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1.
MOTYWACJA
| PRZEDSIEBIORCZOSC



I. Motywacja i przedsiebiorczos¢

Opis lekgji

Uczniowie zastanowia sie nad wartosciami i postawa etyczng firmy

Kompetencje, umiejetnosci
nabyte podczas lekgji

Warto$c¢ i standardy etyczne

Dostrzeganie potrzeb innych i rozwiniecie zdolnosci postrzegania
szerszej perspektywy

Narzedzia & metody:
Jakie narzedzia i metody
beda uzyte do okreslenia
zmiany w przedsiebiorczej
postawie ucznia?

Punkt wyjscia:

Jakie wartosci etyczne lub zasady powinny by¢ uznawane lub egzekwowane
przez wiasciciela firmy lub dyrektora firmy, aby kierownictwo firmy dziatato
sprawnie? Aby firma osiggneta swoje cele strategiczne, funkcjonowata z powo-
dzeniem, byta konkurencyjna i charakteryzowata jg odpowiedzialnos¢ spotecz-
na?

Zadanie:

1. Uczniowie zapisuja wtasne pomysty - 5 min.

2. Nastepnie kazdy uczer broni jednego ze swoich pomystow (kazdy uczest-
nik wybiera inny pomyst) przed innymi. Uczen wspiera swojg obrone
wiasnymi argumentami - maks. 15 min.

3. Nastepnie uczniowie facza sie w pary i wspolnie przygotowuja liste pomy-
stow - 5 minut.

4. Teraz uczniowie sg dzieleni na dwie grupy, a nastepnie razem pracujg jako
zespot nad listg swoich pomystéw - 5 4+ 5 min.

5. Caty zespot przedstawia liste swoich pomystéw dot. zasad etycznego
zachowania biznesmendw — 5 min.

Analiza:

Nauczyciel opowiada o zasadach etycznego zachowania biznesmendw, ich
Znaczeniu w biznesie, zaletach i przeszkodach, ktére moga wystapic przy prze-
strzeganiu zasad.

Cel zajec

umiejetnos¢ argumentowania i bycia asertywnym
umiejetno$¢ stuchania innych
praca w zespole
umiejetno$¢ negodjacji koncepcyjnych
Uczniowie nauczg sie:
zwracac uwage na etyke biznesu
postrzegac wiasng dziatalnos$¢ gospodarczg oczami etyki biznesowej

bycia odpowiedzialnym spotecznie

Czas

45 min.
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Il. Motywacja i przedsiebiorczos¢

Opis Iekcji Gra dla menedzerow - kompetencje w biznesie, zespoty powinny miec trzech
cztonkéw
Kompetencje, umiejetnosci Praca z kompetencjami menedzera + konfrontacja wynikéw
nabyte podczas lekc;ji
Narzgdzia & metody 1. Nauczyciel przedstawia zadanie: ,Znajdz i zdefiniuj produkt lub ustuge,
ktéra ma wartos¢ dodang dla klienta, cztowieka lub ludzkosci... okresl:

a. Produkt / ustuga

b. Korzysci dla potencjalnego klienta

c. Przewaga konkurencyjna w stosunku do istniejgcych produktow i ustug
ogodlnie znanych na obecnym rynku (szacowany czas to 30 minut -
potem nastepuje prezentacja) (zespoty pracuja oddzielnie)

2. Uczniowie musza przedstawic¢ podstawowe obliczenia finansowe, aby
wprowadzi¢ produkt na rynek i wymieni¢ podstawowe zasoby, ktére
beda niezbedne.

a. Cojest potrzebne do rozpoczecia produkdji lub rozpoczecia swiadcze-
nia ustugi? (zréb liste)

b. Jakiego rodzaju pozyczki lub inwestycje beda wskazane?

c. Jaka bedzie stopa zwrotu z inwestycji (pienigdze/ czas)

d. Jaki bedzie budzet na pierwszy rok dziatania

e. Jaki bedzie zysk przed opodatkowaniem i z jakimi wyzwaniami musi sie
firma zmierzy¢ w pierwszym roku jej dziatalnosci?

f. Jakie s3 cele finansowe na pierwszy rok dziatalnosci?

g. Ryzyko (szacowany czas przygotowania to 60 min., po ktdrym zndw
nastepuje prezentacja — uczniowie majg skupic sie na faktach i szcze-
gofowym scenariuszu)

3. Nastepnie uczniowie rozpoczynaja prace nad podstawowsg strategia dla
swojej firmy;

a. Finanse - podstawa sg cele finansowe na pierwszy rok (zysk roztozony
na wiele obszaréw)

b. Klient - kto bedzie klientem i jakie sg cele na pierwszy rok w tej dziedzi-
nie?

c. Procesy - jakie bedg wewnetrzne procesy i co bedzie celem?

d. Pracownicy - jakich pracownikéw potrzeba i jakie cele zostang dla nich
wyznaczone? (Kluczowe Wskazniki Efektywnosci) (45 min., nastepnie
zndéw prezentacja, nalezy zwrdci¢ uwage na to, aby cele byty mierzalne
i rzeczywiste)

4. Na koniec uczniowie otrzymujg zadanie odpowiedzi na pytanie: Jakie
beda Twoje pierwsze kroki, jako biznes menedzera?

a. dziesie¢ zasad + podanie powoddw

(45 min. + argumentadja - prezentacja)
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Analiza

Czego nauczytes sie podczas tej gry?

o @

. Czego dowiedziates sie o sobie?
. Czego dowiedziates sie o swoim zespole?

C
d. Ktory zespdt miat dtugotrwaty i najbardziej realny projekt?

™

Co pomaga, a co powstrzymuje Cie przed zostaniem przedsiebiorca?

-

Co uwazasz za najtrudniejsze w prowadzeniu firmy?

Cel ZanC' Uczniowie nauczg sie:

- bycia $wiadomym roli i kompetencji menedzera

Czas Caty dzien - istnieje mozliwos¢ zrobienia i wyprobowania modelu produktu

Co-funded by the
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lll. Motywacja i przedsiebiorczos¢

Opis lekgji

Uczniowie stajg sie odkrywcami, ktorzy podejmujg probe odkrycia przeznacze-
nia réznych przedmiotow!

Kompetencje, umiejetnosci
nabyte podczas lekc;ji

Kreatywnos¢
Komunikacja

Krytyczne myslenie

Narzedzia & metody

Materiaty uzyteczne w prowadzeniu przedsiebiorstwa:
papier, dtugopis, laptop, komputer, telefon, oprogramowanie, samochéd etc.

1. Nauczyciel wyjasnia uczniom, ze archeolodzy znajdujg czasem rzeczy, kté-
rych funkcji i przeznaczenia nie sg do korica pewni. W takich sytuacjach
muszg uzy¢ wiasnej wyobrazni. Uczniowie zostaja archeologami, ktérzy
prowadza wykopaliska za tysigc lat i odkrywaja nieznane przedmioty. Ich
zadaniem jest odgadniecie jak najwiekszej liczby mozliwych zastosowan
tych przedmiotow.

2. Nalezy podzieli¢ klase na zespoty i rozdac¢ im zapakowane przedmioty.

3. Nauczyciel prosi wszystkich o powrdt na swoje miejsca, a uczniowie
po chwili przedstawiaja swoje odkrycia na ,konferencji archeologicznej”.
Pozostate grupy moga podwazac sugestie prezentujacego zespotu.

Mozliwe modyfikacje:

1. Mozna zaproponowac uczniom, aby po zakonczeniu lekcji wzieli ze sobg
przedmioty i starali sie zdoby¢ na ich temat jak najwiecej informadji. Roz-
mowa na temat historii tych przedmiotéw na kolejnych lekcjach moze byc
ciekawa dla wszystkich uczniow.

