качества. Можно использовать другие 

критерии оценки. 

2-й этап игры 45-60 мин. Выступления 

Каждая группа разыгрывает свою ситуацию перед экспертами в течение 10- 

15 мин. При этом менеджер должен использовать жесты, выражения, 

характерные для своего типа.  

3-й этап игры 10-15 мин. Заключительный. 

После выступления всех групп эксперты совещаются и высказывают свое 

мнение, а также делятся впечатлениями о том, насколько каждый менеджер 

сумел раскрыть свой тип. 

 

 

 

 

 

 

 



ИСХОДНЫЕ ДАННЫЕ 

Команда №1 

Менеджер Группа 

В издательстве уволился менеджер. Встал 

вопрос о новом. Менеджер предлагает на эту 

должность свою племянницу (внешний наем). 

Менеджер доказывает свою точку зрения. 

В издательстве уволился менеджер. Встал вопрос о 

новом. Группа - за кандидатуру давно работающего 

сотрудника (внутренний наем). Группа приводит 

следующие доводы. 

При внешнем найме: 

¶ новые идеи, решения, приемы работы. 

При внутреннем найме: 

¶ риск накопления сложных личных 

взаимоотношений между работником, 

выбранным на новую должность, и его 

бывшими коллегами; 

¶ проявление протекционизма - застой в 

проявлении новых идей и 

При внутреннем найме: 

¶ фирма лучше знает достоинства и недостатки 

своего работников 

¶ продвижение по службе - фактор мотивации к 

труду. 

При внешнем найме: 

¶ неизвестны деловые и личные качества нового 

работника; 

¶ необходимо приспосабливаться к новому месту и 

коллективов 

¶ риск ухудшения морального климата в 

коллективе. 

 

Команда №2 

Менеджер Группа 

Снизилась конкурентоспособность фирмы, 

производящей продукты питания. В рыночной 

экономике важное место при обеспечении 

конкурентоспособности продукции занимает 

выбор стратегии поведения фирмы. Менеджер 

предпочитает стратегию удержания, цель 

которой сохранить имеющегося потребителя, 

существенно не увеличивая объемы продаж. 

Конкуренция заставляет снижать цену изделий, 

значит, необходимо сохранить достаточно 

высокий уровень качества. Все это требует 

снижения производственных издержек, в том 

числе и за счет затрат на качество. 

 

Снизилась конкурентоспособность фирмы, 

производящей продукты питания. В рыночной 

экономике важное место при обеспечении 

конкурентоспособности продукции занимает выбор 

стратегии поведения фирмы. Группа 

придерживается стратегии лидерства, которая 

обеспечивает постоянное повышение уровня 

качества продукции при расширении ассортимента 

и обновлении продукции. Это делается с целью 

увеличения объема продаж и прибыли за счет 

новых рынков сбыта. Такая стратегия требует 

значительных инвестиций в НИОКР, рекламу, 

маркетинговые исследования и, естественно, 

сопровождается повышением цены изделия. 

 

Команда №3 

Менеджер Группа 

Наталья Мельникова недавно поступила на 

работу в издательство «Русичи» на должность 

секретаря. По ее вине произошла утечка очень 

важной для издательства информации. Под 

Наталья Мельникова недавно поступила на работу в 

издательство «Руничи» на должность секретаря. По 

ее вине произошла утечка очень важной для 

издательства информации. Под угрозой срыва 



угрозой срыва оказался контракт, но благодаря 

умелой работе менеджера конфликт уладили. 

 

оказался контракт, но благодаря умелой работе 

менеджера конфликт уладили. 

 

Менеджер доказывает, что правильнее в данной 

ситуации уволить Мельникову. 

1.Нельзя доверять работнику, действия которого 

могут испортить репутацию фирмы и снизить ее 

конкурентоспособность. 

2.Нет гарантии, что по вине Мельниковой 

конкуренты не узнают еще о каком-нибудь 

важном проекте издательства «Руничи». 

 

Группа за то, чтобы не увольнять Мельникову, а 

дать ей шанс. 

1.У нее недостаточно опыта. 

2.За то время, что Мельникова работала в 

издательстве, она зарекомендовала себя как 

ответственный и понимающий проблемы 

издательства работник. 

 

Команда №4 

Менеджер Группа 

У издательства появились свободные денежные 

средства. На повестке дня вопрос, куда их 

направить: на издание еженедельного журнала 

или выпуск ежемесячного журнала, но более 

объемного. 

У издательства появились свободные денежные 

средства. На повестке дня вопрос, куда их 

направить: на издание еженедельного журнала или 

выпуск ежемесячного журнала, но более объемного. 

 

Менеджер за большой ежемесячный журнал: 

¶ сейчас много таких журналов, они пользуются 

популярностью; 

¶ можно поместить в нем больше рекламы; 

¶ маленький еженедельный журнал не выдержит 

конкуренции; 

¶ большой журнал принесет больше прибыли. 

 

Группа за то, чтобы издавать небольшой 

еженедельник: 

¶ маленький журнал быстрее окупится; 

¶ на него первоначально надо меньше средств; 

¶ он рассчитан на среднего потребителя. 

 

Команда №5 

Сложилась такая ситуация, что необходимо реализовать редукцию, находящуюся на складе 

предприятия, в более короткий срок. Найден покупатель этой продукции. Но условия контракта, 

которые он предлагает, невыгодны фирме-изготовителю (поставка продукции через определенный 

срок, а не сразу; значительные скидки со стоимости продукции; все разгрузочно-погрузочные операции 

за счет предприятия-изготовителя). 

Менеджер Группа 

Менеджер согласен на условия покупателя: 

¶ на поиск нового клиента уйдет время; 

¶ возможно, нового покупателя вовсе не 

найти; 

¶ неустойчив спрос на эту продукцию; 

¶ поиск нового клиента потребует 

дополнительных издержек. 

Группа считает, что необходимо найти другого 

покупателя: 

¶ у предприятия хороший отдел маркетинга; 

¶ покупателя будет найти легко, так как 

сейчас замечены тенденции роста спроса на эту 

продукцию; 

¶ все издержки на поиск клиента окупятся за 

счет прибыли и более выгодных условий контракта. 

 



№7. Деловая игра: «Спасение» 

Цель игры. 

Практическое обоснование важности логических рассуждений при 

принятии коллективного решения. Отработка механизмов группового 

обсуждения и индивидуальных возможностей к убеждению. 

Исходные теоретические положения 

Жизнь любого человека неразрывно связана с принятием решений, 

начиная от бытовых заканчивая теми, от которых зависит исход важных 

событий нашей жизни. Работа менеджера, как специалиста, на котором 

возложена прямая ответственность за принимаемые решения, заключается в 

том, чтобы каждое решение было максимально рациональным и логически 

обоснованным, даже если оно не соответствует его личным принципам. 

Необходимость использования такого подхода обусловлена масштабом 

последствий от принимаемого решения, ведь чем серьёзнее последствия нашего 

решения, тем точнее должны быть обдуманы все предпринимаемые к действию 

шаги.  

Логический подход к принятию решений подразумевает соблюдения ряда 

правил, которые гарантируют нахождение верного решения: 

1. Решение должно быть точным. При обсуждении и передаче 

выработанного результата каждый должен иметь однозначное представление о 

предмете обсуждения. 

2. В ходе рассуждения должны быть сформированы две полярные стороны 

вопроса. Понимание крайних стороны вопроса позволяют сформировать 

максимально обоснованное решение. 

3. Решение должно быть обоснованным. Правильно лишь то решение, что 

имеет под собой достаточное основание для согласия.  

ʄʝʪʦʜʠʯʝʩʢʠʝ ʫʢʘʟʘʥʠʷ 

Преподаватель создаёт комфортную среду для коллективного обсуждения. 

Лучше всего создать единый «круглый стол» и усадить всех студентов вместе, 

чтобы у уравнять возможности каждого к участию. Далее моделируется 

ситуация, в которой в будущем произошёл смертельный катаклизм, который в 

ближайшее время доберётся до собравшихся. Однако есть путь к спасению – 

бункер, который рассчитан ровно на половину присутствующих студентов. 

Далее студенты получают карточки с профессиями и дополнительными 



характеристиками. Последующий сценарий игры проходит в следующем 

порядке: 

1-й этап игры 10-15 мин. Знакомство с исходными данными. 

Преподаватель рассказывает о важности практической направленности 

обучения и необходимости такого подхода для такой профессии как 

«менеджер». Особое внимание уделяется вопросу необходимости постоянного 

принятия важных решений и несения за них ответственности. Преподаватель 

обращает внимание на ключевые вопросы, которые должны быть затронуты в 

ходе поиска решения проблемы: 

¶ Центральной темой игры является обдуманность выбора и 

многовариантность подходов к обсуждению. 

¶ Важна не столько конечная цель, сколько сам процесс обсуждение и 

грамотность выстраиваемых аргументов. 

2-й этап игры 40-50 мин.  

Обсуждение каждой профессии и защита аргументов. 

Происходит знакомство группы с профессиями друг друга. Все, 

поочерёдно называют свою профессию для ознакомления всей группы. После 

этого каждый студент должен представить аргументы в пользу того, что именно 

его профессия будет актуальна и необходима в будущем. Так же стоит 

напомнить всем о том, что многие профессии имеют схожий набор 

практических навыков и наличие их обеих может быть лишним. Преподавателю 

необходимо дополнять и развивать ответ студента или же, если это необходимо, 

приводить контраргументы, чтобы развить дискуссию. 

3-й этап игры 10-15мин.  

После выступления всех студентов преподаватель объявляет время 

голосования. Каждый студент может голосовать неограниченное количество раз 

за всех, кроме себя самого.  

В течении голосования преподаватель переносит результаты на доску для 

всеобщего обсуждения. После окончания голосования и определения группы 

«выживших» необходимо подвести итоговое заключение. Важно отметить, что 

абсолютно правильного решения добиться невозможно, но коллективным 

обсуждением реально прийти к максимально обдуманному варианту. Так же 

стоит сказать о том, что важно не только само решение, принимаемое 



коллективом или одним человеком, сколько ответственность за него, и масштаб 

последствий, к которым оно может привести. 

ɿʘʜʘʥʠʝ 

1. Раздать карточки всем студентам и провести знакомство. 

2. Провести обсуждение каждой профессии с защитой от игрока, которому она 

принадлежит. 

3. Организовать голосование и составить окончательный список игроков, чьи 

профессии набрали максимальное количество голосов. 

 
 

ИСХОДНЫЕ ДАННЫЕ 

Фермер, 45 лет. Электрик, 35 лет. 

Писатель и поэт, 25 лет. Депутат, 36 лет. 

Топ-менеджер, 23 года. Переводчик(6), 28 лет. 

Архитектор, 25 лет. Степень по химии и физике, 32 года. 

Зоолог, 52 года. Мастер спорта по плаванию, 24 года. 

Оперная певица, 22 года. Офицер, 29 лет. 

Священник, 34 года Программист, 41 год. 

Прораб,42 года. Акушер-генеколог, 45 лет. 

Хирург-ортопед, 44 года. Воспитатель в ДС, 34 года. 

Лесничий, 54 года. Дефектолог, 28 лет. 

Шеф-повар, 41 год.  Философ, 37 лет. 

Геодезист, 25 лет.  

 

 

 

 

 

 



№8. Делова игра. «Новое руководство». 
 

Цель игры. 

Изучение процедуры вхождения в должность руководителя. Выявление 

различных точек зрения на проблему вхождения в должность.  Оценка 

готовности занять должность руководителя.  Тренинг делового общения, 

ведения дискуссий. Обучение моделированию процесса вхождения в должность. 

 

Исходные теоретические положения 

Появление в трудовом коллективе нового руководителя всегда 

значительное событие как для него самого, так и для подчиненных. 

Вступающему в должность, даже если он не назначен на нее, а избран 

коллективом или прошел по конкурсу, предстоит еще заслужить или закрепить 

свой авторитет и доверие коллектива. Ему придется адаптироваться в 

сложившемся коллективе, система отношений, установки и стиль работы 

которого уже сформировались. Поэтому возможны значительные осложнения, 

противоречия, конфликты, иногда заканчивающиеся отторжением нового 

руководителя. 

