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Drodzy Nauczyciele,

pragniemy zacheci¢ Was naszymi autorskimi pomystami do zaangazowania sie w proces ksztat-
towania kompetencji kluczowych w zakresie przedsiebiorczosci u gimnazjalistéw. Termin ,kom-
petencja” jest w literaturze rozmaicie rozumiany. Prawde moéwigc, ilu autoréw, tyle definicji tego
pojecia. Kompetencje najczesciej pojmowane s3 jako dyspozycje w zakresie wiedzy, umiejetnosci
i postaw, pozwalajace realizowac okres$lone zadania (zazwyczaj zawodowe) na odpowiednim po-
ziomie. Odnoszac pojecie kompetencji do przedsiebiorczosci, mozemy przyjaé, ze chodzi tu
o kompetencje o bardzo wysokiej randze w gospodarce rynkowej, w biznesie. Przedsiebiorczo$¢
jest procesem organizowania i prowadzenia dziatalno$ci wigzacej sie z ponoszeniem ryzyka. Po-
wszechnie za osobe przedsiebiorcza uwaza sie taka, ktéra wyroéznia sie sposrod innych energia,
inicjatywa, pomystowoscia, zaradnoscia, rzutkoscia, zdolnoscia do ponoszenia ryzyka, radzenia
sobie ze stresem. Z pewnos$cig zauwazacie Panstwo wsrdd swoich uczniéw jednostki przedsie-
biorcze. Wielu jednak wymaga pomocy w rozwijaniu kluczowych kompetencji w zakresie przed-
siebiorczosci.

Proponujemy Panstwu zajecia warsztatowe, ktérych celem jest uksztattowanie i/lub pogte-
bienie wymienionych ponizej kompetencji.

U nauczyciela:
* umiejetnosci rozpoznawania wlasciwosci rozwojowych gimnazjalistow,

* umiejetnoSci rozpoznawania i ksztattowania zainteresowan uczniéw, w tym zwlaszcza
zainteresowan procesami gospodarczymi,

* zdolnos$ci ksztaltowania u uczniéw motywacji do dziatan, kreatywnos$ci, wytrwatosci
w dazeniu do celu, wiary we wiasne sity, odpowiedzialnosci za podejmowane decyzje,

* umiejetno$ci wspolnego z uczniem wyszukiwania informacji dotyczacych dalszej eduka-
cji, rynku pracy,

* umiejetno$ci tworzenia programow autorskich dostosowanych do indywidualnych po-
trzeb ucznia,

* umiejetno$ci tworzenia warsztatu pracy (poznawanie, stosowanie i modyfikowanie me-
tod aktywizujgcych, stosowanie technologii informatycznych) w pracy wtasnej i w pracy
Z uczniem.

U ucznia:
* umiejetno$ci rozpoznawania wtasnych potrzeb i mozliwosci zwigzanych z samorozwo-
jem, z edukacja,

*  zdolnosci artykutowania i obrony wtasnych racji, wstuchiwania sie w argumenty innych,
*  umiejetno$ci rozwijania zainteresowan,

* umiejetnoSci porozumiewania sie,

* umiejetnosci pracy w zespole,

* umiejetno$ci poszukiwania informacji dotyczacych ksztatcenia i zdobycia kwalifikacji za-
wodowych,

* umiejetnosci przewidywania skutkéw witasnych dziatan gospodarczych,

* umiejetno$ci korzystania z technologii informatycznych w dziataniach przedsiebiorczych.



Tematyke warsztatu ujeto w czterech modutach. Czas realizacji wynosi 64 godziny dydak-

tyczne zaje¢ pozalekcyjnych.

Modut 1, Bycie przedsiebiorczym wymaga poznania samego siebie, rozwija kompetencje
ucznidow w zakresie samopoznania, kreatywnosci, konstruowania celéw zyciowych, wy-
znaczania $Sciezek kariery zawodowe;j.

Modut 1I, Gimnazjalista wobec zjawisk gospodarczych, ksztattuje innowacyjnos¢, wprowa-
dza w $wiat zjawisk ekonomicznych, ¢wiczy kompetencje praktyczne - biznesowe, zapo-
znaje z prawnymi aspektami dziatalnos$ci gospodarcze;.

