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Вступ 

Процес входження особистості в економічну систему в умовах 

формування ринкових відносин є досить складним як для окремої людини, 

так і для суспільства в цілому. На кожному етапі розвитку суспільство         

по-різному вирішує питання, пов’язані з економічною соціалізацією. 

Складність сучасного стану українського суспільства полягає в тому, що 

швидкі зміни соціальних явищ вимагають від людини нових форм 

економічної поведінки. На зламних етапах соціально-економічного розвитку, 

ці проблеми набувають особливої актуальності. 

Процес економічної соціалізації підростаючого покоління здійснюється 

в умовах невизначених соціальних ситуацій, варіативності, різноманіття 

принципів організації видів діяльності, соціальних ролей і групових норм. 

Очевидною є необхідність формування активного, економічно грамотного 

громадянина з високою особистісною толерантністю, здатного орієнтуватися 

в непередбачених ситуаціях ринкової економіки сучасної України. Особливо 

це важливо для юнацького віку, який  є перехідним від дитинства до зрілості. 

Це етап формування самосвідомості і власного світогляду, етап прийняття 

відповідальних рішень, вибору професії. При цьому слід враховувати, що в 

умовах нестабільності і кризи суспільства соціальний вік підростаючого 

покоління починає випереджати фізіологічний. Тому завдання 

цілеспрямованої економічної соціалізації молоді в ринкових умовах є 

актуальним.  

Економіку творять люди, і від знань та компетентності, у тому числі й 

психологічних, залежить якість їхньої діяльності. значущість досягнень. 

Життєва компетентність особистості позитивно корелює з її психологічною 

компетентністю. Під психологічною компетентністю  ми розуміємо наявність 

необхідних психологічних знань, умінь і навичок, тобто таких, які  

допоможуть людині жити повноцінним, цікавим, насиченим життям та благо 

своє та оточуючих, досягти успіху в особистому житті та професійній 

діяльності. 
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Тому ми пропонуємо проведення соціально-психологічних тренінгів з 

учнівською та студентською молоддю, метою яких є оволодіння ними 

економічними знаннями, усвідомлення свого місця в системі економічних 

відносин, розвиток економічної суб`єктності. 

І. Теоретичні аспекти програми «Психологічний супровід 

становлення суб`єкта економічної соціалізації» 

 Існує безліч психотехнічних засобів, які оптимізують процес 

економічної соціалізації юнацтва, від індивідуальної терапії до групових 

методів роботи. Найбільш ефективним засобом з точки зору соціальних 

психологів є тренінг як цілеспрямована та економічно вигідна «інвестиція» в 

особистість, оскільки  в процесі тренінгу відпрацьовуються ті навички, які 

необхідні людині для досягнення конкретних цілей. 

Під час роботи тренінгу створюється неформальне, невимушене 

спілкування, яке відкриває перед групою безліч варіантів вирішення 

проблеми, заради якої вона зібралася. На відміну від традиційних, тренінгові 

форми навчання повністю охоплюють весь потенціал людини: рівень та 

обсяг її компетентності (соціальної, емоційної, інтелектуальної), 

самостійність, здатність до прийняття рішень, взаємодії тощо. Тренінг – це 

одночасно цікавий процес пізнання себе та інших, спілкування, ефективна 

форма опанування знань, інструмент для формування умінь та навичок,  

форма розширення досвіду. Він сприяє інтенсивності навчання, результат 

якого досягається завдяки власній активній роботі його учасників. 

ІІ. Мета та принципи проведення навчальної програми тренінгової 

форми 

Мета навчальної програми тренігової форми: навчити учасників 

тренінгу приймати економічні рішення, обирати найбільш вдалу з 

альтернатив і на цій основі формувати власну позицію в сфері економіки; 

формувати психолого-економічні якості особистості, які є необхідними для 

успішного економічного життя; сприяти розвитку особистісних рис для 

успішної адаптації молодої людини до умов ринкової економіки: розвиток 
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упевненості в собі, формування креативного мислення, уміння визначати та 

формувати мотиви власної діяльності тощо. 

Цільова аудиторія та тривалість. Запропонована навчальна 

програма тренігової форми може бути включена в економічну підготовку 

учнів різних вікових груп та студентів як факультативний курс, також її 

можна використовувати як психологічний тренінг. Багато вправ тренінгу, 

можна використовувати при створенні спеціальних програм  для  батьків та 

вчителів. Повний курс розрахований на певну кількість годин. 

Тренінг, як спеціально організована реальність справжнього життя 

учасників, де можна помилятися та отримувати досвід без втрат, ґрунтується 

на певних принципах: 

1) Принцип «научіння через досвід». Спочатку учаснику дають 

можливість діяти та отримати певний практичний досвід, а потім 

пропонують самому цей досвід осмислити та зробити узагальнені висновки. 

Добре сконструйований та добре проведений тренінг, який використовує  

принцип «научіння через досвід», повною мірою може замінити багаторічний 

стихійний процес отримання та усвідомлення досвіду. Научіння навичкам 

самостійного прийняття економічних рішень в ситуації невизначеності – це 

скоріше модель для формування більш універсальних навичок, необхідних 

для життя в цілому. 

2) Принцип поетапності розвитку групи та більш глибокого 

розуміння кожним учасником самого себе. Нова зустріч логічно витікає із 

попередньої та слугує в змістовному плані основою для наступної.  

У запропонованому тренінгу виокремлюються чотири стадії: 

підготовка, усвідомлення, переоцінка та дія. Вони найбільш вдало лягають на 

процес кожної гри в тренінгові як закінчений та цілісний блок. На етапі 

підготовки тренер підводить групу до тієї чи іншої теми, будуючи певну 

стратегію для того, щоб група була готова до гри. Готовність полягає в тому, 

щоб група зацікавилась запропонованою темою, в учасників проявилися різні 

точки зору, і у більшості учасників з’явилося бажання розібратися в даному 
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питанні. У процесі гри у них з’являється усвідомлення певних важливих 

закономірностей та правил. Далі йде переоцінка власного досвіду, способів 

поведінки, формуються нові настанови, що спонукає до нових дій, нових 

алгоритмів та нової поведінки. 

Тренінг проходить за наступним сценарієм: спочатку прийняття 

правил, за якими буде працювати група, потім – знайомство. Кожен день 

тренінгу закінчується обговоренням, підведенням підсумків, які дозволяють 

закріпити результат роботи, ще раз наголосити на особистих досягненнях 

учасників, обмінятися враженнями. Всі висловлювання, емоції й оцінки 

учасників додаються та посилюють одна одну. 

3) Принцип поєднання різних форм навчання. Навчальна програма 

тренігової форми складається з декількох самостійних тренінгів. Задля 

реалізації мети навчальної програми використовується система 

інтерактивних методів та форм роботи, розрахованих на дошкільну, 

учнівську та студентську молодь різних вікових груп. Це, зокрема, соціально-

психологічні ігри для дітей старшого дошкільного віку, тренінги 

цілеспрямованої економічної соціалізації підлітків, економічного 

самовизначення для старшокласників, формування економічної культури 

студентської молоді; міні-лекції, розбір ситуацій, ділові ігри; інтерактивні 

техніки та вправи на відпрацювання необхідних навичок, націлених на 

вирішення конкретних проблем учасника, «мозковий штурм», метод 

незакінчених речень, дискусії, групові обговорення, рефлексивний аналіз, 

корекційно-розвивальні вправи, проективні малюнки «Неіснуюча валюта», 

«Мій бізнес» тощо. Поєднання різних форм навчання сприяє тому, що 

матеріали тренінгу засвоюються більш ефективно, ніж на традиційних 

заняттях.  

Ш. Соціально-психологічні ігри для дітей старшого дошкільного 

віку ( розроблені на основі досліджень С.В. Єроніної)  
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Тематичний план ігрових занять включає в себе наступні соціально-

психологічні ігри: «Гроші – засіб обміну товарами між людьми»,  «Бюджет 

моєї сім`ї»,  «Бюджет міста»,  «Магазин»,  «Реклама. Ярмарок». 

1. Соціально-психологічна гра «Гроші – засіб обміну товарами між 

людьми» 

Мета: ознайомити дітей з функцією грошей, уточнити та розширити 

знання дітей про українські гроші – гривні, копійки, про використання та 

призначення грошей; про їх зовнішній вигляд та відмінність між собою. 

Формувати правильне ставлення до грошей як засобу раціонального 

розподілу товарів, бережливе ставлення до грошей, ощадливість, 

економність. 

І етап – інформаційно-мотиваційний 

Вихователь. Сьогодні пропоную вам відкрити власні крамнички.. Що нам 

потрібно для того, щоб це зробити?  

Діти. Нам потрібно зробити макети товару, який буде у нас продаватися. 

 Вихователь. Правильно. Тому пропоную вам розділитись на групи, 

кожна з яких із доступних ресурсів (пластиліну, паперу) виробляє певний 

товар (їжу, одяг, питну воду, будівельні матеріали). А зараз обговоріть у групі 

що саме ви будете виробляти. 

ІІ етап – особистісно-винахідницький 

 (Відбувається процес домовленості між дітьми, що саме вони будуть 

виробляти та сам  процес вироблення товару) 

  Вихователь. Зараз пропоную вам обрати - хто буде директором 

крамниці, хто – продавцем, а хто – покупцями (відбувається самостійний 

вибір ролей, враховуючи сумісність особистісних якостей кожної дитини і 

персонажа, якого вона буде грати).  Всі готові – відкриваємо наші крамниці. 

Але що ж потрібно для купівлі будь-якої речі?   Діти. Гроші. 

Вихователь. Справді, майже все, що ми маємо (продукти, одяг, книги, 

меблі тощо), купуємо за гроші. А для чого ще потрібні гроші? (Щоб 

сплачувати за квартиру, світло, воду, проїзд у транспорті, за квитки в 
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кінотеатр тощо). Звідки ж беруться гроші?   Діти. Дорослі заробляють їх 

своєю працею. 

Вихователь. Так, а ще держава виплачує студентам стипендію, а 

пенсіонерам — пенсію. Але ж ми поки що не заробили грошей, як же ми 

можемо отримати потрібну річ?    Відповіді дітей(Потрібно підвести дітей 

до висновку, що необхідний обмін продуктами економічної діяльності). 

Вихователь. Уявіть собі, що колись дуже-дуже давно грошей 

не було зовсім. Щоб існувати, люди мали обмінювати товар на товар. Але 

були речі, які цінувалися особливо високо, такі, як сіль, тканини та хутро 

звірів. Поступово вони почали виконувати функцію грошей. Однак з 

використанням такої «валюти» було пов’язано багато незручностей: з 

часом хутро псувалося (втрачало блиск, облазило), отже, знецінювалося, і 

під час купівлі-продажу люди не завжди знали, скільки коштує той чи 

інший товар. Для усунення складності купівлі-продажу товару люди 

вирішили використовувати єдину грошову одиницю. А скажіть, як 

називаються гроші в нашій державі і які вони бувають?   Діти. Гривні і 

копійки. 

 Вихователь. Правильно. Гривні — паперові гроші. Вони різняться за 

кольором і картинками, копійки — металеві (з двох видів металу), різної 

величини. Гривня — це наша національна валюта. Свою грошову одиницю має 

кожна незалежна і самостійна держава. Пропоную директорам магазинів 

зібратися на збори, де вирішити і розробити нашу власну грошову одиницю 

(При безпосередній допомозі вихователя діти розробляють макет грошової 

купюри). 

ІІІ етап – аналітичний. 

Вихователь. А де дорослі беруть гроші?   Діти. Їм видають зарплату. 

Вихователь. Так, дорослим дійсно видають зарплату за те, що вони 

працюють. А ми на початку заняття теж плідно попрацювали – скільки 

різноманітних товарів виготовили. За це кожний отримає зарплату (Діти 

отримують грошові купюри). Тепер кожен з вас може щось купити у наших 
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казкових крамницях. (Відбувається процес купівлі-продажу у казкових 

крамницях). Насамкінець зауважу: щоб заробляти гроші, треба працювати, 

а щоб гроші довше трималися, треба вчитися правильно їх витрачати. Але про 

це ми поговоримо іншим разом. 

2. Соціально-психологічна гра «Бюджет моєї сім’ї» 

Мета: Дати уявлення про бюджет сім’ї; ознайомити дітей з поняттями 

―доходи‖ і ―витрати‖ та їх значенням в житті людини. Особливу увагу 

звернути на невеликі, але цінні доходи пенсіонерів, студентів, дітей. 

Виховувати тактовне ставлення одне до одного незалежно від рівня доходів, а 

також вдумливе ставлення до витрат, ощадливість. 

Обладнання: Загальний малюнок із зображенням сім’ї; предметні 

картинки із зображенням кожного члена родини: мами, тата, бабусі, дідуся, 

старшого брата-студента, сестри-дошкільниці; предметні картинки на 

синьому картоні із зображенням доходів (гаманець із зарплатнею бабусі, 

дідусь із грошима, лотерейний квиток, мама й тато на роботі; бабуся й дідусь, 

які вирощують на дачі садовину й городину для консервування); витрати — 

предметні малюнки на червоному тлі (харчі, проїзний квиток, похід у театр, 

одяг, меблі, побутова техніка, іграшки тощо); дзвіночок; чарівна торбинка; 

скарбничка.  

І етап – інформаційно-мотиваційний 

 Вихователь.  Доброго дня, малята, як ваші справи? В наш садочок 

прийшла посилка з країни Економляндії, подивимось, що там (Дістає з 

торбинки.) Подивіться, який незвичайний будиночок. Як ви думаєте, що це 

може бути?  Відповіді дітей. 

Вихователь. Цей незвичайний будиночок зветься скарбничкою. А для 

чого потрібні скарбнички?    Діти. У ній можна накопичувати й зберігати 

гроші.  

Вихователь. Коли монетка входить у скарбничку це дохід або прибуток 

(прийшла), а коли виходить — це витрати (вийшла). Але в нашій посилці ще є 
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якісь картинки. Зараз я їх вам роздам.  Як ви думаєте навіщо тут ці картинки? 

Відповіді дітей. 

Вихователь. У вас на синіх картках зображено доходи сім’ї, а на 

червоних — витрати. Підійдіть до мене поодинці діти із синіми картками в 

руках і ми з вами подивимося, звідки ж у наші з вами родини надходять 

гроші?   Діти з синіми картками  по черзі підходять до дошки і разом з 

вихователем пояснюють намальоване джерело сімейних надходжень та 

виставляють карточку на дошку. 

Вихователь. Прибутками родини можуть бути: заробітна плата; 

стипендія; пенсія. Заробітна плата - це прибутки мами, тата, старших сестер чи 

братів, бабусі та дідуся, якщо вони працюють. Ваші сестра чи брат, якщо вони 

навчаються в технікумі, інституті, університеті, отримують стипендію. Якщо 

бабуся чи дідусь, які проживають з вами, літні люди і ніде не працюють - вони 

отримують пенсію. Як ви гадаєте, чи може мама отримувати пенсію, стипендію? 

Діти. Ні. 

Вихователь. Чи може старший брат чи сестра отримувати і стипендію, і 

зарплату?  Діти. Ні/ Так, якщо він чи вона навчається і підробляє. 

Вихователь. Чи можуть дідусь чи бабуся отримувати і пенсію, і зарплату? 

Діти. Так, якщо вони пенсійного віку,  але працюють. 

Вихователь. Але окрім таких прибутків, сім’я може отримувати гроші і 

з інших джерел. Наприклад, гроші від продажу овочів та фруктів, вирощених на 

дачі влітку; гроші, отримані як подарунок від рідних та друзів; виграш в 

лотерею тощо.  А для чого сім’ї потрібні гроші?   Діти. Щоб задовольнити 

свої потреби. 

Вихователь. Гроші, які знаходяться в розпорядженні сім’ї складають 

сімейний бюджет. А зараз підійдіть до мене поодинці діти з червоними 

картками і ми з’ясуємо на що витрачаються сімейні гроші?   Діти з червоними 

картками  по черзі підходять до дошки і разом з вихователем пояснюють, на 

що витрачаються сімейні гроші та виставляють карточку на дошку. 
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Вихователь. Потреби бувають різні. Вони залежать від уподобань 

сім’ї. Одна сім’я витрачає більше грошей на їжу, інша – на одяг. Витрати 

залежать від того, яка сім’я (велика чи мала), що вона має (квартиру, дачу, 

машину та ін.). В першу чергу сім’я витрачає гроші на найважливіші 

потреби.  Як ви думаєте - які?   Діти. Їжа, одяг, квартира та комунальні 

платежі, меблі та посуд, господарчі товари, освіта, медицина, транспорт. 

Вихователь. А є витрати, від яких можна відмовитись (дорогі іграшки, 

коштовності, ласощі, подорожі). Але буває й так, що для одних людей певні 

витрати є другорядними, а для інших ті ж самі витрати є першочерговими. 

Наприклад, якщо взимку у вашій квартирі тепло, то витрати на купівлю 

обігрівача для вас будуть другорядними, необов’язковими. Якщо ж у вашому 

будинку холодно, то купівля обігрівача є обов’язковою і необхідною. Величина 

витрат сім’ї залежить від розміру сімейного бюджету: чим більше грошей 

отримують члени сім’ї, тим більше вони можуть витратити. Як, правило, чим 

більше грошей ми маємо, тим дорожчі речі ми купуємо. 

ІІ етап – особистісно-винахідницький 

Вихователь. А зараз пропоную вам утворити сім’ї. Виберіть, хто у вас 

буде татом, мамою, дітьми і чи буде у вашій родині дідусь або бабуся. А тепер 

кожен подумайте і намалюйте, яким чином ваш персонаж може приносити дохід 

своїй родині. Робота дітей. 

Вихователь. А зараз покажіть своїй родині, яким чином ви збираєтесь 

покращувати сімейний бюджет. Діти розглядають малюнки доходів. Кожен з 

ваших персонажів приніс певний прибуток у сім’ю,  і тепер разом ви маєте 

запланувати,  на  що буде витрачено ваш сімейний бюджет. Діти планують 

на що сім’я витратить зароблені гроші.  Кожен голова уявної сім’ї (батько 

чи мати) представляє план сімейних витрат. 

ІІІ етап – аналітичний. 

Вихователь. План витрат якої сім’ї ви вважаєте складений 

найправильніше? 
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Відповіді дітей. Вихователь підводить дітей до висновку, що спочатку 

треба задовольняти першочергові потреби, а потім вже другорядні. 

Вихователь. На що найбільше грошей витратила ваша сім’я? Чому? Чи 

кожного місяця ваша родина витрачає однакову суму грошей? А як ви 

гадаєте, яким чином кожен з вас може внести в сімейний бюджет додаткові 

гроші? (Економити воду, електрику, берегти одяг, іграшки, вирощувати овочі 

на дачі та ін.).  

3. Соціально-психологічна гра «Бюджет міста» 

Мета: Продовжувати знайомити дітей з поняттями ―доходи‖ і 

―витрати‖, бюджет міста. Виховувати раціональну поведінку, вдумливе 

ставлення до витрат, ощадливість. Навчати приймати виважені рішення.  

Ролі: Мер міста, адміністрація, населення. 

І етап – інформаційно-мотиваційний 

Вихователь. На попередньому занятті ми обрали членів адміністрації і 

мера міста. А для чого місту потрібен мер?  Діти. Щоб керувати містом, 

планувати витрати і доходи міста (бюджет) і ін. 

 Вихователь. Ось саме зараз ми і перевіримо, як наш обраний мер 

вирішує проблеми міста. Дізнаємося, чи не помилилися ви в своїх очікуваннях? 

ІІ етап – особистісно-винахідницький 

Вихователь. У нашому місті виникла проблема: існує незабудована 

земельна ділянка. Адміністрація повинна вирішити, що краще на ній 

побудувати: лікарню, супермаркет, парк чи новий автовокзал. При цьому 

розміри земельної ділянки такі,  що на ній можна побудувати лише одну 

будівлю. Всім жителям міста пропоную вирішити, що було б краще 

побудувати на ділянці і об’єднатися у групи: 

1-ша група жителів повинна довести адміністрації, що на ділянці краще 

побудувати лікарню;  2-га група -  побудувати супермаркет;  3-тя група – 

побудувати парк;  4-та група – побудувати новий автовокзал.  Обговоріть у 

групах і переконайте адміністрацію, що ваша думка є найкращою і  

найвигіднішою. 
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Відбувається обговорення в групах і відстоювання правоти власної 

думки перед адміністрацією. Адміністрації на чолі з мером потрібно 

вислухати доводи всіх груп населення і прийняти рішення, що саме побудувати 

на вільній ділянці. 

ІІІ етап – аналітичний. 

Вихователь. Як ви вважаєте чи легко бути мером міста? Відповіді 

дітей. 

Вихователь. Як кожен з нас може збільшити бюджет міста? Діти. 

Берегти природні ресурси, електроенергію, берегти навколишнє середовище: 

не смітити, не ламати і ін. 

Вихователь. Тож давайте економно та ощадливо ставитися до довкілля, 

тоді ми зможемо називати себе жителями найкрасивішого і найбагатшого міста 

країни. 

4. Соціально-психологічна гра «Магазин» 

Мета: Продовжувати ознайомлювати дітей з торгівельними об’єктами – 

магазинами; дати уявлення про різні магазини, необхідність вибору; 

закріплювати вміння порівнювати і оцінювати товари, зіставляти потреби і 

можливості; розвивати вміння вибирати товари у відповідному магазині; 

вправляти в умінні домовлятися, переконливо доводити власну думку решті, 

терпляче сприймати позицію, що відрізняється від власної; показати дітям 

особливості праці продавця. Виховувати культуру поведінки, діловитість, 

ощадливість, самостійність. 

Матеріал: муляжі різних товарів, цінники, кошики, гроші. 

Ролі: продавці, покупці, касири, директора, банкір. 

І етап – інформаційно-мотиваційний 

Вихователь. Хто з вас відвідував магазин?  Діти. Всі. 

Вихователь. А навіщо люди ходять в магазин?  Діти. Щоб купити там 

товари. 
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Вихователь. А хто з вас хоча б раз у житті самостійно робив покупку в 

магазині? Розкажіть, що саме ви купували і як це відбувалося?  Розповіді 

дітей. 

Вихователь. Які різновиди магазинів ви знаєте? Відповіді дітей. 

Вихователь. Коли будь-хто з нас заходить до магазину, то відразу 

стає учасником економічних відносин - покупцем - і вступає у відносини з 

продавцем. Наші відносини - купівля-продаж товарів. В залежності від 

того, що нам потрібно, ми йдемо в продуктовий чи в промисловий магазин. 

ІІ етап – особистісно-винахідницький 

Вихователь. А чому б нам з вами не відкрити власні магазини? Діти. 

Давайте. 

Вихователь. Розділіться на 4 групи і зберіть товар, який буде 

продаватися у вашому магазині – це може бути все, що є в нашій групі. Не 

забудьте оцінити, кожен з товарів. У нас є товар для ваших магазинів, але хто 

буде в ньому працювати? Давайте пригадаємо, люди яких спеціальностей 

працюють в магазині. 

Відповіді дітей: Продавець;  Я бачив охоронця; А ще потрібно, щоб 

касир був. 

Вихователь. А як ви вважаєте, хто керує магазином? Діти. Директор. 

Вихователь. Так, тому оберіть директорів ваших магазинів. Як ви 

вважаєте, яким повинен бути директор? Діти.  Розумним. Добрим. Знати 

все-все. Щоб його всі слухали. 

Вихователь. Оберіть у кожній групі людину, що відповідає всім 

вимогам і впоралась би з обов’язками директора. 

Вибір і обговорення кандидатів на роль директорів магазинів. 

Вихователь. А зараз директори оберуть продавця у магазин. Так як 

наші магазини маленькі, то всіх їх буде охороняти група міліціонерів, яка 

складатиметься з 2-х чоловік. Давайте оберемо 2-х дітей, які найбільше 

підходять на ролі міліціонерів. Як ви вважаєте, яким повинен бути 
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міліціонер?  Відповіді дітей та вибір міліціонерів. Всі інші діти будуть 

покупцями. 