Деловая игра моделирует процесс вхождения в должность нового 

руководителя. При этом отрабатываются типовые процедуры знакомства 

руководителя с коллективом, разработка плана работы на первые дни после 

вступления в должность, принятие и реализация решений в новых условиях.  

 

Методические указания 

Игра включает в себя пять этапов. 

1-й этап игры 10-15 мин. Знакомство с поставленной задачей. 

Каждый студент получает оценочный лист, на котором будет выставлять 

личные оценки каждому кандидату. Все студенты разбиваются на группы по 3 

человека и получают исходное задание. 

Каждая группа выбирает по одному выступающему для одного из 

направлений: 

¶ Представление себя. 

¶ Разработка плана работы.  



¶ Реализация решений в новых условиях. 

В ходе подготовки каждого последующего этапа будет выступать один из 

членов команды, таким образом каждый будет иметь возможность выступить. 

2-й этап игры 15-20 мин. Представление.  

Каждой команде даётся 5 минут на подготовку выступающего по вопросу 

представления. Он должен освятить следующие вопросы: 

1. Что вы можете рассказать о себе как о человеке и специалисте (ваше 

прошлое, настоящее, планы на будущее)? 

2. Какие мотивы побудили вас прийти именно в эту организацию и занять 

должность руководителя группы? 

3. Ваше отношение к своим обязанностям, правам, полномочиям. Какие задачи 

вы бы хотели решать? 

4. Что вы ожидаете от коллектива, в чем хотите найти поддержку и понимание? 

5. Как вы представляете себе будущее коллектива, его деятельность и 

перспективы роста? 

После выступления, каждый студент выставляет индивидуальную оценку 

от 1 до 10. 

3-й этап игры 15-20 мин. План работ. 

Каждой команде даётся 5 минут на подготовку выступающего по вопросу 

плана работ. Задачей является составление плана первого дня с 8:00 до 18:00. 

Вполне достаточно будет наметить основные 4-5 дел, а остальное описать в 

общем. 

 Студенту необходимо опираться на следующие известные положения: 

С коллективом вы не знакомы, но предварительно информированы о 

тяжелой ситуации в отделе. Завтра вы непосредственно приступите к 

выполнению своих служебных обязанностей и должны к этому подготовиться. 

Подумайте, какие задачи вам надо решить, с кем встретиться, какую 

информацию собрать, с какими предложениями обратиться к коллективу. Вы не 

должны быть застигнуты врасплох в свой первый день. Если вы не можете сразу 

заявить о себе как о хозяине положения, способном организаторе, окажитесь в 

плену у "текучки" и обстоятельств, вам трудно будет в дальнейшем 

рассчитывать на успех. 



Подумайте, что и в какой последовательности вы будете делать в первый 

день работы. 

Помните, что подчиненные ожидают от вас многого: советов, указаний, 

сочувствия, новой информации, сохранения или изменения привычного уклада 

работы, заведенных порядков, критических замечаний, одобрения, похвалы и 

т.п. 

4-й этап игры 15-20 мин. Реализация решений в новых условиях. 

Вы назначены руководителем группы по реализации продукции отдела 

маркетинга. С завтрашнего дня вы приступаете к исполнению своих служебных 

обязанностей. Вы не имеете опыта работы в подобном трудовом коллективе. 

Вам предстоит столкнуться с множеством нерешенных вопросов, 

непредсказуемыми поступками ваших новых подчиненных. Ваша деятельность 

начинается в условиях неопределенности и отягчается сложным, почти 

критическим состоянием дел в отделе. 

На основании имеющейся информации, личного опыта, установок и 

представлений каждой группе необходимо спрогнозировать свое поведение, 

если в первый день работы вы столкнетесь со следующими ситуациями. 

1. Один из работников обратился с просьбой предоставить завтра отгул, т.к. ему 

надо навестить больного родственника в больнице за городом. 

2. Вы получаете коллективную жалобу на одного из своих подчиненных. 

3. Вам доложат о поломке дорогостоящего компьютера. 

4. Вас неожиданно, без предварительной договоренности, пригласят на 

совещание к начальнику отдела. 

5. Вам предложат вечером в будний день после работы собраться узким кругом 

у одного из членов вашей группы и отметить вступление в должность. 

Постарайтесь дать краткое описание программы ваших действий в каждом 

конкретном случае. При обосновании своих действий необходимо ответить на 

вопросы: 

¶ Какие мысли возникли в первый момент? 

¶ Как бы вы хотели поступить? 

¶ Как поступаете в действительности? 

 

 



ИСХОДНЫЕ ДАННЫЕ 

Место действия – отдел маркетинга. В последнее время он едва 

справляется со своей работой. Системой стала работа в выходные дни. 

Наблюдается высокая текучесть кадров. Коллектив ежегодно обновляется на 20 

– 25%. Около 40% составляют молодые работники. 

Неблагополучное положение в отделе вызвано плохой организацией 

труда, слабостью материальных стимулов, низкой исполнительской 

дисциплиной и ответственностью за выполнение заданий. Часто сменяются 

руководители. Так, за два года уволилось три руководителя группы по 

реализации продукции. 

Два дня назад приказом начальника отдела был освобожден от должности 

руководитель группы, но оставлен в том же отделе. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



№9. Деловая игра. «Организационные начала». 

 

ʎʝʣʴ ʠʛʨʳ 

Привитие практических навыков в проведении собраний и совещаний, 

коллективном обсуждении организационных вопросов и принятии решений, 

ознакомлении и усвоении порядка работы с финансово-экономическими 

показателями. 

ʀʩʭʦʜʥʳʝ ʪʝʦʨʝʪʠʯʝʩʢʠʝ ʧʦʣʦʞʝʥʠʷ 

Функции управленческого процесса имеют прямое отношение к 

ситуационным переменным. Через процесс управления руководители создают и 

реализуют набор внутренних переменных, т.е. организацию. Процесс 

управления является средством, с помощью которого учитываются факторы 

внешнего окружения и оценивается успех организации.  

В процессе планирования руководство определяет, какими будут цели 

организации и как наилучшим образом они могут быть достигнуты, основываясь 

на оценке потребностей и сдерживающих факторов внешней среды. Процесс 

организации структурирует работу и формирует подразделения, исходя из 

размера организации, ее целей, технологии и персонала. 

Один из студентов становиться главой фирмы 

Ему необходимо распределить з\п 

Ему необходимо раздать должности  

Он делает это используя конкретный сценарий 

ʄʝʪʦʜʠʯʝʩʢʠʝ ʫʢʘʟʘʥʠʷ 

1-й этап игры 10-15 мин. Подготовительный. 

Собирается круглый стол. Все студенты максимально близко садятся к 

преподавателю. Далее преподаватель объясняет теоретический аспект игры, 

делая акцент на важности построения правильной организации для её 

эффективной работы. 

Моделируется ситуация. Компании необходимы структурные и 

организационные изменения, для этого нужен новый директор, который соберёт 

успешную команду. После этого студентам даётся возможность самим 

студентам выбрать наиболее перспективных кандидатов в руководители. Если 



желающих не будет они выбираются произвольно по желанию преподавателя. 

(По 1 участнику на 3-4 присутствующих) 

2-й этап игры 30-40 мин. Ярмарка вакансий 

Группа выступающих претендентов на руководящую должность 

определилась. Первому участнику даётся задание собрать команду из 5 человек 

(число может варьироваться), подбирая кандидатов на следующие должности: 

¶ Финансовый директор 

¶ Руководитель отдела маркетинга 

¶ Руководитель отдела по связям с общественностью 

¶ Руководитель отдела кадров 

¶ Руководитель тех. Отдела 

Директор имеет право задавать любые вопросы, чтобы определить 

компетенцию того или иного работника. Это могут быть как вопросы о 

профессиональных знаниях, так и личные вопросы.  

Так же любой из студентов, не претендующих на роль директора, могут 

выдвинуть свою кандидатуру на вакантное место. 

После первого участника выступает второй и последующие. Каждый из 

них собирает свою команду. Он может предложить свободное место тем же 

студентам, что и первый кандидат, кроме тех, кто получил место финансового 

директора.  

3-й этап игры 20-10 мин. Распределение долей. 

 

 

Руководитель игры: 

1) готовит исходные данные, характеризующие финансово-экономическое 

состояние предприятия, которым предстоит руководить обучаемым; 

2) предварительно планирует распределение игровых ролей; 

3) разрабатывает сценарий игры и проводит краткий инструктаж с 

участниками; 

4) определяет регламент и выход игры. 

Участники игры: 

1) изучают необходимую литературу по теме; 



2) предварительно определяют, в какой должности они хотели бы принять 

участие в игре; 

3) составляют краткий примерный перечень прав и обязанностей по этим 

должностям; 

4) готовят для обсуждения в группе организационную структуру предприятия 

и служб, характер выпускаемой продукции (услуг), название и фирменный знак. 

Преподаватель назначает инициативную группу из состава участников игры и 

ставит перед ними задачу — подготовить и провести собрание коллектива 

предприятия с повесткой дня «Выборы высшего звена руководства 

предприятия». Далее игра разворачивается по следующему сценарию, который 

диктуется действиями инициативной группы и ходом проведения собрания, в 

котором участвуют все обучаемые. После выборов и назначения участников 

игры на должность они должны осознать свои права и ответственность по 

занятым ими должностям (несмотря на все условности учебного занятия). 

ɿʘʜʘʥʠʝ 

1. Провести собрание группы и выбрать вакантные должности согласно 

исходным данным. 

2. После решения «кадровых вопросов»: 

V Генеральному директору распределить 5% обыкновенных акций (100 шт.) 

между администрацией предприятия. 

V Каждому руководителю составить схему организационной структуры своего 

подразделения и определить вертикальные и горизонтальные коммуникации. 

V Продумать численный состав своих подразделений по профессиям, 

специальностям и квалификациям. 

V Участники игры должны рассчитать годовой фонд заработной платы по 

своим подразделениям и попытаться утвердить его у высшего руководства 

предприятия. 

3.  После завершения работы с вводными заданиями руководитель игры 

заслушивает доклады всех руководителей, разбирает возникшие разногласия 

между высшим и средним звеньями руководства и предоставляет время для 

оформления принятых решений в письменном виде. 

1. Составить отчет, который должен содержать:  

Протокол общего собрания предприятия по указанной повестке.  



V Схема организационной структуры предприятия и организационной 

структуры подразделений и служб. 

V Численный состав подразделений и служб с указанием профессии, 

специальности и квалификации персонала. 

V Примерный расчет годового фонда заработной платы по подразделениям и 

службам. 

V Приказ № 1 о назначении на должность руководителей среднего звена 

управления. 

ʀʩʭʦʜʥʳʝ ʜʘʥʥʳʝ 

Предприятие условно создано и работает ряд лет в крупном промышленном 

центре. Оно имеет здания, сооружения, машины, инструменты, оборудование, 

сырье и материалы. Сбыт и поставки осуществляются беспрепятственно. 

Предприятие укомплектовано кадрами, кроме руководящего состава. 

Данная организация является предприятием акционерного типа, 

приватизированным в 1994 г., и относится ко второй группе предприятий (см.: 

Экономический вестник России. 1994. № 2. С. 21—23) с балансовой стоимостью 

основных фондов более 1,5 млн. Руб. В пересчете на 1.01.1997 г. с учетом 

коэффициента стоимость фондов составляет 10,5 млрд. Руб. Списочная 

численность работающих 10 001 чел. 

Вакантные должности: генеральный директор, его заместитель, главный 

инженер, главный бухгалтер, начальник управления кадрами, начальник 

планово-финансового отдела, начальник производственно-технического отдела, 

начальник отдела снабжения и сбыта, начальник отдела контроля качества и 

сертификации, юрисконсульт. Если позволяет количество участников игры, то 

на каждую должность назначаются по два человека, или предусматриваются 

вакантные должности начальников корпусов, цехов и участков. 