W module IlI, Zastosowanie technologii informatycznych w ksztattowaniu kompetencji klu-
czowych w zakresie przedsiebiorczosci, pokazano, jak mozna wykorzysta¢ technologie in-
formatyczne do rozwijania kompetencji w zakresie zarzadzania osobistymi zasobami pie-
nieznymi oraz planowania okres$lonych przedsiewzie¢ inwestycyjnych.

Modut 1V, Sztuka wspétzycia z innymi, rozwija kompetencje spoteczne (interpersonalne)
oraz postawy etyczne u uczniow.

Tytut wiodacy publikacji ,,Aktywny w szkole - aktywny w zyciu” zobowiazuje do dotozenia

wszelkich staran, aby wzbudza¢ w gimnazjalistach motywacje do przedsiebiorczej aktywnosci.

Aby byto to mozliwe, warto:

Wierzy¢, ze istoty ludzkie posiadaja naturalng tendencje do uczenia sie, ktérej nie wolno
zagtuszac.

Wiedzie¢, Ze motywacje do uczenia sie - w tym do nabywania réznorodnych kompetencji
- wskrzesi¢ mozna tylko wéwczas, gdy osoba uczaca sie uswiadamia sobie celowos$¢ wta-
snych dziatan.

Podaza¢ za dorastajgcym w jego dziwieniu sie §wiatem, marzeniach, w jego rados$ciach,
ktére tak spontanicznie okazuje, a takze w jego samotnosci.

Uczyni¢ kontakt z mtodym cztowiekiem czasem aktywnego i twdrczego realizowania oso-
bistych i wspdlnych pas;ji!

Zapraszamy do udziatu w warsztacie

Stanistawa Mielimgka
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Scenariusz 1. Jak zy¢ i dziala¢ w zgodzie ze sobg?

Barbara Smorczewska, 8 godzin dydaktycznych
Cele

Nauczyciel:
*  pogtebianie umiejetnosci strukturalizacji zainteresowan i celéw uczniowskich,

* wzmocnienie niedocenianych aspektéw roli nauczyciela, tj. wychowywania uczniéow do zy-
cia w spoteczenstwie, doradztwa zyciowego, modelowania pozgdanych postaw i zachowan,

e blizsze poznanie swoich uczniéw, zbudowanie wiezi z nimi.

Uczen:
*  wzmocnienie proaktywnej postawy mtodych ludzi wobec wlasnego Zycia,

*  pogtebienie samopoznania,
* nabycie umiejetnos$ci praktycznej realizacji wiasnych celow,

*  wzrost poczucia wtasnej wartosci.

Tresc
1. Wprowadzenie pojecia ,proaktywnosc¢”.

2. Cele jako regulator zachowania:
e ustanawianie celow,

*  warunki urzeczywistnienia wiasnych dazen.
3. Zagadnienie poczucia wtasnej wartosci.

Przebieg zajec
1. Miniwyklad wprowadzajacy pojecie proaktywnosci.

Czas: 30 minut

Wszyscy, jak tu siedzimy, wierzymy, ze cztowiek jest panem samego siebie, przynajmniej
w jakim$ stopniu. Doswiadczamy przeciez na co dzien, ze pomiedzy bodZcem a reakcja cztowiek
ma wolno$¢ wyboru. BodZcem mozemy okresli¢ wszystko, co nam sie przydarza, co w jakikol-
wiek spos6b oddziatuje na nas. Nasza reakcja na pojawiajace sie bodzce nie jest automatyczna
iz gory przesadzona! Nasza samoswiadomo$¢, wyobraznia, sumienie i wolna wola stanowig
o tym, Ze mamy wolny wyboér. Mozemy ksztattowaé wtasne reakcje, mozemy na przyktad po-
wstrzymac stowa, ktérych by$smy sie potem wstydzili, mozemy naktoni¢ samych siebie do dziata-
nia wbrew odczuwanej niecheci czy apatii.

Te nasza wolno$¢ wyboru mozemy okresli¢ stowem ,proaktywnos$¢” (ang. proactivity) i cho-
ciaz nie ma go w wielu stownikach, a w jezyku polskim funkcjonuje jako neologizm, to naprawde
jest ono coraz czesciej uzywane przez ludzi XXI wieku. Znaczy wiecej niZ przejmowanie inicjaty-
wy. Oznacza, ze jako ludzie jesteSmy odpowiedzialni za wtasne zycie — dlatego nasze zachowanie
ma by¢ funkcja naszych decyzji, a nie warunkdéw.
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Bodziec Wolnos¢é Reakcja