Вихователь. Отже, наші магазини відкриті, тому пропоную покупцям 

зробити  покупки.  Для  цього  в  банку треба взяти  гроші (за гроші  у  

грі використовуються фішки, наприклад, жовтого кольору). 

 Роль банкіра виконує вихователь. Кожна дитина отримує у 

банкіра, наприклад, по сім (п'ять, десять) фішок.   

У магазині ви можете придбати товар за різними цінами — той,  

що коштує дорожче,  і  той,  що  коштує дешевше.  Проте треба зважати 

не лише на цінність товару, а й на його значущість для самого покупця, 

запитати себе: «Чи мені це потрібно? Якщо — ні, чи хочу я придбати це для 

моїх близьких або знайомих?» 

Вихователь. Зараз пропоную всім самостійно оглянути товар і зробити 

вибір, що ви можете та хочете купити.  

Розглядання «товару» супроводжується обговоренням його вартості, 

можливостей його застосування, вікової належності тощо. Частина дітей 

спочатку орієнтується лише на «хочу», потім починає розуміти, що 

бажання має збігатися з можливостями, і починає шукати вихід з 

цього становища. Так поступово виникає складна, багатовекторна 

ситуація вибору: а) вибрати те, що коштує дешевше, але мені не потрібне. І 

це буде тільки моя покупка; б) домовитися з іншими, об’єднати гроші і 

придбати цінну, потрібну і цікаву річ. Проте вона буде належати всім; в) 

попросити у товаришів гроші, яких не вистачає на покупку; г) випросити, 

обміняти на щось фішки, яких не вистачає, або навіть забрати. Дітям, 

які вирішили об’єднати свої кошти, треба домовитися, що вони будуть 

купувати. Бо разом зі зростанням купівельної можливості збільшується й 

варіативність вибору. 

ІІІ етап – аналітичний. 
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 Вихователь. Всі покупки зроблені, і тепер пропоную оцінити   

правильність вашого вибору. Розкажіть,  хто що придбав і переконайте нас, що 

була придбана потрібна річ. Розповіді дітей. 

Вихователь. Якщо не вистачає грошей на потрібну покупку, яким чином 

можна знайти гроші? Діти. Домовитися з іншими, об’єднати гроші і придбати 

цінну, потрібну і цікаву річ, проте вона буде належати всім; попросити у 

товаришів гроші, яких не вистачає на покупку; випросити, обміняти на 

щось фішки, яких не вистачає, або навіть забрати. 

Вихователь. Деякі продавці при виконанні своєї ролі припустилися 

помилки, якої? Відповіді дітей. 

Вихователь. Вони не видавали покупцям чеки. А чому треба 

вимагати у продавця чек? Відповіді дітей. 

Вихователь. Чи можуть гроші бути товаром ? Відповіді дітей. 

Вихователь. Як в вважаєте чи легко працювати продавцем? Чому? 

Відповіді дітей.  Тож давайте завжди, коли будемо приходити в магазин, 

пам’ятатимемо, як треба себе поводити, щоб і ви і продавці були задоволені 

співпрацею. 

5. Соціально-психологічна гра «Реклама. Ярмарок» 

Мета: дати уявлення про рекламу та її різновиди; розвивати вміння 

орієнтуватися в світі товарів за допомогою реклами; учити встановлювати 

зв’язок між рекламою та успіхом у торговельних стосунках «продавець-

покупець»; розвивати спостережливість, кмітливість, діловитість, 

організованість; формувати вміння працювати разом та доводити справу до 

кінця. 

Матеріал: різні види друкованої реклами, кахлі. 

Ролі: директор заводу, працівники рекламного цеху, бухгалтер, продавці, 

директор банку. 

І етап – інформаційно-мотиваційний 

Вихователь. На нашому заводі виникла криза. На складі накопичилося 

багато продукції і треба її реалізувати. А як нам це зробити? Відповіді дітей. 
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Вихователь. Уявіть таку ситуацію: люди не ходять по магазинах, по 

ринках, та й кахлі їм не потрібні, що ж робити? Відповіді дітей.  

Вихователь. Дійсно, щодня людина стикається з рекламою, бачить чи чує 

її, дивиться по телевізору чи читає в газеті, журналі, на плакаті, стенді, чує по 

радіо тощо. Що ж таке реклама і чи потрібна вона? Відповіді дітей. 

Вихователь. Реклама – це повідомлення та відомості про товар, його 

якість, можливість придбання. Трохи з історії виникнення реклами. Усна та 

письмова реклама існувала ще в Стародавній Греції та Римі. Письмова реклама 

мала інформаційне значення, оскільки повідомляла покупцям про магазин та 

товари, що в ньому продавались. Це робилося за допомогою вітрин, вивісок (так 

робиться і зараз). Потім реклама набрала форми друкованого звернення до 

покупця, з’явилися афіші, інформаційно-рекламні оголошення в книгах, 

журналах, газетах. Батьківщина реклами - США. Саме в США у другій половині 

XIX століття з’явилися перші рекламні агентства. Рекламування сформувалося у 

самостійний вид діяльності, який приносить немалі прибутки. А тепер давайте 

звернемося до сьогодення. На кожному кроці ми стикаємось з рекламою. Якою 

ж вона буває і де її можна побачити чи почути? Відповіді дітей. 

Вихователь. Реклама може бути якою завгодно, але головна її мета 

полягає в оголошенні товару, щоб про нього знало якнайбільше покупців. 

Реклама інформує, розповідає про якість, переваги, сферу використання товару, 

про товаровиробника, місце та спосіб покупки; нагадує про необхідність 

покупки товару; переконує покупця тут же купити товар. 

ІІ етап – особистісно-винахідницький 

Вихователь.  На кожному підприємстві працює рекламне бюро. Давайте 

зараз уявимо, що ми всі рекламне бюро, тільки нехай на нашому підприємстві 

буде 5 відділів рекламного бюро. Діти діляться на 5 груп.  

Кожна група є рекламним агентством. Перше завдання агентств: 

придумати собі назву, визначити керівника та продавця продукції. Кожне 

рекламне агентство повинно зробити рекламу кахлів. Робота дітей. 
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Вихователь.  В давні часи товари продавалися на ярмарку. Раніше це 

були справжні свята землеробів та ремісників, які після важкої річної праці 

привозили свої продукти на торг, щоб продати їх, а на виручені гроші купити 

все необхідне для своєї сім’ї. Сюди приїздили актори, циркачі, тут було весело, 

гамірно, крутилася карусель, відбувалися народні гуляння. В Україні славився 

Сорочинський ярмарок, який є і зараз. І в наш час у містах відбуваються 

ярмарки, на яких товаровиробники рекламують та продають свої товари. Тому я 

пропоную нам туди відправитися, щоб вигідно продати свій товар. Кожне 

рекламне агентство представить нам свою рекламу, а потім ми вирішимо, яка 

реклама була найвдаліша. 

Керівник (чи все рекламне агентство) представляють свою рекламу. 

Вихователь. Кожен з вас отримав зарплату і зараз може придбати собі на 

пам’ять кахлі нашого виробництва. Купуйте в тій крамниці, де була найцікавіша, 

на вашу думку, реклама, але у своїй крамниці купувати не можна. 

Відбувається процес купівлі-продажу кахлів. 

ІІІ етап – аналітичний. 

Вихователь. Давайте підрахуємо, скільки грошей отримала кожна міні-

фірма за свою рекламу і продаж кахлів. Шановні керівники, здайте гроші 

директору нашого підприємства. 

Підрахунок грошей, визначення найкращого рекламного агентства. 

Вихователь. Частину грошей ми повернемо в банк – сплатимо кредит, а 

частину віддамо на зарплату. За найкращу рекламу, за підрахунками, рекламні 

агенти отримають більшу зарплату. А всі інші отримають дещо нижчу. Підійдіть 

до нашого бухгалтера і отримайте те, що заробили. 

Вихователь. Яка реклама вам найбільше запам’яталася? Відповіді дітей. 

Вихователь. Кому більше потрібна реклама – виробникам продукції чи 

споживачам? Відповіді дітей. 

Вихователь. Тепер ми можемо не сумніватися, що наші кахлі будуть 

користуватися підвищеним попитом у всіх магазинах. 
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ІУ . Тренінг цілеспрямованої економічної соціалізації підлітків 

( розроблений на основі досліджень З.О.  Антонової)  

Концептуальні засади програми цілеспрямованої економічної 

соціалізації підлітків  

У підлітковому віці особистість у своєму розвиткові рухається до нової 

системної властивості – певної міри дорослості, що передбачає 

автономізацію, відповідальність, самостійність. В умовах переходу до 

ринкової економіки і глибокого реформування нашого суспільства 

повноцінна освіта молоді повинна містити знання основ економіки, щоб 

школярі, вступаючи у самостійне життя, могли зрозуміти сутність багатьох  

економічних проблем — від росту цін на товари і послуги до вміння 

користуватися цінними паперами, кредитними картками тощо.  

У роботі по цілеспрямованій соціалізації підлітків слід враховувати не 

тільки об’єктивні вимоги, які пред’являє зовнішнє середовище до їхніх 

економіко-психологічних якостей, а й  суто вікові особливості. Завданнями 

економічної соціалізації підлітків є  формування економіко-психологічних 

якостей особистості, пов’язаних із ініціативністю, самостійністю у прийнятті 

рішень, незалежністю від дорослих у сфері монетарних відношень шляхом 

участі у груповому тренінгу. Адже груповий характер тренінгової роботи вже 

сам по собі стає умовою для апробації підлітком своїх можливостей в 

організації інтеріндивідного економіко-психологічного простору відношень, 

опосередкованих грішми.  

Ефективність даної тренінгової програми базується на тому, що 

розвиток економіко-психологічних якостей особистості підлітка має вестись 

згідно з трикомпонентною структурою економічної соціалізації. Тобто, на 

кожному тренінговому занятті будуть розвинені: а) когнітивні компоненти 

економічної соціалізації (знання, уявлення, образи складових монетарних 

відношень), б) афективні (аналізуватимуться переживання, почуття, 

ставлення до цих складових),  в) конативні (розвиватимуться уміння і 

навички організації «дорослих» взаємовідношень, опосередкованих грішми). 
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Відповідно до цього вся програма розбита на три тематичних блоки, які 

відповідають структурним компонентам одиниці монетарних відношень.  

Тематичний план тренінгових занять щодо цілеспрямованої 

економічної соціалізації підлітків 

1. Вступ до тренінгу «Я в світі грошей» (Мета: мотивувати підлітків 

до пізнання і розвитку власної позиції у просторі монетарних відношень. 

Завдання: а) познайомити учасників з метою та загальним дизайном 

тренінгової програми; б) сприяти формуванню згуртованості в групі; в) 

визначити особливості самовираження учасників та активізувати творче 

мислення; г) мотивувати до самопізнання). 

2. «Який Я у світі грошових відносин?» (Мета: актуалізувати наявні 

особистісні ресурси для організації простору монетарних відношень. 

Завдання:  а) розвивати знання учасників про принципи ринкової економіки; 

б) сприяти усвідомленню власних сильних і слабких сторін у налагодженні 

відношень грошового обміну). 

3. «Хто я у світі грошових відносин?» (Мета: апробувати соціально-

психологічні ролі у просторі монетарних відношень. Завдання: а) сприяти 

поінформованості учасників про можливі соціально-психологічні ролі 

людини в економічних відносинах; б) сприяти апробації різних ролей і 

усвідомленню своїх функцій у кожній з цих ролей). 

4. «Я у дзеркалі грошових відношень» (Мета: організувати процес 

подвійної рефлексії учасниками своїх особистісних якостей як суб’єктів 

грошових відношень. Завдання: а) сприяти розвиткові емпатії у особистості 

до партнера по спілкуванню; б) сприяти розвиткові уміння надавати і 

отримувати зворотний зв’язок від партнера по спілкуванню).  

 5. «Я та інші у світі грошей» (Мета: сприяти усвідомленню 

системного характеру монетарних відношень. Завдання: а) підвищити 

поінформованість учасників щодо монетарних відношень як системи; б) 

розвивати уміння аналізувати ситуації взаємодії з діловим партнером; в) 

розвивати уміння діалогічного спілкування). 



22 

 

6. «Мої ділові контакти» (Мета: сприяти розвиткові усвідомлення 

ситуації ділових відношень, опосередкованих грішми. Завдання: а) розвивати 

вміння налагоджувати ділові контакти; б) розвивати знання про 

закономірності соціальної перцепції в ситуації ділового спілкування). 

7. «Ділове партнерство – яке воно?» (Мета: розвивати уміння 

оцінювати характер ділових відносин з іншими. Завдання: а) сприяти 

формуванню уявлень про партнерські ділові стосунки; б) розвивати уміння 

автентично виражати себе у спілкуванні). 

8. «В пошуках головної мети справжнього мільйонера» (Мета: 

сприяти розвиткові ціннісної позиції підлітка у монетарних відношеннях. 

Завдання: а) розвивати уявлення про ринкові цінності; б) оцінка власної 

системи економічних цінностей учасників). 

9. «Де взяти гроші, коли вони потрібні?» (Мета: сприяти 

розширенню арсеналу способів оперування грішми. Завдання: розвиток 

уявлень про ефективні стратегії монетарної поведінки людини). 

10. «Я на ринку праці» (Мета: сприяти розвиткові усвідомлення 

особистісного потенціалу підлітків як суб’єктів праці. Завдання: а) сприяти 

усвідомленню набутих в ході тренінгу особистісних ресурсів для реалізації 

як суб’єкта «дорослих» трудових відносин; б) розвиток уявлень про законні і 

соціально прийнятні стратегії економічної поведінки неповнолітніх на ринку 

праці). 

Підведення загальних підсумків тренінгу. 

Програма тренінгу розрахована на 10 зустрічей по три години кожна. 

Зазвичай заняття відбуваються з перервами. Найбільш раціональним є  

режим роботи, при якому зустрічі проходять два рази на тиждень, щоб у 

перерві між ними учасники групи  мали можливість застосовувати на 

практиці навички, що вивчаються, та аналізувати їх.  

Організацію кожного заняття за програмою доцільно проводити у 

такій послідовності.  

1. Етап мобілізації групової енергії 
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Мета етапу: створення у учасників емоційного настрою на роботу у 

групі. Форми організації роботи. На цьому етапі група виконує вправи на 

групову згуртованість на початку кожного заняття. Їх психологічний зміст 

полягає у тому, щоб дати учасникам групи можливість зруйнувати звичайні 

стереотипи поведінки, ослабити психологічні захисти, зазнати разом з 

іншими певних переживань, що посилює готовність до сприйняття почуттів 

інших людей і вираження власних почуттів.  

2. Етап мотивування до роботи над основною проблемою заняття 

Мета етапу: проблематизація учасників з метою підвищення мотивації 

до роботи над собою згідно з основним завданням заняття. Форми організації 

роботи: дискусії на тему заняття щодо певного повідомлення ведучого або 

обговорення домашнього завдання, щоб дати учасникам групи можливість 

зрозуміти, яким чином психологічні ідеї можуть бути реалізовані у 

психологічній практиці; щоб сприяти усвідомленню набутих в ході тренінгу 

особистісних ресурсів для реалізації себе як суб’єкта «дорослих» трудових 

відносин.  

Обговорення домашнього завдання.  

Мета: дати можливість учасникам групи поділитися досвідом 

застосування у житті навичками, що вивчаються, підтримати один одного і 

побачити шляхи свого подальшого психологічного зростання. Завдання: 

застосувати у реальному житті конкретні психологічні навички,  аналізуючи 

їх по запропонованій ведучим схемі. «Проговорювання» цього досвіду, з 

одного боку, дає можливість кожному учаснику отримати підтримку від 

групи, зрозуміти свої помилки і побачити свої сильні сторони, з іншої 

сторони, створює в групі продуктивну атмосферу взаємної довіри.  

3. Основний етап. 

Мета етапу: формування знань, ставлень, умінь згідно з основною 

метою заняття. Форми організації роботи: міні-лекції, інформаційні 

повідомлення, психогімнастичні вправи, робота у міні-групах за вправами на 

розвиток умінь щодо розігрування і аналізу проблемних ситуацій, аналіз 
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відеоматеріалів, рольові ігри з метою закріплення уміння, ігри-симуляції, 

рефлексія досвіду. Вправи на оволодіння умінням і навичкою дають 

учасникам можливість на досвіді власних переживань зрозуміти їх 

психологічний зміст. Між вправами варто проводити психогімнастичні 

вправи, спрямовані на підвищення загальної працездатності у групі.  

Розігрування і аналіз проблемних ситуацій.  

Мета: дати можливість учасникам групи включити навичку, що 

вивчається, у контекст поведінки у конкретній ситуації, навчитися вибирати 

відповідний стиль поведінки у спілкуванні з підлітками.  

Рольові ігри — це виконання учасниками рольових ситуацій, які 

відтворюють часто повторювані випадки відношень, опосередкованих 

грішми. Рольова гра дає можливість учасникам: а) «побути у шкірі 

дорослого», випробувати почуття, які виникають у дитини при різних стилях 

поведінки зі сторони дорослого; б) побачити реальну можливість 

застосування навички у професійній практиці; в) відчути самому результат 

вибору і користування у житті навички, що вивчається. За зворотним 

зв’язком, отриманим від членів групи, участь у розігруванні ситуацій 

допомагає їм раптом побачити ситуацію іншими очима, відкрити у собі щось 

нове.  

Аналіз відеоматеріалів. Мета: «закріпити» отримані у ході заняття 

відчуття, виступивши «експертом» поведінки іншої людини. В ході аналізу 

відеоматеріалів учасники групи мають можливість спостерігати поведінку 

психолога у спілкуванні з реальними підлітками і побачити, як психологічна 

навичка, що вивчається, може бути вплетена у звичайну, «життєву» 

взаємодію з дитиною.  

4. Підсумковий етап. 

Мета: асиміляція учасниками отриманого досвіду монетарних 

відношень у змодельованих ситуаціях, підведення підсумків зустрічі, 

обговорення домашнього завдання. Асиміляція отриманого досвіду 

передбачає обговорення  питань типу «Що нового ви відкрили для себе 
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сьогодні?», «Що ви отримали від заняття?», «З чим, корисним для себе, йдете 

до наступної зустрічі?».  

Домашнє завдання. Мета: продовження психологічної роботи 

учасників групи на час перерви між зустрічами. У перерві між заняттями по 

одній темі учасники повинні застосувати у реальному житті навичку, що 

вивчається і проаналізувати її застосування.  

Сценарій тренінгової роботи за темою: «Який я у світі ринкових 

відносин?» 

Мета: розвивати навички ауторефлексії, сприяти формуванню 

позитивної самооцінки як суб’єкта монетарних відношень та усвідомлення 

своєї унікальності; сприяти розвитку навичок вербального і невербального 

спілкування; активувати творче мислення; розвиток потреби виразити себе.  

Етап мобілізації 

1. Привітання ведучого.  

2. Обмін привітаннями між учасниками. – 30 хв.  

Інструкція: Передайте свої привітання на папері одним кольором або 

поєднанням кольорів (учасники малюють на папері, потім кожен презентує 

свій малюнок, інші словесно передають свої враження від малюнка).  

3. Групове обговорення актуального емоційного стану учасників та 

очікувань від даної зустрічі.  

4. Виступ ведучого з приводу мети, завдань та плану сьогоднішньої 

зустрічі.  

5. Вправи на творення працездатності групи - 15 хв.  

Учасники групи сідають по колу. У тренера в руках м’яч.  

Інструкція: «Зараз ми будемо, кидаючи один одному цей м’яч, 

називати безумовне достоїнство тієї людини, якій Ви кидаєте м’яч. Будемо 

уважні і зробимо так, щоб усі брали участь у цій роботі».  

Перерва - 20 хв.  

Етап мотивування учасників до роботи над основною проблемою 

заняття. 



26 

 

6. Вправа «Зустріч з іншим» 

Мета: усвідомлення учасниками своїх особистісних ресурсів у 

спілкуванні з іншими людьми.  

Інструкція 1: Встаньте всі, будь-ласка, і починайте мовчки рухатися по 

цій кімнаті протягом 5 хвилин (я буду слідкувати за часом і подам сигнал про 

закінчення часу). Зупиняйтесь та мовчки придивляйтеся до кожного, кого 

зустрічаєте. Зважуйте про себе, хочеться Вам продовжити спілкуватися з 

цією людиною, чи ні. Якими можуть бути причини таких вражень? Якщо є 

взаємне бажання продовжити спілкування, то мовчки, жестами, мімікою 

спробуйте показати це партнерові.  

Інструкція 2 (після перших 5 хвилин роботи): Подивіться на всіх у 

групі і зважте, чи знайшли Ви собі партнера по спілкуванню? Зважте, що з 

цією людиною Вам доведеться працювати в парі весь сьогоднішній 

тренінговий день. Якщо Вас нічого не зупиняє і Ви з партнером взаємно 

мовчки домовились про бажання продовжити роботу разом, то так само 

мовчки утворіть, будь ласка, пари. Знайдіть зручне місце для спільної роботи.  

Тепер у кожної пари є по 5 хвилин для того, щоб усно поспілкуватись, 

обмінявшись відповідями на питання: з яких причин Ви обрали один одного 

(ті, кому досі не вдалось домовитись з іншим учасником про 

співробітництво, продовжуйте домовлятись. Як тільки Вам це вдасться, 

приступайте до аналізу того, завдяки чому Ви утворили альянс).  

Після вправи – груповий аналіз вражень від вправи, потім кожен з 

бажаючих може висловитися про те, завдяки яким своїм ресурсам йому 

вдалось поспілкуватися, а що стримувало і заважало цьому.  

Основний етап 

7. Повідомлення ведучого про підлітковий вік  як період підготовки 

людини до дорослого життя. Підлітки (віком до 15–16 років) «тренуються», 

пробують власні сили, можливості для успішного здійснення життєвих 

планів у дорослому житті, у тому числі й у економічній сфері. Підлітковий 

вік – стартовий для того, щоб випробовувати власні можливості 
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примноження матеріальних ресурсів для самореалізації. Гроші – це тільки 

засіб досягнення життєвих цілей, але заробляти їх потрібно ще навчитись. 

Тому сьогодні ведучий пропонує учасникам «протестувати» власні 

можливості на ниві обміну грішми. Найбільш вдалим прикладом такої 

ситуації може бути ринок.  

8. Рольова гра «Ринок». 

Мета гри — ознайомити учнів з тим, як діє ринок, дати їм можливість 

оцінити свої особистісні ресурси щодо включення у ринкові відносини, 

виробити навички орієнтації в ситуації, що швидко змінюється. Ділова гра 

моделює реальну ринкову торгівлю. Перед початком гри ведучий обирає 

товар для продажу на ринку. Встановлюється його певна кількість для 

кожного продавця. Обираються учасники на ролі продавців з тим, щоб вони 

могли конкурувати, встановлюючи різні ціни на різні товари. Інші гравці 

обирають ролі покупців.  

Для молодших підлітків кращим є речовий варіант імітації продажу 

товарів, наприклад, на картці позначаються найменування товарів та їх 

кількість. Кожна карточка слугує зразком натурального товару. Якщо цим 

товаром, наприклад, є хліб, то карточки виглядають наступним чином:  

Хліб 1 

кг 

Хліб 2 

кг 

Хліб 3 

кг 

Хліб 4 

кг 

Хліб 5 

кг 

Необхідну кількість карток–товарів слід виготовити до гри, виходячи із 

загальної кількості товару і в розрахунку на кожного покупця. Наприклад, 

якщо кожен покупець може купити 5 кг хліба, а дітей – 20 осіб, то потрібно 

мати всього 100 кг хліба. Можливе також використання макетів товару, що 

продається, виготовлених з пластмаси, паперу, пап’є-маше у вигляді окремих 

вагових одиниць. Готовий товар видається кожному продавцеві, для чого він 

ділиться порівну між продавцями. Після того, як кожному з дітей буде 

видано рівна кількість грошей, продавці починають продавати свій товар, 

пропонуючи його покупцеві за певною ціною, з якою покупець має право 

погодитися або не погодитися. Відбувається торг між продавцями та 
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покупцями, в процесі якого покупці прагнуть купити товар за низькою 

ціною, а продавці прагнуть продати його за високою ціною.  