Выпущенные акции распределены по Варианту I Государственной программы 

приватизации: 25% от уставного капитала именных привилегированных акций 

— членам трудового коллектива (неголосующие акции), 10% обыкновенных 

акций по закрытой подписке со скидкой 30% от их номинальной стоимости — 

членам трудового коллектива, 51% обыкновенных акций — фонду имущества, 

5% обыкновенных акций — администрации предприятия, 9% акций проданы на 

аукционе по коммерческому курсу. 



Предприятие производит продукцию производственного назначения (по 

выбору и интересам большинства студентов группы: черные или цветные 

металлы, литье или штамповка деталей, сборка двигателей, производство 

подшипников, сельскохозяйственные машины и оборудование, минеральные 

удобрения, лесоматериалы и др.) 

Исходные данные для игры (данные условные и приблизительные): 

 

численность предприятия . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .         10 001 чел.    

стоимость основных фондов (производственных) . . . . . . . . .      10,5 млрд. руб. 

стоимость оборотных фондов (скорость оборота 4 оборота 

 в год) . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .       2,5 млрд. руб. 

 годовой объем продукции (в действующих ценах) 

 без налога на добавленную стоимость . . . . . . . . . . . . . . . . . .     13,2 млрд. руб.  

Затраты на производство продукции: 

В том числе: 

  материальные затраты . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .      5,9 млрд. руб. 

  затраты на оплату труда . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .        5 млрд. руб. 

  амортизация основных фондов . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .           1 млн. руб. 

  отчисления на социальные нужды . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .        55 млн. руб. 

  прочие расходы . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .          45 млн. руб. 

  прибыль, подлежащая налогообложению . . . . . . . . . . . . . . .       2,2 млрд. руб. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

№10. Деловая игра. «Контролируя потребности» 

 

 Цель игры 

Активная форма обсуждения концепции иерархии потребностей А. Маслоу 

и выяснение возможности использования идей этой концепции в управлении 

людьми. 

 

Исходные теоретические положения 

Мотивация – процесс создания у членов организации внутреннего 

побуждения к действиям для достижения организационных целей в 

соответствии с делегированными им обязанностями и сообразно с планом. 

Современные теории мотивации делятся на содержательные и процессуальные. 

Содержательные базируются на идентификации потребностей, которые 

заставляют действовать людей так, а не иначе. К ним относятся работы А. 

Маслоу, К. Альдерфера, Д. МакКлелланда и Ф. Герцберга. Процессуальные 

теории мотивации исходят в первую очередь из того, как ведут себя люди с 

учетом их восприятия  познания. Основные процессуальные теории – это теория 

ожидания, теория справедливости и комплексная модель мотивации Портера–

Лоулера. 

А. Маслоу предположил, что люди в своих мотивациях опираются на пять 

видов потребностей. Потребности формируют иерархию, в которой любая 

другая становится мотиватором лишь после того, как низшая в иерархии будет 

пройдена. Иерархия потребностей по Маслоу выглядит следующим образом: 

1. Физиологические потребности: голод, жажда, половое влечение и т. д. 

2. Потребность в безопасности: чувство уверенности, избавление от страха и 

неудач. 

3. Потребность в принадлежности и любви. 

4. Потребность в уважении: достижение успеха, одобрение, признание. 

5. Познавательные потребности: знать, уметь, исследовать. 



6. Эстетические потребности: гармония, порядок, красота. 

7. (высший) Потребность в самоактуализации: реализация своих целей, 

способностей, развитие собственной личности. 

Важно понимать, что достижение каждой последующей ступени в 

пирамиде потребностей связано с полным контролем предыдущей. Пониманию 

именно этого ключевого положения учит данная игра. 

 

Методические указания 

Игра включает в себя пять этапов. 

1-й этап игры 10-15 мин. Знакомство с поставленной задачей.  

Преподаватель знакомит студентов с основными положениями теории 

Маслоу. Преподавателю стоит отдельно упоминать важность осознания каждой 

потребности для перехода к каждой последующей ступени. 

2-й этап игры 30-40 мин. Коллективное обсуждение. 

Создаётся круглый стол. Студенты занимают своё положение вокруг 

преподавателя. После этого каждому из них выдаётся карточка с потребностью 

из пирамиды Маслоу, без нумерации важности. 

После этого преподаватель задаёт вопрос о том, какая потребность 

находится на самом нижнем уровне. Студенты с карточками из группы 

физиологические потребности должны откликнуться. Если этого не произошло 

или откликнулись не все, преподаватель называет потребности сам и вовлекает 

студентов. После этого студенты с названной группой должны назвать способ 

удовлетворения потребностей для перехода на следующий уровень. 

Например: 

Студент 1: Голод, способность правильно питаться, знать о вреде и пользе 

конкретной еды позволяет быть уверенным в своём здоровье. 

Студент 2: Жажда, употребление большого количества воды позволяет 

улучшать своё самочувствие в любое время дня. 

И т.д. 

Так происходит до тех пор, пока последний студент не даёт объяснение 

потребности развитие собственной личности как самого высшего приоритета 

человека. 



После окончания тура, можно собрать карточки и перетасовав их, раздать 

снова, при условии, что нельзя использовать схожие способы удовлетворения 

потребностей. Так же можно использовать таймер для создания атмосферы 

соревновательности. При наличии очень большого количества игроков их 

можно поделить на команды. 

3-й этап игры 10-15 мин. Подведение итогов. 

После окончания нескольких туров игры, преподаватель берёт слово и 

подводит итоги. Важно отметить работу каждого участника, сказав, что каждый 

из нас знает правильный путь, чтобы удовлетворить потребности любого 

уровня, чтобы перейти к высшим.  

При необходимости, можно провести голосование на лучших игроков и 

команды победителей. 

ИСХОДНЫЕ ДАННЫЕ 

Физиологические потребности Голод, жажда, половое влечение 

Потребность в безопасности Чувство уверенности, избавление от страха и 

неудач. 

 

Потребность в  Потребность в принадлежности, потребность 

в любви. 

Потребность в уважении Достижение успеха, одобрение, признание 

Познавательные потребности Знать, уметь, исследовать. 

Эстетические потребности Гармония, порядок, красота 

Потребность в самоактуализации реализация своих целей, реализация своих 

способностей, развитие собственной 

личности. 

 

 

 

 

 

 

 



№11. Деловая игра. Исследовать основы власти по различным должностям. 
 

Цель игры 

Продемонстрировать различия во мнениях об основах власти. 

 

Исходные теоретические положения 

Влияние – это любое поведение одного индивида, которое вносит 

изменения в поведение, отношения, ощущения другого индивида. Власть – это 

возможность влиять на поведение других. В дополнение к формальным 

полномочиям, руководителю требуется власть, так как он зависит от людей как в 

пределах своей цепи команд, так и вне ее. Во всех организациях для достижения 

эффективного функционирования необходимо надлежащее применение власти.  

Зависимость от факторов и людей, которыми нельзя управлять напрямую – 

основная причина трудностей, которую испытывает руководящий персонал. 

В условиях организации власть только отчасти определяется иерархией. 

Сколько власти имеет тот или иной человек в данной ситуации, определяется не 

уровнем его формальных полномочий, а степенью зависимости от другого лица. 

Это можно выразить формулой баланса власти:   уровень  влияния облеченного 

властью лица А на лицо Б равно степени зависимости лица Б от лица А. 

ʄʝʪʦʜʠʯʝʩʢʠʝ ʫʢʘʟʘʥʠʷ 

Игра проводится в пять этапов. 

Этап 1. Индивидуально проранжировать должности с точки зрения всей власти, 

которую они должны иметь в своих организациях, начиная с 1 и до 15. 

Этап 2. Которая из должностей, перечисленных выше, должна иметь наиболее 

сильные: право на власть; власть вознаграждения; власть принуждения. 

Написать объяснения тому, почему вы выбрали каждую из должностей, как 

наиболее подходящую для этой категории. 

Этап 3. Отобрать наименее "властные" должности из своего ранжированного 

списка и подготовить краткий перечень источников власти и влияния (через 

политику в организации), которые могли бы быть использованы для усиления 

власти в данной должности. 

Этап 4. Преподаватель создает малые группы от 4 до 8 студентов для 

обсуждения результатов в предыдущих трех этапах упражнения. 

Этап 5. Подвести итоги обсуждения и его результатов в малых группах. 



Деловая игра обладает сильным игровым моментом, так как имеет дело с 

призрачным значением власти. Концепция двусмысленности оборачивается 

значительным разбросом мнений в ранжировании студентами должностей с 

точки зрения их властности. 

ɿʘʜʘʥʠʝ 

1. Проранжировать должности, перечисленные в исходных данных. 

2. Дать обоснование выбора должностей, занимающих первые три наиболее 

"сильные": право на власть, власть вознаграждения, власть принуждения. 

3. Перечислить источники власти и влияния, которые могли бы быть 

использованы для усиления власти наименее властных должностей из списка. 

4. Обсудить результаты  в малой группе. 

5. Составить отчет,  который должен содержать ранжированный список, 

обоснования и список, принятый в группе. 

ʀʩʭʦʜʥʳʝ ʜʘʥʥʳʝ 

 Список должностей: 

V медсестра в больнице; 

V ректор в крупном университете; 

V генеральный директор в известной фирме; 

V техник по медприборам в больнице; 

V специалист отдела кадров в известной фирме; 

V профессор в крупном университете; 

V оператор ЭВМ в известной фирме; 

V бухгалтер в больнице; 

V региональный менеджер по продажам в известной фирме; 

V ученый в компании высоких технологий; 

V милиционер; 

V морской прапорщик; 

V надомный ремесленник; 

V секретарь генерального директора в известной фирме; 

V депутат Совета Федерации. 

 

 

 

 

 



№ 12. Деловая игра. «Разрешение конфликтной ситуации в группе» 

 

Цели игры 

Изучить методы разрешения конфликтов. На практике опробовать один из 

механизмов сотрудничества для разрешения конфликта в группе. 

 

Исходные теоретические положения 

Конфликт можно определить как отсутствие согласия между двумя или 

более сторонами, которые могут быть конкретными лицами или группами. 

Существуют структурные и межличностные стили разрешения конфликтных 

ситуаций. К структурным относятся: разъяснение требований к работе, 

использование координационных и интеграционных механизмов, установление 

общеорганизационных комплексных целей и использование системы 

вознаграждений.  

К межличностным стилям разрешения конфликтов относятся: уклонение, 

сглаживание, принуждение, компромисс и решение проблемы. Решение 

проблемы – это признание различия во мнениях и готовность ознакомиться с 

иными точками зрения, чтобы понять причины конфликта и найти курс 

действий, приемлемый со всех сторон. Тот, кто пользуется таким стилем не 

старается добиться своей цели за счет других, а скорее ищет наилучший вариант 

разрешения конфликтной ситуацией. 

 

Методические указания 

Преподаватель разбивает учебную группу на две части так, чтобы каждая 

из малых групп имела достаточно устойчивое мнение о другой малой группе, 

мешающее им нередко прийти к взаимопониманию в решении общих проблем. 

Каждая малая группа выбирает своего лидера. Процедура разрешения 

конфликта состоит из следующих этапов: 

Этап 1. Группы должны письменно подготовить:  

V перечень "А1", в котором они указывают какими они видят себя; 

V перечень "А2", в котором выражают свое отношение к другой малой 

группе; 

V перечень "Б" своих предсказаний о том, что другая малая группа 

напишет о них, т.е. "что мы думаем о том, как они думают о нас". 



Этап 2. Группы собираются вместе, зачитывают перечень "А" и перечень 

"Б". Результаты не обсуждаются. 

Этап 3. Малые группы обсуждают все то, что они услышали и готовят 

перечень "В", т.е. перечень проблем, на который должно быть обращено 

первостепенное внимание в обеих группах. В процессе обсуждения в малых 

группах будет обнаружено, что большинство спорных моментов проясняется за 

счет простого обмена информацией на предыдущем этапе. Сократится также 

перечень "А", где останется только относящееся к самой проблеме. 