:t wyboru

/ \
— Samoswiadomo$¢ Wolna wola  —
Wyobraznia Sumienie

Przeciwienstwem proaktywnosci jest reaktywno$¢ - uleganie wpltywom $rodowiska spo-
tecznego i fizycznego, uleganie wlasnym afektom czy chwilowym nastrojom. Na przyktad niektd-
rzy z nas reaguja silnie na pogode - moéwia: ,przez te pogode nie moge wstac z t6zka, nie moge
sig$¢ do lekcji”. Oznacza to, iZ warunki meteorologiczne nie tylko wplywaja na nas, ale sprawuja
nad nami kontrole. Proaktywnos$¢ oznacza, Ze mamy swojg wlasng pogode - jesteSmy wierni
swoim celom i warto$ciom i nie porzucamy ich pod wptywem warunkéw zewnetrznych, choé
bywa, ze czasami trudniej nam je realizowac.

Zauwazmy, Ze podstawag naszego wolnego wyboru jest samoswiadomos¢, czyli rozumienie
siebie. Nasze dazenia musimy realizowa¢ w zgodzie ze sobg. Sprobujemy zgtebi¢ te prawde
w trakcie dzisiejszego warsztatu.

2. Wykonanie osobistego herbu przez uczestnikéw warsztatéw - praca wlasna z wyko-
rzystaniem otrzymanych materialéw pod kierunkiem prowadzacego.

Czas: 60 minut

Wymagane materialy: przygotowany formularz (zatqcznik 1.), dtugopis, kredki,
mazaki.

Instrukcja
Na kartce widzisz kontur herbu. Herb symbolizuje to, kim jestes. W Sredniowieczu herby no-

szono na zbrojach, umieszczano na chorggwiach lub murach zamkoéw. Dzieki nim mozna byto zo-
rientowac sie nie tylko, jakie imie nosit rycerz i jaka byta jego pozycja spoteczna, ale takze jakie
miat osiggniecia i ambicje. Herb nalezat albo do jednej osoby, albo do catej rodziny. Ten herb wy-
peisz piecioma rysunkami, aby stat sie on Twoim osobistym herbem. W polu nr 1 narysuj cos,
w czym jeste$ bardzo dobry. W polu nr 2 - co$, w czym chciatby$ by¢ lepszy. W polu nr 3 narysuj
jedna z naczelnych wartosci Twojego zycia, co$ niezwykle waznego dla Ciebie, z czego nigdy nie
zrezygnujesz. W polu nr 4 - co$, w co mocno wierzysz i chciatbys$, aby i inni w to wierzyli.
W ostatnim polu wpisz cztery stowa, ktére chciatby$ ustysze¢ od innych o sobie. Gotowe herby
prezentujemy w czteroosobowych grupach - pokazujemy je kolegom, przypatrujemy sie, co oni
umiescili w swoich herbach, dopytujemy, komentujemy swoje wtasne rysunki.

Omowienie na forum catej grupy
Co nasze herby méwia o nas samych? Ktorg czes¢ herbu wypetniato sie najtrudniej, a ktérg

najtatwiej? Co jeszcze mozna umiesci¢ w herbie?
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3. Moje zasoby - praca wlasna z wykorzystaniem otrzymanych materialéw pod kierunkiem
prowadzacego (Moje mocne strony, Moje zainteresowania, Moje pozostale zasoby).

Moje mocne strony

Czas: 40 minut
Wymagane materiaty: przygotowany formularz (zatqcznik 2.), dtugopis.

Instrukcja 1.
Uzupelnij tabelke ,Moje mocne strony”. Postaraj sie wpisaé w kazdej kategorii (a zatem

w kazdym wierszu) co najmniej 5 przyktadow.

Omdéwienie 1.
Czy zdziwita Was ilo$¢ mocnych stron, ktére posiadacie? Czy wszystkie wiersze sg réwno-

miernie wypetnione? Czy potrzebowali$cie dopisa¢ jakas kategorie wtasnych zalet? Nastepnie na
forum ochotnicy prezentuja swoje mocne strony.

Instrukcja 2.
Na czystej kartce A4 wpisz swoje imie i nazwisko. Teraz pot6z te kartke na Srodku kregu, ra-

zem z wszystkimi innymi. Kartki kraza wsrdd wszystkich uczestnikéw grupy i kazdy wpisuje ko-
lezankom i kolegom mocne strony, ktére w nich dostrzega. Nastepnie kazdy otrzymuje z powro-
tem zapetniong kartke ze swoim imieniem i nazwiskiem.