2. Zamiast zadania, podczas ktérego uczniowie zgaduja, do czego stuzy-
ty dane przedmioty, mozna zasugerowac, by uczniowie na podstawie
ich obserwacji sprébowali wyciggnac¢ ogdlne wnioski na temat kultury
dwudziestego wieku. Niektore przedmioty beda do tego bardziej wiasci-
we, a najbardziej bedg sie do tego nadawac te z zamieszczonymi napisami
czy ilustracjami.

Cel zajec

Uczniowie naucza sie: odnalezienie w sobie cech przedsiebiorcy
odnajdowac w sobie cechy przedsiebiorcy
kreatywnosci
rozwija¢ umiejetnosc krytycznego myslenia
budowac szersze spectrum mozliwosci

analitycznie myslec

Czas

Okoto 45 min.

1 Copyright by Andy Kirby 1992. Authorized translation from the English language edition published by Gower Publishing Limited
Copyright for the Polish edition by Oficyna Ekonomiczna, Oddziat Polskich Wydawnictw Profesjonalnych Sp. z 0.0. 2003
Copyright for the Polish edition by Wolters Kluwer Polska Sp. z 0.0. 2011
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IV. Motywacja i przedsiebiorczos¢

Opis Iekcji Uczniowie zdobywajg umiejetnosci zwigzane z autoprezentacja.
Kompetencje, umiejetnosci - Komunikadja
nabyte podczas lekgji - Sztuka przemawiania

Budowa poczucia wtasnej wartosci

Niewerbalna komunikacja

Narzgdzia & metody 1. Nauczyciel wyjasnia uczniom, ze ich zadanie bedzie polegato na przed-
stawieniu po jednominutowej prezentacji oraz na zapamietaniu tematéw
prezentacji innych uczniéw.

2. Nastepnie pyta ucznidw, co mogliby zmienic¢ na przyktad w zyciu codzien-
nym, szkole, nauce, co chcieliby zmieni¢ w swoim otoczeniu, jakie maja
pomysty, jak powinna wygladac ich firma, itd. Zgtoszone przez nich uwagi
powinny stac sie tematami prezentacji. Nalezy wymagac¢ podania duzej
liczby przyktadow, a nastepnie wypisac je na tablicy wraz z nazwiskami
autorow. Nauczyciel przeprowadza aukcje tematow. Uczniowie maja
do dyspozycji po 1 000 zt, a cena wywotawcza kazdej propozycji wynosi
5 zt. Uczniowie dysponujacy pieniedzmi po zakonczeniu aukcji zostang
ukarani — beda musieli wybra¢ do opracowania te tematy, ktére nie zosta-
ty wybrane, a wiec zostaty uznane za gorsze.

3. Uczniowie majg po 10 minut na przygotowanie prezentadji, a nauczyciel
stuzy pomoca w razie potrzeby. Trzeba zaznaczy¢, ze uczniowie powinni
wykorzystawac w swojej preznetcji przede wszystkim gesty. Nalezy row-
niez ich zacheca¢, by wzajemnie sobie pomagali.

4. Po kazdej prezentacji pozostali uczniowie musza powiedzie¢, czego sie
z niej dowiedzieli (nauczyciel powienien wstrzymac sie jednak od ko-
mentarzy). Kazdy z ucznidw musi sie postara¢ zapreznetowac swoj temat
w taki sposob, aby nawet nie znajacy jej tematu uczniowie mogli w ciggu
60 sekund domysli¢ sie, o jakie zagadnienie chodzi.

Oto kilka przykfadow:

Osoba trzyma w wyciggnietych wysoko rekach rysunek telefonu: ,On
ciggle wisi na telefonie”.

- Osoba zbiera od innych zegarki: ,Nigdy nie wystarcza mi czasu..”

Cel zajec’ Uczniowie nauczg sie:

kreowania pomystéw biznesowych

rozwija¢ umiejetnos¢ analitycznego myslenia
- wzmacniac¢ pewnosc siebie

- komunikacji

Czas Okoto 45 min.

1 Copyright by Andy Kirby 1992. Authorized translation from the English language edition published by Gower Publishing Limited
Copyright for the Polish edition by Oficyna Ekonomiczna, Oddziat Polskich Wydawnictw Profesjonalnych Sp. z 0.0. 2003 Copyright for the Polish edition by Wolters Kluwer Polska Sp.
z0.0.2011
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2.
KREATYWNOSC
| INNOWACJE



I. Kreatywnos¢ i innowacje

Opis lekgji

Doswiadczenie wynikajace z ponizszych sytuacji pokaze uczniom, jak wyeli-
minowac stereotypy i jak mysle¢ nieszablonowo, unikac ktétni i znajdowac
rozwigzanie problemdw

Kompetencje, umiejetnosci
nabyte podczas lekgji

Nieszablonowe myslenie

Wzmacnianie kompetencji zwigzanych z kierowaniem zespotem
podczas poszukiwania nieszablonowych rozwiazan.

Narzedzia & metody

Punkt poczatkowy:

Uczen zostaje postawiony przed problemem lub sytuacja, ktéra wymaga umie-
jetnosci znalezienia rozwiazan w szerszym kontekscie. Nalezy zacheci¢ ucz-
niéw, by nie akceptowali pierwszego pomystu, ktéry przychodzi im do gtowy

i nie powtarzali tych samych pomystéw. Uczen podczas zadania wykorzystuje
arkusz roboczy — patrz szablon ponizej.

Zadanie:

1. W pierwszej kolejnosci uczen zapoznaje sie z sytuacja lub problemem
-5 minut

2. Nastepnie probuje znaleZ¢ podobna sytuacje lub problem (na przyktad
prawdziwy problem polega na tym, ze pracownik nie zapewnia wyma-
ganej wydajnosci — podobna sytuacjg moze by¢: dziecko nie ma dobrych
wynikow w szkole, kucharz nie gotuje dobrze, drzewo owocowe w ogodle
nie owocuje) — max. 10 minut

3. Nastepnie w grupie uczniowie prébujg wstrzymujac sie od krytyki innych
wybrac¢ pomysty i zapisac je w kolumnie — 15 minut

4. Uczniowie robig sobie krétkg przerwe — 5 minut

5. Teraz zespot wspdlnie analizuje analogiczne pomysty i stopniowo przeksztat-
ca swoje pomysty w prawdziwe problemy lub sytuacje. Przyktad: przesadzaj
drzewo = przenies pracownika na inng pozycje. Upewnij sie, ze drzewo nie
ma szkodnika = upewnij sie, ze pracownik nie ma zadnych problemdw zdro-
wotnych...i w ten spdséb powstaje szeroka gama rozwigzan — 20 minut.

Analiza:

Nauczyciel rozpoczyna dyskusje, w ktorej analizuje sposdb znalezienia rozwigzan.
Wskazuje na te sytuacje, kiedy pomogt uczniom myslec nieszablonowo i jakie
sposoby zostaty wykorzystane do znalezienia tak szerokiej gamy rozwigzan.

W jaki spésob nalezy dalej pracowac nad pomystami? Mozliwe jest ustawienie
systemu kryteriow dotyczacych pomystéw: co mozna zrobi¢ szybko, co bedzie
miato dtugofalowy wptyw, co jest najbardziej niezwykte... - 20 minut

Cel zajec

zdolnos¢ do zwiekszania réznorodnosci pomystow

wspotpraca pomiedzy dwiema pétkulami mézgu

pozbycie sie stereotypow

umiejetnos¢ przenoszenia analogicznych idei na rzeczywiste problemy
Uczniowie nauczg sie:

przestrzegac instrukdji i zasad podczas prowadzenia dyskusji

kontrolowa¢ wptyw emodiji i starych nawykow

uzywac technik nie tylko podczas samodzielnej pracy, ale takze w zespole

przeksztatcac idee analogiczne w rzeczywiste problemy

Czas

75 min.