Этап 4. Малые группы встречаются вместе и сравнивают свои перечни "В", 

которые содержат проблемы, требующие первостепенного внимания в обеих 

группах. Обсуждая вопросы они составляют один перечень "Г", включающий 

только приоритетные для двух малых групп проблемы. Этим и определяется 

уровень, с которого упражнение может повториться с этапа 2, и перечень  "Г" 

подвергнется той же процедуре обработки. 

Этап 5. Обсуждение с учебной группой в полном составе плана действий 

по разрешению проблем перечня "Г". 

Задание 

4. Составить перечни "А", "Б", "В" и "Г". 

5. После обсуждения составить отчет, в котором должны содержаться все 

вышеперечисленные перечни и выводы по преодолению конфликтной 

ситуации между малыми группами. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



№13. Деловая игра. «Инверсия.» 
 

Цель игры 

Обучение креативному мышлению через поиск обратных решений проблемы. 

 

Исходные теоретические положения 

Креативное мышление подразумевает генерацию новых идей, относительно 

поставленной проблемы. Главная задача, которую ставит перед собой студент, 

применяющий креативный подход к решению, это поиск подходящего способа 

этой генерации.  

Инверсия – это изменение смысла исходной установки на 

противоположную с целью поиска возможности использования полученной 

идеи. Она позволяет ставить под сомнение устоявшиеся и «традиционные» 

решения с целью поиска наиболее эффективного из них. 

ʄʝʪʦʜʠʯʝʩʢʠʝ ʫʢʘʟʘʥʠʷ 

Игра проводится в шесть этапов. 

Предварительная подготовка. Студенты делятся на группы по 3-4 

человека. 

Этап 1. Преподаватель формулирует цель для инверсии, например, 

«высшее учебное заведение» 

Этап 2. Вместе со всеми командами преподаватель записывает на доске 

предлагаемые исходные установки данной цели: 

1. Студенты ходят в аудитории 

2. Студенты слушают преподавателя 

3. Преподаватель готовит лекции для студентов  

4. И т.д. 

Этап 3. В течении определённого времени каждая команда ищет инверсии для 

исходных установок и записывает их: 

1. Вместо занятий в аудитория преподаватели устраивают «открытые» 

занятия в парке или в антикафе. 

2. Преподаватель даёт часть лекции под темы, которые наиболее актуальны 

и интересны студентам. Их рассказывают способные ораторы. 



3. Студенты предлагают свои идеи для лекций и помогают преподавателю 

собирать материал в подготовке к выступлению. 

4. И т.д. 

Этап 4. Каждая команда предлагает свою версию инверсии для исходной 

установки. Преподаватель поочерёдно оценивает каждую команду и составляет 

общую сумму баллов. 

Этап 5. Каждая команда выбирает лучшую инверсию и предлагает, как можно 

её реализовать на практике. Преподаватель поочерёдно оценивает каждую 

команду и составляет общую сумму баллов. 

Побеждает команда, набравшая наибольшее количество баллов по 

результатам двух этапов.  

ʀʩʭʦʜʥʳʝ ʜʘʥʥʳʝ 

V ВУЗ 

V Ресторан 

V Автомобиль 

V Гостиница 

V Книга 

V Студент 

V Клавиатура  

V И др. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



№14. Деловая игра. «Пирамида»  

Цель игры 

Отработка принципов проектного управления. Игра способствует 

активизации у студентов навыков эффективного командного взаимодействия, 

совместной работы в ходе планирования и выполнения проектов. 

Исходные теоретические положения. Сюжет игры 

Проектная группа компании «Пески Египта» специализируется на 

проектировании и строительстве пирамид. Фараон (чьё здоровье серьёзно 

ухудшилось в последнее время) повелел представить ему проект создания одной 

или нескольких пирамид.  

Фараона интересуют два варианта – строительство одного внушительного 

сооружения, или пары пирамид меньшего размера. Выбор варианта будет 

зависеть от стоимости работ. 

Он ожидает от компании предложения по этому поводу, а также по выбору 

места для строительства монумента. Стоит ли возвести пирамиды вблизи входа 

во дворец, или рядом с пирамидами родственников Фараона? 

Фараон настаивает, чтобы расходы на строительство были ограничены. 

Вместе с тем, он ценит богатство и желает поразить своих подданных размахом 

своих расходов. Сейчас Фараону 50 лет, и он рассчитывает увидеть законченное 

сооружение. В противном случае, согласно его воле, все рабы, строители и их 

начальники – включая команду – будут заживо погребены вместе с ним. 

Представление проекта Фараону будет проходить по истечению сроков 

строительства (20 мин). С начала работы над проектом строительства пирамид с 

заказчиком (Фараоном) может непосредственно общаться только руководитель 

проекта, прямых обращений участников проектной группы не допускается. При 

этом количество консультаций ограничено. 

ʄʝʪʦʜʠʯʝʩʢʠʝ ʫʢʘʟʘʥʠʷ 

Игра проводится в шесть этапов. 

Предварительная подготовка. Преподаватель знакомит студентов с 

теоретическими положениями игры и делит их на команды. Каждая команда 

представляется строительной компанией с названием и руководителем.  

Этап 1. Преподаватель формулирует цель для работы и знакомит студентов 

с раздаточным материалом. (5-10 минут) 



Этап 2. Студенты в командах начинают работу над проектом в двух 

вариантах (30-40 минут): 

¶ Графическом (рисунок будущей пирамиды) 

¶ Текстовом (основные параметры и условия проекта) 

На этом же этапе студенты могут позволить себе только одну консультацию 

с заказчиком (преподавателем) по какому-то вопросу.  

Компаниям выделяется по 100 золотых монет, при чем один блок стоит 0,5 

золотой монеты. Нужно учитывать то, что Фараон требует, чтобы его пирамиды 

были украшены и выглядели достаточно богато. Поэтому на украшения 

необходимо потратить некоторую сумму из представленной. 

Этап 3. Команды поочерёдно представляют свои проекты. Преподаватель 

оценивает каждый из них по предложенным критериям: 

¶ Сроки 

¶ Ресурсы  

¶ Риски 

¶ Качество 

¶ Команда 

¶ Выступление  

¶ Визуальная модель 

На каждом критерии заказчик может поставить 0, 1 или 2 балла. 

Этап 4. Преподаватель выбирает наиболее качественный проект – он 

становится победителем. На этом этапе преподаватель вместе со студентами 

разбирает ошибки, которые были допущены при планировании. 

ʀʩʭʦʜʥʳʝ ʜʘʥʥʳʝ 

 

Дано: 

¶ Место А (у входа во дворец) 

¶ Место В (рядом с пирамидами родственников) 

¶ 100 золотых монет 

¶ 1 блок-0,5 монеты 

¶ Маленькая пирамида состоит из 50 блоков 

¶ Большая пирамида состоит из 80 блоков 



Презентация должна содержать: 

1. Место постройки пирамиды 

2. Размер пирамиды 

3. Модель пирамиды 

4. Рекламную кампанию 

5. Общую стоимость работ 

Критерии оценки: 

¶ Управление сроками 

¶ Управление ресурсами 

¶ Управление рисками 

¶ Управление качеством 

¶ Управление командой 

¶ Речевое оформление (презентация) 

¶ Модель (нарисованная, описанная, собранная) 

 

Карта 

 
 

 

 

 

 

 

 



№15. Деловая игра. «Город без коррупции»  

Цель игры 

Познакомить студентов с видами коррупции, привлечь внимание к этой 

проблеме, выявить наиболее коррумпированные сферы государственной 

деятельности, выявить наиболее эффективные методы борьбы с различными 

формами коррупции. 

Исходные теоретические положения.  

Коррупция - термин, обозначающий обычно использование должностным 

лицом своих властных полномочий и доверенных ему прав, а также связанных с 

этим официальным статусом авторитета, возможностей, связей в целях личной 

выгоды, противоречащее законодательству и моральным установкам.  

Бытовая коррупция порождается взаимодействием рядовых граждан и 

чиновников. В неё входят различные подарки от граждан и услуги 

должностному лицу и членам его семьи.  

Деловая коррупция возникает при взаимодействии власти и бизнеса. 

Например, в случае хозяйственного спора, стороны могут стремиться заручиться 

поддержкой судьи с целью вынесения решения в свою пользу. 

Коррупция верховной власти относится к политическому руководству и 

верховным судам в демократических системах. Она касается стоящих у власти 

групп, недобросовестное поведение которых состоит в осуществлении политики 

в своих интересах и в ущерб интересам избирателей. 

Методические указания 

Предварительная подготовка. Преподаватель знакомит студентов с 

теоретическими положениями игры и делит их на 3 команды. 

Этап 1. Строительство города I. (5-10 минут) 

Каждая команда сосватает список организаций и институтов, которые 

необходимы для функционирования города: 

¶ Правоохранительные органы 

¶ Органы здравоохранения 

¶ Школы 

¶ ВУЗы 

¶ И т.д 



Коммерческие институты так же необходимы. 

Этап 2. Строительство города II. (10-15 минут) 

Один из студентов выходит к доске и начинает схематически изображать 

город, добавляя организации и институты, которые предлагают все три 

команды. Параллельно происходит обсуждение важности отдельных институтов 

для функционирования города. 

В конце этапа каждая команда получает набор из 15 карточек. 

¶ Команда 1 - Бытовая коррупция  

¶ Команда 2 - Деловая коррупция  

¶ Команда 3 - Коррупция верховной власти  

Этап 3. Рост коррупции. (10-15 минут) 

Каждая команда распределяет свои карточки в те общественные институты, 

где данный вид коррупции особенно заметен. Три набора карточек необходимо 

для предоставления более широких возможностей при их распределении.  

Этап 4.  Обсуждение. (10-15 минут) 

Преподаватель обращает внимание на те сферы городской жизни, которые, 

по мнению студентов, в большей силе подвержены коррупции. Обсуждаются 

следующие вопросы: 

Á С чем связано такое распределение карточек? 

Á Остались ли организации и учреждения, в которых, по мнению 

участников, нет коррумпированной среду? Почему? 

Á Какие виды коррупции преобладают в конкретной сфере 

(правоохранительные органы, образование, ЖКХ и др.)?   

Этап 5.  Борьба с коррупцией. (20-25 минут) 

Каждая команда предлагает вариант борьбы со своим видом коррупции в 

наиболее тяжёлой сфере. 

 

 

 

 

 

 



№16. Деловая игра. «Кандидат»  

Цель игры 

Обучение студентов навыкам составления резюме и практике подготовки к 

собеседованию при приеме на работу. Отработка понимания ключевых навыков 

современного менеджера, необходимых на практике. 

Исходные теоретические положения.  

Резюме – самохарактеристика специалиста, нанимающегося на работу, 

заключающего трудовой договор. Современное резюме должно давать 

работодателю максимально подробную информацию о соискателей, т.к. сегодня 

многим руководителям всё труднее устраивать личные встречи для оценки 

большого числа кандидатов. 

Обязательные пункты резюме: 

¶ Личные данные соискателя 

¶ Пожелания к будущей работе 

¶ Опыт работы 

¶ Образование 

¶ Профессиональные навыки 

¶ Дополнительные сведения 

Методические указания 

Предварительная подготовка. (5-10 минут) В российской 

агропромышленной корпорации появилось место на должность менеджера 

отдела маркетинга. Руководитель объявил конкурс на лучшего кандидата. 

Условия: зарплата 100 тыс. рублей + премии, соц. пакет, возможность 

повышения квалификации 

Требования: знания основ менеджмента, маркетинга, креативность, 

стратегическое мышление, аналитические способности, умение работать в 

команде и коммуникабельность 

Этап 1. Сбор команд. (10-15 минут) 

Группа делится на команды, по 4-5 человек. Каждая команда отбирает 

одного кандидата, который лучше всего подходит под данную должность.  