У ході купівлі-продажу продавець віддає покупцеві картку або макет 

товару у відповідності з тією кількістю, що купив був останній, і отримує від 

покупця замість грошей сплату за свій товар згідно з ціною, про яку вони 

домовилися. Завдання продавця полягає в отриманні максимально можливої 

виручки за рахунок встановлення ціни на товар і його повного розпродажу. 

Продавець повинен прагнути продати весь свій товар за найбільшою ціною з 

урахуванням попиту на ринку на цей товар та із урахуванням проведення 

конкурентів, спостерігаючи за тим, як у них йде торгівля, чи багато у них 

покупців.  

Після гри – групова робота, метою якої є: а) емоційна реакція учасників 

та б) в ході обміну думками усвідомлення того, які якості допомагали 

кожному учасникові успішно діяти на ринку, а яких особистісних ресурсів не 

вистачало.  

Підсумковий етап  

9. Вправа «Відчуй настрій» 

Мета роботи: зняти емоційну напругу, стимулювати групу до 

взаємної підтримки (усі учасники сидять у колі. По команді вони закривають 

очі, беруться за руки і намагаються по руці визначити настрій своїх сусідів 

справа та зліва. Потім всі відкривають очі і діляться враженнями - 20 хв.).  

7. Підтримуючий лист. 

Кожен підліток отримує аркуш паперу, на якому написано ім’я когось з 

присутніх на занятті. За 10 хвилин він повинен написати цій людині 

невеликий підтримуючий лист (20 хв.).  

10. Домашнє завдання. 

Мета: мотивувати учасників до асиміляції отриманого в ході тренінгу 

досвіду. Інструкція: Складіть перелік ідей, принципів, звичок, які Вам 

особливо властиві, та таких, неможливість слідувати яким викличе у Вас 

напругу.  
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11. Підсумкове групове обговорення вражень від тренінгового 

заняття та того «багажу», з яким учасники завершують його (20 хв.).  

У. Тренінг економічного самовизначення старшокласників 

( розроблений на основі досліджень І.К. Зубіашвілі)  

Юнацький вік є перехідним від дитинства до зрілості. Це етап 

формування самосвідомості і власного світогляду, етап прийняття 

відповідальних рішень, вибору професії. Тому особливо актуальною є 

проблема прискорення розвитку економіко-психологічних якостей 

особистості цілеспрямованими формами впливу на особистість. 

Мета тренінгу: навчити старшокласника приймати економічні 

рішення,  обирати найбільш вдалу з альтернатив і на цій основі формувати 

власну позицію в сфері економіки. 

Цільова аудиторія та тривалість. Цей тренінг можна 

використовувати для старшокласників та студентів. Результати проведення 

можуть бути використані соціальними психологами. Повний курс 

розрахований на 8 годин. Навчальна програма тренінгу передбачає поступове  

введення необхідних теоретичних засад від загальних до найбільш вузьких. 

Кожний розділ має мету та основні завдання, для розв`язання яких ми 

використовуємо відповідні інтерактивні техніки і вправи. 

Програма тренінгу конституйована трьома модулями. 1). Перший 

модуль (рефлексивний) орієнтований на усвідомлення старшокласниками 

змісту їхнього ставлення до грошей (емоційна напруженість у оцінці 

монетарних відношень, місце грошей в системі цінностей особистості, 

превалюючий стиль монетарної поведінки); другий модуль (пізнавальний) 

спрямований на ознайомлення із закономірностями побудови ринкових 

економічних відносин, на формування позитивного образу світу економіки та 

усвідомлення функцій грошей й способів їх заробляння; третій модуль 

(розвивальний) орієнтований на розвиток позитивного мислення, оволодіння 

старшокласниками техніками подолання психологічних бар’єрів у досягненні 

економічних цілей та навичками аутотренінгу для зняття внутрішніх 
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обмежень при прийнятті рішень в ситуації невизначеності, навичками 

планування фінансового успіху. 

Кожен модуль  –  відносно самостійна одиниця, яка   має власну мету і 

здійснює свій внесок у розвиток учасників тренінгу. Він складається із занять 

тривалістю в одну годину, періодичність - один раз на тиждень.  

Зміст програми тренінгу 

Модуль1. Рефлексивний. Заняття 1 

Мета: ознайомити учасників з метою, завданнями, правилами роботи 

та напрямом соціально-психологічного тренінгу, його змістом.  Зацікавити у 

роботі тренінгу. 

1.1. Вступ. Учасники тренінгу сідають в коло. Тренер представляється, 

розповідає про себе. Стисло ознайомлює с метою, програмою та завданням 

тренінгу. Пояснює правила роботи в групі (5хв.). 

1.2. Розминка «Знайомство» (5 хв.). 

 Мета: формування згуртованості групи, вміння працювати в команді, 

розвиток стислої самопрезентації (учасник групи називає своє ім’я  та дві 

якості – одну якість, яка йому допомагає у спілкуванні, і другу, яка йому  

заважає. Другий учасник,  який сидить поруч з ним у колі, повторює все, що 

говорив перший (його ім’я  та дві якості), а потім розказує про себе  та ін.).  

1.3. Вправа «Автобусна зупинка» (15 хв.). 

 Мета: збір очікувань від учасників тренінгу. 

1. Тренер ставить запитання: «Що роблять  люди, коли чекають автобус 

на зупинці? Думають. Розмовляють. Читають оголошення  на стовпах, а деякі 

також дописують дещо в ці оголошення. Наша гра має назву «Автобусна 

зупинка», тому що ми зараз будемо робити аналогічні речі» . 

2. Учасники діляться на три групи (самий простий спосіб – 

розрахуватися на перший, другий, третій).  Тренер вказує  на аркуші з 

написами (аркуші висять у різних кінцях кімнати): 

ЗНАТИ;        ВМІТИ;      ЗАЗНАВАТИ. 
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3. Кожна група займає місце біля окремого аркуша  та записує на ньому 

все, що очікує від цього тренінгу. «Знати» – які нові знання учасники 

бажають отримати. «Вміти» – які навички бажають засвоїти. «Зазнавати» – 

який новий досвід, які почуття бажають відчути. Учасникам пропонується 

метод «мозкового штурму»: нічого не критикувати, а просто записувати на 

аркушах.  

4. Через деякий час тренер подає сигнал, і це означає, що «прийшов 

автобус», а тому групам потрібно їхати на другу зупинку. Рухатися  потрібно 

за годинниковою стрілкою,  щоб кожна група побувала біля кожного аркуша. 

Учасники читають, що було написано до них і пишуть щось нове.    

5. Обговорювання результатів. Замість обговорення тренеру достатньо 

просто прочитати те, що написали учасники.  

1.4. Самоаналіз на тему «Як я сприймаю гроші» (10 хв.). 

Учасникам пропонується відповісти на три запитання (відповіді слід 

записати на аркуші): а) Що означають гроші в моєму житті? (напишіть 

декількома словами). б) Скільки грошей на місяць мені потрібно? 

(визначтеся із розміром суми, в якому еквіваленті – євро, доларах, гривнях. 

Якщо ви точно знаєте, яка сума вам потрібна і для чого, це вже заява на 

перемогу). в) Що  мені  заважає? (Якщо нічого не заважає, так і напишіть. 

Можливо, ви не замислювалися над цим питанням. Заважають негативні 

стереотипи, програми, які існують в нашій підсвідомості, але про це пізніше). 

Висновки. Гроші всім потрібні для досягнення благ, комфорту, тобто 

гроші – це засіб для досягнення певної мети.  Всім потрібні різні суми, 

оскільки ми всі різні.  Що нам заважає?  Поговоримо про це в міні-лекції     

(10 хв.). 

1.5. Міні-лекція «Етапи розвитку фінансового суспільства». 

Аграрний етап. Індустріальний етап. Інформаційний етап (15 хв.). 

Ми живемо у світі, строго регламентованому законами. Свої закони є 

скрізь – у фізиці, хімії, юриспруденції. Закони є й всередині нас. Подивіться 

на рисунок «структура свідомості людини» (рис. 1). Ми схематично 
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зобразили тут подобу айсбергу. Як ви знаєте, видима частина айсбергу 

завжди менше, ніж та, котра схована під водою. Наше підсвідоме містить як 

мінімум у 10 разів більше інформації,  ніж та, яку ми усвідомлюємо. Саме в 

несвідомому утримуються програми «за» і «проти» грошей, шкідливі ідеї, що 

заважають нам залучити гроші у своє життя. Про ці шкідливі ідеї ми 

поговоримо пізніше. А поки скажемо, що ГРОШІ – це теж ІДЕЯ! Гроші – не 

матерія. Банкноти і монети, до яких ми звикли, – насправді лише символ. Це 

просто зрозуміти, якщо у вас є стародавні монети, що вийшли з обігу. 

Прийшовши до магазину, ви нічого не зможете на них купити.  А чому ми 

так говоримо. Повернемося до минулого. 

Рис. 1. Структура свідомості людини 

Після первісного суспільства була аграрна система, землевласницький 

лад. Було так: хто володіє землею, той володіє грошима. Але кількість землі 

обмежена, тим більше родючої. Безземельні люди  вважалися бідними. 

Вибратися з цієї ситуації безгрішшя в той час було складно. З тих пір світ 

сильно змінився. Однак багато хто з нас і зараз не уявляє собі, як вибратися із 

ситуації безгрішшя. Це працює програма аграрної епохи, що зберігається 

глибоко в несвідомому багатьох сучасних людей і заважає їм побачити 

засоби залучення грошей. 

Згодом люди дійшли висновку, що не земля дає гроші, а те, як ми 

розпоряджаємося нею. Якщо власник землі посадить  на своїй ділянці 

пшеницю та продасть її, то одержить, наприклад, тисячу доларів. Але якщо 

він на цій землі побудує завод з огранювання алмазів, то може одержати вже 
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мільйон доларів. І коли люди це зрозуміли, стала зароджуватися буржуазія, 

капіталісти. Поступово з аграрного суспільства виникло промислове 

(індустріальне) суспільство.  У ньому принцип збагачення був іншим: хто 

володіє заводами і фабриками, капіталом, той і багатий. Але для купівлі 

заводу грошей потрібно чимало. Виходить, щоб стати багатим, потрібний 

стартовий капітал, потрібні гроші. І хоча ми живемо в інший час, багато хто 

думає: щоб стати багатим, потрібно мати гроші. А без стартового капіталу 

неможливо розбагатіти. Ця програма індустріального суспільства сидить у 

нашому несвідомому і «нашіптує» нам шкідливу ідею, що заслоняє від нас 

гроші. 

Зараз ми з вами живемо в іншому суспільстві – інформаційному. 

Основний його  девіз: «Інформація коштує грошей» або: «Час – гроші!». А 

для цього потрібно спочатку додуматися, як зробити гроші з цієї інформації. 

І от з'явилися особи, які усвідомили, як це можна зробити: для того, щоб 

одержати гроші, зовсім не потрібно володіти заводами, а потрібно придумати 

схему бізнесу і представити її в голові як концепт - ідею. 

Наприклад, до мене дійшла інформація, що в цьому сезоні ввійдуть у 

моду короткі спідниці. І я вирішила випускати їх. Для  цього можна 

попросити кредит у банку. Далі слід придумати фірмовий стиль своїх 

спідничок і розмістити замовлення, щоб їх зшили на фабриці. Коли моє 

замовлення буде виконано, спідниці треба розмістити в чиїхось магазинах і 

продати. У підсумку на чужому виробництві мені усе зроблять, у чужих 

магазинах усе продадуть, а я отримаю гроші за те, що мені належала тільки 

ідея! Концепція створює гроші!  

Від наших ідей залежить ефективність бізнесу. Коли люди думають, що 

гроші – це матерія, вони крадуть, вбивають один одного. Якщо гроші – 

матерія, ви їх витратили, і їх немає. Нам важливо усвідомити, що гроші – це 

красива ідея. І тоді наші взаємини з ними будуть розвиватися за 

інформаційними законами. А як розвивається інформація?  От, наприклад, у 

мене в руках є крейда, і якщо я віддам вам цю крейду, у мене вона 
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залишиться? Ні! Якщо так само усвідомлювати гроші – як матерію, то 

виходить, що якщо я віддам вам гроші, то я позбавлюся грошей. Але якщо 

усвідомлювати гроші як інформацію, то я вам розповідаю про гроші, ділюся з 

вами своїми знаннями і при цьому не втрачаю їх. Отже, ви придбали знання, і 

в мене вони ж залишилися. Нічого не зменшилося. Виходить інший закон. І 

наша з вами задача – прийти до розуміння грошей і керування грошима як 

ідеями. Тоді перед нами відкриються зовсім інші двері.  

1.6.  Вправа «Оплески» 

  Мета: інтеграція групи, створення атмосфери прийняття, відчуття 

радощів. Інструкція: «Заняття підходить до кінця, зроблено багато.  

Закінчимо його з допомогою зворотного зв’язка – оплесками. Встаньте в 

коло. Виберіть людину, підійдіть та поаплодуйте їй. Потім ви вдвох йдете до 

іншої обраної людини та аплодуєте  їй, потім троє йдуть до обраного 

учасника та ін. В результаті, вся група аплодує одному учаснику. Хто хоче 

почати?»  (5 хв.).   

1.7. Рефлексія заняття (5 хв.). 

Заняття 2 

Мета: ознайомити старшокласників з формулою економічного 

самовизначення, допомогти усвідомити їм свої фінансові бажання.  

2.1. Розминка «Послання до самого себе» (10 хв.). 

Мета: дати учасникам тренінгу можливість подивитися на події,  які 

відбуваються у тренінгу, з іншої точки зору та зрозуміти – чи справді ми 

можемо здійснювати  вплив  на події, роблячи їх позитивними або 

негативними навіть за рахунок наших думок.  

Інструкція: «Ми проведемо чарівну розминку. Вона дійсно має магічну 

силу, тому що все, що ви загадаєте зараз, – здійсниться. Але загадувати 

потрібно  чарівне та приємне. Наприклад, «я  бажаю тобі чудово провести 

вечір».  Далі ви ділитесь цим посланням з вашим сусідом. Послання потрібно 

передавати таким чином: по-перше, в нього потрібно вложити силу та 

бажання;   по-друге, скажіть це так, як би ви самі хотіли це почути. Після 
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того, як ваше послання відправлено, скоріше біжить отримати його в кінці 

ряду.  В цей час, не гаючи чарівних хвилин, своє нове послання говорить той, 

хто опинився в голові ряду та біжить отримати його  (10 хв.). 

2.2. Презентація формули «Хочу – Можу – Потрібно» (5 хв.). 

На фліп-чарті тренер малює три кола, які перетинаються та пояснює 

значення кожного компоненту (рис. 2). Хочу – це простір бажань, цілей, 

інтересів, прагнень. Можу – це простір можливостей, здібностей, талантів, 

стану здоров’я. Потрібно – це простір запитів від ринку праці, соціально-

економічні проблеми країни (регіону), тенденції у розвитку світової 

економіки. Оптимальний вибір стратегії економічної поведінки знаходиться 

на перетині трьох просторів (трьох кіл).  

 

 

 

 

         

Рис. 2. Психологічні засади формування оптимальної стратегії 

економічної поведінки особистості 

2.3. Вправа «Мої бажання для досягнення фінансового успіху»  

(для засвоєння формули «Хочу – Можу – Потрібно») (15 хв.). 

Мета: встановлення зв’язку між своїми фінансовими бажаннями та 

майбутньою роботою або навчанням. Учасникам пропонується перелік 

незакінчених речень, які необхідно продовжити. 

 Я бачу свою фінансову мету в тому, щоб... 

 Я прагну... 

 Я можу досягнути фінансового успіху... 

 Я абсолютно впевнений, що я хочу.... 

 Мій фінансовий успіх пов’язаний ... 

 У мене є те, що потрібно для... 

 
Можу 

 
Потрібно 

Хочу 
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 Я хочу мати... 

 Я знаю, що я буду... 

 Моє навчання або робота дозволить мені... 

 У мене є здібності для... 

 У мене достатньо сил та бажання... 

 Я мрію... 

Потім кожний учасник повинен відповісти на три запитання. 1) Чи 

пов’язані мої фінансові бажання з майбутньою роботою або навчанням? 2) 

Чи існують інші можливості фінансового успіху, які задовольнять мої 

бажання? 3) Чи достатньо я продумав, як будуть задовольнятися мої бажання 

в тих місцях роботи або навчання, які я себе націлив?    

Учасники об’єднуються в маленькі групи і обговорюють відповіді на 

три запитання (15 хв.). 

2.4. Дискусія «Сприйняття грошей» (Монтень) (25 хв.). 

Погляди на гроші і багатство, які викладено Монтенем в його 

«Досвідах...», можуть бути підставою до висновку про марність прагнень 

понад усе до матеріальних благ. Ця точка зору може мати як своїх 

прихильників, так і супротивників. Форма заняття може поєднувати 

елементи ділової гри, дискусії і семінарського заняття. Монтень дуже 

відвертий у самоаналізі, коли він говорив про зміну власного ставлення до 

грошей в різні періоди свого життя (Бажано, щоб  діти напередодні 

прочитали деякі матеріали, що стосуються цієї проблеми. Можна також 

зачитувати тексти невеличкими уривками по ходу заняття). 

Наводимо деякі уривки з творів Монтеня. 

Про своє ставлення до грошей в юнацькому віці Монтень пише: «З того 

часу, як я вийшов з дитячого віку, я відчув три види умов існування. 

Спочатку, років до двадцяти, я прожив не маючи ніяких інших засобів 

існування, окрім випадкових прибутків, без визначеного становища, залежав 

від чужої волі і допомоги. Я витрачав гроші безтурботно і весело, тим 
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більше, що їх кількість визначалась примхами долі. І все ж ніколи я не 

почувався краще. Ні разу не трапилось, щоб гаманці моїх друзів були для 

мене тісно зав’язаними. Основною своєю турботою я вважав в ті часи 

турботу про те, щоб не пропустити строк, який я сам призначив для  

розрахунку з друзями. Цей строк вони продовжували б можливо тисячу разів, 

дивлячись на зусилля, які я докладав, щоб вчасно розрахуватись з ними; 

виходить, що я платив їм із скрупульозністю і разом з тим з деякою 

шахрайною чесністю. Сплачуючи який-небудь борг, я відчуваю щоразу 

справжню насолоду: з моїх плечей звалюється важкий тягар і я позбавляюся 

усвідомлення своєї залежності. До того ж мені приносить деяке задоволення 

думка, що я роблю дещо справедливе і задовольняю іншого».  

Якщо запропонувати учням обговорити питання, які пов’язані з 

можливістю давати і брати в борг гроші, то можна досягнути позитивного 

результату, навчивши дітей таких крайніх позицій, як «Я в борг не даю 

ніколи» і «Я не можу відмовити нікому». 

Далі можна обговорити проблеми отримання користі в ситуації 

«купівлі – продажу». Ефективною формою в цьому випадку буде ділова гра 

«Купи дешевше, продай дорожче». В якості товару можуть бути будь-які 

речі. Треба заздалегідь приготувати «товар», розкласти його на столі. 

Учасники гри розподіляються на три команди: 1) продавці;  2) посередники; 

3) кінцеві споживачі. 

Головна роль – у посередників. Вони повинні максимально збавити 

ціну, торгуючись з продавцями, і перепродати товар за максимально високою 

ціною кінцевим споживачам. У свою чергу продавці і покупці теж прагнуть 

«не залишитися в програшу». В кінці можна обговорити стратегії всіх трьох 

груп учасників. Важливо звернути увагу учнів на те, що люди з різним 

психологічним складом характеру почуваються по-різному в процесі 

«торгівлі». Деякі з гравців відчувають задоволення від участі у «торгівлі», а 

деякі можуть, взагалі, відмовитися брати участь у грі. Терпимість і повага до 

різних цінностей, характерів повинна пронизувати всю дискусію. 
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Монтень відносив себе до людей, які відчувають незручність, коли 

потрібно торгуватися. Він пише: «Платежі, які пов’язані з розрахунками і 

необхідністю торгуватися, викликають у мене сором, і я не зовсім 

добросовісним чином відтягую цю подію, якщо можливо; я дуже боюся будь-

яких торгів, до яких ні склад мого характеру, ні мій язик ніяким чином не 

пристосовані. Для мене немає нічого більш ненависного, ніж торгуватися: це 

суцільне ошукування і безсоромність; після цілої години суперечок і 

махінацій обидві сторони порушують раніше дане ними слово заради якихось 

п’яти су».   

«Ось чому умови, на яких я позичав, бували, як правило, невигідні; не 

насмілившись просити грошей при особистому побаченні я, зазвичай, 

використовував в цих випадках письмові засоби, а папір не є дуже хорошим 

заступником. Я більше довіряв в ту пору ведення моїх справ щасливій зірці, 

ніж довіряю їх тепер своїй передбачливості і здоровому глузду». 

На цьому етапі екскурсу раціонально дати декілька психологічних 

прийомів для розвитку комунікативних навичок. Наприклад, програвання 

ситуації, коли потрібно сказати «ні», обійти опір співрозмовника.  

Монтень розмірковує про невизначеність, в якій живе більшість людей. 

Гроші, як виявляється, не є абсолютним гарантом усталеного життя, оскільки 

існує маса подій, які можуть порушити звичний хід життя людини. 

Він пише: «Більшість добрих господарів вважає чимось жахливим 

жити в такій невизначеності, але, по-перше, вони не беруть до уваги, що 

більшість людей живе саме таким чином. Скільки купців починають свої 

торгівельні операції з продажу ферми. По-друге, ці добрі господарі 

забувають також про те, що забезпеченість, на яку вони хочуть спиратися, є 

такою ж самою нестійкістю, і на неї так само впливають різного роду 

випадковості. Маючи дві тисячі екю річного прибутку, я бачу себе так само 

близьким до злиднів, як коли б воно стукало до мене в двері. Бо долі нічого 

не варто зробити сотню проломів у нашому багатстві…, доля скло – 
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виблискуючи, розбивається. Багатство створюється не стільки великими 

прибутками, скільки правильним веденням справ». 

Після зачитування цього уривку варто провести дискусію, як учні 

розуміють і поділяють філософську і особистісну точку зору вченого.  

Монтень говорить про зміну свого підходу до грошей: «Другий період 

мого життя – це час, коли у мене завелись гроші. Отримавши можливість 

розпоряджатися ними на свій лад, я за короткий час відклав досить значні, 

порівняно з моїм майном, збереження, вважаючи, що неможливо 

розраховувати на ті прибутки, які ми тільки маємо намір отримати. Це діло 

не обходилося без важких хвилювань. Я робив з усього таємницю. Коли я 

відправлявся у мандрівку, мені постійно здавалося, що у мене недостатньо 

при собі грошей. Але чим більше грошей я брав з собою, тим більше 

зростали  мої тривоги: то я сумнівався, наскільки безпечні дороги, то – чи 

можна довіряти чесності тих, кому я доручав мої речі, за які я ніколи не був 

спокійним, якщо тільки вони не були у мене перед очима. Якщо ж скриньку з 

грошима я тримав при собі, скільки підозр, скільки тривожних думок і, що 

найгірше, – таких, якими ні з ким не поділишся! ». 

Цілком природно, що даний опис перевезення грошей у скриньці іноді 

викликає у молоді сміх та іронію. Тому логічно поцікавитись у учнів: які 

засоби безпеки існують зараз і наскільки вони надійні? Виявляється, що 

питання безпеки власних заощаджень або заощаджень сім’ї і  в сучасному 

світі вирішено не краще, ніж у часи Монтеня. В нашу епоху, крім звичайних 

крадіжок, пограбувань і шахрайства, людство отримало безліч засобів 

вилучення грошей у населення (наприклад, хакерські вчинки, 

розшифрування паролів, розкриття банківських рахунків, підробка кредитних 

карток та ін.). Які засоби відомі учням? Чи доводилося їм та їхнім сім’ям 

зіткнутися з ними? Як учні ставляться до таких злочинів? Яким чином вони 

можуть захищатися? 