Co-funded by the
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Kreatywna metoda motywacji do rozwigzania analogicznego

Metoda, jak prowadzi¢ zesp6t w kreatywny sposéb i rozwigzaé problem przy minimalnym wysitku, ale z najlep-

szym rezultatem

Analogia

VAR

Przyktad 1 - analogiczny problem , drzewo owocowe nie owocuje”

Analogiczny problem Mozliwosci rozwigzania Mozliwosci rozwigzania Pierwszy krok do rozwia-
problemu problemu w rzeczywi- zania problemu
stosci

Przyktad 2 - prawdziwy problem , pracownik nie jest wydajny na wymaganym poziomie”

Analogiczny problem Mozliwosci rozwigzania Mozliwosci rozwigzania Pierwszy krok do rozwia-
problemu problemu w rzeczywi- zania problemu
stosci

Inspiracja -> Wszelkie inne pomysty, ktére mozna wykorzysta¢ podczas rozwigzywania problemu w rzeczywistosci

Co-funded by the
Erasmus+ Programme
of the European Union
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Y4

Il. Kreatywnos¢ i innowacje

Opis lekgji

Metoda ,Trzy role” umozliwia zmiane pierwotnego zadania, projektu lub pomy-
stu poprzez komunikacje z autorem pomystu. W poréwnaniu z burza moézgow,
w ktorej ocena pomystéw jest zabroniona, pomyst przechodzi krytyczng ocene.
Autorem tej metody jest Walt Disney, ktory wykorzystat ja przy tworzeniu
nowych historii.

Kompetencje, umiejetnosci
nabyte podczas lekc;ji

Umiejetnos¢ zachowania ciekawych pomystéw lub projektydw, ktdre
z poczatku mogg wydawac sie catkowicie absurdalne

Nauka wykorzystania tej metody w réznych procesach twérczych,
niezaleznie od tego, czy tworza nowy produkt, szukanie bardziej
skutecznych strategii, czy opracowywanie strategii lub kampanie
reklamowa

Nauka korzystania z tej metody zaréwno w pracy grupowej, jak
i indywidualnej

Narzedzia & metody

Punkt wyjscia:

Strategia Disneya opiera sie na fakcie, ze kazda osoba ma trzy rozne ,gtosy”, a te
,gfosy” sg zaangazowane w tworzenie wszystkich pomystéow. Glosy te odgry-
waja wazng role i majg konkretne nazwy, takie jak: Marzyciel, Realista i Krytyk
(optymista, realista, pesymista). Kluczem jest podzielenie procesu tworczego
na trzy fazy. Wazne jest, aby sledzic¢ trzy role i uzyskac¢ informacje zwrotne

w trakcie catego procesu. Nie dopuszcza sie krytyki, podczas gdy Realista

i Marzyciel rozmawiaja ze sobg, poniewaz w przeciwnym razie Marzyciel sie

nie otworzy. Wazne jest, aby wszystkie trzy gtosy dazyty do sukcesu. Konieczne
jest, aby kazdy miat wystarczajaco duzo czasu na przemyslenie. Trzy gtosy nie
moga pracowac razem.

Zadanie:

1. Nauczyciel powienin znalez¢ trzy osobne miejsca dla kazdego z trzech
gtoséw, najlepiej oddzielne pomieszczenia, w ktérym kazdy gtos bedzie
mogt w petni odgrywac swoja role — 10 min.

2. Nastepnie przenosci catg grupe lub pare ucznidw do miejsca MARZYCIE-
LA. Sugeruje znalezienie zrelaksowanej pozydji ciafa, ktéra jest typowa
dla projekcji marzen i zaczyna méwic o marzeniach, snach i zyczeniach
- jak by to byto, gdyby nie byto ograniczen. Nikt nikogo nie krytykuje, nie
odrzuca ani nie przedstawia propozycji realizacji, co moze okazac sie nie-
zwykle trudne. W grupie powinien zosta¢ wyznaczony jeden uczen, ktéry
obserwuje i wszystko zapisuje. — 20 min.

3. W kolejnym etapie ¢wiczenia nauczyciel przenosi cata grupe lub pare
uczniéw do miejsca wyznaczonego dla REALISTY. Sugeruje znalezienie
pozydji ciata, ktdra jest typowa podczas pracy lub wykonywania réznych
Czynnosci — moze to by¢ na przyktad ruch — i zaczyna moéwic o realiza-
¢ji wspomnianych pomystéw. Jeden z ucznidw zapisuje wszystko. Nikt
nikogo nie krytykuje, nie odrzuca ani nie przedstawia nowych propozycji
marzen czy zyczen. Jesli nadal jest problem z marzeniami, nalezy wroci¢
do miejsca nalezagcego do MARZYCIELA. - 20 min.

Co-funded by the
Erasmus+ Programme
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4. Cata grupa lub para zostaje nastepnie przeniesiona do pomieszczenia,
w ktérym znajduje sie KRYTYKA. Sugeruje przyjecie pozydji ciata, ktéra jest
typowa dla sprawdzania, szukania i eliminowania zagrozen — np. mozna
zajac¢ miejsce przy biurku, sprawdzajac notatki. Nalezy przedstawi¢ kry-
tyczne uwagi na temat ryzyka zwigzanego z poszczegdlnymi pomystami.
Jedna osoba wszystko zapisuje. Nikt wolno wymysla¢ zadnych nowych
pomystow ani marzen. Jesli nadal jest problem z marzeniami lub pomysta-
mi, nalezy wroci¢ do pokoi MARZYCIELA lub REALISTY. - 20 min.

Analiza: 20 min.

Nauczyciel podkresla, jak wazne byto staranne oddzielenie kazdego z trzech
gtosow. Czy uczniowie byli w stanie utrzymac przeptyw swoich mysli, w jaki
sposob taka zasada moze byc¢ stosowana w zyciu codziennym? Czego ucznio-
wie dowiedzieli sie o sobie?

Na koniec mozna wroci¢ do pozycji MARZYCIELA i dowiedziec sie, czy perspek-
tywa ucznidw sie zmienitfa. Ten proces mozna powtdrzy¢. Brak pospiechu jest
podstawa sukcesu.

Cel zajec

wspotpraca potkul mézgu

kontrola nad krytyka

kreatywnos¢ i wdrazanie pomystow
Uczniowie nauczg sie:

przestrzegac instrukgji i zasad

kontrolowa¢ wptyw emodiji i starych nawykow

uzywac tej metody indywidualnie i w zespole

zrozumiec logike faczenia przez grupe pomystéw

Czas

90 min.

14 This project is financed by Erasmus+ Strategic partnership, Grant Agreement No.: 2016-CZ01-Ka202-024054
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Y4

lll. Kreatywnos< i innowacje

Opis Iekcji Lekcja koncentruje sie na weryfikacji idei biznesowej, na okresleniu, ktére po-
mysty sg kreatywne i maja szanse na sukces.

Kompetencje, umiejetnosci - Rozwdj zdolnosci kreatywnego myélenia

nabyte podczas lekcji - Planowanie

Rozwigzywanie problemdw

Narzedzia & metody Narzedzia: test, praca grupowa, dyskusja.

1. Nauczyciel dzieli ucznidéw na grupy. W pierwszym etapie prosi uczniéw
0 przygotowanie analizy danych w zakresie rynku, pomystu biznesowego,
planéw na przysztos¢.

2. Nastepnie prosi przedstawiciela kazdej grupy o przeprowadzenie testu.

3. Wskazany z kazdej grupy uczen przeprowadza wywiad z pozostatym
kolegami z grupy uzywajac opracowanego kwestionariusza.