Остальные члены команды принимают на себя роли друзей и сотрудников, 

работавших с кандидатом, они могут дать свои рекомендации перед директором. 



Главная задача команды – помочь составить резюме и рекомендации своего 

кандидата.  

Этап 2. Выступление кандидатов. (20-25 минут) 

Кандидат от каждой команды выступает со своим резюме. Так же могут 

выступить 1-2 члена команды с рекомендательными письмами.  

После выступления каждого кандидата преподаватель (директор) ставит 

оценку от 1 до 3 по каждому из 5 критериев: 

¶ Качество выступление  

¶ Рекомендации 

¶ Личные качества 

¶ Профессиональные навыки 

¶ Ответы на вопросы 

Кандидаты и члены других команд могут задавать друг другу вопросы, 

чтобы улучшить положение своих кандидатов. 

Этап 3. Подведение итогов. (10-15 минут) 

Преподаватель производит подсчёт баллов и называет лучшего кандидата на 

работу. После этого вызывает всех кандидатов и даёт им возможность набрать 

дополнительные баллы, ответив на вопрос: «Какое самое важное качество вам 

необходимо для этой работы?» В зависимости от уровня выступления 

кандидатов преподаватель может изменить своё мнение. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



№17. Деловая игра. «Оплата труда»  

Цель игры 

Предоставление студентам знаний, связанные с оплатой труда и 

применение их на практике через разработку системы оплаты труда. 

Задача по ходу игры 

Разработать систему оплаты труда, которая будет включать  

¶ основную плату (базовая/тарифная) 

¶ заработную плату (постоянная часть денежного вознаграждения) 

¶ дополнительную оплату (доплаты, надбавки, премии, бонусы – 

переменная часть денежного вознаграждения) 

Исходные теоретические положения.  

Базовая (тарифная) заработная плата - это вознаграждение работнику за 

исполнение должностных обязанностей на своем рабочем месте в объеме и с 

качеством, которые предусмотрены должностными инструкциями или 

корпоративными стандартами. Она остается постоянной в течение достаточно 

продолжительного промежутка времени и впрямую не зависит от текущих 

результатов работы сотрудника. 

Основная заработная плата – это зарплата, которая начисляется работнику 

за фактически отработанное им время с учетом качества и количества 

выполненной работы, с учетом доплат за работу в ночное и сверхурочное время, 

а также оплатой за период простоя, случившийся не по вине рабочего. 

Дополнительная заработная плата – это вознаграждение за труд сверх 

установленной нормы, за трудовые успехи и изобретательность. В нее входят 

доплаты, надбавки, премии. 

Методические указания 

Предварительная подготовка. Моделирование ситуации (5-10 минут) 

Преподаватель делит студентов на группы по 3-4 человека и знакомит с 

раздаточным материалом.  

Существует предприятие по производству эксклюзивных украшений из 

бисера. Штат этого предприятия – 12 человек 

¶ 1 бухгалтер 

¶ 1 руководитель 

¶ 1 специалист по закупам 



¶ 1 маркетолог 

¶ 2 продавца 

¶ 5 мастеров 

¶ 1 специалист по работе с персоналом 

Расходы: 

¶ Месячный доход предприятия – 350 000 ед.  

¶ Аренда помещения 20 000 ед.  

¶ Ежемесячные закупки материала – 60 000 ед.  

¶ Остальные вырученные деньги уходят на заработную плату 

сотрудникам.  

Но в последнее время количество клиентов сократилось на 5% и выручка 

соответственно тоже. Руководитель уже не может платить работникам прежнюю 

заработную пату, поэтому предприятие нуждается в разработке новой системы 

оплаты труда. 

Этап 1. Разработка системы ОТ. (20-25 минут) 

Каждая группа начинает разработку системы оплаты труда, опирая на 

исходные данные. Преподаватель контролирует, чтобы каждая команда 

предложила свои идеи по всем трём видам платы. 

Очень важно подчеркнуть, что фирма должна ориентироваться на рост, 

поэтому распределение заработной платы должно быть направлено не только на 

удовлетворение текущих нужд, но и на стимуляцию центров прибыли. 

Этап 2. Выступление команд. (20-25 минут) 

Каждая команда представляет свой вариант системы оплаты труда на 

предприятии. Преподаватель оценивает каждый из трёх критериев по шкале от 1 

до 3: 

¶ Базовая (тарифная) заработная плата  

¶ Основная заработная плата  

¶ Дополнительная заработная плата  

¶ Ориентация на перспективу 

Этап 3. Подведение итогов. (10-15 минут) 

Преподаватель производит подсчёт баллов и называет победителя. Очень 

важно отметить в этот момент, какая команда решила пожертвовать ЗП 

руководителя для поддерживания работы фирмы и выделить отдельно. 



№18. Деловая игра. «Вопрос кадров»  

Цель игры 

Цели: знакомство с профессиями на современном рынке труда, с 

конкурентоспособными направлениями работы, развитие навыков 

целеполагания и планирования. 

Задачи по ходу игры 

Сформулировать идею для бизнеса, найти для него подходящие кадры, 

обосновать каналы продвижения и рекламы. 

Исходные теоретические положения.  

существует один трудный клиент. Три проблемы, с которыми Вы 

столкнулись благодаря ему. 

1. Клиент тянет с оплатой, после оказанных Вами услуг. Как Вы поступите? 

2. Вы оказали услугу, но клиенту она не понравилась, он предпочел 

конкурентов. Как Вы отобьете клиента у конкурентов? 

3. Клиент намекает на снижение цены/предоставление скидки, но Вы можете 

сделать это либо обманув руководителя, либо в ущерб своей заработной 

плате. Как и с какими словами, Вы это сделаете? 

Методические указания 

Предварительная подготовка. Моделирование ситуации (5-10 минут) 

Преподаватель делит студентов на группы по 3-4 человека и знакомит с 

раздаточным материалом.  

Существует предприятие по производству эксклюзивных украшений из 

бисера. Штат этого предприятия – 12 человек 

¶ 1 бухгалтер 

¶ 1 руководитель 

¶ 1 специалист по закупам 

¶ 1 маркетолог 

¶ 2 продавца 

¶ 5 мастеров 



¶ 1 специалист по работе с персоналом 

Расходы: 

¶ Месячный доход предприятия – 350 000 ед.  

¶ Аренда помещения 20 000 ед.  

¶ Ежемесячные закупки материала – 60 000 ед.  

¶ Остальные вырученные деньги уходят на заработную плату 

сотрудникам.  

Но в последнее время количество клиентов сократилось на 5% и выручка 

соответственно тоже. Руководитель уже не может платить работникам прежнюю 

заработную пату, поэтому предприятие нуждается в разработке новой системы 

оплаты труда. 

Этап 1. Разработка системы ОТ. (20-25 минут) 

Каждая группа начинает разработку системы оплаты труда, опирая на 

исходные данные. Преподаватель контролирует, чтобы каждая команда 

предложила свои идеи по всем трём видам платы. 

Очень важно подчеркнуть, что фирма должна ориентироваться на рост, 

поэтому распределение заработной платы должно быть направлено не только на 

удовлетворение текущих нужд, но и на стимуляцию центров прибыли. 

Этап 2. Выступление команд. (20-25 минут) 

Каждая команда представляет свой вариант системы оплаты труда на 

предприятии. Преподаватель оценивает каждый из трёх критериев по шкале от 1 

до 3: 

¶ Базовая (тарифная) заработная плата  

¶ Основная заработная плата  

¶ Дополнительная заработная плата  

¶ Ориентация на перспективу 

Этап 3. Подведение итогов. (10-15 минут) 



Преподаватель производит подсчёт баллов и называет победителя. Очень 

важно отметить в этот момент, какая команда решила пожертвовать ЗП 

руководителя для поддерживания работы фирмы и выделить отдельно. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



№19. Деловая игра. «Трудный клиент»  

Цель игры 

Цели: Опробовать на практике метод мозгового штурма при решении 

вопросов коммуникации с трудными клиентами в компании. 

Задачи по ходу игры 

Сформулировать максимальное количество вариантов решения исходной 

задачи и отобрать наиболее эффективные. 

Исходные теоретические положения. Сюжет игры. 

Отдел продаж в вашей фирме столкнулся с трудным клиентом, который 

вызвал ряд проблем, требующих решения. 

Перед вами стоят следующие проблемы: 

1. Клиент тянет с оплатой, после оказанных Вами услуг. Как Вы поступите? 

2. Вы оказали услугу, но клиенту она не понравилась, он предпочел 

конкурентов. Как Вы отобьете клиента у конкурентов? 

3. Клиент намекает на снижение цены/предоставление скидки, но Вы 

можете сделать это либо обманув руководителя, либо в ущерб своей 

заработной плате. Как и с какими словами, Вы это сделаете? 

Методические указания. 

Этап 1. Деление на группы. (5-10 минут) 

Преподаватель делит всех студентов на несколько команд по 4-5 человек и 

знакомит с теоретическими положениями и раздаёт необходимые материалы.  

Этап 2. Поиск решений внутри групп. (20-25 минут) 

Внутри каждой группы происходит обсуждение всех трёх проблем. 

Студенты по очереди предлагают свои индивидуальные решения и записывают, 

кто был их источником. Таким образом в каждой команде должен появится 

участник, предложивший наибольшее количество идей. 

Очень важно на этом этапе обозначить правила мозгового штурма и давать 

игрокам как можно больше пространства для творчества и не смущать их 

критикой друг друга. Пусть это будут самые смелые и нестандартные идеи.  

В конце этапа участники с самым большим количеством идей выступают 

перед всеми, а преподаватель оценивает победителя. 

Этап 3. Командный зачёт. (15-20 минут) 



Команды начинают выбирать по одному решению для каждого варианта. 

После этого происходит презентация, в ходе которой преподаватель оценивает 

команды от 1 до 3 по следующим критериям: 

¶ Оригинальность 

¶ Степень решения 

¶ Полезность для фирмы 

В конце этапа подводится итог о победившей команде, набравшей 

наибольшее количество баллов. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



№20. Деловая игра. «Секрет Джованни»  

Цель игры 

Цель: Практика работы в команде и группового метода решения 

проблемы.  

Задачи по ходу игры 

¶ Научиться прислушиваться друг к другу и принимать мнение каждого 

члена команды. 

¶ Применить навыки структурирования информации и её 

последующего анализа для решения проблемы. 

 

Исходные теоретические положения. Сюжет игры. 

Задача участников — раскрыть секрет Джованни. Они получат различную 

информацию, часть устно, часть письменно. Секрет будет разгадан только тогда, 

когда вся группа сконцентрируется на работе, начнет внимательно слушать 

каждого участника и серьезно воспринимать то, что тот говорит. 

Джованни Великий — знаменитый тяжелоатлет. Сегодня он очень 

взволнован. Взволнован он потому, что отказался выступать сегодня вечером в 

показательном выступлении, в котором принимает участие его злейший соперник 

Гарри Питтбул. Джованни сказал: «Я не могу пойти туда, пока я это не нашел». 

 

Методические указания. 

Этап 1. Знакомство с игрой. (5-10 минут) 

Преподаватель раздаёт карточки и знакомит студентов с исходной 

информацией. На этом этапе важно точно задачть цели для работы студентов  

Группа должна ответить на три вопроса: 

• Что потерял Джованни? 

• Кто это похитил? 

• Где это находится? 

•  

Каждый получает по 1-2 карточке. Чтобы решение задачи было успешным, 

группа должна свести вместе всю имеющуюся на карточках информацию. 

Каждый игрок должен прочитать вслух, что написано на его карточке. При этом 

действуют три правила: 

• Нельзя ничего записывать и составлять в письменном виде картину 

событий. 

• Нельзя заставлять другого читать, что написано у него на карточке, 



если тот не хочет. 

• Никто не должен выпускать свою карточку из рук. 

Этап 2. Поиск решения. (10-15 минут) 

На этом этапе лучше всего предоставить командам возможность самим 

искать решение проблемы. Преподаватель берёт на себя роль координатора и 

лишь наблюдает, и напоминает о правилах. 