Omdéwienie 2.

Czy na kartce pojawity sie nasze zalety, ktérych sami nie wpisaliSmy? A czy s3 i takie, kto-
rych nie byliSmy do tej pory swiadomi? Czy na kartkach pojawity sie moze te stowa, ktére umie-
$ciliSmy na polu nr 5 naszego osobistego herbu (cztery stowa, ktére chciatbys$ ustysze¢ od innych
o0 sobie)?

Instrukcja 3.
Prosze dopisa¢ na swoich kartach (zatgcznik 2.) zalety, ktore dostrzegaja w nas inni (i ktdre

nam wpisali), a o ktérych sami zapomnieli$my lub mozZe nawet nie wiedzieliSmy o nich jeszcze
przed chwila.

Moje zainteresowania

Czas: 20 minut
Wymagane materiaty: przygotowany formularz (zatqcznik 2.), dtugopis.
Instrukcja

Na swojej karcie uzupetnij teraz pola ,Moje zainteresowania”. Wpisz to, czym sie pasjonu-
jesz, czemu poswiecasz duzo czasu, wpisz aktywnoSci, ktére podejmujesz spontanicznie, ktore
po prostu sprawiaja Ci przyjemnosc.
Omowienie

Prezentacja na forum (przez ochotnikéw) swoich zainteresowan. Prosze zauwazy¢, ze kate-
goria ,zainteresowania” jest szersza niz tylko hobby, bowiem nie wszystkie nasze zainteresowa-
nia realizujemy w sposéb usystematyzowany.
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Moje pozostale zasoby

Czas: 30 minut
Wymagane materialy: przygotowany formularz (zatqcznik 2.), dtugopis.

Instrukcja
Twoje mocne strony i zainteresowania sktadaja sie na Twoje ,zasoby”. To jest Twoje bogac-

two, o wiele cenniejsze niz rzeczywisty majatek, ktéry mogtbys posiadaé. A tych zasob6w masz
jeszcze wiecej! Co jeszcze zaliczytby$ do swoich zasobow osobistych? Wpisz w ostatnim wolnym
polu na Twojej karcie.

Omoéwienie

Kazdy uczestnik podaje kolejno jeden przyktad wtasnego zasobu, ktéry przed chwilg dopi-
sat. Staramy sie wspoélnie okresli¢ kategorie, jakie reprezentuja podawane przez uczestnikow
przyktady. OczywiScie, cze$¢ tych kategorii pokryje sie z tymi zaproponowanymi do analizy wta-
snych mocnych stron (zatacznik 2.). W efekcie na tablicy (na planszy) powstanie lista obrazujaca
réznorodno$¢ ludzkich zasobow, np.:

Osobowos¢ (m.in. cechy charakteru, temperament)
System wartoSci
Zainteresowania
Umiejetnosci
Predyspozycje, zdolnoSci
Intelekt
Wiedza
Doswiadczenie (zdobyte z wtasnej inicjatywy i losowe)
Zdrowie
Uroda, wtasciwosci organizmu
Ptet
Zasoby materialne
Kontakty, relacje interpersonalne
Instynkty

Inne

4. Rozpoznawanie wlasnych celow zyciowych - praca wlasna z wykorzystaniem otrzyma-
nych materialéw pod Kierunkiem prowadzacego.

Czas: 30 minut
Wymagane materiaty: kartka papieru, dtugopis.
Instrukcja

Na kartce nalezy zaznaczy¢ dwa punkty, a nastepnie potaczy¢ je linig prosta. Punkt z lewej
strony oznacza date urodzin - nalezy pod nim te date zapisa¢. Punkt z prawej strony oznacza
przewidywang date $mierci. Na linii nalezy zaznaczy¢ trzeci punkt, symbolizujacy dzien dzisiej-
szy, 1 napisa¢ pod nim dzisiejszg date. Nastepnie nalezy narysowa¢ dwa tuki: jeden taczacy date
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urodzin z datg dzisiejsza, drugi - date dzisiejszg z data $mierci (jak na rysunku ponizej). Pétokra-
gte pole po lewej stronie symbolizuje dotychczasowe Zycie - nalezy wypisa¢ w nim swoje do-
tychczasowe osiggniecia, np. w nauce, sporcie, zyciu towarzyskim i rodzinnym. Pole po prawej
stronie symbolizuje z kolei czas, ktéry mamy do dyspozycji — w te przestrzen nalezy wpisac to, co
chcieliby$my osiggna¢ w przysztosci.