4. Komentarze i konkluzje odnosnie pomystu powinny stanowi¢ wsparcie
dla tych pytan i obszarow, ktore okazaty sie dla grupy najbardziej proble-

matycznymi.
Cel zajec’ Uczniowie nauczg sie:
rozwija¢ umiejetnos¢ analitycznego myslenia
kreatywnosci'
Czas Okoto 45 minut

1 The school of practical economy - youth mini-company — Foundation of Youth Entrepreneurship

Ankieta
Kryterium weryfikacyjne Tak Nie

Czy przeprowadzilismy badanie rynku?

Czy znamy cechy produktu/ustugi istotne z punktu widzenia nabywcy?

Czy nasz produkt/ustuga rézni sie od produktéw/ustug konkurencji?

Czy nasz pomyst stanowi innowacje na rynku?

Czy klienci potrzebujg naszego produktu/ustugi?

Czy okreslilismy i opisalismy docelowy segment rynku?

Czy potrafimy oszacowac potencjalng wielko$¢ sprzedazy?

Czy kupiliby$my taki produkt/ustuge, gdyby zaoferowata nam ja inna firma?

Czy posiadamy niezbedne zasoby do realizacji zadania?

Czy posiadamy niezbedne kwalifikacje (jesli tak, to jakie)?

Czy okreslilismy mocne i stabe strony naszego przedsiebiorstwa?

Czy zaplanowalismy nasze dziatania w czasie?

Czy skalkulowalismy cene naszego produktu/ustugi?

Czy warto zainwestowac pienigdze w planowane przedsiewziecie?

W jaki sposdb mozemy rozwina¢ pomyst w przysztosci?

Co-funded by the
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Y4

Kreatywnosc i innowacje

Opis Iekcji Zajecia poswiecone sg weryfikacji innowacyjnosci pomystu na biznes — dysku-
sja wraz z argumentacja.

Kompetencje, umiejetnosci - Rozwijanie zdolnosci do kreatywnego myslenia

nabyte podczas lekc;ji - Planowanie

Rozwigzywanie problemdw

Narzedzia & metody Narzedzia: case study - studium przypadku

1. Na wstepie nauczyciel przedstawia klasie historie, ktdra postuzy jako tto
do lekcji oraz podstawe do dalszej debaty na temat zaproponowanych
w case study rozwigzan biznesowych:

Czes¢ Giorgio, co u ciebie? W wakacje méwites, ze mimo kryzysu nie
masz wiekszych obaw o przysztosc.

W porzadku, sam widziates, ze kwatery w naszym pensjonacie

nawet nieZle sie sprzedaty, a ojca gospodarstwo tez catkiem dobrze
stoi — moze dlatego, Ze jest w starym stylu, a to teraz takie modne,
ekologiczne i w ogole. Niestety, z ostatnich zbioréw zostato nam
jeszcze 20 ton mandarynek.

No tak, pamietam wasz ser z owczego mleka i oliwe z oliwek — byty
pyszne. Ale wiesz co? Ja wiasnie zatozytem swoja firme.

Poki co handluje czym sie da, gtdéwnie przez Internet. Moze
sprowadzitbym te mandarynki do Polski? Musze sie zorientowac.
Pewnie, moze to i dobry pomyst. Jak chciatbys je zabrac¢? Wszystkie
naraz czy matymi partiami? Wiesz, one sg w chtodni, ale wiecznie tam
leze¢ nie moga.

Tak naprawde, to jeszcze nie wiem. Przeciez wpadfem na ten pomyst
przed chwilg! Musze sprawdzi¢, czy dam rade sprzedac je w takiej ilosci.
Moze jakiejs sieci handlowej, a moze na gietdzie rolno-spozywczej? Bo
wiasnych stoisk chyba nie zdaze zorganizowac. Przeciez jest potowa
listopada. A moze bym zdazyt?

Ale, najwazniejsze pytanie — po ile chcecie sprzedac te mandarynki?
Musze pogadac z ojcem. Chyba nie bedzie chciat drogo, bo to
koncowka i chciatby sie tego pozby¢. Jakbys zaptacit od razu, to jeszcze
upust dostaniesz.

No, z tym moze by¢ gorzej. Czy sprzedacie mi to z jakims dogodnym
terminem ptatnosci?

Porozmawiam z ojcem. Moze sie uda chociaz czesciowo, wiesz, on nie
lubi sprzedawac na kredyt.

Dobra. To obaj mamy lekcje do odrobienia. Ja musze sie zorientowac,
coijak narynku, a ty pogadaj z ojcem. Zadzwonie znowu za kilka dni.
OK. To do ustyszenia.

Cze$¢. Pozdréw rodzine!

Co-funded by the
Erasmus+ Programme
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2. Nastepnie nauczyciel prezentuje pytania, nad ktérymi uczniowie musza
wspélnie debatowac
- Dlaczego greckie gospodarstwo rodziny Giorgia jest w nieztej kondycji
mimo kryzysu?
- Jakie czynniki (ekonomiczne i nieekonomiczne) trzeba bra¢ pod uwage
przy prowadzeniu dziatalnosci gospodarczej i co z tego wynika?
- Czy uwazasz, ze zaproponowane rozwiazanie przystuzy sie obu
firmom?
3. Uczniowie prezentuja swoje odpowiedzi i wspdlnie dyskutuja.

Cel zajec’ Uczniowie nauczg sie:
- rozwija¢ umiejetnos¢ analitycznego myslenia
- kreatywnosci

- rozwija¢ kompetencje wazne dla bycia przedsiebiorcag

Czas Okoto 30 min.

1 The school of practical economy — youth mini-company — Foundation of Youth Entrepreneurship

Co-funded by the
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3.
POMYSLY
| MOZLIWOSCI



I. Pomysty i mozliwosci

Opis Iekcji Uczestnicy pracujg w grupach - rozwijaja umiejetnosci komunikacyjne, prezen-
tacyjne i argumentacyjne.
Kompetencje, umiejetnosci Myslenie biznesowe
nabyte podczas lekc;ji Ffektywna komunikacja
Prezentacja produktu
Negocjacje
Narzedzia & metody Punkt wyjscia:
Nauczyciel przedstawia uczniom nastepujaca sytuacje: ,Wyobraz sobie, ze
masz mata firme, ktdra zostata zatozona kilka lat temu. Masz pomyst na nowy
produkt, ktéry mozesz wprowadzi¢ na rynek. Ale nie masz pewnosci, czy jest to
wiasciwa decyzja i czy powinienes to zrobic.”
Zadanie:

1. Nauczyciel tworzy dwie grupy.

2. Jedna grupa spisuje liste wyjasniajaca korzysci wprowadzenia nowego
produktu na rynek (dlaczego powinnismy to zrobic). Druga grupa robi
liste, jakich problemdéw lub negatywdw mozna sie spodziewac podczas
uruchamiania nowego produktu (dlaczego nie powinnismy tego robic).

3. Kazda grupa ma 2 minuty na przedstawienie swoich pomystéw, aby prze-
kona¢ druga grupe.

4. Nastepnie grupy wymienig swoje listy pomystéw. Oznacza to, ze jedna
grupa w negatywnych aspekatch stara sie znalez¢ pewne mozliwosci
i korzysci, natomiast uczniowie z drugiej grupy w korzysciach powinni
znaleZ¢ problemy.