2.5.Рефлексія заняття (5 хв.). 

Модуль 2. Пізнавальний. Заняття 3. 
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Мета:  усвідомити роль грошей у своєму житті. 

3.1. Розминка «Ім’я» (5 хв.). 

Мета:  розвиток моральнісних  взаємин, знайомство з особливостями 

учасників групи, підкреслювання індивідуальності кожного. Кожному 

учаснику пропонується назвати своє ім’я та  охарактеризувати себе першою  

його літерою. Наприклад,  Таня – тиха. 

3.2. Міні-лекція «Гроші  в світовій історії: фінансовий лікбез» (15 

хв.).   

Ринок, що став чимось священним для сьогоднішніх економістів, виник 

приблизно 10-12 тисяч років тому. Першою формою обміну був натуральний 

обмін товарами. При цьому люди стикалися з проблемою точності і 

справедливості таких взаєморозрахунків. Якщо один готовий 

розраховуватися какао, а інший хлібом, то за яким принципом встановлювати 

«єдиний тариф»? Виникла необхідність визначення вартості будь-якого 

товару за допомогою єдиного еквіваленту. У різні часи аналогом грошей 

служили зерно, олія, вино,  цукор, опіум, какао, хутро, рогата худоба тощо. 

Спочатку грошовою одиницею служили злитки дорогоцінних металів – 

золота і срібла, але через вагу і необхідність зважувати перед кожною 

угодою, торговці поступово прийшли до використання більш дрібних 

шматочків метала, які стали маркувати. У Середньовіччі люди дійшли 

висновку, що монети різної вартості повинні містити різну кількість металу. 

Але багато банкірів постійно урізали пропорцію золота в монеті. У такий 

спосіб монети перетворилися в просто умовні грошові знаки – частка золота 

в їхньому складі перестала відповідати їхній номінальній вартості. 

На початку 20 століття гроші у вигляді банківських квитків (банкнот) 

стали друкувати банки. У наші дні гроші активно витісняються із ужитку і 

заміняються чеками, банківськими переказами. Грошові розрахунки 

здійснюються за допомогою кредитних і пластикових карток. Таким  чином, 

вся еволюція грошей продиктована потребою людей у більш зручних 

способах взаєморозрахунку. Гроші повинні бути транспортабельними, 
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міцними і стабільними за вартістю. Психологи помітили, що зовнішня форма, 

матеріал, малюнок грошей  впливають на емоційний стан людини. Люди 

легше розстаються з монетами і важче – із грошовими купюрами.  

Витрачають зім'яті, старі папірці, а зберігають гроші в нових купюрах, що  

хрумтять. Гроші виконують декілька функцій. У першу чергу, це засіб 

обміну. По-друге, гроші – розрахункова одиниця, спосіб судження про 

дешевизну або дорожнечу товару і послуги. По-третє,  гроші – засіб 

заощадження: вони не псуються і не втрачають цінності, крім як при інфляції 

в період спаду економіки.   

Багато економістів переконані, що ставлення людини до грошей 

продиктовано винятково раціональними розуміннями, і пов'язано з 

прагненням звеличити нагромадження і скоротити витрати. Однак психологи 

стверджують: більшість людей при виробництві й оцінці товарів досить 

розумні й адекватні. При даруванні, азартних іграх і благодійних вкладеннях 

люди схильні поводитися понадемоційно, ірраціонально, іноді абсурдно, 

піддаючись настрою. Тому психологічні особливості ставлення до грошей 

потрібно знати і розуміти. 

До теми багатства література і мистецтво зверталися неодноразово.  

Найчастіше багаті зображувалися як джерело несправедливості, страждання 

для бідняків (романи Стендаля, Мопассана, Діккенса). У відомій трилогії  

Драйзера «Титан», «Фінансист», «Стоїк» центральним героєм є гроші, а не 

доля Каупервуда. Російська література суворо осуджувала світ багатства. 

Пушкін у «Маленьких трагедіях» геніально розкрив природу людської 

скнарості і спробував зрозуміти, чому «люди гинуть за метал» не тільки 

фізично, але і морально. Тему грошей продовжили Чехов, Островський, 

Достоєвський, Горький. Однак російська література більше оспівувала 

«принижених та ображених» і не писала про багатих відомих філантропів - 

промисловців, фабрикантів, купців, військових. У радянській літературі ця 

тема теж не розкривалася. Ставлення до багатства і багатих як до чогось 

негативного укоренилося у свідомості радянської людини, насамперед, під 
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впливом російської літератури, що не сприяло вихованню у людини 

схильності до ділової активності. Натомість у західній літературі є багато 

сюжетів про те, як бідна людина збагатилася і зажила щасливо. 

Люди завжди ставилися до грошей дуже емоційно. Чарівна властивість 

грошей матеріалізовувалася  у мрії, а заповітні бажання штовхали людей на 

складання казок про гроші. Спрага швидкого збагачення рухала також 

світову історію. Саме вона змушувала людей починати війни, освоювати нові 

землі, ввозити свій товар у далекі країни. Бажання мати гроші є в кожної 

людини, на відміну від тварин. Люди схильні абсолютизувати гроші, вважати 

їх еталоном суспільного визнання, мірилом свого «Я». Це помилкова і 

небезпечна програма. У грошей є дійсно коштовна властивість: вони 

гарантують людині можливість подолання життєвих складностей. Фінансове 

благополуччя майже завжди лежить в основі емоційного комфорту. Багато 

життєвих проблем вирішуються за допомогою грошей. Але є серйозні 

питання, з якими вам необхідно розібратися. Чи можна купити за гроші 

любов, повагу, щастя? 

Корегуйте свої бажання, запитуйте себе: навіщо, для якої місії і мети 

мені потрібно стільки грошей, поки чітко не усвідомите, скільки ж вам їх 

дійсно потрібно. Чистота мотивації впливає на ступінь чистоти грошових 

потоків, що проходять через нас, і які можна підрозділити на три види: 

- коли ми просимо в долі гроші в ім'я високої мети, творчості, допомоги 

іншим людям, то це «білі» гроші і чисті грошові потоки. Зіткнення з ними 

позитивно впливає не тільки на наше емоційне самопочуття, але і на наш 

духовний світ; 

- коли ми заробляємо гроші винятково для себе і своїх егоїстичних 

цілей, при цьому не порушуючи юридичних законів, – це «безкольорові» 

гроші і нейтральні за своєю енергетикою фінансові потоки; 

-  коли ми заробляємо гроші незаконним шляхом, заподіюючи збиток 

державі або іншим людям, то це «чорні» гроші і негативні грошові потоки. 

Їхню темну природу неможливо змінити, як це робить мафія, що вкладає 
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гроші, зароблені на наркотиках, у легальний бізнес. Уникайте мати справу з 

такими грошима.  

3.3. Мозковий штурм «Терміново потрібні гроші!» (20 хв.). 

       1) Організаційна частина: учасники тренінгу діляться на дві групи, 

кожна з яких генерує ідеї у вигляді тез щодо заданої теми.  2) «Мозковий 

штурм». Учасники обговорюють проблемну ситуацію: «Протягом місяця 

потрібно заробити велику суму грошей. Це питання життя і смерті. Що 

робити?»  3) Аналіз отриманих ідей.  

3.4.  Вправа  «Жив-був у бабусі сіренький козлик...» (15 хв.). 

Мета: навчити учасників знаходити свою частину відповідальності за 

спосіб заробляння грошей.  Інструкція: «Жив-був у бабусі сіренький козлик... 

Всім відомо, що потім з ним трапилось. Хто відповідає за те, що від козлика 

залишилися ріжки та ніжки? Винен сам козлик, що пішов у дрімучий ліс? А 

може винен сірий вовк, який з’їв бідолашну  тварину ? Деякі  вважають, що 

за ситуацію повністю відповідає бабуся. Ви згодні?  Виразіть свою думку у 

вигляді діаграми. Наприклад таким чином, як на рис. 3. 

 

 

 

 

 

Рис. 4.  Суб’єкти  відповідальності 

А зараз намалюйте для  себе діаграму відповідальності за прийняття 

рішення, пов’язаного зі способом заробляння грошей. Хто відповідає за 

рішення та в якому обсязі ?  Вчителі, батьки, друзі, я?». 

Домашнє завдання. Разом з батьками ввечері намалюйте ще раз 

діаграму відповідальності при виборі способу заробляння грошей. 

3.5. Рефлексія заняття (5 хв.). 

Заняття 4 

       Бабуся 

 

 

 

Вовк     Козлик 
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Мета: інтеграція групи, створення в учасників цілісної картини 

економічного світу та свого життя, яку вони можуть використовувати у 

багатьох ситуаціях економічного та життєвого самовизначення. 

4.1. Розминка «Повітряна куля» (5 хв.). 

 Мета: створення у групі  позитивного емоціонального настрою. 

Інструкція: «У мене є куля. На першому етапі її потрібно швидко 

передати по колу. На другому етапі завдання теж саме – якомога швидше 

передати кулю по колу, але без допомоги рук. Почали!» 

Учасники стають в коло. Тренер передає кулю першому учаснику та ін. 

4.2. Міні лекція «Фінансові системи» (10 хв.). 

Люди вигадали гроші та правила фінансових взаємин. У різних культур 

вони різні. Оскільки у світі з'явилися гроші як ідея, люди виробили правила 

взаємодії один з одним в процесі залучення до себе грошового потоку. Ці 

правила регулюють фінансове спілкування між людьми, повинні ними 

поважатися і не порушуватися. 

Перша фінансова система взаємин – єгипетська.  Єгипетська 

цивілізація одна з найдавніших. Багато з того, що було в стародавніх єгиптян, 

зараз втрачене. Ця цивілізація перестала існувати, але у єгиптян багато чого 

перейняли євреї, які жили в Єгипті. Саме євреї перенесли цю систему 

фінансової взаємодії в Європу й Америку, що збереглася дотепер. Єгипетська 

фінансова система заснована на принципі еквівалента. Це означає, що будь-

яка цінність у світі, матеріальна або інформаційна, має свій незмінний 

грошовий еквівалент. Усьому є своя ціна. Наприклад, стілець коштує 50 

доларів, і я хочу вам його продати. Щоб  стати його власником, ви повинні 

мені заплатити грошовий еквівалент стільця – 50 доларів (у гривнях за 

курсом або в іншій валюті). Головне, щоб ви заплатили мені еквівалент 

призначеної вартості. Продаючи цей стілець комусь іншому,  він теж буде 

коштувати 50 доларів. 

Гроші – це міра речей, і все умовно прирівнюється до них. У кожної 

речі є свій грошовий еквівалент. Книга, наприклад, коштує 100 гривень, і 
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кому б я її не продавала, ціна в неї буде однакова, її фінансовий еквівалент – 

100 гривень. Таким чином, виконуючи якусь свою працю, ви теж одержуєте 

за неї якісь гроші як оплату. Зарплата буде еквівалентна докладених вами 

зусиль. Коли вас приймають на роботу, вам повідомляють не тільки ваші 

обов'язки, але і призначають еквівалент вашої праці, виражений у гривнях, 

доларах та ін. Прибиральниця за миття підлоги одержує 100 доларів, 

менеджер за свою роботу одержує 500 доларів на місяць. Це еквівалент 

їхньої праці. Якщо хочеш заробляти більше, то, виходить, треба знайти таку 

роботу, яка еквівалентна іншим грошам. Усі люди дивляться, хто більше усіх 

заробляє, і йдуть вчитися й опановують цю професією.  

Друга фінансова система взаємин – китайська. Китай поставляє нині 

дуже багато товарів на світовий ринок. Навіть національні сувеніри інших 

країн переважно – китайського виробництва. У китайців інша фінансова 

система, інше ставлення до грошей; це - принцип договору. За цією 

системою стілець буде коштувати стільки, скільки ми погодимо у 

домовленості. Усе залежить від того, як я зумію вас переконати. За 

китайським принципом договору побудовані аукціони. Схема проста. 

Зацікавленим людям повідомляють, що, наприклад, «початкова ціна лота – 

20 доларів. Хто більше?» І ви самі добровільно називаєте ту ціну, за якою 

можете купити цей стілець. У підсумку через  аукціон вам продають стілець 

за максимальною ціною. У системі договору немає якоїсь абсолютної ціни на 

річ, на працю або вкладене зусилля. Усе за принципом «як домовитеся». В 

результаті на перше місце виходить уміння вести професійно і грамотно 

переговори; тому психологи проводять бізнес-тренінги.  

Третя фінансова система взаємин – ведична.  Вона поширена в Індії. 

За легендою у давнину тут жили арії, які прийшли через Уральські гори із 

стародавньої гіперборейської землі, згодом один рід  направився в Індію, 

інший в Іран, а третій – у Східну Європу. Можливо – ми з вами нащадки 

аріїв, і в наших коріннях, у нашому несвідомому закладена третя фінансова 

схема – ведична, яка працює з грішми за принципом градієнта.   
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Градіент означає, що ціна на товар або працю залежить від того, 

скільки грошей знаходиться в гаманці покупця. Це означає, якщо я хочу 

продати свій стілець і знаю, що ви заробляєте, наприклад, 300 доларів на 

місяць, то для вас він буде коштувати 30 доларів. А якщо я знаю, що ви 

заробляєте 1000 доларів на місяць, то спеціально для вас він буде коштувати 

100 доларів; якщо ж ви заробляєте 10 тисяч доларів на місяць – то вже  1000 

доларів. Зважаючи на це, ми любимо дивитися в чужий гаманець, що не 

прийнято у європейців, американців. Принцип життя Індії як однієї 

найбідніших країн не є еталоном для світової системи. Тому майже немає 

систем, які б працювали за принципом градієнта. Але саме цей принцип живе 

в нашому несвідомому.  

Знаючи закони фінансових систем, ми можемо більш усвідомлено 

поводитися стосовно грошей. Важливо ділитися знаннями. Можливо у вас 

вийде передавати ці закони іншим, наприклад, своєму сусіду, щоб він не 

ображався і теж заробив грошей. Не можна жити за трьома системами. Те, 

що справедливо за договором, буде несправедливо за градієнтом. Те, що 

справедливо за градієнтом, несправедливо за еквівалентом.  

4.3. Ділова  гра «Конкуруючі школи» (40 хв.). 

Мета: виявити найбільш раціональні стратегії бізнесу, дати уявлення 

про командний стиль роботи і можливість спробувати себе в бізнес-

плануванні (на елементарному рівні).  

Обладнання - аркуші паперу і ручки. Необхідно поставити столи в 

різних кінцях кімнати, щоб гравці за ними були якнайдалі один від одного.  

Хід гри. Група поділяється на декілька команд, наприклад, на три - 

чотири (не обов'язково  дотримуватися однакової чисельності гравців у 

команді). Учасники гри займають свої місця за столами. У них повинні бути 

аркуші паперу і ручки. Потім їм пояснюють «ігрову ситуацію». 

Ігрова ситуація. Ви – дорослі люди, бізнесмени, що процвітають. У вас 

є достатній капітал, щоб вкласти його в організацію сучасної приватної 

школи. Ваше завдання – не просто організувати звичайну школу зі 
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стандартним набором правил, предметів і  послуг, але вигадати таку, за 

навчання в якій батьки погоджувалися б віддавати гроші, можливо, чималі. 

Крім того, ваша школа повинна бути привабливою для дітей, давати 

можливість до вступу у ВНЗ і успішно виживати в умовах конкуренції. Тому 

кожна команда пропонує і презентує  свій проект школи. 

Ви повинні розробити наступні пункти: 1) Які основні предмети 

будуть у вашій школі?  2) Які додаткові курси, факультативи, привабливі для 

учнів, будуть у вашій школі? 3) Які додаткові форми освіти дадуть вам 

переваги (гуртки, секції тощо)? 4) Які додаткові послуги, привабливі для 

учнів, буде робити ваша школа (у тому числі з організації відпочинку дітей)? 

5) Як буде організована ваша школа (розклад, правила, керування)? 6) 

Скільки ви плануєте платити (на місяць) педагогам і яка система оплати? 7) 

Скільки ви плануєте брати з батьків учнів як плату за навчання? 

Час обговорення повинен обмежуватися (близько 15–30 хвилин у 

залежності від групи). Всі ідеї акуратно заносяться учасниками до протоколу. 

Після обговорення і заповнення протоколів команди обирають доповідачів, 

що знайомлять конкуруючі команди зі своїм проектом.  

Доповіді оцінюються за наступними параметрами: 1) реалістичність; 2) 

привабливість для дітей; 3) оригінальність, незвичайність ідей; 4) 

конкурентоздатність у цілому. Важливо провести аналіз стилів керівництва в 

командах, особливостей поведінки учасників, психологічної атмосфери, 

способів знаходження компромісів. 

4.4. Рефлексія заняття (5 хв.). 

Модуль 3. Розвивальний. Заняття 5 

Мета: формування у старшокласників уявлення про свої фінансові  

цілі та бажання. 

5.1. Розминка «Передай сигнал» (5 хв.). 

Мета: згуртованість групи, розвиток здібності до зосередження та 

почуття відповідальності. Учасники стають у коло, тримаючись за руки. 

Тренер просить передати сигнал (потиснути руку).  Той, хто отримав 
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праворуч або ліворуч сигнал, повинен передати його наступному за 

ланцюжком.  

5.2. Діалог з групою «Досягнення фінансових цілей»  

(сім кроків перетворення фінансової мрії на ціль) (30 хв.). 

1. Тренер ставить запитання: «Хто вміє формулювати фінансові цілі?», 

«А зараз сформулюйте свою фінансову мрію», «В чому конкретно ви бачите 

різницю?»,  «Між  мрією та ціллю є інтелектуальний процес, який забезпечує 

втілення мрії у ціль. Для цього потрібно зробити 7 кроків». 

Дискусія 

Крок 1. «Як  ви дізнаєтеся, що ваша ціль досягнута?», «Як можна 

дізнатися, що у вас з’явився власний рахунок у банку?», «За якими ознаками 

ви дізнаєтеся, що ваша фінансова ціль досягнута? Це об’єктивні критерії?» 

(Учасники дискусії повинні  записати хоча б один критерій досягнення їхніх 

цілей). Тренер на фліп-чарті записує слово «критерії».   

Крок 2.  «Якщо чесно, чим ви готові за це заплатити?», «Чим ми 

платимо за досягнення наших цілей?», «Чим ви збираєтесь платити за 

досягнення своїх фінансових цілей?» Тренер на фліп-чарті пише слово 

«плата». 

Крок 3. «Вкажіть точну  дату, коли ваша ціль буде досягнута». «Якщо 

ви не написали точної дати, то можна сказати, що ваша ціль не буде 

досягнута ніколи».  Тренер на фліп-чарті пише слово «дата». 

Крок 4. «Проаналізуйте перепони на вашому шляху, їх можна поділити 

на дві  групи: на ті, що знаходяться зовні, і на ті, що знаходяться в нашій 

свідомості, вони – більш небезпечні. Це алібі, яке вигадує  собі людина: якщо 

б у мене були гроші; а що скажуть друзі; немає часу та ін. Якщо ви ставите 

перед собою серйозні цілі, відмовтесь від алібі!» Тренер пише на фліп-чарті 

слово «небезпека». 

Крок 5. «Підберіть  для себе символічну нагороду за досягнення              

цілі,  ви перемогли самого себе».  Тренер пише на фліп-чарті слово  

«символічна нагорода».   
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Крок 6. Договір із собою. Тренер:  «Придивіться уважно до попередніх 

кроків (пунктів) перетворення мрії на ціль. На що це схоже? Якщо вам 

доводилося тримати в руках звичайний господарський договір, то ви виявите 

багато аналогій. Отже: 

1) Господарський договір містить пункти про предмет договору 

(критерії досягнення цілі). 

2) В тексті договору майже завжди маються угоди про сплату (про 

розмір винагороди). 

3) Є вказівки  на термін (дату виконання). 

4) У багатьох договорах можна зустріти  окремі пункти, які описують 

особливі умови реалізації договору (форс-мажор та ін.) 

5) Трапляється, що за успішне виконання умов договору 

передбачаються премії (бонуси). 

6) Нарешті, договір, як правило, укладається у письмовій формі. 

Цей шостий крок зробити дуже легко. Потрібно просто записувати на 

папері результати попередніх кроків. Якщо учасники групи вже зробили всі 

записи, про які просив їх тренер, то можна вважати, що чернетка договору у 

них вже наявна. 

Крок 7. Щоденне читання договору вголос. На перший погляд, це 

самий дивний пункт технології перетворення договору на ціль. Запитання 

групі: «Навіщо читати договір наодинці?» Зміст 7-го кроку – постійно 

підтримувати себе в тонусі та забезпечувати щоденне просування (хоча б 

малими кроками) до  цілі.  

5.3. Бесіда  на тему «Кар’єра з нуля». Есте Лаудер (20 хв.). 

Королева косметичної промисловості США Есте Лаудер ще підлітком 

усвідомила, що сяйво і чистота шкіри для жінок усього світу є найбільшою 

мрією, за яку вони завжди будуть готові заплатити будь-як ціну. І вона 

побачила своє призначення в тому, щоб здійснити цю мрію. Почавши з нуля, 

з повної убогості, в результаті вона створила імперію косметики з 

мільярдними оборотами, у якій перша леді і головна особа компанії – сама 



50 

 

Есте. Головною причиною її успіху стало не прагнення розбагатіти, а 

бажання зробити всіх жінок юними. Вона створювала свій бізнес прямо на 

вулиці – зупиняла кожну зустрічну даму і пропонувала безплатно 

випробувати переваги її «суперкрему». Якщо дами погоджувалися слухати, 

вона читала їм лекції по догляду за шкірою, запевняючи, що у неї в руках 

найкращий засіб для цього. Есте буквально вводила дам у гіпноз великою 

ідеєю вічної досконалості. Вона торгувала не кремом, а мрією!  Але саме 

головне, що крем був дійсно відмінний. 

Незабаром Есте змінила «вуличний» ринок збуту на більш досконалий 

– готелі, салони краси, приватні будинки. Справи її пішли вгору. Розуміючи 

психологію жінок, Есте незабаром придумала ще одну «фішку»» – 

безкоштовний сувенір до покупки. Зараз цим користуються багато поважних 

магазинів. Далі  вона стала обзаводитися престижними зв'язками для 

розширення ринку збуту. З цією метою Есте зображувала багату світську 

даму (у той час  це був блеф, але сприяли цьому доглянутий вид, вишуканий 

одяг і манери). З появою потрібних зв'язків для Есте відкрилися двері у  

престижні будинки, до багатих інвесторів. Наступний  крок – великі 

універмаги Нью-Йорку. Сьогодні продукція Есте Лаудер продається в  

усьому світі, а оборот досягає 5 мільярдів доларів. Рецепт свого успіху Есте 

формулює так: «Я завжди дію інтуїтивно, швидко, не роздумуючи над 

можливістю невдачі». Ця спонтанність могла б видатися занадто  «жіночою» 

якістю, якби за нею не стояли тверезий розрахунок, ставка на якість, 

особистий ентузіазм, а головне – відмінне розуміння людської природи.  

5.4. Рефлексія заняття (5 хв.). 

Заняття 6 

Мета: підвищення індивідуального рівня усвідомлення можливих 

перепон на шляху до фінансових цілей та  уявлення про шляхи подолання 

цих перепон. 

6.1. Гра – розминка «Ласкаве ім’я» (5 хв.). 
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Мета: створити позитивний настрій, розвиток почуття довіри один до 

одного, формування у групі атмосфери взаємної допомоги. Кожен учасник по 

черзі стає у коло та протягує долоні вгору тому, з кого би він хотів почати 

рух по колу.  Всі по одному називають варіанти (ласкавого) імені учасника, 

який стоїть у центрі кола, і ніби «дарують» їх. Важливо при цьому 

подивитися в очі та подякувати за «подарунок». 