: N,

DATA DATA DATA
URODZIN DZISIEJSZA SMIERCI

Omoéwienie
Czy poczuliscie sie zaskoczeni tym, jak wiele juz osiagneliscie w swoim Zyciu? Zaprezentuj-
cie sobie nawzajem w parach dotychczasowe osiaggniecia zyciowe oraz plany na przysztosé
(uczestnicy sami dobierajg sie w pary).
5. Porzadkowanie celéw zyciowych - praca wlasna z wykorzystaniem otrzymanych ma-
terialéw pod kierunkiem prowadzacego.

Czas: 40 minut
Wymagane materiaty: przygotowany formularz (zatqcznik 2.), dtugopis.
Instrukcja 1.

Przyjrzyjcie sie uwaznie wpisanym przez siebie dazeniom i planom na przysztos¢. Prawdo-
podobnie czes$¢ z nich jest bardzo ogélna, sa to w zasadzie wyznawane przez Was wartosci i ide-
aly; z kolei pozostate to dosy¢ konkretne ,projekty zyciowe” lub nawet bardzo konkretne plany
dziatania.

Omoéwienie 1.
Prowadzacy prosi uczestnikdw o podanie kilku przyktadéw wpisanych celéow i - wykorzy-

stujac je — demonstruje na tablicy, jak cele uktadajg sie w swego rodzaju mape o charakterze pi-
ramidy. Prowadzacy zaznacza trzy poziomy (pietra): na gérze piramidy znajduje sie niewiele ce-
16w nadrzednych (moze by¢ nawet jeden), na nizszych poziomach jest ich wiecej i stajg sie one
coraz bardziej konkretne, zamieniajgc sie w szczeg6towe ,plany operacyjne”. Kluczowg sprawg
jest narysowanie przez prowadzgcego strzatek obrazujacych zwigzki pomiedzy poszczegdlnymi
celami. Postugujac sie pytaniami: ,Dlaczego chcesz to robi¢?”, ,Po co chcesz to osiagnac?”, ,Jak za-
mierzasz to zrealizowac?”, prowadzacy prébuje stworzy¢ kompletng mape celéw (z trzema po-
ziomami i licznymi strzatkami), odnoszac sie do podanych przez uczestnikow przyktadéw. Zada-
jac pytania, prowadzacy odwotuje sie takze do wykonanego herbu, a doktadnie do pola 3 i 4 pre-
zentujacych wyznawane wartosci i ideaty, stanowiace zapewne uzasadnienie, czy racje bytu ce-
16w o charakterze konkretnych zadan badz dziatan.

Instrukcja 2.

Sposréd tych dazen i celéw, ktore wypisates w pétokragtym polu, wybierz pie¢ najbardziej
konkretnych i wpisz je do Srodkowej tabeli na Twojej karcie (zatgcznik 2., kolumna $rodkowa,
Moje cele). Nastepnie sprobuj za pomocg strzatek zaznaczy¢, jak Twoje zainteresowania tacza sie
z wypisanymi przez Ciebie celami oraz ktére z Twoich mocnych stron sprzyjaja realizacji po-
szczegblnych celdw.
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Omowienie 2.
Przyjrzyj sie uwaznie, jak duzo strzatek wpisates pomiedzy celami, zainteresowaniami i mocny-

mi stronami. Gesta sie¢ strzatek wskazuje, Ze planujesz swoja przysztos¢ w zgodzie ze soba: da-
zysz do tego, co jest zgodne z Twoimi prawdziwymi zainteresowaniami, a w procesie realizacji
swoich dazen mozesz oprze¢ sie na swoich mocnych stronach. Je$li z kolei narysowates$ niewiele
strzatek, to jest to sygnal, ze prawdopodobnie dazysz do urzeczywistnienia celéw, ktére majg
niewiele wspdélnego z Twoja prawdziwg naturg: nie odzwierciedlajg Twoich zainteresowan, a po-
siadane przez Ciebie zalety w niewielkim stopniu przydadza sie w trakcie ich realizacji. Dziatajac
wbrew sobie, bedzie Ci trudno osiggna¢ poczucie zadowolenia z siebie i z Zycia w ogdle.