5. Na koniec grupy sa taczone i szukaja mozliwego konsensusu.

Analiza:
Nauczyciel zadaje uczniom pytania, aby uzyskac¢ dwa punkty widzenia, uzyskac
wymiane pogladéw i ich wptyw na wynik procesu decyzyjnego, prowadzacy
do kompleksowego obrazu - korzysci.
Cel ZanC' umiejetnos¢ poszukiwania mozliwosci
myslenie analityczne
Uczniowie nauczg sie:
- jak szukac korzysci dla produktu
- jak sprzedac¢ swoj pomyst
- jak miec szersza perspektywe
Czas 30 min.
Co-funded by the
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Il. Pomysty i mozliwosci

Opis Iekcji Uczniowie pracuja z jedna z podstawowych metod prowadzenia dziatalnosci
strategicznej, jaka jest analiza SWOT.

Kompetencje, umiejetnosci - Myslenie biznesowe

nabyte podczas lekc;ji - Poznanie rynku

Swiadomos¢ swoich mocnych i stabych stron

Lepszy pomyst na konkurencje

Narzedzia & metody Punkt wyjscia:

Uczniowie musza sie dowiedzie¢, czy sensowne jest kontynuowanie dziatalno-
$ci gospodarczej, czy tez konieczna jest zmiana strategii biznesowej na posta-
wie analizy SWOT.

Zadanie:

1. Uczniowie dziela sie na dwie grupy.

2. Analiza SW bedzie scisle oparta na faktach, ktére pochodza z wewnetrz-
nego $rodowiska firmy. 15 min. na zapisanie:

Jedna grupa przygotuje liste mocnych stron firmy, cztonkéw zespotu
i produktu.
Druga grupa skoncentruje sie na stabosciach firmy.

3. Grupy wymienig swoje listy i dodaja to, czego ich zdaniem brakuje.

4. Nastepnie grupy najpierw przedstawiajg mocne strony, a potem wspomi-
naja o stabosciach.

5. Teraz uczniowie podzielg sie na te same dwie grupy. Analiza OT bedzie
scisle oparta na faktach, ktére pochodza z zewnetrznego srodowiska
firmy. 15 min. na zapisanie:

Jedna grupa przygotuje fakty dotyczace mozliwosci firmy.
Druga grupa przygotuje fakty dotyczgce zagrozen firmy.

6. Teraz grupy wymienigja sie listami i majg 10 min. na dodanie czegos,
czego ich zdaniem brakuje.

7. Nastepnie grupy beda najpierw prezentowac O (szansa), a potem T (za-
grozenie).

8. Nauczyciel znow taczy grupy. Uczniowie przygotowuja wnioski i okreslajg
plany na nastepny okres.

Analiza:

Nauczyciel upewnia sie, ze uczniowie wykorzystali wszystkie dostepne opcje
i Ze podczas prezentacji zastosowali zasade wewnetrzng (SW) vs. zewnetrzng
(OT). Wazne jest, aby wykorzystac obecng motywacje uczniéw i pokazac im
konkretne etapy dziatania.

Cel Zané - $Swiadomos¢ status quo
myslenie analityczne
Uczniowie nauczg sie:
rozrézni¢, na co mozna i nie mozna mie¢ wptywu
wiekszg uwage przykuwac do zasobow
miec szersza perspektywe

Czas 120 min.

Co-funded by the
Erasmus+ Programme
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lll. Pomysty i mozliwosci

Opis lekgji

Uczniowie zdobywajg wiedze z zakresu kreowania pomystéw biznesowych
oraz dowiadujg sie, w jaki sposdb wykorzysta¢ kompetencje do prowadzenia
dziatalnosci gospodarcze).

Kompetencje, umiejetnosci
nabyte podczas lekgji

Rozwijanie zdolnosci kreatywnego myslenia
Pobudzanie motywadji, pasji

Rozwigzywanie kwestii problemowych pod presja czasu

Narzedzia & metody

1. Nauczyciel w punktach przedstawia uczniom etapy tworzenia strategii
biznesowej:

stworzenie produktu lub ustugi

zdobycie srodkéw finansowych na realizacje dziatan
opracowanie biznes planu

prezentacja produktu/ustugi potencjalnym klientom
zatozenie firmy

sprzedaz

kampania promocyjna

analiza rynku/obserwacja

2. Nastepnie dzieli klase na dwuosobowe zespoty. W parach uczniowie okre-
$lajg wiasciwy — ich zdaniem — porzadek dziatania.

3. Uczniowie muszg umotywowac na forum klasy, dlaczego zdecydowali sie
na taki harmonogram.

Cel zajec

Uczniowie nauczg sie:
tworzy¢ pomysty biznesowe
opracowywac pomysty na wtasng firme i jej prowadzenie

opracowywac biznesplan

Czas

Okoto 30 min.

Co-funded by the
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IV. Pomysty i mozliwosci

Opis Iekcji Burza mézgdw odnosnie mozliwosci sfinansowania pomystéw biznesowych.
Uczniowie podejma prébe analizy Zrédet finansowania — od sponsoringu,
poprzez konkursy, inwestycje, europejskie fundusze — o ktére przedsiebiorca
moze sie ubiegac.

Kompetencje, umiejgtnoéci Rozwdj umiejetnosci kreatywnego myslenia, finansowej analizy rynku

nabyte podczas Iekcji Podniesienie kompetencji w zakresie matematyki, statystyki

Narzgdzia & metody 1. Nauczyciel przedstawia uczniom nastepujaca sytuacje: ,WyobraZ sobie,

7e masz wspaniaty pomyst biznesowy. Jedynym problemem pozostaje
kwestia finansowa. . .. czy powinienes udac sie do banku i ztozy¢ wniosek
kredytowy, czy moze sg jakie$ inne mozliwosci..."

2. Nastepnie dzieli klase na grupy i zleca uczniom zadanie: ,W grupie zapro-
jektuj pomyst biznesowy oraz podejmij decyzje (na podstawie zapropo-
nowanych mozliwosci), w jaki sposéb mozesz sfinansowac swoj start-up?
Sprébuj przekonad pozostatych ucznidw, iz wybrany sposéb finansowy
bedzie najlepszy dla waszego przedsiewziecia:

miedzynarodowe inwestycje
konkurs

kapitat joint venture

srodki funduszy europejskich
kredyt

pozyczka

pozyczka “od rodziny”

srodki od klientéw/kontrahentéw
inne

3. Uczniowie przedstawiajg swoje propozycje na forum klasy, a pozostate
zespoty moga zadawac pytania i dyskutowac.

Cel zajec’ Uczniowie nauczg sie:

rozwija¢ umiejetnos¢ analitycznego myslenia
tworzy¢ strategie biznesowe

prowadzi¢ debate

przeprowadzac analize SWOT

Czas Okoto 45 min.

Co-funded by the
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4.
ZASOBY
| WSPOLPRACA



I. Zasoby i wspétpraca

Opis lekgji

Ryzyk frisbee-k: dziatanie eksperymentalne, w ktorym uczniowie beda pré-
bowali pracowac w zespole, stworza strategie i otrzymaja natychmiastowa
informacje zwrotng na temat wdrozonej strategii.

Kompetencje, umiejetnosci
nabyte podczas lekgji

Myslenie strategiczne
Negocjacje

Umiejetnos¢ pracy zespotowej
Planowanie zasobdw
Wdrozenie strategii
Koordynacja

Otrzymywanie informacji zwrotnej, odpowiedzi na problem.

Narzedzia & metody

Nauczyciel przygotowuje 5 sztuk frisbee i jakiegos rodzaju
oznakowanie lub rysuje linie, zza ktorych bedga rzucane frisbee.

Uczniowie wybieraja swoje miejsca, z ktérych beda rzucac do celu.
Reszta grupy bedzie podawac frisbee. Te pozycje s3 ustalone na catg
dhugosc trwania gry, nie mozna ich zmieni¢ podczas gry.

Uczniowie rzucajacy frisbee nie mogg sta¢ dalej niz jeden krok

od wyznaczonych miejsc do rzucania.