6.2. Міні-лекція «Негативні соціальні стереотипи ставлення до 

грошей» (10 хв.) 

Усі ми родом з дитинства, і те, якими ми виросли і сформувалися, 

майже цілком залежить від виховання й атмосфери в родині і суспільстві.  

Але якщо вас не все в собі влаштовує, воля і працьовитість дозволять вам  

змінити себе. Для початку потрібно розібратися у тому комплексі рис, 

якостей, навичок і задатків, якими ви володієте, зрозуміти: що саме нам треба 

в собі удосконалити, а від яких якостей і настанов – звільнитися. Вихованням 

і середовищем одні люди запрограмовані важко  працювати за гроші, інші – 

за тиждень витрачати все, що заробляють за місяць, і жити потім у борг. Одні 

заощаджують кожну копійку, сподіваючись тим самим сколотити невеликий  

капітал на чорний день, інші вміють змусити працювати зароблені гроші, 

роблячи з них нові гроші. 

На розвиток наших переконань впливають стереотипи, що склалися у 

суспільстві. Проведіть ревізію власної свідомості: які з перерахованих тут 

стереотипів живуть у вашому мозку? 

Стереотип перший: «Менше грошей – спокійніший сон». 

Багато хто вважає, що якщо вони стануть багатими, то на них відразу 

звалиться величезна кількість проблем у виді конкурентів, податкової 

інспекції, бідних родичів, економічних криз та інших страхіть. Життя 

людини з грошима – досить важке, активне і діяльне. Воно вимагає швидкої 

реакції, здорових нервів, волі і працездатності. Але безглуздо обмежувати 

свою можливість стати заможною людиною негативними настановами. 

Гроші – це потенційні можливості, спосіб реалізації цілей і бажань. Нарешті, 
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ви реалізуєте і самого себе, свої мрії. А щодо проблем, так у бідної людини їх 

не менше. 

Стереотип другий: «Багатий той, кому щастить». 

Стереотип про те, що «великі гроші» дістаються тільки, кому щастить, 

особливо прижився в пострадянському суспільстві. Багато хто переконані, 

що капітал – це подарунок долі, не пов'язаний із зусиллями самої людини. 

Для того, щоб стати багатим, потрібно народитися в заможній родині. Або 

мати прекрасну зовнішність, ставши дружиною олігарха, або вдало вкласти 

початкову суму у фінансову піраміду, або виграти в казино та ін. Як відомо, 

стартовий капітал багатьох мільйонерів був нульовим, а от кмітливості, 

працездатності, волі і підприємливості в них було у надлишку. Тому ці свої 

якості вони і перетворили на гроші. Пам’ятайте: успішна людина  завжди 

сама є ковалем свого щастя. Удача приходить до того, хто в неї вірить і 

без всяких коливань йде до неї назустріч. 

Стереотип третій: «За гроші можна купити все». 

Для багатьох людей гроші це – релігія, якій вони поклоняються. 

Боріться з цим психологічним мікробом, якщо розпізнали його в собі. У 

перекладі з латини moneta – це «служниця». От саме так, по-хазяйськи, без 

трепету і варто ставитися до грошей. Гроші – це усього лише засіб, 

еквівалент волі вибору, але ніяк не ціль. За допомогою грошей неможливо 

вирішити абсолютно всі проблеми. Неможливо купити здоров'я, любов, 

щастя. А от гарні умови для всього цього створити – можна. 

Стереотип четвертий: «Гроші  - корінь усього лиха». 

Протилежна настанова: гроші – це зло, бруд, від них злочини, війни, 

обман. Бридливе ставлення до грошей, як правило, маскує фінансову 

безпорадність, заздрість і страх. Визначену роль у формуванні цього 

стереотипу зіграли радянські ідеологічні постулати, що закликали нехтувати 

багатством. У нашій країні до революції багаті люди (купці, фабриканти, 

банкіри) переважно були людьми порядними й активно жертвували і на 

церковні потреби, і на благодійність, і на мистецтво. Якщо вами керує цей 
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стереотип, усвідомте: багатство – доля деяких, а тому викликає заздрість, 

страх, образи і породжує страшилки про те, що «все лихо – від грошей». 

6.3. Вправа «Паркани та яри» (10 хв.) 

Мета: подолання труднощів на шляху досягнення фінансових цілей.  

Інструкція учасникам: «Нам потрібен бажаючий, який зараз 

сформулює варіант своєї фінансової  цілі». Завдання для всіх. Кожен повинен 

вигадати для нього труднощі на шляху до фінансової діяльності та  шляхи їх 

подолання. Після цього по черзі кожен буде називати по одній труднощі-

перепоні, а наш головний герой повинен сказати, яким чином можливо цю 

трудність подолати. Учасник, який назвав дану трудність, також повинен 

сказати як можливо її подолати. 

      6.4.Ділова гра: Прес-конференція «Фінансові проблеми сім’ї»  (30 хв.) 

Мета: розвиток навичок складання сімейного бюджету, усвідомлення 

фінансових проблем сім’ї. Ця гра проводиться у великій групі – чим більше 

учасників, тим жвавіше вона проходить. Для гри необхідні:  приміщення 

(клас); кілька столів для головних гравців;  мікрофон або його «модель»;  

папір і ручки. 

Хід гри. Спочатку вибираються головні гравці – сімейні пари (юнак-

дівчина). Таких пар може бути дві-три, не більше. «Сімейні пари» 

запрошуються на «сцену», за свої столи. Вони сідають обличчям до 

аудиторії. Інші учасники – журналісти з «інших світів» (галактик, планетних 

систем). Загалом вони в житті землян зовсім нічого не розуміють. Але хочуть 

довідатися більше.  

Ігрова ситуація. Сімейні пари землян на прохання інопланетних 

журналістів погоджуються прийти на міжгалактичну конференцію, щоб 

відповісти на ряд питань, що цікавлять жителів «інших світів». Це молоді 

сімейні пари, в кожній є по одній дитині. Пари вибирають собі ім'я і прізвище 

і записують їх на настільних візитках. «Журналісти-інопланетяни» задають 

питання в цілому або конкретній парі, «земляни» відповідають. 



54 

 

Перший етап гри –  розминка. Парам дається 7 хвилин, щоб придумати 

собі «легенду» – скільки їм років, чим вони займаються, як живуть, де 

познайомилися та ін. «Журналісти» у цей час готують питання по темі (їх 

бажано записувати, щоб не було довгих пауз).  Коли пари домовилися про 

своє «минуле» і  «сьогодення», починається прес-конференція. 

Другий етап гри – «ведення господарства». На даному етапі парам 

дається 5–7 хвилин, щоб розробити сімейний бюджет з урахуванням  

«легенди» та наявності в родині дитини. Потім «журналісти» починають 

ставити питання. 

Третій етап  – питання про роботу і джерела доходів родини. 

Гра проходить жваво, якщо «журналісти» задають питання з гумором, 

а пари так само дотепно відповідають. Не варто прагнути до академічності. 

Після кожного етапу «журналісти» оцінюють відповіді і поведінку пар за 

наступними параметрами:  практичність, знання життя; погодженість і 

взаєморозуміння; гумор, спритність. Зазвичай оцінки виставляються за 5-

бальною системою. Сім'я з більш високим балом виграє.  

6.5. Рефлексія заняття (5 хв.). 

Заняття 7 

Мета: формування позитивного мислення, віри у свої сили. 

7.1. Вправа «Вантажимо баржу»  (5 хв.). 

Мета: зняття емоціональної напруги, розвиток позитивних процесів, 

подолання невпевненості в собі. Учасники стають у коло та називають слова, 

кидаючи при цьому м’яч один до одного, таким чином «вантажать баржу»; 

наприклад, називають все солодке: цукерка, печиво та ін. Потім тренер 

звертається до учасників: «Часом економічна ситуація потребує від нас 

оперативного реагування на раптові зміни ситуації. Наша готовність до 

творчих дій залежить від нашої внутрішньої мобілізації. Швидше, ніж інші, в 

стійке становище внутрішньої мобілізації можуть входити наші переможці у 

грі. Давайте їм поаплодуємо». 

7.2. Дискусія «Екскурс в історію» ( Генрі Форд) (25 хв.). 
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Генрі Форд написав автобіографію, в якій виклав свої погляди на 

бізнес, фінанси, управління персоналом. Деякі його думки є дуже 

раціональними, максимально практичними, співпадають з поглядами 

філософа Монтеня, не дивлячись на відмінності їхніх характерів, особливості 

історичної ситуації. На думку Г.Форда, «Ми занадто багато зробили для того, 

щоб злякати радощі життя думкою про протилежність понять «існування» і 

«добування засобів існування». Ми розтринькуємо стільки часу і енергії, що 

нам мало залишається на життєві втіхи. Сила і машина, гроші і майно є 

корисними лише настільки, наскільки вони сприяють життєвій свободі. Вони 

лише засіб до деякої цілі. Якби я думав лише про здирництво, сьогоднішня 

система була б для мене чудовою: вона вдосталь забезпечує мене грошима. 

Але я пам’ятаю про обов’язок служіння. Сьогоднішня система не дає вищого 

ступеню виробництва, бо сприяє марнотратству у всіх його видах; у багатьох 

людей вона відбирає продукт їхньої праці. Вона не має плану. Все залежить 

від планомірності і цілеспрямованості».  

За цим уривком тексту учням можна поставити такі запитання: Яким 

за своїм характером був Г.Форд? Які риси були йому властиві? 

У наступному уривку із записів Г.Форда подано характеристику 

особистості автора: «Цілком природно працювати зі свідомістю, що щастя і 

добробут добуваються лише чесною працею. Людські нещастя значною 

мірою є наслідком спроби зійти з цього природного шляху. Я виходжу з 

припущення, якщо ми повинні працювати, то краще працювати розумно і 

передбачувано;  чим краще ми будемо працювати, тим краще нам буде. 

Правда, держави можуть жонглювати валютою, як вони це робили в 

Європі (як і зараз роблять і будуть робити у всьому світі фінансисти до тих 

пір, поки чистий прибуток попадає в їх кишені);  між тим робота і тільки 

робота в змозі створювати цінності. В глибині душі це знає кожен. Більшість 

людей знає, що задарма нічого не дається. Більшість людей відчуває 

інстинктивно – навіть не усвідомлюючи цього – що гроші не є багатством».  
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Прочитавши цей текст учням, можна задати їм  декілька питань: Як 

вони уявляють собі образ капіталіста? Він позитивний, чи негативний? Яка 

роль у суспільстві капіталістів, чи займаються вони виключно власним 

збагаченням? 

Після дискусії учнів можна ознайомити з  наступними міркуваннями  

Г.Форда: «Ті, хто став капіталістами завдяки торгівлі грошима, є тимчасовим, 

неминучим злом. Вони можуть навіть стати не злом, якщо їхні гроші знову 

вливаються у виробництво. Але якщо їх гроші йдуть на те, щоб ускладнити 

розподіл, ставити бар’єри між споживачем і виробником – тоді вони є 

насправді шкідниками, чиє існування припиниться, як тільки гроші стануть 

краще пристосованими до трудових відносин. А це відбувається тоді, коли 

всі усвідомлять, що тільки робота, одна робота виводить на вірний шлях до 

здоров’я, багатства і щастя. Робити справи на основі чистої наживи – явище  

вищою  мірою ризиковане. Це рід азартної гри, яка протікає нерівномірно і 

рідко триває довше, ніж декілька років. Задача підприємства – виробляти для 

споживача, а не для наживи або спекуляції». 

І далі конкретно про грошову систему.  «Жадоба до грошей – вірний 

засіб не добитись грошей. Але якщо служити заради самого служіння; заради 

задоволення, яке дається усвідомленням правоти справи, то гроші самі собою 

з’являються вдосталь. Гроші, цілком природно, отримуються в результаті 

корисної діяльності. Абсолютно необхідно мати гроші. Але не можна 

забувати при цьому, що ціль грошей не бездіяльність, а примноження засобів 

для корисного служіння. Для мене особисто немає нічого більш гидкого як 

бездіяльність. В цивілізації немає місця дармоїдам. Різні проекти знищення 

грошей приводять лише до ускладнення питання, бо не можна обійтися без 

обмінних знаків. Моє головне заперечення проти сьогоднішньої грошової 

системи полягає в тому, що вона трактується як самоціль. А за цих умов вона 

в багатьох відношеннях гальмує виробництво замість того, щоб сприяти 

йому». 
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Після прослуховування цього тексту учнями, доцільно поставити 

запитання: Що ви думаєте з цього приводу? 

Г.Форд про персонал: «Якщо ви вимагаєте від когось, щоб він віддав 

свій час і енергію для справи, то потурбуйтеся про те, щоб він не відчув 

фінансових труднощів. Це окупається…,  адже високі ставки є найбільш 

вигідним діловим принципом… Пересічний робітник більше дорожить 

пристойною роботою, ніж підвищенням у посаді. Ледве 5% всіх тих, хто 

отримує заробітну плату, погодиться взяти на себе пов’язані з підвищенням 

плати відповідальність і збільшення роботи. Навіть кількість тих, які бажали 

б піднятися з начальника бригади, складає тільки 25%, і більшість з них 

виявляє готовність на це лише тому, що оплата тут краще,  ніж у машини. 

Люди зі схильністю до механіки бояться власної відповідальності, вони 

бажають, щоб ними керували, бажають, щоб у всіх витратах інші вирішували 

за них і зняли з них відповідальність». 

Після прослуховування учнями цього уривку можна задати наступні 

питання: а) Що таке відповідальність?  б) Яку позицію в своїй роботі ви 

обрали б? в) Що ви думаєте з приводу такої думки Г.Форда: «Підприємство, 

яке погано платить,  завжди нестійке?» г) Як ви трактуєте наступне 

висловлювання Г.Форда: «Моє головне заперечення проти сьогоднішньої 

грошової системи те, що вона трактується як самоціль. А за цих умов вона в 

багатьох відношеннях гальмує виробництво, замість того, щоб сприяти 

йому». 

7.3. Вправа «Зняття внутрішніх обмежень при розв’язанні  

фінансових проблем» (10 хв.) 

       Мета: усвідомлення своїх внутрішніх обмежень; оволодіння 

інструментом поступового зняття внутрішніх обмежень. 

     Інструкція учасникам. 1. На шляху досягнення наших фінансових 

цілей нам зустрічаються різні перепони. Їх можна розділити на зовнішні та 

внутрішні. Багато хто вважає, що внутрішні обмеження подолати складніше, 

ніж зовнішні. Говорячи про внутрішні обмеження, ми зазвичай починаємо зі 
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слів: «Я не можу...». А зараз ми спробуємо поступово подолати деякі наші 

внутрішні обмеження.  Візьміть аркуш та напишіть 5 разів фразу «Я не 

можу...». 

2. Завершіть незакінчене речення та напишіть, що ви не можете діяти, 

але це необхідно для досягнення фінансового успіху. 

3. Тепер у всіх своїх фразах закресліть слово «можу», а замість цього 

напишіть  вгорі слово «хочу». Прочитайте фрази з новими словами. 

4. Наступний крок. Всюди закресліть частку  «не». Прочитайте, що у 

вас вийшло. Прочитайте ще раз свої фрази та зробіть наголос на слові 

«хочу». 

5. І, нарешті, завершальний крок. Допишіть після слова «хочу» 

словосполучення «і легко можу». У вас вийде  «я хочу та легко можу...», і 

далі за вашим текстом. Зараз давайте вимовимо ваші нові фрази вголос. 

7.4. Спільний малюнок (15 хв.). 

 Мета: розвиток творчого мислення та винахідливості учасників; 

формування економічного ставлення до життя. Всі учасники на великому 

аркуші малюють один малюнок «Неіснуюча валюта». 

7.5. Рефлексія заняття (5 хв.). 

Заняття 8 

Мета: усвідомлення учасниками особистого ставлення до фінансового 

успіху; будування суб’єктивної ієрархії способів досягнення успіху. 

8.1. Розминка «Клейовий дощик» (5хв.). 

Мета: розвиток інтеграції групи, зняття напруги. Учасники встають 

один за одним та тримаються за плечі того, хто стоїть попереду. В такому 

положенні вони подолають перепони:  обігнути  «широке озеро»; пробратися 

через «дрімучий ліс»;  сховатися від «диких тварин» (Протягом всієї 

розминки учасники не повинні відчіплятися від партнера). 

8.2. Вправа «Фінансове планування» (15 хв.). 

    Мета: сформувати навички фінансового планування. Інструкція 

учасникам. Сплануйте своє майбутнє, привабливе у всіх відношеннях життя. 
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1. Підрахуйте, скільки грошей вам потрібно на місяць, щоб 

підтримувати ту якість життя, що вам хочеться. Для цього спочатку випишіть 

на аркуш  усе те, що вам потрібно у вашому житті. Потім складіть кошторис. 

Сюди можна додати приємні звички всієї родини. Підсумуйте. 

2. Продумайте, у який бік вам хочеться розвиватися. Важливий ваш як 

професійний, так і духовний розвиток. Де ви могли б навчатися, щоб 

розвиватися? Складіть кошторис витрат на свій розвиток. Сюди можна 

додати і розвиток усієї родини. Підсумуйте. 

3. Подумайте про інвестування. Куди ви можете вкласти гроші для 

їхнього росту? Яка сума для цього необхідна? Запишіть її. 

4. Тепер складіть всі отримані суми в пунктах 1–3. Із загальної суми 

відніміть 10% – цю суму закладете в бюджет на добродійність. 

5. Тепер підсумуйте цифри, отримані в пунктах 1– 4. Зараз ви готові до 

того, щоб до вас прийшла саме ця сума грошей. 

8.3. Бесіда на тему «Фінансовий успіх»  (25 хв.). 

Задача: попробуйте придумати, куди витратити гроші. Можна взяти 

кредит, купити квартиру і почати обставляти її меблями. Потім здати її або 

через кілька років у зв`язку з підвищенням цін продати дорожче. Можна 

використовувати її пізніше як заставу для інших проектів. І коли ви 

придумуєте якісь проекти, то обов’язково дивіться, як це роблять дійсні 

інвестори. Визнано, що саме високі дивіденди приносять інвестиції у свої 

знання, свій досвід. Навчання дає самі високі дивіденди. І те, чим ми з вами 

зараз займаємося, дуже швидко окупається. 

У маркетингу є таке поняття як «атакуючий маркетинг». Його кредо: 

«все повинно приносити  гроші». Припливу грошей заважають, наприклад, 

такі сфери життя, що їх «з`їдають» (стара автомашина – не їздить, а викинути 

шкода;  людина вчиться, бо так хочуть її батьки, але знання ці їй не потрібні). 

Поки людина не навчиться по-хазяйськи використовувати даний їй  ресурс, 

новий до неї не прийде. І якщо є негативний грошовий потік, що приносить 



60 

 

збитки, то його потрібно «обнулити», але найкраще – зробити позитивним 

потоком.  

Як приклад, можна розповісти про один ірландський завод, що 

випускав молоко. Вони його обезжирювали, знімали вершки. Тому що в 

Європі, більше ніж 1,5% жирності, молоко не п’ють (усі рахують калорії, 

бережуть фігуру). А  в нас можна  6%. А куди подіти вершки, зняті з молока? 

З певної частини робили вершки в пакетах для кави. Якусь частину сушили – 

сухі вершки продавали. Але вершки все одно залишалися. Вони стали 

постійним негативним грошовим потоком для підприємства, що приносить 

збиток. Що з ними робити? Тому директор заводу поставила маркетологам 

задачу: придумати таку концепцію, щоб на вершках зробити позитивний 

грошовий потік. І вони придумали: стали продавати ці вершки в 10 разів 

дорожче, ніж звичайні!  Змішали  вершки з ірландським віскі й одержали 

лікер «Бейліз» - нині це відомий у всьому світі бренд. Натомість завод 

одержав грошей набагато більше від лікеру, ніж від основної своєї продукції 

– молока.   

8.3. Ілюстрації (10 хв.) 

 Мета: розвиток творчого мислення та винахідливості учасників, 

формування економічного ставлення до життя. Інструкція: необхідно 

створити малюнок на тему: «Мій бізнес». 

8.4. Анкета оцінки тренінгу (5 хв.) 

     1.Якщо б цей тренінг був книгою або фільмом, то він би називався... 

    2.Частина тренінгу,  від якої я у захваті... 

     3. Частина тренінгу, яка доставила мені менш за все задоволення.... 

     4. Частина тренінгу, яка виявилася найбільш корисною для мого 

навчання /життя зараз...  

      5. Частина тренінгу, яка виявилася найбільш корисною для моєї 

роботи у перспективі... 

     6. Частина тренінгу, яка виявилася найменш корисною для мого 

навчання... 
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   7. Відкриттям на тренінгу для мене було... 

   8. Мені важко бути згодним з тим, що... 

   9.  Головне, що я отримав на тренінгу, це... 

   10. Почуття, які я відчуваю з приводу тренінгу... 

   11. Завдяки тренінгу я пізнав... 

   12. У перспективі я хочу пізнати...  

    13. У майбутньому я хочу отримати... 

    14. Я би порекомендував пройти цей тренінг моїм друзям 

             (Так /   Ні /   Не можу відповісти). 

УІ. Тренінг формування економічної культури студентської молоді 

( розроблений на основі досліджень О.О. Міщенко)  

Студентська молодь, як  суб’єкт економічних стосунків, повинна 

активно формувати в собі психолого-економічні якості, необхідні особистості 

для адаптації до умов ринкової економіки. Це передбачає наявність нових 

знань у сфері економіки та фінансів, зміну особистісного ставлення до різних 

явищ економічної дійсності, нові форми економічної поведінки.  

Мета тренінгу: формувати психолого-економічні якості особистості,  

необхідні для успішного економічного життя студентської молоді. Сприяти 

розвитку особистісних рис для успішного пристосування молодої людини до 

умов ринкової економіки, таких як: розвиток упевненості в собі, формування 

креативного мислення, уміння визначати та формувати мотиви власної 

діяльності. 

Обладнання: канцелярське приладдя – ручки, фломастери, олівці, 

аркуші формату А1 та А4, фліп-чарт, роздатковий матеріал. 

Тривалість одного заняття – 60 хв. 

Обов’язковими складовими кожного заняття є: правила, знайомство-

привітання, очікування, рухавки, підсумок. Основні правила мають дуже 

глибокий сенс, а тому здійснюють великий вплив на групу. Навчитися 

слідувати правилам не лише під час занять, але і в буденному житті – дуже 

важливо як для тренерів, так і для учасників тренінгу.  
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Правила групової взаємодії на час роботи тренінгу 

1. Приходити вчасно. Дисциплінованість важлива не тільки по 

відношенню до себе, але і до тих, хто нас оточує. Свобода – це усвідомлена 

необхідність шанувати права інших, не втрачати час на очікування тих, хто 

приходить пізніше. 

2. Бути позитивними. Позитивний настрій створює дружню, безпечну 

атмосферу, яка робить можливим подальше плідне спілкування в групі. 

Позитивне ставлення до себе і до інших веде до конструктивізму, застерігає 

від руйнівних процесів. 

3. Не критикувати. Відмінність у думках і позиціях виникає не тільки 

з відмінності  в якостях, характеристиках, але і в способах відображення 

однієї і тієї ж реальності. Пригадаємо індійську притчу про сім сліпих, які 

доторкнулися до слона з різних сторін. Суперечка семи сліпих триває до цих 

пір... Ніхто не знає істини, кожна людина знає тільки її частку, при цьому 

частки ці різні. В спорах люди часто схиляються до думки, що їхня точка 

зору  є єдиною, правильною і кращою, а точка зору іншої людини -  

неправильна, погана. Це біполярне мислення, схематичний спосіб, який 

передбачає дві оцінки: хороший – поганий, білий – чорний, нормально – 

анормально. Воно призводить до розуміння того, що бути нормальним 

означає бути хорошим і правим, а ненормальним – бути неправим і поганим. 

При цьому до уваги не береться  наявність альтернатив. 