Этап 3. Подведение итогов. (5-10 минут) 

Когда группа нашла подходящий ответ, она озвучивает его преподавателю. 

Он же сверяет ответ и подводит общий итог работы: 

• Как группа организовала свою работу? 

• Как использовалась содержащаяся в карточках информация? Все ли 

участники предоставили свою информацию в распоряжение 

остальных? 

• Какой была атмосфера во время работы? 

• Все ли предложения были серьезно рассмотрены? 

• Вел ли в какое-то время разговор (а значит, и расследование) кто-то 

один? 

• Что могло бы пройти лучше, чем прошло? 

Ответ 

Белло, пес Джованни, утащил его парик; парик лежит под кроватью Джованни. 

 

Исходные данные. Приложение. 

Джованни слушает только музыку в стиле кантри. 

У Джованни аллергия на кошек. 

Джованни лысый. 

У Джованни нет машины. 

Джованни не умеет готовить. 

Единственное украшение Джованни — перстень с печаткой. 

Антон Антин — тренер Джованни. 

Антон Антин лежит в постели с гриппом. 

Лизы Лангбайн сейчас нет в городе. Она снимает свой первый фильм 

«Охотник». 

Гарри Питтбул совершенно невиновен. 

Джованни очень тщеславный. 

Тетя Роза в Африке на сафари. 

Джованни никогда не ест суп. 

Поблизости от квартиры Марвина нет деревьев. 

Белло любит играть под кроватью Джованни. 



Белло не в воде. 

Джованни любит животных. 

У Джованни есть собака Белло. Белло шесть лет. 

Антон Антин часто ходит в оперу. 

У Гарри Питтбула есть одна страсть: он печет кексы. 

Лиза Лангбайн любит брильянты. 

Гарри Питтбул часто ходит на рыбалку. 

Джованни приобрел государственные ценные бумаги. 

 

 

ЧТО БЫЛО ПОТЕРЯНО? 

¶ маленький котенок; 

¶ билет в оперу; 

¶ парик; 

¶ красный кабриолет; 

¶ рецепт кекса; 

¶ брильянтовое кольцо. 

КТО ЭТО ПОХИТИЛ? 

¶ Белло, собака; 

¶ Антон Антин, тренер Джованни; 

¶ Лиза Лангбайн, его подруга; 

¶ Гарри Питтбул, его соперник; 

¶ его любимая тетя Роза. 

ГДЕ ЭТО НАХОДИТСЯ? 

¶ в городском парке; 

¶ под кроватью; 

¶ в стиральной машине; 

¶ на дереве; 

¶ в его купальном халате. 

 

 

 

 

 

 

 

 



№21. Деловая игра. «Мотивация труда» 

Цель игры 

Цель: Прививание практики использования мотивации для персонала в 

разных сферах работы и профессиональной компетенции.  

Задачи по ходу игры 

¶ Познакомиться с разными видами мотивации 

¶ Научиться гибкому подходу в выборе способа мотивации для 

специфических профессий 

 

Методические указания. 

Этап 1. Знакомство с игрой. (5-10 минут) 

Преподаватель ставит перед студентами задачу: Использовать один из 

видов мотивации и придумывает пример или способ его применения для 

выбранной профессии.  

После этого каждый студент берёт по одной карточке из двух стопок: 

¶ Профессии 

¶ Виды мотивации 

Игрок должен придумать максимально креативное решение. Это может 

быть система мотивации, система наказания, или просто мотивирующий слоган 

в рамках способа мотивации. 

Этап 2. Поиск решения. (10-15 минут) 

Студенты соотносят свои профессии с полученными способами мотивации 

и ищут примеры их выражения.  

Этап 3. Подведение итогов. (5-10 минут) 

 

Исходные данные. Приложение. 

Профессии: 

1. Аудитор 

2. Банковское дело 

3. Бухгалтер 

4.Коммерция 

5. Маркетолог 

6. Менеджер 

7. Менеджер по продажам 

8. Риэлтор 

9.Специалист по мировой экономике 



10. Товаровед 

11. Финансист 

12. Финансовый аналитик 

13. Экономист 

14. Эксперт 

15. Девелопер 

 

Методы мотивации: 

1. Престиж, удовольствие, удовлетворение.  

2. Власть и влияние.  

3. Присутствие элемента состязательности.  

4. Возможность самореализации как личности.  

5. Высокий жизненный уровень, обеспечиваемый оплатой труда.  

6. Возможности для карьеры.  

7. Самостоятельность.  

8. Условия для реализации своих идей.  

9. Интересная деятельность.  

10. Продолжительный отпуск.  

11. Короткий рабочий день.  

12. Гибкий рабочий график.  

13. Признание.  

14. Здоровый рабочий климат.  

15. Надежное рабочее место.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



№22. Деловая игра. «Чистые дебаты»  

Цель игры 

Цель: применить на практике знания по ведению деловых переговоров 

и решению конфликтных ситуаций по ходу.   

Задачи по ходу игры 

¶ Решить поставленную проблему для каждой из сторон ролевой игры. 

¶ Прийти к единому решению, которое будет устраивать обе стороны. 

Методические указания. 

Этап 1. Знакомство с игрой. (5-10 минут) 

Преподаватель ставит перед студентами задачи: Решить поставленную 

проблему для каждой из сторон ролевой игры, прийти к единому решению, 

которое будет устраивать обе стороны 

Вся группа разбивается на две равные команды. 

Этап 2. Первый «раунд» (20-25 минут) 

Каждая команда выставляет по одному человеку для дебатов и обсуждения 

вопросов. 

Этап 3. Подведение итогов.  

После того, как было найдено приемлемое для обеих команд решение, 

преподаватель подводит итог. 

 

Исходные данные. Приложение. 

Команда 1. Людочка 

Вы выполняете работу по дому для нескольких постоянных клиентов. 

Полный ассортимент Ваших услуг включает следующие пункты: 

1. уборка квартиры 

2. мытье посуды 

3. глаженье 

4. приготовление еды 

Для Вас все эти пункты равнозначны с точки зрения трудозатрат.  Вы 

оцениваете свою работу по стоимости 1 часа.  Вы – профессионал, и всегда 

работаете честно, не «тянете» время, чтобы получить побольше денег за 

меньшее количество работы. 



Один из Ваших клиентов – Маргарита Павловна. Маргарита Павловна в 

течение 10 лет работает Коммерческим Директором крупной международной 

компании. С Вами Маргарита Павловна общается достаточно жестко и 

агрессивно, требует точного и своевременного выполнения поставленных 

задач. 

Держится она уверенно и с достоинством, отражающим ее высокий 

социальный статус. 

Для Маргариты Павловны вы работаете уже третий год, она – Ваш самый 

«старый» клиент. Маргарита Павловна платит Вам всегда вовремя, дарит 

подарки на Новый год и 8-е марта. 

Вы приходите 1 раз в неделю, занимаетесь только уборкой, тратите на это 2 

часа (при этом стоимость 1 часа составляет 300 руб.) 

Вас вполне устраивает эта работа, но зарплата, которую Вы получаете, ни 

разу не пересматривалась с начала вашего сотрудничества. 

За это время: 

¶ инфляция составила 20%  

¶ стоимость проезда увеличилась на 30%   

Стоимость 1 часа у других Ваших клиентов заметно выше: 

¶ Петровы 400 руб. 

¶ Сидоровы 500 руб. 

¶ Орловы 550 руб. 

Несмотря на то, что Вы побаиваетесь Маргариту Павловну, Вы решили, что 

сегодня обязательно должны договориться с ней об увеличении стоимости 1 

часа до 500 руб. Ну, в крайнем случае, до 400 руб. 

Кроме этого, Вы считаете, что Маргарита Павловна обязательно должна 

компенсировать Вам расходы на транспорт (60 руб. за 1 визит), потому что 

так поступают Петровы и Сидоровы. 

Еще было бы здорово договориться об оплате отпускных (ну, хотя бы за 2 

недели в год) и получить разрешение звонить с телефона Маргариты 

Павловны по межгороду (в Киев). 

 

 



Команда 2. Маргарита Павловна. 

 

В течение 10 лет Вы работаете Коммерческим Директором крупной 

международной компании. С партнерами и клиентами Вы общаетесь жестко и 

агрессивно, от подчиненных требуете точного и своевременного выполнения 

поставленных задач. 

Держитесь Вы уверенно и с достоинством, отражающим Ваш высокий 

социальный статус. 

Уборкой Вашей квартиры занимается домработница Людочка. Она приходит 

1 раз в неделю на 2 часа. В соответствии с договоренностью Людочка 

получает зарплату из расчета 300 руб. за 1 час. Людочка работает у Вас уже 

третий год. Вы всегда общаетесь с ней корректно, платите вовремя, дарите 

подарки на Новый год и на 8-е марта. 

В целом Вы довольны ее работой, но в последнее время стали замечать, что 

качество уборки ухудшилось: то на подоконнике осталась пыль, то соринки 

на ковре в спальне… 

Ваши знакомые, Хоботковы, платят тоже 300 руб. за 1 час, но у них 

домработница не только убирает квартиру, но еще моет посуду и гладит. 

Вы решили, что сегодня строго поговорите с Людочкой об улучшении 

качества работы и договоритесь с ней о расширении обязанностей. Кроме 

уборки квартиры Людочка должна будет гладить и мыть посуду. 

Хорошо было бы, чтобы Людочка успевала все это в течение 2-х часов, тогда 

Вам не придется оплачивать дополнительное рабочее время.   Кроме этого, 

было бы здорово договориться о том, что Людочка будет расчесывать Вашего 

йорка Поля и относить вещи в химчистку (и приносить обратно) 

На химчистку и йорка, видимо, потребуется дополнительное время. Вы 

предполагаете, что 30 мин. будет достаточно. 

 

 

 

 

 

 

 

 



№23. Деловая игра. «Лидер это…»  

Цель игры 

Освоить активный стиль общения и развить в группе отношения 

партнерства и потренироваться в определении четких и ясных признаков 

лидерского поведения, осознании лидерских качеств. 

Ресурсы 

Листы полуватмана, ножницы, клей, маркеры, карандаши, множество 

рекламных проспектов, журналов, газет. 

 

Методические указания. 

Этап 1. Знакомство с игрой. (5-10 минут) 

Преподаватель ставит перед студентами задачу: Используя полученные 

материалы сформировать на листе полуватмана визуальное представление о 

том, кто такое лидерство и, кто такой лидер. 

Этап 2. Лидер это... (25-30 минут) 

Все студенты делятся на небольшие группы до 4 человек и начинают 

работать. 

Этап 3. Подведение итогов. (5-10 минут) 

Результаты работ команды вывешиваются на доске, чтобы все остальные 

могли оценить работу. 

Студенты собираются вместе и обсуждают увиденное. Участники 

зачитывают свои мнения об авторстве работ, рассказывают, что им показалось 

наиболее привлекательным, ярким в работе товарищей. 

В заключение на доске или записывается общий набор лидерских качеств. 

 

Приложение. 

Варианты того, кто такой лидер: 

Á прежде всего – доминантная личность; 

Á аккорд, который предшествует тонике – острый, но приводящий к явному 

результату, 

Á у него быстрая реакция на ситуацию и эффективный выбор средств 

влияния на проблему; 



Á подавляющий изъявление других мыслей и чувств; 

Á выделяющийся из массы; 

Á тот, за кем хочется идти; 

Á тот, который настолько заметен и харизматичен, что слушаться его или 

нет – такого вопроса просто не возникает; 

Á имеющий максимально большое влияние на окружение; 

Á человек, способный преобразовать ситуацию на пользу себе и другим; 

Á тот, чьи качества управленца, администратора, организатора проявлены в 

большей, чем у других, степени. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



№24. Деловая игра. «Конфликт» 

Цель игры 

Изучить методы разрешения конфликтов.  Показать как действует механизм 

сотрудничества для разрешения конфликта в группе. 

Теоретические положения. 