Im dalej do celu, tym wiecej punktéw uczniowie zdobywaja. Na raz
tylko jeden uczen rzuca frisbee i za kazdym razem wota swoje imie,
zanim je wyrzuci.

Jedna osoba jest wyznaczona do podawania tych frisbee, ktére
trafity w cel lub ktore spadty na ziemie, ale przekazuje je do cztonka
druzyny, ktory jest najdalej od celu. Nastepnie frisbee jest podawane
od jednego ucznia do drugiego, az dotrze do cztonka zespotu, ktéry
jest najblizej celu. Tylko od ucznidw zalezy, jaka strategie wybiora.

Cel zajec

Uczniowie nauczg sie:
wspotpracy w zespole
negocjowania strategii i znajdowania kompromisu/wspoélnego
rozwigzania

systematyzowania odpowiedzi na problem

dawac i otrzymywac informacje zwrotne

Czas

45 min

Co-funded by the
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Il. Zasoby i wspétpraca

Opis Iekcji Budowa mostu: doswiadczenie, w ktérym uczniowie probuja pracowac w ze-
spole i w obrebie zespotdw. Prébuja réwniez pracowac z zasobami.
Kompetencje, umiejetnosci Myslenie strategiczne - Planowanie zasobéw
nabyte podczas |Eiji Negocjacje - Wdrozenie strategi
Umiejetnos¢ znajdowania - Koordynacja
porozumienia w zespole, - Informacja zwrotna,
a takze pomiedzy zespotami odpowiedZ na problem
Narzedzia & metody Nauczyciel dzieli zadanie na cztery czesci:
1. Wprowadzenie
Nauczyciel przeprowadza wprowadzenie do historii (dwa kraje, rzeka)
Tworzy druzyny
Rozdaje materiaty, krotkofalowki
Uczniowie ustawiaja sie w swoich stacjach roboczych
2. Budowa mostu
Uczniowie komunikuja sie tylko za posrednictwem krotkofaldwek
Przygotowuija sie do przeniesienia mostu
3. taczenie mostu
Przeniesienie potéwek mostu do jednego miejsca. Wszystkie trzy
stanowiska robocze majg dwa biurka (dwa oddzielne i jedno wspdlne)
i miedzy nimi znajduje sie 50 cm przerwa
taczenie mostu
Przeprowadzane jest badanie obcigzenia - ciezardwka zatadowana
szampanem
4. Whnioski i ocena
Zdjecia
Opinie:
- Co sie udato?
- Jaki ma to zwiazek z prawdziwym projektem?
- Konkurencja miedzy zespotami (indywidualne cele uczestnikdw,
ktére s nadrzedne wzgledem celu zespotuy, co jest nieprawidfowe)
- Niedoktadne informacje
- Niewystarczajaca i zbyt krotka dyskusja nt. projektu, przejscie od razu
do rozwigzania/dziatania
« Czasu i uktad rol (raczej intuicyjny)
- Co zrobitbys/zrobitabys inaczej nastepnym razem
Budowa mostu zajmie wiekszos¢ czasu co najmniej 30 minut, potaczenie mo-
stu powinno zajg¢ do 10 minut, a wprowadzenie i zakonczenie po 10 minut.
Cel Zané Uczniowie nauczg sie:
wspotpracy w zespole
kompromiséw w strategii zespotu i przekazywanie ich innym zespotom
przedstawiania swoich propozydji i opracowywania strategii wdrozenia
porozumienia z innymi zespofami w sprawie rozwigzania i strategii procesu
odpowiadania na problem
koordynadji w zespole
dawania i otrzymywania informacji zwrotnych
Czas 60 min.
Co-funded by the
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lll. Zasoby i wspotpraca.

Opis Iekcji Lekcja koncertuje sie na budowaniu, podtrzymywaniu i rozwigzywaniu proble-
mow w relacjach pomiedzy przedsiebiorcami oraz pozostatymi interesariusza-
mi dziatajgcymi w otoczeniu instytugji/firmy.

Kompetencje, umiejetnoéci - Rozwdj kompetencji zwigzanych z budowaniem relacji i kapitatu

nabyte podczas lekcji spofecznego

Narzedzia & metody Narzedzia: dyskusja, praca w grupie, prezentacja. Dodatkowe narzedzie: case study
- studium przypadku.

1. Nauczyciel na poczatku lekcji zwraca uwage ucznidw na fakt, iz nie sam
konflikt jest zZrodtem nieporozumien i walki, ale sposoby jego rozstrzygania
przez ludzi.

2. Nauczyciel rozdaje uczniom materiat pomocniczy: zachowania ludzi w sy-
tuacjach konfliktowych i prosi ich, aby go przeanalizowali, podkreslajac te
informacje, ktére ukazuja konstruktywne zachowania ludzi.

3. Nauczyciel dzieli klase na dwa zespoty i prosi, aby kazdy zespdt w graficzny
sposob przedstawit wybrane przez siebie dwa konstruktywne zachowania.

4. Uczniowie pracuja w grupach.

5. Na koniec kazda grupa przedstawia opracowane przez siebie materiaty,

a nauczyciel zacheca do dyskus;ji.

Cel ZanC' Uczniowie nauczg sie:

pracowac w grupach

rozwija¢ dobre relacje w grupie — w szczegdlnosci podczas rozwigzania
problemow i konfliktow

rozwija¢ umiejetnosci mediacyjne

Czas Okoto 30 min.

Zachowanie ludzi w konflikcie - studium przypadku

Unikanie Moze polegac na fizycznym wycofywaniu sie z sytuadji konfliktowych lub takich, ktére grozi¢ moga ich
powstaniem. Unikac¢ — czyli udawac, ze konfliktu nie ma. Nie zwracac uwagi na sygnaty napiecia, ztosliwe
uwagi, nieprzyjazne gesty, plotki czy inne trudnosci z porozumiewaniem sie. Jest to sposéb charaktery-
styczny dla ludzi, ktérzy wolg sie wycofa¢ niz konstruktywnie rozwigzac konflikt. Zbyt silnie odczuwaja
napiecie emocjonalne. Najprawdopodobniej w przesziosci jakies konflikty zranity ich tak mocno, ze
pamiec o tym powoduje reakcje wycofywania sie. Ludzie reagujacy w ten sposéb odwlekaja trudne
rozmowy, ignorujg innych, pomijajg milczeniem trudne dla nich sprawy, staraja sie nikomu nie wchodzi¢
w droge.

Rywalizacja Te strategie stosuja osoby rozpatrujace konflikt w kategoriach ,kto-kogo”. Dla nich zawsze musi by¢
zwyciezca i zwyciezony. Wygrana przewaznie dokonuije sie kosztem kogos innego. Zwyciestwo to sukces,
sifa, podniesienie statusu, przegrana to porazka, stabos¢, utrata prestizu. Dla oséb chetnie wchodzacych
w rywalizacje wynik jest wazniejszy od sposobu dziatania, chca zwyciezy¢ za wszelka cene, dlatego cze-
sto stosujg nieuczciwe chwyty, w mysl zasady ,cel uswieca srodki”. Nalezy pamietac, Zze przegrana budzi
chec odwetu. Pozostawia atmosfere niecheci czy wrogosci, co komplikuje codzienne kontakty i utrudnia
wspotdziatanie. Dla niektérych ludzi strategia rywalizadji jest kuszaca, poniewaz podnosi ich samoocene.