4. Не перебивати, говорити по черзі, говорити недовго і нечасто. 

Турбуючись про свою свободу, не слід забувати про свободу і надання 

можливості іншим висловлюватися в комфортній атмосфері (без зайвого 

галасу), встигнути  сказати свою думку та почути точку зору і позицію 

інших. 

5. Добровільність. Кожна людина має право виконувати вправу або ж 

відмовитися від її виконання. 

6. Конфіденційність. Чутки, обговорення чужих справ часто стають 

причиною або початком конфліктних ситуацій.  



63 

 

7. Принцип персоналізації. Кожен учасник тренінгу висловлює власну 

точку зору і починає висловлювання словами «Я вважаю...», «На мою 

думку...». 

8. Чуйність до різноманітності. Мова і культура впливають один на 

одного, тому чутливість повинна виявлятися в мовленні, ставленні до себе і 

до інших. 

Програма тренінгу формування економічної культури студентської 

молоді  складається з окремих занять, логічно структурована, має свою мету і 

завдання. До кожного заняття відібрано матеріали, які допоможуть тренеру 

краще розкрити тему та ціль тренінгу. З урахуванням особливостей навчання 

у ВНЗ, тренінг формування економічної культури у студентської молоді 

може проводитися 2 рази на місяць і включає в себе 8 занять наступної 

тематики: «Складові успішного життя»; «Чи потрібна тобі 

підприємливість?»;  «Твоє економічне майбутнє»; «Гроші у твоєму житті»; 

«Креативність в житті сучасної людини»; «Що таке «асертивна поведінка?»; 

«Успіх у твоєму житті»; «Підведення підсумків тренінгу». 

Зміст програми тренінгу формування економічної культури 

студентської молоді 

Заняття 1. Тема: «Складові успішного життя» 

Знайомство-привітання 

Мета: Знайомство учасників між собою і створення невимушеної 

атмосфери. Часовий ресурс: (5 хвилин). 

Процедура: учасники тренінгу сідають в коло. Тренер вітає учасників 

тренінгу, представляється, розповідає про себе. Стисло ознайомлює с метою, 

програмою та завданням тренінгу. Кожен учасник тренінгу вітається, називає 

своє ім’я та розказує коротку історію свого імені. 

Ухвалення правил роботи в групі 

Мета: Виробити спільними зусиллями правила на час проведення 

занять. Часовий ресурс: 10 хвилин. 
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Процедура: правила обговорюють всі учасники тренінгу і приймають їх 

на час занять, записують на великому аркуші паперу, розміщуючи так, щоб 

добре було видно всім учасникам:  1) пунктуальність;  2) бути позитивними; 

3) не критикувати; 4) не перебивати, говорити по черзі, говорити недовго і 

нечасто; 5) добровільність; 6) конфіденційність;  7) принцип персоналізації; 

8) чуйність до розмаїття думок. 

Очікування, побоювання 

Мета: Визначити своє особисте очікування від заняття, а також 

висловити особисті побоювання. Часовий ресурс: 3 хвилини. 

Процедура: на аркушиках паперу у вигляді «човників» написати свої 

побоювання, на аркушиках у вигляді «вітрил» написати свої очікування. По 

колу, за принципом добровільності, сказати: «Я побоююся на сьогодні ...», 

«Я чекаю від сьогоднішнього заняття...». Тренер бере аркушики і наклеює їх 

на один великий аркуш паперу. Підводячи підсумки цієї вправи, потрібно 

звернути увагу на важливість визначення мети, як у великих, так і в 

маленьких справах. Завжди слід пам’ятати, що реальність – це реалізована 

мрія. 

Міні-лекція «Кар’єра з нуля» 

Мета: ознайомити учасників тренінгу з біографіями Івана Ситіна та 

Есте Лаудер, дати поняття підприємливості, як особистісної риси «людини 

економічної» ринкової економіки. Часовий ресурс: 15 хвилин. 

Значні соціально-економічні зміни в Україні, перехід до ринкової 

економіки, світова криза вимагають від сучасної людини нових 

особистісних якостей. Щоб бути успішним в умовах ринкової 

економіки, молодій людині потрібно засвоїти правила життя, 

визначити цінності, пристосуватися до економічних вимог сьогодення. 

При цьому особливе значення набуває економічна культура особистості 

як результат її соціалізації. Вона знаходить своє втілення в соціальних 

властивостях, в  нормативному образі «людини економічної» в культурі.   
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Можна навести багато прикладів успішної економічної діяльності. 

Наприклад, історія Івана Ситіна.  

Його можна назвати «self-made mane» — так  називають людей, які 

зробили себе самі, без копійки грошей. Безграмотний селянин костромського 

села завдяки своєму таланту, розуму і величезній працездатності стає 

провідним книговидавцем Росії на початку XX століття, що випускає 25% 

усієї книжкової продукції для самих різних верств населення – від настільних 

календарів і букварів для селянських дітей, до класичних видань, наукових 

книг, словників і енциклопедій.  

Він народився ще за часів кріпацтва. Для хлопця з сім’ї кріпака було 

неможливо досягти високого статусу в суспільстві. Змалечку Ваня почав 

працювати на купця, який володів книжковою лавкою. Чотири роки він 

вивчав книжкову працю з самого брудного боку: прибирав лавку, виносив 

сміття, мив підлогу, але все робив так, як головну справу свого життя. 

Купець Шарапов помітив старанність та розум хлопчика, тому став 

виховувати у нього любов до читання, дозволив користуватися своєю 

бібліотекою. Читаючи книжки, вивчаючи принципи продажу книжок, 

хлопчик зрозумів, що Росія – це велика країна та великий книжковий ринок. 

Він зрозумів, що, продаючи книжки не тільки за гроші, а й за натуральні 

продукти сільського господарства, можна отримати додаткову вигоду. 

Приблизно у 24 роки у хлопця існував чіткий бізнес-план: при підтримці 

купця Шарапова Ситін бере позику на відкриття своєї друкарні. Ця позика 

була платою за велику любов до праці, відповідальність, відданість справі.  

Будучи новатором, Іван Ситін завжди був на крок попереду своїх 

конкурентів. Він першим зрозумів, як важливо проводити реконструкцію 

виробництва, першим в Росії купив французьку друкарську машину фірми 

Азольє, що дало змогу в декілька разів підвищити кількість друкованої 

продукції. Далі Іван покращує принцип торгівлі, відбираючи тих продавців, 

які продавали більшу кількість книжок. У 1882 році ситинські книжки 

отримали медаль на Промисловій виставці. На цей час він був спонсором 
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розвитку російської друкарської техніки, на якій сам працював. Потім від 

простих книжок для селян Ситін переходить до видавництва книжок для 

освіченої публіки. Він видає кращих письменників свого часу, купуючи всі 

права на видавництво їхніх зібрань творів. «Товарищество печатания, 

издательства и книжной торговли И.Д.Сытина» (звучний іменний бренд!) 

видає твори Л.Толстого, Чехова, Горького, Л.Андрєєва, Буніна, 

Мережковського (наймоднішу і елітарну літературу на ті часи). Але 

книговидавець № 1 не віддає конкурентам і ринок масового читання! Свої 

багатотиражні календарі він перетворює на універсальні довідники, які 

несуть у собі цікаву і корисну інформацію про  всі випадки життя – щось 

подібне до популярних коротких енциклопедій для народу. Його читає вся 

Росія – від царської сім’ї до селянських сімей у глухому селі. Далі ситинські 

інтереси розширюються до видавництва газет (найвідоміша – «Російське 

слово»). Газети були володарями суспільної думки в дореволюційній Росії – 

так само, як зараз – телебачення та Інтернет. Коли б не перша світова війна і 

подальша революція, Ситін став би дуже багатою людиною Росії. У 80-і рр. 

XX століття американці проаналізували феномен успіху Івана Ситіна і 

дійшли висновку, що він був в рази успішнішим за всіх своїх європейських 

конкурентів. Якщо виміряти криву розвитку його справи, то і до нині 

видавничий успіх Івана Ситіна залишається неперевершеним! 

Аналогічно успішною була підприємницька діяльність Есте Лаудер - 

королеви косметичної промисловості США. Починаючи з нуля, вона 

створила цілу імперію косметики з  мільярдними оборотами. При її створенні 

вона використовувала різні способи просування свого «суперкрему» і різні 

методи психологічного впливу на споживачів – «вуличний ринок», продаж у 

готелях, салонах краси, приватних будинках, безкоштовний сувенір до 

покупки, продаж у великих супермаркетах Нью-Йорка, роль вишуканої 

багатої світської леді тощо. Сьогодні продукція Есте Лаудер продається по 

усьому світу, а оборот досягає 5 мільярдів доларів. Рецепт свого успіху вона 

вбачала в тому, що  завжди діяла інтуїтивно, швидко, не роздумуючи над 



67 

 

можливістю невдачі. Основу успіху складав тверезий розрахунок, ставка на 

якість, особистий ентузіазм, а головне – відмінне розуміння людської 

природи.  

Питання для обговорення: 

А) Що, на Вашу думку, сприяло успішному розвитку справи Івана 

Ситіна? Б) Чому справа Есте Лаудер була такою успішною? В)  Які спільні 

риси є у Івана Ситіна та Есте Лаудер? (Тренер записує всі риси на дошці).  

Г) Чи знаєте Ви когось з видатних людей, які також самостійно добивалися б 

успіху?  Д) Як одним словом можна назвати всі якості, які Ви назвали? 

Рухавка «Пазли» 

Мета: дати можливість членам групи розім’яти м’язи, одночасно 

формуючи обрані у випадковий спосіб малі групи потрібної чисельності. 

Ресурс часу:  3 хвилини.  

Процедура: тренер пропонує учасникам утворити коло, пояснює, що 

коли назве певне число, учасники мають утворити групи з названої кількості 

осіб (наприклад, назване тренером число 3 означає, що учасники мають 

утворити у випадковий спосіб кілька малих груп, кожна з яких 

складатиметься з 3-х осіб). Тренер називає різні числа, спочатку не такі, як 

треба для роботи в малих групах, щоб учасники трохи порухалися. Зрештою 

лунає потрібне тренерові число, і учасники утворюють малі групи для 

подальшого ведення заняття. 

Вправа «Ярмарок» 

Мета: розвивати вміння позитивно оцінювати особистісні якості 

учасників тренінгу та визначати шляхи подальшого саморозвитку та 

самовдосконалення особистості.  Ресурс часу: 15 хвилин. 

Процедура: подумайте дві хвилини, порівняйте себе з «підприємливою 

людиною» та напишіть на великому аркуші список якостей, які допомагають 

вам в економічній діяльності та сприяють розвитку Вашої підприємливості. А 

на маленьких аркушах паперу - якості, які заважають вам у економічній 

діяльності (кожну негативну якість на окремому аркуші). На зворотньому 
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боці цих аркушів запишіть варіанти позитивного використання цих якостей. 

Протягом 5 хвилин Ви можете обговорити зі своїм партнером ті свої якості, 

яких Ви хотіли б позбутися. Потім Ви можете «продати» свою якість в 

обмін на якість підприємливої людини, які записані на окремих аркушах, 

коли знайдете той варіант, який вам сподобається. (тренер заздалегідь має 

приготувати «якості підприємливої людини» записані на окремих аркушах в 

достатній кількості, щоб вистачило для всіх учасників тренінгу). 

Питання для обговорення: Які якості Ви придбали для себе? Як ці 

якості допоможуть Вам у подальшому житті? Чи всі якості, які заважають 

Вам у економічній діяльності, Ви змогли поміняти? Які якості Ви готові 

поміняти ще? Яке значення ці якості мають для Вашої професійної 

діяльності? 

Підсумок. Всі учасники тренінгу говорять про те, що їм сподобалося в 

роботі групи, які у них залишились побоювання та чого вони чекають від 

наступного заняття. 

Заняття 2. Тема: «Чи потрібна тобі підприємливість?» 

Знайомство-привітання 

Мета: Створення невимушеної атмосфери. Часовий ресурс: 3 хвилини. 

Процедура: кожен учасник тренінгу вітається та представляє свого 

сусіда (1–2 речення). 

Ухвалення правил роботи в групі 

Мета: повторити правила на час проведення занять. Часовий ресурс: 

10 хвилини. Процедура: Всі правила написані на аркуші паперу. Тренер 

пропонує учасникам тренінгу по черзі назвати правило і стисло передати 

його зміст. 

Очікування, побоювання 

Мета: визначити своє особисте очікування від заняття, а також 

висловити особисті побоювання. Часовий ресурс: 3 хвилини. 

Процедура: на одних аркушиках паперу написати свої побоювання, на 

інших - свої очікування. По колу, починати за принципом добровільності, 
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сказати: «Я побоююся на сьогодні...», «Я чекаю від сьогоднішнього 

заняття...». Тренер бере аркушики і наклеює їх на один великий аркуш 

паперу, на якому намальовано повітряну кулю. Очікування наклеює на кулю, 

а побоювання на кошик. 

Вправа «Кути» 

Мета: вчити учасників тренінгу робити вибір, шукати його 

обґрунтування та практикуватися в уважному вислуховуванні інших точок 

зору. Часовий ресурс: 15 хвилин. 

Процедура: тренер повідомляє, що буде оголошувати різні точки зору 

на тему підприємливості. Завдання учасників полягає в тому, щоб зробити 

власний вибір. Зазначені точки зору («Так», «Ні», «Не можу визначитись») 

зафіксовані на папері, аркуші якого розташовані у різних кутах аудиторії. 

Учасники, які поділяють певну позицію, прямують у відповідний кут 

приміщення. У своїх кутах однодумці пояснюють один одному вибір саме 

цього кута. Після обговорення кожний «кут» презентує свій вибір усій групі. 

Наприкінці вправи всі учасники почують причини вибору.  

Речення для вправи: 

 Підприємливість - це позитивна якість людини. 

 Підприємливість - це негативна якість людини. 

 Кожній людині потрібно бути підприємливою. 

 Підприємливість потрібна у повсякденному житті. 

 Підприємливість потрібна у навчанні. 

 Підприємливість потрібна у професійній діяльності. 

 Жінки більш підприємливі, ніж чоловіки. 

 Я хочу бути підприємливою людиною. 

Групова дискусія: «Для чого мені потрібна підприємливість?» 

Мета: надати можливість кожному учаснику тренінгу на прикладі 

особистого життя зрозуміти необхідність бути підприємливим, викликати 
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бажання змінювати свої якості для успішного життя. Часовий ресурс: 15 

хвилин 

Процедура: На минулому занятті ми з Вами дійшли висновку, що в 

образі підприємливої людини наче втілено замовлення суспільства на 

конкретні економіко-психологічні якості особистості, на певну міру її 

економічної культури. Основними ознаками «людини підприємливої» є:  

1) потреба в досягненнях; 2) потреба в незалежності/автономії; 3) схильність 

до творчості; 4) вміння йти на розумний (виважений) ризик; 5) 

цілеспрямованість та рішучість. 

Питання для обговорення: Чи може людина, не будучи підприємцем, 

бути підприємливою? Що потрібно людині для того, щоб бути 

підприємливою? Як у Вашій майбутній професійній діяльності буде 

проявлятися підприємливість? Чи може така особистісна риса як 

підприємливість допомогти в житті чи навпаки завадити? 

Рухавка «Атоми, молекули» 

Мета: надати можливість порухатись учасникам тренінгу, поділити їх 

на пари. Ресурс часу: 3 хвилини. 

Процедура: всі речовини складаються з атомів та молекул. Сьогодні Ви 

– «атоми», тому постійно рухайтеся, коли почуєте два оплески - утворюйте 

«молекули» з двох атомів (об’єднуйтесь по-двоє), коли почуєте три оплески -

утворюйте «молекули» з трьох атомів (об’єднуйтесь по-троє) і т.д. В кінці 

вправи тренер плескає у долоні п’ять разів, учасники тренінгу утворюють 

«молекули» з п’яти «атомів». Ці малі групи по п’ять учасників продовжать 

роботу у наступній вправі. 

Вправа «Портрет підприємливої людини» 

Мета: допомогти учасникам тренінгу сформувати образ ідеально-

підприємливої людини, закріпити теоретичні знання основних складових 

поняття «підприємливість». Часовий ресурс: 15 хвилин. 

Процедура: На столах лежать журнали, газети, ножиці, клей, олівці, 

фломастери та інше канцелярське приладдя. Сьогодні ви всі стаєте митцями. 
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Ви будете працювати в малих групах. Кожна група отримує великий аркуш 

паперу (А-3). На ньому треба за 10 хвилин створити образ «ідеально 

підприємливої людини»,  використовуючи всі доступні Вам засоби 

(малюнок, аплікація і т.п.). На роботу відводиться 10 хвилин. У наступні 10 

хвилин треба представити свою роботу для широкого загалу та пояснити, 

якими якостями, необхідними для успішного життя в умовах ринкової 

економіки, володіє ваша «ідеально підприємлива людина». 

Питання для обговорення: Чи сподобалось Вам працювати в малих 

групах? Що саме сподобалося? З якими труднощами Ви зіткнулися під час 

роботи? Як Ви оцінюєте роботу своєї групи? 

Підсумок. Всі учасники тренінгу говорять про те, що їм сподобалося в 

роботі групи, які у них залишилися побоювання та чого вони очікують від 

наступного заняття. 

Заняття 3. Тема: «Твоє економічне майбутнє» 

Знайомство-привітання 

Мета: створення невимушеної атмосфери. Часовий ресурс: 10 

хвилини. Процедура: Кожен учасник тренінгу називає своє ім’я та розказує, 

чому він вирішив отримати дану професію (1–2 речення). 

Ухвалення правил роботи в групі 

Мета: Повторити правила на час проведення занять. Часовий ресурс: 5 

хвилини. Процедура: всі учасники тренінгу по черзі говорять, яке з правил 

для них сьогодні є актуальним. 

Очікування, побоювання 

Мета: Визначити своє особисте очікування від заняття, а також 

висловити особисті побоювання. Часовий ресурс: 3 хвилин. 

Процедура: на аркушиках паперу у вигляді «метеликів» написати свої 

побоювання, на інших аркушиках у вигляді «квіток» написати свої 

очікування. По колу, починати за принципом добровільності, сказати: «Я 

побоююся на сьогодні ...», «Я чекаю від сьогоднішнього заняття...». Тренер 

бере аркушики і наклеює їх на один великий аркуш паперу. 
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Міні-лекція «Чотири сектори соціально-економічного простору»  

Мета: ознайомити учасників тренінгу з різними секторами 

економічного простору ринкової економіки. Часовий ресурс: 20 хвилин. 

Процедура: Ми живемо на межі індустріального та інформаційного 

століть. На думку науковців, індустріальний вік тривав з 1492 року (початок 

подорожі Х. Колумба) до 1989 року (зруйнування Берлінської стіни). 

Протягом кожних 500 років відбуваються історичні події величезної ваги для 

людства. Зараз ми перебуваємо саме в такому періоді. Цей період загрожує 

фінансовій безпеці сотням мільйонів людей, більшість з яких навіть не 

уявляє, який фінансовий вплив здійснюватимуть ці зміни.  

Для індустріального суспільства характерна залежність людей від 

держави, якій вони передають персональну фінансову відповідальність за 

вирішення власних проблем. Наприклад, існують суттєві відмінності між 

пенсійними програмами індустріального та інформаційного суспільства. 

Пенсії індустріального суспільства – це пенсійні програми і соціальні 

виплати, за якими держава або підприємство гарантують людині певну суму 

грошей (щомісяця), доки вона живе; в результаті - люди відчувають себе 

захищеними і впевненими. Пенсії інформаційного суспільства – це програми 

вкладень людей, які самі матеріально відповідають за себе. Однак в ринкових 

умовах під час фінансових криз держава і підприємства  неспроможні 

гарантувати фінансову безпеку наприкінці трудових днів людини. Немає 

гарантії, що сума, яку людина помістила на «рахунок внеску», буде наявною 

на той час, коли вона захоче її зняти. Причина в тому, що ці внески 

підпорядковуються ринковим законам. Може статися так, що людина, 

виходячи на пенсію і починаючи жити на свої внески, вже через десять років 

їх вичерпає. Багато людей (службовці, військові, вчителі, пенсіонери тощо) 

розраховують на державну підтримку, оскільки вклали найбільшу кількість 

капіталу в державні обіцянки. 

Який вихід? Він полягає в тому, щоб у кожної людини була 

сформована така економічна культура, яка допомогла б їй покладатися не на 
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когось, а на себе, стати фінансово незалежною від зміни обставин. Фінансова 

свобода полягає в тім, щоб людина працювала не за гроші, а щоб гроші 

працювали на людину. 

Якщо розглядати економічну реальність з огляду на різні способи 

отримання людьми грошей для задоволення своїх матеріальних потреб, то 

можна виокремити чотири сектори соціально-економічного простору, котрі 

детермінують різні стратегії економічної поведінки особистості, що 

визначають особливості її економічної культури. 

Сектор І – це сектор, в якому працюють люди за зарплатню 

(службовці, робітники підприємств). Гроші функціонують як зарплатня. 

Сектор ІІ – це сектор, в якому людина працює індивідуально на себе 

(професіонали високого рівня). Гроші функціонують як індивідуальний 

прибуток. 

Сектор ІІІ – це сектор, в якому людина одержує гроші як прибуток у 

бізнесі. Гроші функціонують в організованій людиною системі бізнесу. 

Сектор ІV – це сектор, в якому працюють інвестори, тобто люди, що 

вкладають гроші в чужий бізнес, отримуючи від цього прибуток. В цьому 

секторі гроші працюють на гроші. 

На вибір людини, в якому із секторів створювати прибуток, значною 

мірою впливають об’єктивні соціальні умови життя. Проте особистісні 

властивості теж відіграють важливу роль у цьому виборі. Одним людям 

подобається бути службовцем, а інші цього не сприймають, вони прагнуть 

володіти компаніями, але не бажають управляти ними. Треті із задоволенням 

володіли б бізнесом і управляли ним. Хтось любить вкладати капітал, а хтось 

вбачає у цьому тільки ризик втрати грошей. Різних людей притягують різні 

сектори, хоча більшість має здібності, які дозволяють працювати у всіх 

секторах.  

Різні сектори соціально-економічного простору вимагають від людини 

застосування різних стратегій економічної поведінки, навіть якщо людина, 

що отримує прибуток від різних секторів, є тією ж самою. Те, в якому секторі 
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людина хоче заробляти гроші, багато залежить від особистісних рис людини, 

від сильних і слабких сторін її характеру, схильностей та інтересів, від її 

економічної культури.. Щоб бути соціально захищеною, людині потрібно 

стати успішним інвестором. А для цього їй потрібно пройти всі сектори 

соціально-економічного простору. Перехід з одного сектора до іншого – це 

зміна досвіду, підвищення рівня економічної культури. Поміняти сектор – це 

не те ж саме, що змінити професію. Поміняти сектор – це змінити самого 

себе. Це такі ж глибокі зміни, як зміна гусениці, коли вона стає метеликом. 

Ці зміни відбуваються в процесі онтогенетичного розвитку особистості. Це 

тривалий шлях формування економічної культури через спеціальне 

(фінансове) навчання і виховання (формування спеціальних особистісних 

властивостей). А поки що більшість населення шукає не фінансової безпеки, 

а безпечної роботи, бо так людей вчать і виховують з дитинства. 

Більшість вважає, що безпеку можна забезпечити в секторах І і ІІ. Це 

пояснюється потребами індустріального суспільства, в якому відбувається 

процес економічної соціалізації. З дитинства людина соціалізується в сім’ї і 

школі, де наголошують: 1) потреба в стабільності є головнішою, ніж 

фінансова свобода; 2) знання, освіта допоможуть задовольнити потребу в 

безпеці; 3) праця на державному підприємстві є гарантією стабільності і 

фінансової безпеки; 4) вкладати гроші у свою справу небезпечно, тому краще 

не ризикувати; 5) задоволення від того, щоб зразу мати гроші, можна 

одержати в секторах І та ІІ, і це приваблює молоду людину. 