6. Warunki realizacji celow - prezentacja wybranej metody wspomagajacej realizacje
wilasnych celéw i w odniesieniu do indywidualnych celéw uczestnikow.

Czas: 50 minut
Wymagane materiaty: przygotowany formularz (zatqcznik 3.), dtugopis.

Wprowadzenie
Rozwiniecie skrotu SMART, wyja$nienie poszczegdlnych charakterystyk celu na przyktadach.

Instrukcja
Przyjrzyj sie pierwszemu wpisanemu przez Ciebie celowi. Postaraj sie opracowac go zgodnie

z analizg SMART, uzywajac przygotowanego formularza.
Omdwienie

Aby cel mogt zostaé urzeczywistniony, musi speinia¢ okreslone warunki. Formuta SMART
pozwala nam przeksztatci¢ cele nadrzedne (te z najwyzszego poziomu) na cele operacyjne (pla-
ny dziatania). Taki zabieg jest konieczny, aby nasze marzenia staly sie rzeczywistoscia. Kiedy
spontanicznie i samodzielnie stawiamy sobie cele do osiggniecia, zwykle majg one raczej ogélny
charakter. Takie ogdlne cele trudniej nam jednak realizowa¢, musimy wiec ,uczyni¢ je” SMART.
Pamietajmy, Ze przy realizacji naszych celéw mozemy liczy¢ na pomoc innych. Nalezy wrecz o te
pomoc prosi¢ i zabiegaé. Spojrz jeszcze raz na swoj cel i odpowiedz sobie na pytanie: ,Kto moze
mi pomdc przy realizacji tego konkretnego celu?”.

7. Podsumowanie.

Czas: 15 minut
Stawianie sobie celéw, planowanie przysztosci czy formutowanie marzen to typowe ludzkie

aktywnosci, ktére nalezy pielegnowac. Mozna powiedzie¢, ze jako ludzie jesteSmy zorientowani
na przyszto$¢, wykazujemy inicjatywe i jesteSmy gotowi aktywnie dziata¢ w Swiecie. Aby jednak
nasze marzenia mogtly sie urzeczywistni¢ i uszczesliwi¢ nas, musza Scisle wspotgraé¢ z naszymi
zainteresowaniami i pasjami, a posiadane przez nas mocne strony powinny sprzyjac ich realiza-
cji. Jest to warunek konieczny, cho¢ niewystarczajacy. Musimy jeszcze skonkretyzowa¢ nasze da-
zenia i przetozy¢ je na jezyk ,sprytnych” zadan.

Bibliografia

e Jak zy¢ z ludZmi. Program profilaktyczny dla mtodziezy, Ministerstwo Edukacji Narodo-
wej, Agencja Informacji Uzytkowej, Warszawa.

* CoveyS., 7 nawykow skutecznego dziatania, Diogenes, Warszawa 2001.

» Little B, Personal Projects. A rationale and method for investigation, ,,Environment and
Behavior”, 1983, Vol. 19, no. 3.
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*  Obuchowski K., Przez galaktyke potrzeb. Psychologia dazen ludzkich, Zysk i S-ka, Poznan
1995.

*  Obuchowski K., Adaptacja twércza, Ksigzka i Wiedza, Warszawa 1985.

* Pervin L.A, Psychologia osobowosci, Gdanskie Wydawnictwo Psychologiczne, Gdansk
2002.

*  Pietrasinski Z., Rozwo6j cztowieka dorostego, PW Wiedza Powszechna, Warszawa 1990.

»  Zaleski Z., Psychologia zachowan celowych, PWN, Warszawa 1991.

Materiaty
*  Zalacznik 1.: M6j herb.

e Zalacznik 2.: Karta ,Moje mocne strony, cele, zainteresowania”.

e Zalacznik 3.: SMART - reguta formutowania celow.

Zatacznik 1. M6j herb

I




Zatacznik 2. Moje...
MOCNE STRONY

Umiejetnosci

Cechy charakteru, osobowosci

Zdrowie, uroda, wtasciwosci organizmu

Intelekt, pamie¢, uwaga...