I'.agodzenie Ten sposéb stosujg osoby, ktérym bardzo zalezy na dobrych stosunkach z otoczeniem i w imie tego
gotowe sg zrezygnowac z wiasnych potrzeb. Czesto u podtoza takich zachowan jest obawa przed
samotnoscig lub odtraceniem przez otoczenie. Osoby sktonne do tagodzenia konfliktéw traktuja je
jako cos ztego. Czasem obecnos¢ takich 0séb sprzyja roztadowaniu napie¢ w sytuacjach, gdy emocje
biorg gdre nad rozsadkiem.
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Kom promis Oparty jest na przekonaniu, ze cztowiek nie zawsze moze robi¢ to, co chce i jak chce, czasem musi
znalez¢ pfaszczyzne porozumienia. Ludzie dazacy do kompromisu szukajg mozliwych rozwigzan i sg
przekonani, ze kazdy powinien zrezygnowac z czesci swoich celdw i wykaza¢ wiecej zrozumienia dla
innych. Kompromis bywa skuteczny wéwczas, gdy strony konfliktu sg réwnie ,mocne”, a takze wtedy,
gdy brakuje czasu na dtuzsze negocjacje. Osoby opowiadajace sie za kompromisem majg przeko-
nanie, ze konfliktu nie da sie rozstrzygnac inaczej niz poprzez wzajemne ustepstwa. Demonstrujg
postawe pojednawcza, wychodza z oferta porozumienia. Liczg na to, ze zadziata zasada wzajemnosdi,
co znaczy, ze druga strona wystapi z podobnymi propozycjami.

Koope racja Jest to strategia stosowana przez osoby, ktére wiedza, czego chca i potrafig o to zabiegad, a zarazem
takie, ktorym bardzo zalezy na dobrych kontaktach z innymi. Zwolennika kooperacji wyrdznia przekona-
nie, iz jest mozliwe takie rozwigzanie konfliktu, ktére w sumie da najwieksza korzys¢ wszystkim stronom.
Wiaze sie z wolg zaakceptowania potrzeb i celéw drugiej strony konfliktu bez rezygnacji z wtasnych.
Wynika tez z przekonania, ze mozna wypracowac rozwigzanie satysfakcjonujgce obie strony. A nawet,
jesli nie do konca, to zawsze warto szukac takiego rozwigzania. Jest to najbardziej efektywny sposob
reagowania na konflikt.

Odwlekanie Sposdb ten polega na odsuwaniu momentu rozwiazania konfliktu w blizej nieokreslong przysztos¢. Moze
to spowodowac, Zze partner sie zniecheci, napiecie emocjonalne ostabnie i sprawa rozwigze sie sama.
Jednak bardziej prawdopodobne jest, ze odwlekanie umocni konflikt, napiecie emocjonalne miedzy
stronami naro$nie i w rezultacie problem okaze sie trudniejszy do rozwigzania niz byt na poczatku.

Arbitraz Ma zastosowanie w tzw. przypadkach beznadziejnych, kiedy strony konfliktu nie sg w stanie same
sie porozumiec. Pomoc ekspertéw lub 0séb bezstronnych, z ktdrych zdaniem licza sie obie strony,
jest wtedy bardzo wskazana. Warunkiem korzystania z tego sposobu radzenia sobie z konfliktami jest
zgoda stron co do tego, ze warto go zastosowac i co do 0sob, ktére mogtyby petnic role arbitrow.
Arbitraz bywa skuteczny, gdy:

7adna ze stron nie ma pomystu na rozwigzanie sporu i rozmowy utknety w martwym
punkcie,

nasi przeciwnicy sa do nas silnie uprzedzeni i nie mamy szans, by to nastawienie zmienic,
kolejne pomysty rozwiagzan, w naszym pojeciu sensowne i uwzgledniajace interesy strony
przeciwnej, s3 odrzucane,

porozumienie jest tak trudne, Zze nie sposob ustali¢ nawet tak podstawowych spraw, jak
przedmiot rozmdw czy terminy spotkan.

Negocjacje Oznaczajg rozmowe majaca na celu uzgodnienie wspdlinego stanowiska w danej sprawie. Negocjacje s3
metoda postepowania przydatng w sytuacjach, gdy wystepuje czesciowa niezgodnos¢ interesow, nie s
one jednak zupetnie przeciwstawne. Sytuacje takie sg czeste, poniewaz powodzenie naszych spraw zale-
zy w duzym stopniu od tego, jak zachowuja sie inni. Powszechnie uwaza sie, ze negocjacje s najlepszym
sposobem postepowania w sytuadji konfliktu intereséw. Metoda ta nie posiada wad, ktérymi odznaczaja
sie pozostate metody. W przeciwienstwie do ignorowania czy odwlekania, prowadzi do rozwigzania
konfliktu. Nie grozi tyloma negatywnymi konsekwencjami co walka. Nie zaktada koniecznosci rezygnadji
z whasnych intereséw, z czym mamy do czynienia, gdy jedna strona ulega drugiej. Ale sita negodjacji jest
przede wszystkim fakt, Ze stwarzaja one realng nadzieje na uzyskanie takiego rozwigzania, ktére bedzie
satysfakcjonowac obie strony.

1 Materiat opracowano w ramach projektu ,Szkota praktycznej ekonomii — mtodziezowe miniprzedsiebiorstwo” realizowanego ze srodkéw Unii Europejskiej w ramach EFS
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IV. Zasoby i wspotpraca

Opis Iekcji Lekcja koncertuje sie na okresleniu, jakie zasoby s wazne dla rozwoju firmy

- rozwazania w kategoriach zasobdw finansowych i niefinansowych.
Kompetencje, umiejetnosci - Zdolnos¢ do obrony argumentéw, swojego stanowiska
nabyte podczas Iekcji - Umiejetnos¢ prowadzenia dyskusji, okreslenia, ktére z dobr (materialne

czy niematerialne) sg wazne

Narzedzia & metody Narzedzia: dyskusja, praca w grupach
1. Nauczyciel dzieli klase na grupy.

2. Uczniowie otrzymuija na kartkach wyszczegdlnione przyktady zasobow,
ktére moga sie okazac¢ wazne dla firmy. Uczniowie w grupach powinni
podzieli¢ zasoby na: finansowe i niefinansowe.

pozyczki

kredyty

pienigdze

samochod

komputer

patenty

maszyny produkcyjne
wiedza i doswiadczenie
wykwalifikowana kadra
doswiadczenie

baza klientow

inne

3. Po kilku minutach uczniowie zaprezentujg opracowane materiaty na fo-
rum klasy, wyjasniajac pozostatym grupom swoj podziat zasobdw na:
finansowe i niefinansowe, jak réwniez uzasadniaja, ktdre ich zdaniem sg
najwazniejsze dla rozwoju firmy.

Cel ZanC' Uczniowie nauczg sie:
pracowac w grupach

tworzy¢ argumenty, a nastepnie bronic ich i przygotowywac
kontrargumenty

Czas Okoto 30 min.

Co-funded by the
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l. Prezentacja i sprzedaz

OpIS |eijI Opis zdjecia i znalezienie pary - oryginat i kopia zdjecia
Kompetencje, umiejetnosci - Rozwdj skutecznej komunikadji, retoryki
nabyte podczas Iekcji - Skupienie sie na celu w komunikacji

Praca z jezykiem opisowym

Narzedzia & metody Cwiczenie ze zdjeciami

Narzedzia: 6 x 2 szt. tego samego zdjecia (przy 12 uczniach)

Proces:

1. Nauczyciel przygotowuje 6 roznych zdjec + 6 kopii tych zdjec¢ dla 12
uczniéw (na przyktad zdjecia przyrody, ktére mozna znalez¢ w Internecie,
zdjecia artystéw impresjonizmu, na przyktad most nad rzeka) i drukuje je
na papierze formatu AS5.

2. Nastepnie rozdaje zdjecia losowo uczniom, aby dwdch uczniéw miato ten
sam obraz. Uczniowie nie powinni wiedzie¢, ze maja te same zdjecia.