Виокремимо кілька характеристик, що визначають економічну 

культуру особистості залежно від стратегії поведінки. У секторі І люди 

працюють за зарплатню, на першому місці для них є гарантія, стабільність; 

вони не люблять економічної самостійності. Тому йдуть працювати в 

державні підприємства, бо вважають, що хоча там платять менше, проте є 

гарантія соціальної захищеності. В приватних підприємствах менше гарантії, 

проте більше платять, і теж не потрібна економічна самостійність. Люди в 
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цьому секторі не люблять самостійно вирішувати виробничі питання; 

керуються мотивом уникнення невдач. 

У секторі ІІ працюють, так би мовити, індивідуалісти; їх цікавить 

творчий процес, вони постійно дбають про фахове зростання, відповідальні, 

але покладаються тільки на себе. Весь свій робочий час вони використовують 

на себе. Щоб більше заробляти, ці люди мають працювати все більше й 

більше, і саме в цьому вбачають фінансову безпеку. Головною рисою людей 

цього сектора є самостійність та «індивідуалізм». 

Сектор ІІІ – це сектор, в якому працюють бізнесмени. Вони наймають 

компетентних фахівців, створюють команду, яка працює на бізнес. Бізнесмен 

використовує час і знання інших для себе. Щоб створити команду, 

бізнесменові потрібні власність, капітал і контроль над створеною ним 

економічною структурою. Щоб управляти нею, йому потрібні не тільки 

економічні знання (бухгалтерського розрахунку, виробництва, ведення 

переговорів, маркетингу, управління), але й лідерські та організаторські 

якості, уміння працювати з людьми і управляти ними. Щоб отримувати 

більший прибуток у цьому секторі, слід наймати все більше працівників.  

В секторі ІV працюють інвестори, які вкладають гроші в бізнес інших 

людей тобто роблять гроші за допомогою грошей. Щоб бути успішним 

інвестором, потрібна не просто фінансова грамотність, компетентність, яка 

складається з різних знань  щодо економічної системи, в якій працює 

інвестор, але й високий рівень економічної культури. Це передбачає 

володіння знаннями, які включають інформацію про функціонування всіх 

чотирьох секторів соціально-економічного простору, а також особистісні 

властивості, завдяки яким інвестор здатний забезпечити надійність і 

стабільність вкладеного ним капіталу. Пропорції знань і особистісних 

властивостей в економічній культурі інвестора складають: 10 % - знання, 90 

% - властивості.  

Від людей, які працюють в різних секторах соціально-економічного 

простору, вимагається також різний спосіб мислення. В секторах І і ІІ 
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мислення більш емоційне, домінує емоція небезпеки, думка «не ризикуй». В 

секторах ІІІ і ІV – більш раціональне, превалює думка «краще управляй 

ризиком».  Емоція небезпеки є у всіх, коли йдеться про гроші, але на її тлі  

виникають різні міркування. В секторі І превалює думка знайти безпечнішу 

роботу. В секторі ІІ – превалює емоція недовіри до інших і довіри лише до 

себе. В секторах ІІІ і ІV превалює думка, як краще управляти ризиком а для 

цього потрібно включати логіку, раціо.  

Отже, люди в різних секторах соціально-економічного простору 

відрізняються стратегією економічної поведінки, яка потребує не тільки 

різних економічних знань, скільки різних психологічних властивостей, різної 

економічної культури. Для фінансової стабільності суспільства потрібно, 

щоб люди працювали у всіх секторах. Індустріальне суспільство потребує 

більше людей з секторів І і ІІ. Як стверджують фахівці, 90 % людей працює в 

цих секторах, і тільки 10 % – у секторах ІІІ і ІV. 

Рухавка «Фермер, ураган, землетрус» 

Мета: активізувати увагу до інструкцій тренера, одночасно даючи 

можливість членам групи розім’яти м’язи та відпочити від інтелектуальної 

роботи. Ресурс часу: 5 хвилин. 

Процедура: тренер розділяє учасників на трійки так, щоб пара ставала 

обличчям один до одного і, з’єднуючи руки над головою, утворювала «дах» 

будинку. Третій учасник стає всередині будинку під «дахом», цей учасник 

буде «фермером». Учасники уважно слухають і виконують команди тренера: 

за командою «фермер» на місці залишаються «будинки», а всі «фермери» 

мають знайти собі нові «будинки»; за командою «ураган» двійки, які 

утворюють «будинки», «піднімаються у повітря» та мають знайти собі інших 

«фермерів», котрі в цей час нерухомо залишаються на своїх місцях; за 

командою «землетрус» кожний член трійки повинен знайти собі нових 

партнерів. Вправа повторюється кілька разів, команди лунають у 

випадковому порядку. 

Вправа «Колесо Фортуни» 
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Мета: сприяти усвідомленню молоддю існування перешкод на шляху 

пошуку роботи за спеціальністю. Пошук реальних засобів подолання 

перешкод. Ресурс часу: 20 хвилин. 

Процедура: на початку заняття тренер пропонує учасникам по черзі 

назвати пори року, таким чином група розподіляється на чотири підгрупи 

«Зима», «Весна», «Літо», «Осінь». На дошці прикріплений аркуш паперу (А-

3), на якому зображено колесо. 

Навчаючись у своєму навчальному закладі та отримуючи певну 

кваліфікацію, ви мрієте мати роботу та працювати за фахом. Та, на жаль, не 

завжди життєві обставини складаються так, як нам того хочеться. Для того, 

щоб усвідомити які саме перешкоди чекають на життєвому шляху молодих 

спеціалістів та як ці перешкоди подолати, ми виконаємо вправу «Колесо 

Фортуни». Фортуна - в римській міфології богиня сліпого випадку, щастя і 

нещастя. Вона зображалася з пов’язкою на очах, стоячи на кулі або колесі,  

тримаючи в одній руці кермо, а в іншій – ріг достатку. Кермо вказувало на те, 

що фортуна управляє долею людини, ріг достатку – на благополуччя, 

достаток, який вона може подарувати, а куля або колесо підкреслювали її 

постійну мінливість.  

Отже, уявіть ситуації, в які потрапляє молода людина, шукаючи 

роботу. В своїх малих групах обговоріть і запишіть по 5–6 причин, які стають 

на заваді у молодої людини при отриманні робочого місця. (Тренер 

заздалегідь має приготувати роздруковані списки причин, з яких 

відмовляють у прийнятті на роботу, але роздати учасникам тренінгу їх слід 

тільки після виконання вправи). 

Після обговорення кожна група називає перешкоди на шляху пошуку 

місця роботи, а тренер на спицях колеса записує обставини, які є 

перешкодами для отримання бажаного робочого місця. Коли всі перешкоди 

записані, тренер запитує, що треба зробити, щоб подолати ці перешкоди. 

Відповіді учасників тренер записує по краю колеса.  
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Питання для обговорення: Що Ви відчували, коли обговорювали 

перешкоди на шляху пошуку роботи? Що найбільше Вас вразило? Чи є такі 

перешкоди, які неможливо подолати?  Які відчуття виникають у Вас з цього 

приводу? Що Ви можете порадити людині, яка потрапила в таке становище? 

Підсумок. Всі учасники тренінгу говорять про те що їм сподобалось в 

роботі групи, які у них залишились побоювання та чого вони очікують від 

наступного заняття. 

Заняття 4. Тема: «Гроші і ти» 

Знайомство-привітання, очікування, побоювання 

Мета: створення невимушеної атмосфери. Часовий ресурс: 5 хвилин. 

Процедура: кожен учасник тренінгу вітається, називає своє ім’я, свої 

очікування та побоювання на час проведення заняття. 

Ухвалення правил роботи в групі. Мета: повторити правила на час 

проведення занять, створити невимушену атмосферу. Часовий ресурс: 3 

хвилини.  Процедура: тренер пропонує об’єднатись учасникам тренінгу 

парами та показати одне з правил без слів, так щоб інші могли відгадати і 

назвати це правило (1–2 речення). 

Міні-лекція «Гроші» 

Мета: підвищення індивідуального рівня усвідомлення ролі грошей в 

житті людини, можливих перепон на шляху до фінансового успіху та 

уявлення про шляхи подолання цих перепон. Часовий ресурс: 20 хвилин. 

Процедура: Чи замислювалися ви над тим, яка сімейна, соціальна і 

національна концепція багатства змушує людей добиватися неймовірних 

фінансових успіхів? Наприклад, кожен юний американець, створюючи свою 

життєву програму, внутрішньо спирається на канон ранньої американської 

моделі капіталізму – вчення Бенджаміна Франкліна для юнацтва, його 

настанови: «Пам’ятай, що час гроші», «Пам’ятай, що кредит – гроші», 

«Пам’ятай, що гроші за природою здатні породжувати нові гроші». Така 

національна етика американців, культура ставлення до грошей виховується 

свідомо і з молодих років. Франклін, наприклад, навчає правилам грошових 
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позичок: «Пам’ятай прислів’я: тому, хто точно платить, відкритий гаманець 

інших». В Америці культура ставлення до грошей щепиться з дитинства, 

водночас це  і культура ставлення до праці.  

Пригадайте наші приказки та крилаті висловлювання стосовно грошей 

(тренер записує на дошці всі відповіді учасників тренінгу). В нашій культурі 

ставлення до грошей дещо інше, існують логічні порожнечі і змістові 

деформації. Немає зв’язку «добробут - праця»; «свобода - відповідальність», 

а, навпаки, працюють зв’язки, що деформують свідомість, схвалюють зв`язки 

«свобода - вседозволеність», «добробут - розваги» тощо. Як відомо, життєві 

програми, які закладаються в сім’ї і суспільстві, визначають ставлення 

людини до грошей на все життя. Подалі воно буде впливати на життєвий 

вибір людини; як і чим вона почне заробляти собі на життя, яку роль людина 

буде відігравати в соціумі. А стереотипи стосовно грошей надалі будуть 

визначати життєвий успіх або неуспіх людини. 

Обговорення стереотипів:  «Менше грошей – спокійніший сон»,. 

«Багатий той, кому щастить»,  «За гроші можна купити все»,  «Гроші  – 

корінь усього лиха»,  «Не в грошах щастя».   

Питання для обговорення: Що робити, якщо не вистачає грошей на 

життя? На яку суму грошей Ви розраховуєте жити? На що Ви, насамперед, 

будете витрачати гроші? 

Розминка «Дракон» 

Мета: активізувати увагу до інструкцій тренера, одночасно даючи 

можливість членам групи розім’яти м’язи та відпочити від інтелектуальної 

роботи. Ресурс часу: 8 хвилин. 

Процедура: Група стає у шеренгу, тримаючись за руки. Та людина, яка 

стоїть у шерензі першою, буде «Головою» дракона, остання – «хвостом». 

Дракон у нас незвичайний, його «Голова» постійно хоче зловити «хвіст». 

Тому половина групи, яка ближча до «хвоста», буде допомагати йому тікати, 

а та частина групи, яка ближча до «Голови»,  буде допомагати їй ловити 
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«хвіст». Кожну хвилину треба міняти гравців, які виконували ролі «Голови» 

та «хвоста». 

Вправа «Грошова автобіографія» 

Мета: допомогти усвідомити існування стереотипів щодо грошей, 

засвоєних в дитинстві. Спрямовувати учасників тренінгу на подолання цих 

стереотипів. Ресурс часу: 20 хвилин. 

Процедура: згадайте своє дитинство та шкільні роки. На основі 

спогадів напишіть Вашу особисту «грошову біографію», спираючись на 

план. Кожний учасник тренінгу отримує аркуш паперу з планом «грошової 

біографії»: А) Коли у Вас почали з’являтись гроші? Б) Як Ви їх отримували? 

В) Чи були ці гроші для Вас важливими? Г) Як Ви їх витрачали? Д) Чи були 

гроші у Ваших товаришів? Е) Які відчуття у Вас викликали гроші в 

дитинстві? Є) Чи змінилося Ваше ставлення до грошей зараз? Ж) Чи хотіли б 

Ви щось змінити у ставленні до грошей? З) Після закінчення роботи кожен 

учасник тренінгу презентує свою грошову автобіографію. 

Підсумок. Всі учасники тренінгу стають у коло. По черзі вони 

закінчують речення «Для мене гроші - це.....». 

Заняття 5. Тема: «Креативність у житті сучасної людини» 

Знайомство-привітання, ухвалення правил роботи в групі 

Мета: створення невимушеної атмосфери, повторення правил роботи в 

групі. Часовий ресурс: 5 хвилин. 

Процедура: Уявіть собі, як Ви будете виглядати через десять років та 

яке правило з тих, якими ми користуємось на тренінгу, буде для Вас 

актуальним через десять років. Кожна людина вітається, називає своє ім’я і 

презентує свою діяльність, організацію, захоплення... через десять років та 

правило, яке буде актуальним для неї особисто через десять років. 

Очікування, побоювання 

Мета: визначити своє особисте очікування від заняття, а також 

висловити особисті побоювання. Часовий ресурс: 5 хвилини. 
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Процедура: На аркушиках паперу у вигляді «камінців» написати свої 

побоювання, на інших - написати свої очікування. По колу, починати за 

принципом добровільності, сказати: «Я побоююся сьогодні ...», «Я чекаю від 

сьогоднішнього заняття...». Тренер бере аркушики і наклеює їх на один 

великий аркуш паперу, на якому намальовано велику черепаху. «Камінці-

побоювання»  тренер прикріплює до «берега», а «очікування» - на панцир 

черепахи. 

Вправа «Що? Звідки? Як?» 

Мета:. активізувати швидкість мислення учасників, стимулювати їх до 

висунення незвичайних ідей і асоціацій. Часовий ресурс: 5 хвилин. 

Процедура: учасникам, що сидять в колі, демонструється який-небудь 

незвичайний предмет, призначення якого не цілком зрозуміло (можна 

використовувати навіть не сам предмет, а його фотографію). Кожен з 

учасників по черзі повинен швидко відповісти на три питання: Що це? Звідки 

це узялося? Як це можна використовувати? При цьому повторюватися не 

дозволяється, кожен учасник повинен вигадувати нові відповіді на кожне з 

цих питань. 

Міні-лекція «Творчість та економічний успіх» 

Мета: познайомити учасників тренінгу з етапами творчого мислення, з 

різновидами мислення, дати поради по розвитку творчого мислення. Часовий 

ресурс: 15 хвилин. 

Процедура:  на дошці зроблено написи:  «Коли па голову Ньютона впало 

яблуко і надихнуло його на розвиток загальної теорії тяжіння, воно вдарило 

по об’єкту, наповненому інформацією».  

Однією з особливостей підприємливої людини є творче мислення. 

Творчість присутня в житті кожного. Проживаючи своє життя,  людина 

«творить» його для себе і для оточуючих. Однак, одні люди здатні своє життя 

зробити успішним, досягти високих результатів, інші, навпаки, не можуть 

створити для себе і сім’ї належні умови життя. Це дуже добре ілюструє 

народна мудрість: «Кожен є ковалем свого щастя». Майже всі народжуються з 
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потенційною здатністю до творчості. Проте розквітне вона, зачахне або 

залишиться нереалізованою — багато в чому це справа випадку. Переважно 

це залежить від незбалансованості наших освітніх систем, які націлені на 

розвиток здібностей до критичного мислення на шкоду здібностям мислити 

творчо. Сумний наслідок такого становища – практично повна 

незатребуваність нашого творчого потенціалу. 

Науковці виділяють чотири етапи процесу творчості. 

1. Підготовка. Усвідомлення проблеми, початкові спроби знайти її 

рішення. Тут більш затребуване логічне мислення, що дозволяє виявити 

пропуски в наявних знаннях. 

2. Інкубація. Тимчасове відкладання проблеми, коли людина займається 

іншими справами і не робить безпосередніх спроб вирішити проблему, але на 

несвідомому рівні продовжує шукати її рішення. 

3. Осяяння. Вирішення проблеми виникає раптово, як би нізвідки, і 

найчастіше в ті моменти, коли людина навіть не думає над даною проблемою. 

На цій стадії, як і на попередній, уява є важливішою за творче мислення. 

4. Перевірка рішення. Вона, як і підготовка, здійснюється переважно з 

опорою на традиційне, логічне мислення. 

Найчастіше людей,  що досягли значних успіхів в художній або науковій 

творчості, креативних особистостей оточуючі характеризують як «великих 

дітей», які нібито ніколи так і не стануть дорослими, не схильні сприймати  

серйозно життя, зберігають свою природну спонтанність, грайливість. Тому 

психолого-педагогічні технології розвитку креативності зазвичай носять 

ігровий характер. Творчість вимагає толерантності по відношенню до 

невизначеності. Креативні люди комфортно відчувають себе в ситуаціях, коли 

відсутня вичерпна інформація, немає точних правил дії, не цілком ясні 

перспективи подальшого розвитку подій.  

Ті ж, у кого креативність виражена слабо, переживають в таких ситуаціях 

сильний дискомфорт і тривогу, прагнуть уникати їх. Традиційному мисленню 

потрібні вірність, правильність кожного кроку у вирішенні проблеми. Якщо 
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десь здійснена помилка, то кінцевий результат буде невірний. Наприклад, 

якщо при вирішенні математичних і фізичних задач на якомусь з етапів 

традиційно мисляча людина припускається помилки і не помічає цього, то 

при здійсненні подальших дій ця помилка нікуди не зникне, вона буде 

накопичуватися, посилюватися. Кінцевий результат, природно, теж буде 

невірним. 

У творчому мисленні помилковість якогось конкретного кроку не 

обов’язково веде до некоректності загального результату. Це тому, що це 

мислення протікає відразу по декількох напрямах, є свого роду «мережевим 

пошуком» вирішення проблеми. Навіть якщо деякі напрями пошуку 

виявляються помилковими, це ще не означає невдачу в пошуку рішення. 

Бажання бути весь час правим, боязнь помилок – це серйозні бар’єри, що 

перешкоджають творчому пошуку. Краще мати безліч ідей, навіть декілька 

помилкових, ніж постійно відчувати себе правим при дефіциті яскравих 

думок. При творчому мисленні  важливим є не стільки те, наскільки вірні ті 

або інші елементи інформації, скільки корисність цих елементів, те чи інше 

їх поєднання, здатність уявити проблему в новому, незвичайному ракурсі, 

розгледіти можливі способи рішення. Ідеї оцінюються не стільки з позиції 

вірності/невірності, скільки з позиції функціональності, застосування в 

конкретних умовах.  

Тому висувайте так багато ідей – будь-якої якості, як тільки можете. 

Генеруйте стільки варіантів рішень, скільки зможете. Бо найнеймовірніше є 

так само серйозним, як і очевидне. Налаштуйтесь на те, щоб вивчити всі 

можливості, навіть якщо ви вже намітили, який варіант є самим 

багатообіцяючим. Продовжуйте робити це, навіть якщо всі останні покинули 

це заняття. Кількість  має значення. 

Генії мислять продуктивно. Моцарт створив більше 600 музичних 

опусів. Яка частка їх потрапила на сцену і в студії звукозапису? Бах писав по 

кантаті в тиждень. Томас  Едісон провів 1093 експерименти. Ейнштейн не 

лише написав працю з теорії відносності, але і опублікував 248 робіт на іншу 
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тематику. У Швейцарії роблять бренді, у пляшці якого розташована груша. 

Як вона туди попала? Всі думають, що якщо груша велика, то її туди 

помістили вже у стиглому вигляді. А насправді, у пляшку просовують гілку з 

крихітним паростком, який через деякий час перетвориться на дозрілу грушу.  

Ось декілька порад з розвитку креативного мислення. 

 Треба свідомо прагнути проявляти оригінальність і висувати 

нові, нестандартні ідеї. 

 Не слід турбуватися про те, що про нас думають і говорять 

оточуючі. 

 Треба прагнути мислити широко, не застрягаючи в переживаннях 

з приводу традицій, расових, статевих  та інших забобонів. 

 Помилка при першій спробі вирішити проблему повинна 

привести до пошуку додаткових варіантів і нових шляхів рішення задачі. 

 Будьте завжди відкриті для дискусії і перевіряйте свої 

припущення. 

 Шукайте пояснення дивним і незрозумілим явищам, з якими Ви 

стикаєтеся в житті. 

 Ламайте уявлення про звичні функції речей, шукайте незвичайні 

способи застосування відомих речей і знань. 

 Відмовтеся від звичних методів діяльності і починайте шукати 

нові, нетипові підходи. 

 Щоб видати на-гора якомога більше ідей, використовуйте 

«мозковий штурм». 

 Прагніть бути об’єктивними при оцінці своїх ідей. Погляньте на 

них з боку, ніби вони належать не Вам, а іншому! 

Рухавка «Хто уміє» 

Мета: створення умов для того, щоб краще взнати один одного і 

розкрити свої сильні сторони перед іншими учасниками, одночасно даючи 
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можливість членам групи розім’яти м’язи та відпочити від інтелектуальної 

роботи. Ресурс часу: 5 хвилини. 

Процедура: учасники сидять в колі. Кожен з них, по черзі виступаючи в 

ролі ведучого, говорить: «Поміняйтеся ті, хто уміє...», і називає яке-небудь 

уміння. Ті, хто володіє ним, повинні швидко встати і помінятися місцями. 

Вправа «Все для всього» 

 Мета: мобілізувати творчі можливості учасників; спонукати 

учасників тренінгу до активного прояву креативних якостей: гнучкості 

мислення; винахідливості, спостережливості, уяви; розвинути шляхом вправи 

уміння розширювати креативне поле за рахунок пошуку в суміжних областях 

знань і досвіду. Ресурс часу: 20 хвилин. 

Процедура: Тренер за допомогою гри «день, вечір, ніч, ранок» розділяє 

групу на 4 малі групи. Кожній малій групі пропонується реальний предмет, 

його фотографія, малюнок або просто найменування (деталі неістотні).  

Завдання полягає у підборі найрізноманітніших, несподіваних можливостей 

використання даного предмету не за  його прямим призначенням. Для  

оригінального використання можна запропонувати наступні  предмети: 

паперові листи або старі газети,  порожні картонні коробки, цегла, 

автомобільні покришки, порвані колготки, лампочки, що перегоріли, 

алюмінієві банки з-під напоїв, сніг.  

Учасники групи обговорюють всі варіанти використання предмету та 

записують на аркуші протягом 10 хвилин. Потім група презентує учасникам 

тренінгу свою роботу. Найбільш цікаво вправа виконується, коли є 

можливість дати учасникам вказані предмети і попросити не лише назвати, але 

й показати пропоновані способи їх використання.  Чим більше варіантів буде 

запропоновано в ході гри, чим більш нестандартними і несподіваними вони 

будуть, тим вище оцінюється креативність групи.  

Підсумок. Всі учасники тренінгу говорять про те, що їм сподобалось в 

роботі групи, які у них залишились побоювання та чого вони очікують від 

наступного заняття. 
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Заняття 6. Тема: «Що таке «асертивна поведінка»? 

Знайомство-привітання 

Мета: створення невимушеної атмосфери. Часовий ресурс: 5 хвилин.  

Процедура: кожен учасник вітається, називає своє ім’я та називає свій знак 

зодіаку. 

Ухвалення правил роботи в групі 

Мета: повторити правила на час проведення занять. Часовий ресурс: 5 хв. 

Процедура: учасники поділяються на малі групи, кожна група повинна в 

скульптурі показати одне з правил роботи в групі. 

Очікування, побоювання 

Мета: визначити своє особисте очікування від заняття, а також 

висловити особисті побоювання. Часовий ресурс: 5 хвилин. 

Процедура: на маленьких аркушиках у вигляді «листочків трави» 

написати свої побоювання, на аркушиках у вигляді «рибок» написати свої 

очікування. Учасники тренінгу по черзі озвучують свої побоювання і 

очікування, тренер прикріплює їх до великого аркуша паперу, створюючи 

картину підводного царства. 

Міні-лекція «Асертивність» 

Мета: ознайомити учасників з правами людини, показати доцільність 

впевненої поведінки у повсякденному житті, у економічних стосунках та у 

взаєминах з оточуючими. Часовий ресурс: 20 хвилин. 