Конфликт можно определить как отсутствие согласия между двумя или более 

сторонами, которые могут быть конкретными лицами или группами. Решение 

проблемы – это признание различия во мнениях и готовность ознакомиться с 

иными точками зрения, чтобы понять причины конфликта и найти курс 

действий, приемлемый со всех сторон. Тот, кто пользуется таким стилем не 

старается добиться своей цели за счет других, а скорее ищет наилучший вариант 

разрешения конфликтной ситуацией. 

 

Методические указания. 

Преподаватель разбивает учебную группу на две части так, чтобы каждая 

из малых групп имела достаточно устойчивое мнение о другой малой группе, 

мешающее им нередко прийти к взаимопониманию в решении общих проблем. 

Каждая малая группа выбирает своего лидера. Процедура разрешения 

конфликта состоит из следующих этапов: 

Этап 1. Группы должны письменно подготовить:  

V перечень "А1", в котором они указывают какими они видят себя; 

V перечень "А2", в котором выражают свое отношение к другой малой 

группе; 

V перечень "Б" своих предсказаний о том, что другая малая группа 

напишет о них, т.е. "что мы думаем о том, как они думают о нас". 

Этап 2. Группы собираются вместе, зачитывают перечень "А" и перечень 

"Б". Результаты не обсуждаются. 

Этап 3. Малые группы обсуждают все то, что они услышали и готовят 

перечень "В", т.е. перечень проблем, на который должно быть обращено 

первостепенное внимание в обеих группах. В процессе обсуждения в малых 

группах будет обнаружено, что большинство спорных моментов проясняется за 

счет простого обмена информацией на предыдущем этапе. Сократится также 

перечень "А", где останется только относящееся к самой проблеме. 

Этап 4. Малые группы встречаются вместе и сравнивают свои перечни "В", 

которые содержат проблемы, требующие первостепенного внимания в обеих 



группах. Обсуждая вопросы они составляют один перечень "Г", включающий 

только приоритетные для двух малых групп проблемы. Этим и определяется 

уровень, с которого упражнение может повториться с этапа 2, и перечень  "Г" 

подвергнется той же процедуре обработки. 

Этап 5. Обсуждение с учебной группой в полном составе плана действий 

по разрешению проблем перечня "Г". 

Приложение. 

Тестирование для деления на команды: 

X ïʜʘ, ʆ - ʥʝʪ, ? - ʥʝ ʟʥʘʶ 

1. Лидер ли вы по натуре? 

2. Любите ли вы сами принимать решения? 

3. Обращаются ли к вам другие за советом при принятии решений? 

4. Нравится ли вам конкуренция? 

5. Есть ли у вас сила воли и самодисциплина? 

6. Планируете ли вы наперед? 

7. Любите ли вы иметь дело с людьми? 

8. Умеете ли вы с ними ладить? 

9. Осознаете ли вы, что, открыв собственное дело, вы, возможно, должны 

будете работать по 12 – 14 часов в день, шесть дней в неделю, а может 

быть и по воскресеньям и праздникам? 

10. Хватит ли у вас физических сил выдержать такую нагрузку и график 

работы? 

11. Достаточно ли у вас душевных сил, чтобы выдержать такое напряжение? 

12. Готовы ли вы если потребуется временно снизить свой «жизненный 

стандарт» пока ваше предприятие не окрепнет? 

13. Готова ли ваша семья разделить с вами эти трудности? 

14. Готовы ли вы лишиться своих сбережений? Ваши занятия и опыт 

15. Какие основные знания вам нужны для успешного ведения дела? 

Обладаете ли вы этими знаниями? 

16. При найме сотрудников сможете ли вы определить, соответствуют ли 

способности кандидатов тем должностям, на которые вы их нанимаете? 



17. Приходилось ли вам когда-либо руководить кем либо? 

18. Работали ли вы когда-либо в деле, подобном тому, которое вы собираетесь 

открыть? 

19. Достаточно у вас знаний по бизнесу? 

20. Если окажется, что у вас нет основных знаний, необходимых для вашего 

дела, будете ли вы готовы осуществление своих планов до приобретения 

требуемых знаний? 

По итогам опроса формируются две команды: 

Number 1   - условные «лидеры» опроса (больше ответов да) 

- обычно +13 

Band – группа, команда, коллектив с наименьшими количеством  

– обычно -12 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



№25. Деловая игра. «Кофейня» 

Цель игры 

Изучить методы группового взаимодействия в ходе решения проблемы. Освоить 

навыки предпринимательства в условиях неопределённости. 

Задачи по ходу игры. 

¶ Правильно сформулировать стоящую перед кофейней проблему на 

основании исходных данных и дополнительной информации. 

¶ Графически оформить проблемы по степени их важности. 

¶ Подготовить и оформить управленческие решения по ликвидации 

наиболее важных проблем.  

Методические указания. 

1-й этап игры 10-15 мин. Знакомство с исходными данными. 

Преподаватель обосновывает актуальность решения поставленной 

проблемы. Студенты делятся на фокус группы (2-3 группы по 5-6 человек), и 

получают материал с исходными данными игры. Преподаватель обращает 

внимание на ключевые вопросы, которые должны быть затронуты в ходе поиска 

решения проблемы: 

¶ Центральной темой игры является соотношение продаж. 

¶ Изучение зависимости спроса на продукты-субституты. 

¶ Влияние цены на рентабельность и спрос на товар. 

2-й этап игры 15-20 мин. Постановка проблемы. 

Команды начинают изучать исходные данные. Каждая из команд выбирает 

себе капитана, который будет отвечать за постановку центральной проблемы. В 

ходе дискуссии каждая команда должна представить найденную ими проблему и 

написать её на доске. Проблема может быть как чётко сформулирована-

«падение продаж на 20%», так и представлена общими словами-«снижение 

рентабельности продаж». При оценке учитывается чёткость поставленной 

проблемы. 

3-й этап игры 25-30 мин. Поиск решения проблемы. 

На основании выявленной проблемы каждая команда должна представить 

свой алгоритм её решения, который должен соответствовать поставленной 

задаче. Все основные решения должны быть отображены на доске.  



ʎʝʥʪʨʘʣʴʥʳʝ ʠʜʝʠ, заслуживающие высокой оценки: 

¶ Обратная связь между доходами и прибылью говорит о том, что 

изменились переменные издержки. 

˜̜̝̑̉̂̌̅̏ ̖̜̏̅̉̈ ̅̆̑̇̋̉ 

¶ Определение понятия «маржа» как разницы цены и себестоимости 

(прибыли) 

¶ Использование графиков для отображения изменения спроса на закуски и 

кофе и их цены. 

¶ Зависимость спроса на товары и закрытия ближайшего университетского 

кафе. 

¶ Рост продаж закусок вместе с неизменным уровнем продаж кофе означает 

рост доли продаж закусок. 

¶ Сравнение спроса на закуски в кофейне при бизнес школе и 

университетском кафе (Вывод: в кафе продавали только закуски, или\и 

кофе по очень низким ценам)  

4-й этап. Подведение итогов в решении проблем. 20 мин. 

Каждая команда готовит 5-10 минутное выступление в котором показывает 

актуальность поставленной проблемы и эффективность найденного решения. 

Оценка ставится как индивидуально преподавателем, так и по степени 

соответствия ʮʝʥʪʨʘʣʴʥʳʤ ʠʜʝʷʤ. 

Приложение. 

Кофейня при бизнес школе всегда была прибыльной, но недавно прибыль 

начала падать. 

Вопрос.  Почему кофейня теряет деньги? 

Дополнительная информация 

¶ Кофейня продает два типа продукции: кофе и закуски 

¶ Продуктовая линия не изменилась 

¶ Цены на товары остались как раньше 

¶ Постоянные издержки остались как раньше 

¶ Доходы выросли 

¶ Продажи кофе в натуральном выражении не изменились 

¶ Продажи закусок в натуральном выражении выросли 

¶ В процентном выражении продажи кофе всегда были 90% (сейчас 60%), 

продажи закусок всегда были 10% (сейчас 40%) 



¶ Недавно закрылось университетское кафе поблизости 

¶ Маржа с продажи стаканчика кофе составляет 20 центов, маржа с продажи 

закуски 2 цента 

Решение. 

¶ Центральной темой кейса является соотношение продаж. 

¶ Студент должен понять, что рост продаж закусок вместе с неизменным 

уровнем продаж кофе означает рост доли продаж закусок. 

¶ Студент также должен понять, что рост доли продаж закусок с низкой 

маржей привел к снижению рентабельности. 

¶ Студент должен также выйти за пределы одних пропорций продаж и 

рассказать о ситуации в целом: после закрытия кафе, в кофейне вырос 

спрос на закуски. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Разминки и мини-игры. 

№1. Разминка. Коммуникатор. (Ж,А) 

 

5-7 минут Материалы: листы А4, карандаши.  

Вступительное слово. Преподаватель объясняет студентам важность 

чистоты коммуникаций и понимания другого человека. Очень часто проблемы в 

общении создаются из-за неправильных посылов и неправильного восприятия со 

стороны людей. 

Задание: Выбрать коммуникатора, который должен остальным членам 

команды передать, что нарисовано на картинке, не используя геометрических 

образов (слов круг, шестиугольник, линия). Все участники должны изобразить 

это на своих листках.  

 
После этого нужно сравнить результаты и получить обратную связь по 

вопросам: 

1. Почему не у всех получилась одинаковая картинка? 

2. Какие образы выбирал коммуникатор для объяснения? 

3. Что было труднее всего изобразить? 

 

№2. Разминка. Настроение.  

 

10 минут.  

Студенты разбиваются на пары по 2 человека. 

Группы должны взять один карандаш (один правой, другой – левой рукой) и 

нарисовать общую картину «Мое настроение». Придумать ей название. 

Обсудить было ли сложно? Кто был ведущим, кто ведомым. 

 



№3. Разминка. Реклама по-русски.  

 

Время работы 15-25 минут 

Группа разбивается по 4-5 человек и придумывает рекламу для следующих 

продуктов: 

¶ Автомобиля «Волга» в Германии 

¶ Российские макароны в Италии 

¶ Грузинский чай в Индии. 

¶ Компьютеры «Агат» в Японии 

¶ Фарфор в Китае 

¶ Лимонад «Буратино» в Финляндии. 

¶ Русский квас в Америке 

¶ Российский сыр в Швейцарии 

После составления рекламы происходит защита и оценка по 4 критериям: 

¶ Название продукта  

¶ Слоган продукта 

¶ Каналы продвижения 

¶ Рекламный плакат на А4 

¶ Учёт национальных особенностей 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



№4. Разминка. Блиц. 

Цель: продуктивный способ выдвижения новых идей, помочь студентам 

освободиться от воздействия психологических барьеров (неловкости, 

стеснительности, замкнутости, скованности). 

Задание: предложить максимум решений для конкретной ситуации. 

Методические указания: группа делится на подгруппы, для которых 

оглашается общее задание. Путем «мозгового штурма» группы придумывают 

решения предложенных ситуаций. После записи идей всех групп происходит 

открытое обсуждение и присуждение балла (путем тайного голосования) той 

группе, которая выбрала наиболее верные, оригинальные и реальные идеи.  

Всего 5 туров, в каждом новое задание. На обсуждение и выбор идей группам 

предоставляется по 5 минут.  

 

Исходные данные: 

 

Задание 1. 

Вы начальник финансово-экономической службы. Начался экономически 

кризис. Назовите 5 первых шагов, которые вы предпримите.  

Задание 2. 

Существует мнение, что мужчины способнее женщин в управленческой 

деятельности. Приведите 5 аргументов, той точки зрения, которой Вы 

придерживаетесь.  

Задание 3. 

Вы хотите поговорить с руководителем для того чтобы он увеличил Вам 

заработную плату. Напишите 5 обязательных моментов, которые вы должны 

освятить в разговоре с ним. 

Задание 4. 

На фирме выросло число бракованной продукции. Какие шаги вы предложили 

бы для того, чтобы решить данную проблему. 