Wiedza, do$wiadczenie

CELE

ZAINTERESOWANIA

ATATATAYA
VAVAVAVAV,




MOJE POZOSTALE ZASOBY
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Zalgcznik 3. SMART" - reguta formutowania celéw

Nasze cele powinny by¢:

specyficzne: konkretne, jasne, precyzyjne

mierzalne: ilo§ciowo - mozna je sprawdzi¢ za pomoca liczb, danych

jako$ciowo - mozna je poréwnac z opisem

atrakcyjne: pozytywne, motywujace

realistyczne: wymagajace, lecz mozliwe do osiggniecia

terminowe: wyraznie okre§lone w czasie

TWOJ CEL ottt e et e e e b 1 e ea e e he e E e e e eE e e et e R eae e nnben e anaas

1 Stowo ,smart” w jezyku angielskim w odniesieniu do jakiego$§ pomystu oznacza ,sprytny”. Spraw, aby Twoje cele
byty sprytne!
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Scenariusz 2. Dobrze jest by¢ swoim wlasnym szefem

Jarostaw Polak, 8 godzin dydaktycznych
Cele

Nauczyciel:
* wspomaganie ucznia w samopoznaniu, odkrywaniu i okreslaniu cech przedsiebiorczych,

* rozwijanie u uczniéw poczucia wtasnej wartos$ci oraz poczucia dumy z posiadania przed-
siebiorczego potencjatu,

* wzbudzanie u uczniéw motywacji do podejmowania przedsiebiorczej aktywnosci,

* $ledzenie na biezaco oferty rynku edukacyjnego wspierajacego rozwoj przedsiebiorcéw.

Uczen:
* rozwijanie cech i umiejetno$ci przedsiebiorczych: kreatywnos$ci, zaradnosci, inicjatywy
w dzialaniu,

* poznawanie $ciezek dalszego ksztatcenia i zdobycie kwalifikacji zawodowych,

*  pogtebianie motywacji do zaangazowanego dziatania.

Tres¢

Warsztat zawiera zestaw ¢wiczen utatwiajacych ocene wiasnych predyspozycji przedsie-
biorczych, wskazujgcych optymalne kierunki rozwoju mtodych przedsiebiorczych oséb. S3 to za-
réwno ¢wiczenia grupowe, pozwalajace na wspdélne poszukiwanie tych czynnikéw, ktore decydu-
ja o byciu przedsiebiorczym, symulacje pozwalajace ,posmakowac” przedsiebiorczo$ci w warun-
kach laboratoryjnych, jak i narzedzia stuzace do diagnozy przedsiebiorczosci. Celem ¢wiczen jest
pobudzenie uczestnikéw zaje¢ do refleksji nad mozliwo$cia wyboru $ciezki kariery polegajacej
na stworzeniu i rozwijaniu wtasnego przedsiebiorstwa.

Przebieg zajec
1. Wprowadzenie, wzajemne poznanie sie uczestnikoéw, zbudowanie atmosfery wspoét-
pracy - 30 minut.

Przedstawienie sie prowadzacego. Omoéwienie celéw i przebiegu spotkania. Przedstawienie
sie uczestnikdw poprzez wskazanie swoich doswiadczen przedsiebiorczych badz oczekiwan wo-
bec zajec. Krétkie ¢wiczenia przelamujace lody i podnoszace energie grupy.

2. Omoéwienie mozliwych Sciezek kariery ze szczeg6lnym uwzglednieniem przedsiebior-
czosSci. Omowienie zalet bycia ,swoim wiasnym szefem” - 45 minut.

Dlaczego przedsiebiorcy wzbudzajg zazdro$¢? Oméwienie korzysci ptynacych z bycia przed-
siebiorca w czasie dyskusji grupowej z wykorzystaniem , mapy umystu”. Sformutowanie definicji
przedsiebiorcy.

3. Jak wspiera¢ swoje przedsiebiorcze talenty? Sciezki edukacyjne przedsiebiorcy:
ksztalcenie i doksztalcanie sie - 100 minut.

Prezentacja Zrddet informacji o mozliwosciach ksztatcenia uwzgledniajacego rozwoj umie-
jetnosci przydatnych w prowadzeniu wtasnej dziatalnosci gospodarcze;.

4. Psychologia przedsiebiorcy. Jakie cechy powinien posiada¢ przedsiebiorca? Wskaza-

nie niedoskonalo$ci teorii psychologicznych przez analize przypadkéw wielkich
przedsiebiorcéw - 45 minut.
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Skojarzenia: zabawa w wymys$lanie, na czym grupa mogtaby zarobi¢, wykorzystujac tylko
swoje umiejetnosci i Srodki znajdujace sie aktualnie w sali, w ktdérej prowadzone s3a ¢wiczenia.
Wykonanie i omoéwienie testu na przedsiebiorczosc¢.