Процедура: Ведучий зазначає, що сьогоднішнє заняття присвячене 

розгляду «асертивних прав людини». Він запитує учасників, чи знайомі вони 

з цим терміном, як його розуміють.  

Як відомо, assertiveness –  від лат. настирність, впевненість, 

стверджуваність. Асертивна особистість – це «доросла» людина, яка може 

адекватно поводитися з іншими, не використовуючи дитячо-залежної чи 

агресивної поведінки. Бути асертивним не означає досягати свого у будь-

який спосіб. Асертивна особистість вміє рахуватися з потребами інших. 

Якщо ввести шкалу, на одному полюсі якої буде покірність, пасивність, а на 
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іншому – агресивність, то асертивна поведінка перебуватиме посередині 

такої шкали. Людина, яка поводиться пасивно, не вміє чітко заявляти про свої 

бажання та потреби, є беззахисною перед вимогами інших. В її діях відсутня 

впевненість, у неї занижена самооцінка. Агресивна людина, досягаючи 

поставленої мети, завдає збитків оточуючим, не рахується з їхніми правами. 

Такі люди завдають удару першими, відверто маніпулюють людьми.  

Асертивна людина здатна чітко формулювати свою думку, вона 

впевнена у собі, вміє слухати, йти на компроміс.  Її поведінці притаманний 

спокій, відсутність вербальної напруги. Вона вміє розпізнавати маніпуляції і 

захистити себе від них, поважаючи моральні принципи. Щоб бути 

асертивною, вона повинна знати й поважати так звані  «асертивні права 

людини» (на аркуші паперу А-3 асистент записує всі 10 заповідей 

асертивності). 

1. Ви маєте право самі оцінювати свою поведінку, думки, емоції та 

нести відповідальність за наслідки своїх дій та вчинків. Асертивність навчає 

розумінню того, що наше життя і усе, що в ньому відбудеться, залежить від 

нас самих і ні від кого більше. Ми самі повинні приймати рішення у 

життєвих ситуаціях, нести за них відповідальність, бути суддями своєї 

поведінки. Не слід покладатися на обставини чи десь шукати ворогів.  

2. Ви маєте право не давати жодних пояснень і обґрунтувань, які б 

виправдовували вашу поведінку. Нам нав’язують точку зору, що за свої дії ми 

відповідальні перед іншими людьми, і, отже, усе, що робимо, ми повинні їм 

пояснювати, обґрунтовувати та виправдовувати. Це є маніпулятивним 

забобоном. 

3. Ви маєте право самі вирішувати, за що і яким чином 

відповідаєте за проблеми інших людей. Згідно доволі розповсюдженому 

моралістичному твердженню,  людина нібито є відповідальною  за своїх 

ближніх, за інших людей та інституції, стосовно яких вона має певні 

обов’язки. На противагу цьому, третя заповіді констатує міру 

відповідальності кожної людини. 
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4. Ви маєте право змінювати погляди. Багато батьків, учителів,  

засобів масової інформації стверджують, що серйозна людина дотримується 

один раз прийнятих поглядів, щоб згодом не довелося  визнати їх 

помилковість, щоб не виглядати безвідповідальною. Асертивність допускає, 

що людина може змінити свої погляди не тільки під тиском обставин, а й з 

тієї причини, що їй просто перестає що-небудь подобатися. 

5. Ви маєте право робити помилки і відповідати за них. Мораліст 

усередині нас говорить: «Людина не повинна робити помилок! Якщо ти їх 

допускаєш – це означає, що ти нерозумна і незріла людина. Ти повинен 

усвідомити свою провину. Нехай інші контролюють тебе, щоб перешкодити 

подальшому падінню. Не виправишся – тебе візьмуть під опіку!» Усе це 

призводить до того, що людина починає остерігатися навіть малого ризику. 

Це суперечить саме п’ятій заповіді асертивності, тому що не помиляється 

той, хто нічого не робить. 

6. Ви маєте право сказати: «Я не знаю». Соціальний міф 

стверджує, що дорослі, зрілі люди (батьки, учителі, керівники) повинні 

«знати все» і вміти відповісти на будь-яке запитання нащадків, учнів, 

підлеглих. Якщо хто-небудь претендує на звання авторитету, він повинен 

нібито бути всезнаючим та непогрішним. Це призводить до того, що така 

людина соромиться зізнатися у своєму незнанні і натомість починає що-

небудь видумувати.  

7. Ви маєте право бути незалежною людиною. Існує забобон, що 

всі люди, з якими ми вступаємо в контакт, повинні мати про нас хорошу 

думку, любити нас. Інакше вони можуть відвернутися від нас, і тоді справи 

наші йтимуть дуже погано. Це суперечить сьомому з асертивних прав 

людини. Насправді ж «як не намагайся, на всіх не вгодиш». Існують ситуації, 

в яких бути у немилості в кого-небудь (особливо в сильних світу цього) – це 

найвища твоя заслуга. 

8. Ви маєте право на нелогічні рішення. Життя – це не комп’ютерна 

програма, в якій окремі фази та стадії змінюють одна одну, підкоряючись 
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визначеній логіці. Не виключено, що «логічні» рішення можуть не 

виправдати себе, і з’ясується щось таке, чого ніхто не очікував. 

9. Ви маєте право сказати: «Я тебе не розумію». 

Побутує думка, що для того, щоб перебувати у хороших стосунках з 

оточуючими людьми, необхідно прагнути зрозуміти, що в них на душі, бути 

здатним передбачати їхні бажання й потреби. Однак окрема людина не може 

постійно співчувати іншим людям, нерідко в неї своїх проблем вистачає 

(часом болять зуби, виникають труднощі з дітьми, з подружжям, родичами). 

Вона має право запитати, чого, власне, від неї хочуть, сама дати чітку, 

однозначну, у тому числі і негативну відповідь. 

10. Ви маєте право сказати: «Мене це не хвилює». Стверджується, 

начебто кожна гідна людина повинна постійно займатися 

самовдосконаленням, щоб стати кращою. Оточуючі, щиро бажаючи їй добра, 

говорять, у чому цій людині варто було б стати кращою. Сама ж вона 

повинна виконувати їхні вказівки, адже все це робиться заради її ж блага. 

Якщо людина зневажає поради інших, то це означає, що вона ледача, 

нестерпна, несерйозна. Десятий асертивний принцип стверджує, що ми 

маємо повне право не бути гарними відповідно до чиїхось мірок. Інша думка 

— не обов’язково є поганою. 

Питання для обговорення:Як Ви тепер розумієте «асертивність»? Чи 

потрібна асертивність кожній людині? Як можна у повсякденному житті 

користуватися цією якістю? Подумайте і назвіть три ситуації з економічного 

життя людини, коли їй буде потрібно продемонструвати свою асертивність 

(учасники тренінгу називають ситуації, а тренер записує їх на окремому 

аркуші паперу А-3; якщо ситуації повторюються, то тренер біля 

попереднього запису робить помітку). 

Рухавка  «Крокодил і жабки» 

Мета: надати можливість членам групи розім’яти м’язи та відпочити 

від інтелектуальної роботи. Ресурс часу: 3 хвилини. 

Процедура: На підлозі лежать аркуші паперу – це «листя водяної лілії». 
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Тренер зазначає, що сьогодні всі учасники тренінгу будуть веселими 

жабками, які живуть у болоті. Також в болоті живе крокодил, який може 

полювати на жаб. Та поки крокодил спить, жабки можуть грітися на сонечку, 

плавати в калюжах, ловити комарів. Як тільки тренер подає сигнал 

«крокодил прокинувся», всі жабки повинні стрибнути на листя водяної лілії, 

там крокодил їх не зможе дістати і вони врятуються. 

Вправа «Мандрівка станціями: «Пасивність» - «Асеривність» - 

«Агресивність» 

Мета: сприяти усвідомленню учасниками доцільності переходу від 

пасивності та агресивності до асертивності, допомогти учасникам розробити 

схему переходу до асертивності за допомогою спеціального навчання. 

Часовий ресурс: 20 хвилин. 

Процедура: Ведучий нагадує, що існує уявна шкала, на протилежних 

полюсах якої розміщені пасивність та агресивність, а посередині — 

асертивність. Кожна людина, яка перебуває у будь-якій точці цієї шкали, 

отримавши знання та доклавши певних зусиль, може прийти до станції 

«Асертивність». Потрібно уявити собі людей на двох крайніх станціях – 

«Пасивності» та «Агресивності». Вам потрібно описати цих людей, які у них 

звички, що вони люблять робити, який у них характер. Потім треба описати які 

зміни повинні відбутися у них самих, щоб вони змогли здійснити дуже важливу 

мандрівку у своєму житті і прибути до станції «Асертивність»?  Для цього  

учасників поділяють на дві команди. Ведучий дає завдання командам описати 

мандрівку пасивної та агресивної людини – до станції «Асертивність». Суть 

завдання: «Що потрібно змінити в собі, щоб ця уявна мандрівка була 

успішною?». 

За вказівкою тренера команди працюють над описом мандрівки пасивної 

та агресивної людини до станції «Асертивність» і готують її презентацію у 

великій групі. Можна запропонувати командам приблизну схему мандрівки 

до станції «Асертивність». 

Станція «Пасивність» 
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Відмова від своїх прав – відстоювання своїх прав. Піддатливість 

маніпулятивним діям інших - протистояння маніпуляції. Нездатність заявляти 

про свої потреби. Невміння застосовувати свої здібності. Занижена 

самооцінка. Невміння реагувати на критику. Переоцінювання міри 

компетентності інших. Сприйняття інших як супротивників. Невпевненість у 

своїх діях. Невміння попросити допомоги. Вербальна напруга (труднощі під 

час висловлювання). Невиразність мовлення. Закритий погляд. Нездатність 

йти на компроміс, згоду (Далі продовжити самостійно). 

Станція «Агресивність» 

Надання переваги своїм правам – адекватне прийняття своїх прав. 

Неприйняття прав інших – прийняття прав інших. Маніпулювання іншими – 

відмова від маніпуляції. Жорстке відстоювання своїх потреб. Завдання збитків 

іншим. Переоцінювання своїх здібностей. Завищена самооцінка. Невміння 

реагувати на критику. Переоцінювання міри своєї компетентності. Сприйняття 

інших як супротивників. Надмірна впевненість у своїх діях. Невміння 

попросити допомоги. Вербальна напруга (підвищений голос, крик). Різкість 

мовлення. Закритий погляд. Нездатність іти на компроміс (Далі продовжити 

самостійно). 

Підсумок. Всі учасники тренінгу говорять про те, що їм сподобалося в 

роботі групи, які у них залишились побоювання та чого вони очікують від 

наступного заняття. 

Заняття  7. Тема: «Успіх у твоєму житті» 

Мета: формування у учасників тренінгу уявлення про спрямованість 

на майбутнє як необхідну умову досягнення економічного успіху. 

Знайомство-привітання 

Мета: створення невимушеної атмосфери. Часовий ресурс: 3 хвилини. 

Процедура: Людині іноді хочеться змінити себе, сьогодні Ви маєте таку 

можливість. Кожен учасник тренінгу може взяти собі нове ім’я і пояснити 

групі свій вибір. Кожен учасник тренінгу вітається, називає ім’я, яким він 

хотів би щоб його сьогодні називали, і дає коротке пояснення свого вибору. 
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Ухвалення правил роботи в групі 

Мета: повторити правила на час проведення занять. Часовий ресурс: 3 

хвилини. Процедура: Всі правила написані на різних аркушах паперу і 

розташовані по всій кімнаті. Тренер пропонує учасникам тренінгу зайняти 

місце біля того правила, яке стало актуальним для нього під час тренінгу. 

Кожен учасник тренінгу пояснює свій вибір (1–2 речення). 

Очікування, побоювання 

Мета: створення невимушеної атмосфери. Часовий ресурс: 3 хвилини. 

Процедура: учасники тренінгу на різнокольорових маленьких аркушах 

пишуть свої побоювання та очікування, тренер наклеює їх на аркуш паперу 

А-3 у вигляді веселки. 

Міні-лекція «Успіх» 

Мета: познайомити учасників тренінгу з поняттям «успіх», вчити 

ставити мету, відкривати свої особисті ресурси. Часовий ресурс: 20 хвилин. 

Процедура: Успіх виявляється, перш за все, в досягненні людиною 

значущої мети і подоланні або перетворенні умов, що перешкоджають її 

досягненню. 

Як відомо, люди, які досягають найбільшого успіху, завжди 

цілеспрямовані. Видатний психофізіолог І.П. Павлов говорив, що життя 

перестає прив’язувати до себе, як тільки зникає мета. Для людей постановка 

мети  є складним і важливим завданням. Ясність і кількість думок про 

майбутнє може служити надійним показником психологічного благополуччя 

людини. Неусвідомлений страх перед постановкою дійсно важливих для себе 

цілей закриває шлях до самореалізації. 

Найбільші шанси на успіх забезпечує чітка постановка цілей. Ставлячи 

цілі, необхідно враховувати наступні правила: 

 Формулюючи мету, думайте про те, чого ви хочете досягти, а не 

чого хочете уникнути. Наприклад, замість «Не хочу бути залежним від 

батьків» краще «Хочу стати самостійним». 

 Конкретність формулювання. Наприклад, бажання «Я хочу бути 
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щасливим» –  важливе, але абсолютно неконкретне. Запитайте себе: «Що 

зробить мене щасливим?», і ви станете на крок ближче до конкретної мети. 

 Ясне уявлення про результат: що саме ви матимете, коли ви 

досягнете своїх цілей (наприклад, як диплом, робота, фінанси тощо). 

 Підконтрольність цих цілей Вам особисто. Так, якщо Ви 

вважаєте, що батьки дадуть Вам гроші, щоб  відкрити свою справу і стати 

успішним, значить, йдеться не про Вашу мету. 

 Ваші результати повинні приносити користь і Вам, і іншим (не 

наносити збитку людям). 

Регулярно налаштовуючись на бажане, людина програмує себе на 

несвідомі  рішення, які наближають її  до майбутнього. Спрямована уява 

може створити яскравий образ життєво важливої мети, образ, який має 

тенденцію «притягувати до себе сьогодення». Техніка  уяви (або візуалізація) 

запускає механізм, що програмує нас на успіх. При цьому необхідно 

пам’ятати, що образ, який потрібно побудувати, має бути: а) позитивним,  

привабливим, приносити  задоволення; б) конкретним, деталізованим, 

докладним, отже, на його створення потрібний час; в) представленим в 

різних сферах: його потрібно не тільки побачити, але й почути, відчути 

шкірою, відчути запахи, смак, пережити позитивні емоції, які його 

супроводжують; г) конструктивним (створюючи образи, слід уникати 

використовування часток «не» і «ні». Наприклад: замість «Я ні в чому не 

матиму нужди» краще «Я – забезпечена і процвітаюча людина»); д) у 

теперішньому часі (вислів «У мене буде велика квартира» менш ефективний, 

чим «У мене є велика квартира»).  

У житті можна виділити як мінімум дві основні стратегії, які приводять 

до успіху: «західну» і «східну». «Західна» визначається наступною тезою: «Я 

можу спланувати всі свої кроки в житті. Я ставлю конкретні цілі і досягаю 

їх». Це розсудлива модель, властива раціональним людям. Теза «східної» 

стратегії – «людина отримує від життя те, що їй потрібне, якщо це не 

заперечує законам життя і самій людині».  



94 

 

Яка ж стратегія краща: «східна» або «західна»? Обидві хороші по-

своєму. «Західна» допомагає нам у вирішенні тактичних завдань (наприклад,  

для досягнення мети «вчитися в університеті» необхідно створити 

конкретний план і реалізувати його). «Східна» стратегія необхідна для 

вирішення таких завдань, як пошук істини, сенсу життя. Якщо людина 

визначила для себе сенс свого життя, вона стає спокійною, упевненою і 

стійкою по відношенню до різних несприятливих чинників: невдач, критики, 

неприємних несподіванок тощо. Прискорюючи хід подій, людина  може 

поспішати і помилятися. Необхідно розуміти, що, досягаючи успіху, ми 

проходимо випробування на міцність і вчимося тримати удар. Треба мати 

мужність спокійно переживати як зльоти, так і падіння, витримувати опір 

конкурентів, доводити свою перевагу, перш за все перевагу в силі характеру, 

стійкості, здатності йти до своєї мети, долаючи перешкоди. 

Багато успішних відомих людей два-три рази в житті терпіли невдачу і 

втрачали буквально все. Але вони уміли починати з нуля і продовжували йти 

вперед і вгору. Їм допомагало розуміння того, що не варто звинувачувати 

інших або самого себе в тому, що сталося; що ніхто не застрахований від 

промахів, невдач, уражень. Слід прийняти ситуацію як факт, як випробування, 

необхідний життєвий урок. І тоді приходить розуміння того, що не все 

втрачено. Для того, щоб сконструювати своє майбутнє, необхідно мати ясне 

уявлення про те, що Ви маєте, якими ресурсами володієте.  

Рухавка  «Броунівський рух» 

Мета: дати можливість учасникам розім’яти м’язи та відпочити. 

Часовий ресурс: 3 хвилини. 

Процедура: тренер розміщує учасників стоячи по колу; роздає шарфи, 

хустинки, якими можна зав’язати очі (якщо їх немає, можна заплющити очі); 

пропонує повільно розпочати рух у будь-якому напрямку, змінюючи його як 

завгодно, намагаючись нікого не штовхнути; попереджає, що рух 

припиняється за його сигналом. Протягом 3-х хвилин тренер стежить за 

безпекою виконання вправи. Потім дає сигнал до завершення. Учасники 
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повертаються на свої місця; коротко обговорюють, що вони відчували під час 

руху, яку роль відіграє групова довіра для створення безпечного середовища. 

Вправа «Мої ресурси» 

Мета: дати можливість учасникам осмислити ресурси, якими вони 

можуть користуватися для досягнення своїх цілей. Часовий ресурс: 20 

хвилин. 

Процедура. Намалюйте на чистому аркуші сонечко. У його центрі 

напишіть: «Мої ресурси». А на променях позначте те, що Вас підтримує, дає 

енергію (це можуть бути друзі, батьки, хобі, природа, особисті якості і т. д.). 

Кожен презентує свій малюнок і розказує про свої ресурси. 

Підсумок. Всі учасники тренінгу говорять про те, що їм сподобалося в 

роботі групи, які у них залишилися побоювання та чого вони очікують від 

наступного заняття. 

Заняття 8. Тема заняття: «Підведення підсумків тренінгу» 

Мета: довести до учасників тренінгу думку, що економічно успішна 

людина – це підприємлива особистість. 

Знайомство, привітання 

Мета: Створення невимушеної атмосфери. Часовий ресурс: 3 хвилини. 

Процедура: По колу передається камінчик, і людина, яка його тримає, 

вітається, називає своє ім’я і спогад з дитинства (раннього дитинства), 

пов’язаний з природою. 

Ухвалення правил роботи в групі 

Мета: Повторити правила на час проведення занять. Часовий ресурс: 3 

хвилини. Процедура: учасники тренінгу говорять про виконання того 

правила, яке викликало у них труднощі під час роботи тренінгу. 

Очікування, побоювання 

Мета: Визначити своє особисте очікування від заняття, а також 

висловити особисті побоювання. Часовий ресурс: 3 хвилини. 
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Процедура: тренер пропонує кожному учаснику написати 3–4 

запитання за темою тренінгу на окремих аркушах паперу та скласти їх у 

«чарівний глечик». 

Вправа «Збираємо валізу» 

Мета: розвинути здібності складання психологічного портрета людини, 

освоїти активний стиль спілкування і розвинути в групі стосунки творчої 

співдружності, відкритості і партнерства; допомогти членам групи подолати 

внутрішні бар’єри, невпевненість. Часовий ресурс: 20 хвилин. 

Процедура: За час роботи тренінгу ви добре познайомилися, дізналися 

багато один про одного. Зараз ми спробуємо визначити, наскільки добре ви 

розумієте товаришів, їхні особисті якості. Уявіть, що незабаром Вам належить 

розлучитися, і кожен готує в дорогу свій рюкзак. Це його особистий багаж 

для подальшого життя у складних сучасних умовах ринкової економіки. Ми 

збиратимемо рюкзак разом. Що покладе в рюкзак товариша група? При цьому 

домовимося класти в нього не речі, а особисті якості товариша. Спочатку 

треба покласти в валізу ті якості, які Вам особисто у нього/неї подобаються, а 

потім ті, яких йому/їй бракує. 

Кожен учасник отримує аркуш паперу, на якому він пише своє ім’я. 

Потім аркуш передається по колу, а кожен учасник тренінгу записує на ньому 

якості товариша, які йому подобаються у нього/неї, а потім ті якості, яких 

йому/їй бракує.  По закінченні вправи цей аркуш тренер урочисто вручає 

кожному зібраному в дорогу учаснику тренінгу. 

Питання для обговорення: Що вам сподобалося в цій вправі? Що 

змусило замислитися над тим, як сприймає Вас група? Які речі, дані Вам в 

дорогу групою, виявилися для вас несподіванкою? Чи згодні Ви з тим 

багажем, яким група спорядила Вас? Можливо, Ви не готові або не хочете 

прислухатися до думки групи? Які з складових багажу Ви хотіли б все ж 

залишити собі? 

Рухавка «Перебудова» 
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Мета: дати можливість учасникам розім’яти м’язи та відпочити. 

Часовий ресурс: 3 хвилини. 

Процедура: тренер пропонує учасникам безперервно рухатися у 

хаотичний спосіб; попереджає, що кожні 10–15 секунд за сигналом потрібно 

негайно утворити пару з тим, хто опиниться найближче, зупинитися й 

виконати одну з наступних інструкцій: а) взятися за руки; б) стати ногою 

впритул до ноги партнера; в) стати носом впритул до носа партнера; г) стати 

спиною впритул до спини партнера. 

Коли учасники добре засвоїли вправу, можна ускладнити її дуже 

веселим компонентом: після того, як пари утворили певну позицію, 

запропонувати рухатися в парах, не змінюючи позиції протягом 5–10 секунд. 

Вправа «Подарунок» 

Мета: підведення підсумків тренінгу, коли дається можливість 

кожному уявити і поділитися з іншими учасниками результатами тренінгу в 

«опредметненій» формі. Ресурс часу: 15 хвилин. 

Процедура: кожному учаснику тренінгу пропонується виготовити 

подарунок, який хотілося б подарувати групі перед закінченням тренінгу. Для 

цього є папір, ножиці, скотч, олівці, фломастери. Окрім виготовлення 

подарунку пропонується сформулювати і записати побажання для інших 

учасників (записане на самому подарунку або на окремому аркуші чи 

спеціально виготовленій листівці). Після цього подарунки розподіляються 

між учасниками (шляхом ігрової процедури випадкового вибору). 

Всі встають в коло обличчям назовні і кладуть виготовлені ними 

подарунки на стільці перед собою, на відстані приблизно 1 м від себе. По 

команді ведучого беруться за руки, закривають очі і починають переміщатися 

за годинниковою стрілкою. Коли коло зрушується приблизно на половину 

обороту, ведучий дає команду зупинитися і розплющити очі. Кожному 

дістається той подарунок, який у цей момент опиниться перед ним. 

Психологічний сенс вправи полягає в тому, що кожному пропонується 

придумати і оголосити слово подяки за отриманий подарунок. 
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Підсумок. Всі учасники тренінгу говорять про те, що їм сподобалося в 

роботі групи, що запам’ятали, які теми ще хотіли б опрацювати. 

 

Заключення 

Отже, використання тренінгових вправ, соціально-психологічних ігор 

економічної спрямованості, розрахованих на певну вікову категорію,  є 

одним із найдієвіших засобів засвоєння доступних цьому віку елементарних  

економічних понять, формування особистісних почуттів і якостей, 

необхідних для входження дитини, молодої людини в сферу економічної 

діяльності, розвитку інтересу до економічної сфери життя, формування 

навичок соціально-економічної поведінки та економічної культури.  
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