 

 

 

 

 



№5. Разминка. Управленческие переговоры  

Цель: выработать у студентов методику ведения деловых переговоров 

Задание: провести ролевые двусторонние переговоры 

Исходные данные: переговоры происходят парно. Пара получает 

распечатку с одной из ситуаций. Максимальное количество учащихся – 30. 

Затем, диалог происходит спонтанно, перед аудиторией, после чего каждая 

ситуация анализируется, выявляются ошибки, правильные решения.  

1. Очень красивая, явно пользующаяся вниманием генерального директора 

секретарша постоянно печатает письма с грамматическими ошибками. Вы 

считаете, что это портит впечатление о фирме. Найдите способ сказать об 

этом Генеральному директору. 

2. Новый сотрудник впервые вышел на работу в торговый зал. В первый же 

день он нарушает ряд установленных правил. У вас есть две минуты перед 

важным совещанием, объясните новичку как нужно себя вести и что 

будет, если он не будет придерживаться установленных правил. 

3. Вам кажется, что Ваш подчиненный неточно ответил на вопросы 

покупателя по поводу новых поступлений товара и клиент ушел 

неудовлетворенным. Что Вы ему об этом скажете? 

4. В Вашей фирме не приняты сверхурочные работы, не предусмотрена 

система их оплаты. Но сегодня – экстренная ситуация. Попросите Вашего 

подчиненного остаться после работы. 

5. Ваш подчиненный разговаривал с клиентом не правильно. Как Вам 

кажется, он сделал это специально, во вред репутации Вашей фирмы. 

Сообщите ему об этом так, чтобы он поменял свою точку зрения, но не 

доводите это до увольнения. 

6. Вам стало известно, что у Вашего подчиненного только что произошла 

серьезная неприятность (сорвалась сделка). Что Вы ему скажете? 

7. Ваш подчиненный сообщил Вам ложную информацию, что позволило Вам 

«блеснуть» на совещании у Генерального. Поговорите с ним. 

8. Вы сочли, что Ваш подчиненный постоянно ходит на работу в давно 

вышедших из моды костюмах. Предложите ему изменить стиль одежды. 

9. Ваш подчиненный опоздал на назначенную встречу с клиентом. Вы 

узнали об этом от недовольного клиента. Выясните, в чем дело. 



10. Вы выяснили, что подчиненный неверно отгрузил продукцию клиенту и 

скрыл от вас это, хотя по должностной инструкции обязан был это 

сделать. Выясните что произошло и предложите меры, чтобы эта ситуация 

не повторилась в будущем. 

11. У вашего подчиненного постоянно бардак на столе, грязные кружки с 

чаем, булочки, бумаги в пятнах от кофе. Подчиненному многократно 

делали замечания коллеги, но ничего не меняется. Примите меры. 

12. У вас много дел перед юбилеем фирмы, и необходимо еще купить дорогой 

подарок Генеральному. Единственный сотрудник, который может за ним 

съездить, водитель отдела снабжения, у которого тоже есть своя работа. 

Как вы решите ситуацию? 

13. Сотрудник вашей компании прокомментировал деятельность вашей 

фирмы телеканалу, не имея на это полномочий. Информация в сюжете 

была искажена, видео увидел Генеральный и дал вам нагоняй. Вам 

предстоит разговор с сотрудником. Как вы решите ситуацию? 

14. Уборщица, пожилая женщина, часто во время важных совещаний входит с 

ведром и тряпкой «чтобы быстро помыть». Поговорите с уборщицей, 

чтобы эта ситуация больше не повторялась. 

15. Сотрудники привыкли заходить в ваш кабинет без стука и 

предупреждения, в том числе во время переговоров с клиентами и 

отвлекают вас. Поговорите с сотрудниками, чтобы решить ситуацию. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



№6. Разминка. Всего один семестр. 

Цель: Привлечь студентов к формированию образовательной программы. 

Познакомить с основными компетенциями профессии менеджера.  

Вся группа делится на четыре подгруппы:  

1. Группа «Предприниматели». Готов рисковать, не люблю работать на дядю 

2. Группа «Менеджер». Лучше работать в крупной компании, чем шаурмой 

торговать 

3. Группа «Эйчары-психологи». Хочу мотивировать и манипулировать  

4. Группа «Фрилансеры» Не хочу связываться с государством, люблю 

свободу 

Вопрос 1. В этом семестре всего 3 месяца (15 лекций, 8 семинаров), что 

хотите изучить, узнать, потренировать, попробовать.  

15 тем + 15 игр и кейсов (компетенции, навыки, опыт, практика?) (ФИ) 
 

Тема  Кто предложил? 

  

  

  

  

Вопрос2. Расставьте приоритеты(важность) тем, навыков, 

профессиональных компетенций: Знания, способности, умения (ФИ) 

Знание, способность, умение. Кто предложил? 

  

  

  

  

 

 

 

 



№7. Разминка. Важность семьи. 

Цель: Обеспечить обстановку свободного общения и обмена мнениями. 

Вовлечь всех студентов к работе.  

Задание: выслушать исходные положения и ответь на несколько вопросов. 

Обсуждение происходит в открытой форме. Преподаватель старается привлечь 

каждого студента поделиться мнением. 

Исходные данные. 

 На вопрос «Зачем человеку семья?», заданный социологами через газету 

«Семья», ответили 4 тысячи человек, не состоящих в браке. Результаты 

подтвердили важность психологической совместимости для установления 

брачных отношений, которая, в свою очередь, зависит от брачных установок. 

Так, у мужчин 30-36 лет на первом месте стоит поиск близкого по духу 

человека. У женщин этого возраста на первом месте находится желание иметь 

опору в жизни, на втором и третьем месте – поиск близкого человека и желание 

быть любимой̆. Мужчины и женщины старше 36 лет на первое место ставят 

поиск близкого по духу человека, на второе – мечту – быть любимои(̆ым), на 

третье – потребность любить. 

Группа должна дать ответы на следующие вопросы: 

1.Почему люди живут семьями?  

2.Семья – это личное дело каждого или она как-то связана с обществом? 

3.Влияет ли семья на общество или общество оказывает «давление» на 

семью? 

4.Всегда ли существовала семья? 

5.Сохранится ли семья в будущем? 

6.Выдержит ли семья суровые испытания, которые переживает наше 

общество сегодня? 

 

 

 

 



№8. Разминка. Перекинь мяч. 

Цель: вербальное и невербальное общение, сближает членов группы. Оно 

направлено на раскрепощение членов группы, на установление контактов друг с 

другом и поиску быстрого решения поставленной задачи. 

Материалы: мяч. 

Задание: команда должна придумать способ как можно быстрее передать 

мячик всем членам из рук в руки. 

Методические указания. 

Участники стоят в тесном кругу, им дается небольшой мячик (размером 

приблизительно с теннисный) и формулируется задание: как можно быстрее 

перекинуть этот мячик друг другу так, чтобы он побывал в руках у каждого. 

Ведущий фиксирует потребовавшееся на это время. Оптимальное число 

участников в кругу от 6 до 8; при большем их количестве целесообразно 

выполнять упражнение в нескольких подгруппах. Упражнение повторяется 3-4 

раза, ведущий просит делать его как можно быстрее. Когда затраты времени 

доведены примерно до 1 с на каждого участника, ведущий просит изобрести и 

продемонстрировать способ, которым можно перекинуть мяч так, чтобы он 

побывал в руках у каждого, потратив лишь 1 с на всю группу. Обычно через 

некоторое время участники придумывают и демонстрируют соответствующее 

решение. (Оно состоит в том, что все они ставят сложенные «лодочкой» руки 

друг над другом и поочередно разводят ладошки в стороны. Мячик, падая вниз, 

передается из рук в руки и таким образом успевает побывать у каждого 

участника). Задача решена! 

После окончания важно обсудить следующие вопросы: 

1. Что мешало сразу же увидеть быстрый способ выполнения задания, какой 

стереотип при этом активизировался? 

2. Кому первому пришла мысль перебрасывать мяч, не подкидывая, а роняя 

его, и что подтолкнуло к этой идее? 

3. Какие ситуации, когда стереотипное видение мешало разглядеть простой и 

нетривиальный способ решения проблемы, встречались в жизненном опыте 

участников и как удавалось преодолеть эти ограничения? 

 

 

 

 



№9. Разминка. Творческая жизнь. 

Цель: обобщить представление частников о своих творческих способностях 

и найти свое творческое начало. 

Материалы: бумага, ручки. 

Методические указания: Участники объединяются в группки по 5-6 

человек, получают задание: Сформировать перечень рекомендаций, которые 

позволят «сделать более творческой собственную жизнь», и записать их. 

Формируемые рекомендации должны быть реально воплотимы в жизнь всеми 

участниками или хотя бы большинством из них ( т.е не подразумевать наличие 

каких-либо редко встречающихся способностей, слишком крупных 

материальных затрат и т.п). 

Обсуждение в группе разобрать все варианты. 

Пример: 

1. Регулярно выполнять физические упражнения; 

2. Овладеть техникой медитации и релаксации. 

3. Ведите дневник, пишите рассказы, стихи, песни записывайте умные 

мысли. 

4. Расширяйте кругозор своих интересов и др. 

 

№10. Разминка. Арка. 

Цель: развитие творческих способностей, поиска нестандартного решения 

поставленной задачи. 

Материалы: ножницы, бумага. 

Методические указания: Участники объединяются в команды, получают 

бумагу формата А4, и им дается задание: изготовить такую арку, чтобы через 

нее смог пройти любой из участников или все по очереди. Продемонстрировать 

как можно больше способов. 

После окончания важно обсудить следующие вопросы: 

1. Кому сначала казалось, что выполнить упражнение невозможно? 

2. Часто ли возникают такие ситуации? 

3. Кто подсказал решение или это коллективное? 

 

 



№11. Разминка. Новое применение. 

Цель: развитие творческого интеллекта. 

Материалы: скрепку для бумаг, зубную щетку, карандаш, спичку... и т.д. 

Методические указания: За две минуты найдите как можно больше 

применений для обувного шнурка и запишите их. Это упражнение, развивающее 

творческий интеллект для рассмотрения можно брать любой другой предмет. 

После окончания важно обсудить следующие вопросы: 

1. Сложно было придумывать новое применение простым и знакомым 

вещам? 

2. Как можно применять ваш предмет? 

3. О чем заставило задуматься это упражнение? 

 

№12. Разминка. Стоп-кадр. 

Цель: развитие навыки экспрессии, с другой – дает возможность 

участникам в новом ракурсе взглянуть на свое отношение к тем жизненным 

сферам, которых касаются слова. 

Материалы: список слов. 

Методические указания: Участники свободно перемещаются по 

аудитории. По команде ведущего, подаваемой с помощью хлопка в ладоши, они 

останавливаются и демонстрируют с помощью мимики и пантомимики (позы, 

жестов, движений тела) то слово, которое называет ведущий. «Стоп-кадр» 

продолжается 8-10 с, после чего по повторному хлопку ведущего участники 

опять начинают свободно перемещаться по помещению, пока не прозвучит 

следующий хлопок и не будет названо очередное слово. Желательно заснять 

«стоп-кадры» с помощью цифровой фото или видеокамеры и 

продемонстрировать отснятые материалы участникам непосредственно после 

упражнения. 

Можно использовать, например, такие наборы слов: время, прошлое, 

детство, настоящее, учеба, будущее, профессия, успех; встреча, общение, 

понимание, дружба, любовь, семья, счастье. 

 

 

 



№13. Разминка. Островки 

Цель: всем участникам разместится на газете. (на всей, на половине газеты, 

на трети). 

Материалы: газеты. 

Время: 5-10 минут 

Методические указания: Участники разбиваются на группки по 4-6 

человек и на скорость выполняют задания. 

Смысл упражнения: Создание условий для воплощения и выдвижения 

идей о способах действия нестандартной ситуации, сплочение группы, 

физическая разминка. Участники обмениваются эмоциями и чувствами и 

озвучивают все свои идеи. 
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