Zadanie:

1. Nauczyiel przedstawia zadanie: ,Jeste$ kustoszem galerii. Wymysl tytut
swojego zdjecia w 3 minuty. Teraz podaj innym tytut swojego zdjecia. Po-
mysl o krotkim opisie swojego zdjecia do katalogu sztuki.” Przygotowanie
+ opis — inni uczniowe stuchaja.

2. Nastepnie wprowadza dodatkowy element: ,Zdjecia sg warte duzo
pieniedzy i dlatego mamy tutaj oryginat, ale takze kopie. Zapytaj innych
uczniéw o ich zdjecia, aby dowiedziec sie, czy masz kopie czy oryginat”
Podczas tego ¢wiczenia tylko jedna osoba moéwi na raz. Jesli znaleziono

pare oryginatu i kopii, nauczyciel sprawdza, czy to sie zgadza.
Analiza:
Co Ci najbardziej pomogto?
Co uwazasz za najbardziej przydatne pod wzgledem wyboru stow?
(szczegodty, doktadnos¢, brak domnieman, rézne punkty widzenia,

otwartos¢, mozliwos¢ stuchania innych, doswiadczenie, dzieki ktdrym
ludzie postrzegaja swiat inacze))

Co zrobitbys inaczej nastepnym razem i dlaczego?
Zalecenia:

Zalecane jest ponowne wykonanie tego zadania i poprawa doboru stéw.

Cel zajqc’ Uczniowie nauczg sie.
w jaki sie wypowiadajg

doswiadcza¢ AHAl momentu i dowiedza sie, jak komunikowac sie
w inny sposob

Czas 1 runda zajmuje ok. 30 min.

2 rundy zajmuja do 45 min.

Co-funded by the
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Il. Prezentacja i sprzedaz

OpiS Iekcji Dziafanie opisujace emocje, w ktorych uzywana jest mowa ciafa. Ta aktywnos¢
zaktada unikania komentarzy na temat robienia gtupich min, przewracania
oczami itp.

Kompetencje, umiejgtnoéci - Rozwdj stownego komponentu komunikadji, retoryki
nabyte podczas Iekcji: - Skupienie sie na celu w komunikacji

Praca z jezykiem opisowym

Narzedzia & metody Zadanie:

1. Nauczyciel tworzy zespoty po trzy osoby i ustawia uczniow plecami
do siebie.

2. Jeden cztonek zespotu przedstawia zdecydowane emocdje jako zywy
posag.
3. Drugi uczen z zespotu jest komentatorem i szczegdtowo opisuje, co widzi.
4. Natomiast trzeci cztonek zespotu stojac tytem do pierwszego cztonka
zespotu, probuje skopiowac zywy posag zgodnie z instrukcjami komenta-
tora.
Analiza:
Co byto dla Ciebie przydatne?
Kiedy nadeszta chwila AHAI?

Co zrobitbys/zrobitabys inaczej nastepnym razem i dlaczego?

Cel Iekcji Zadanie stuzy jako lodotamacz do prezentacji, werbalnych i niewerbalnych
elementéw komunikacji, a takze zapobiegania konfliktom.

Uczniowie nauczg sie:
doswiadcza¢ momentu AHA!
- jak mozna komunikowac sie w rézny sposob

skupiac sie na wtasciwym doborze stéw

Czas 15 min.
Co-funded by the
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lll. Prezentacja i sprzedaz

Opis lekgji

Gtéwny cel lekgji koncertuje sie na wspieraniu rozwoju umiejetnosci w zakresie
komunikacji werbalnej i niewerbalnej!

Kompetencje, umiejetnosci
nabyte podczas lekc;ji

Komunikacja werbalna i niewerbalna

Trening asertywnosci

Narzedzia & metody

1. Nauczyciel przekazuje wiedze na temat komunikacji niewerbalnej i zwraca
uwage na fakt, ze wypowiadane stowa nie zawsze pasujg do gestow, czyli
srodkdw komunikadji niewerbalnej. Nauczyciel nawigzuje rowniez do aser-
tywnosci, jezeli jest ona przedmiotem zajec.

2. Nastepnie dzieli klasy na pary, w ktérych jeden z uczniéw bedzie partne-
rem A, drugi — partnerem B. Partner A zaprezentuje wypowiedZ na okre-
$lony temat, natomiast B dobierze do jego stéw odpowiednie srodki
komunikacji niewerbalnej. Partner A stanie za B i chwyci go w pasie; B
wysunie rece przed siebie i bedzie nimi ruszat tak, jak gdyby byty to rece
partnera A.

3. Nauczyciel wyjasnia ewentualne watpliwosci i pyta poszczegdlne pary
o temat ich prezentacji. Jezeli uczniowie maja trudnosci z ich wyborem,
nauczyciel proponuje przykfady
a. Prezydent ogtasza swoja rezygnacje.

b. Przedsiebiorca wnioskuje o pozyczke w banku.
c. Specjalista HR przeprowadza rozmowe rekrutacyjna.
d. Polityk udziela wywiadu po wygranych wyborach.

4. Po kazdej zmianie par ucznidw nauczyciel przeprowadza krotkg dyskusje.

Cel lekgji

Uczniowie nauczg sie:
w jaki sposdb rozwija¢ umiejetnosci komunikacyjne — w szczegdlnosci
komunikacji niewerbalnej

- w jaki sposéb mozna wzmacniac relacje w grupie

Czas

Okolo 30 min.

1

Copyright by Andy Kirby 1992. Authorized translation from the English language edition published by Gower Publishing Limited
Copyright for the Polish edition by Oficyna Ekonomiczna, Oddziat Polskich Wydawnictw Profesjonalnych Sp. z 0.0. 2003
Copyright for the Polish edition by Wolters Kluwer Polska Sp. z 0.0. 2011
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IV. Prezentacja i sprzedaz

Opis lekgji

Nauczyciel przygotowuje dla ucznidw zaproponowane scenariusze pokazowe:
,podpisywanie umowy w banku”; ,przeprowadzenie rozmowy kwalifikacyjnej”!

Kompetencje, umiejetnosci
nabyte podczas lekc;ji

- Trening komunikacji werbalnej, niewerbalnej
Dziatania marketingowe

Budowanie relacji w grupie

Narzedzia & metody

1. Nauczyciel dzieli ucznidéw na dwie grupy. Kazdej z nich wrecza jedna
z przygotowanych wczesniej kartek z napisem dot. sytuacji pokazowe;.

2. Kazda grupa wybiera sposrod siebie ucznia, ktéry stanie naprzeciwko
drugiej grupy i bedzie opisywat jej przedmiot lub zjawisko przedstawione
na kartce, nie uzywajac oczywiscie zapisanych na niej stow.

3. Podczas prezentacji uczen, ktéry przekazuje zawartos¢ kartki nie moze
sie poruszac i musi trzymac rece przy sobie. Kazda grupa w pierwszej
kolejnosci powinna sie zastanowi¢, co moze pomaéc w tym zadaniu i jak je
najlepiej wykonac.

4. Nauczyciel po zakonczeniu prezentacji przeprowadza dyskusje, zwracajac
uwage na nastepujace zagadnienia:

Na czym polegata najwieksza trudnosc¢?

Czy mozliwo$¢ poruszania rekami utatwitaby zadanie?

Cel lekgji

Uczniowie nauczg sie:
w jaki sposdb przezwyciezac strach podczas prezentacji

nowych form prezentadji i dziatart marketingowych

Czas

Okoto 45 min.

1 Copyright by Andy Kirby 1992. Authorized translation from the English language edition published by Gower Publishing Limited
Copyright for the Polish edition by Oficyna Ekonomiczna, Oddziat Polskich Wydawnictw Profesjonalnych Sp. z 0.0. 2003
Copyright for the Polish edition by Wolters Kluwer Polska Sp. z 0.0. 2011
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