5. Zarzadzanie czasem - warunek sukcesu przedsiebiorcy - 60 minut.

Wykonanie ¢wiczenia ,Fotografia czasu”. Wykonanie testu ,Jak gospodarujesz swoim cza-
sem?”. Prezentacja na temat zasad zarzadzania wiasnym czasem. Omowienie roli definiowania
celow w osigganiu sukcesow. Metoda SMART.

6. Wprowadzenie do ¢wiczenia ,Produkcja kopert” - 35 minut.

Omoéwienie kluczowych czynnikéw sukcesu w dziatalno$ci gospodarczej: innowacyjnosci, ja-
kosci, oszczedno$ci, poszanowania pracownikéw i klientéw. Oméwienie zasad realizacji ¢wicze-
nia ,Produkcja kopert”.

7. Realizacja éwiczenia ,Produkcja kopert” - 60 minut.

Przebieg ¢wiczenia opisuje materiat zawarty w zatgczniku w karcie pt. ,Reguty produkgcji kopert”.
8. Omodwienie wynikéw ¢wiczenia - 45 minut.

Analiza tabel z wynikami ¢wiczenia. Operacyjne zdefiniowanie poje¢ jako$ci, wydajnosci,
produktywnosci i rentownosci.
9. Podsumowanie warsztatu - 60 minut.

Runda informacji zwrotnych na temat odczué i spostrzezen uczestnikow, ktére odniesli
w trakcie gry. Prezentacje na temat kluczowych czynnikéw sukcesu w dziatalno$ci gospodarcze;j
w oparciu o do§wiadczenia z warsztatow.

Bibliografia
*  Gregorczyk S. Romanowska M., Sopinska A., Wachowiak P., Przedsiebiorczos¢ bez tajem-
nic, WSiP, Warszawa 2002.

* Bednarski A, Lorenczewski R., Materiaty pomocnicze do zaje¢ z laboratorium treningu
kierowniczego, tom I, UMK, Torun 1994.

* Bednarski A., Materialy pomocnicze do éwiczen z organizacji i zarzqdzania, tom [, UMK,
Torun 1996.

e Kozusznik B., Adamiec M., Sztuka zarzqdzania sobq, PWE, Warszawa 2001.
*  Stoner ].A.F, Freeman R.E,, Gilbert D.R., Zarzgdzanie, PWE, Warszawa 2001.

* Bateman TS, Crant ].M., The proactive component of organizational behaviour, ,Journal of
Organizational Behaviour” 1993, nr 14 (2), s. 103-108.

e Strona internetowa: http://www.malafirma.pl/podstrona.php?strona=ABC%Z20malej
%20firmy&id=>57.
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Materiaty
Test na przedsiebiorczos¢

Test sktada sie z pytan i stwierdzen. Przy pytaniach i stwierdzeniach, z ktérymi sie zgadzasz,

napisz T (dla TAK) i N (dla NIE). Postaraj sie odpowiada¢ spontanicznie i zaznaczaj te odpowie-

dzi, ktore przychodza Ci jako pierwsze na mysl po przeczytaniu pytania.

Nie zastanawiaj sie dtugo - tu nie ma dobrych ani ztych odpowiedzi.

1.

2.
3.
4

10.

11.
12.
13.
14.
15.
16.
17.
18.
19.
20.

21.
22.
23.
24.
25.
26.
27.
28.
29.
30.
31.
32.
33.
34.

Wazniejsze jest zycie w spokoju od ciagtego poszukiwania nowych celow.

Odpowiadataby mi sytuacja, gdybym byt sam dla siebie szefem.

Jestem osobg, ktéra szybko sie irytuje.

Zawsze traktuje osobe bedaca moim przetoZonym lub majaca nade mna wtadze z ostrozno-
Scig i respektem.

Gdy rozmawiam z osobami z wtadz lub moimi przetozonymi, czuje sie rozluZniony i pewny.
Czesto martwie sie drobnymi sprawami.

Wole pracowac z osobga trudng i dobrze znajaca sie na zagadnieniu niz zgodng, ale niezbyt
kompetentna.

Czy masz tendencje do bycia pesymistg i jeste$ zbyt ostrozng osobg w trudnych sytuacjach?
Czy dobrze sie czujesz w towarzystwie, gdzie wszyscy sobie zartuja i robig nawzajem kawaty?

Czy miatby$ co$ przeciwko, aby wyjecha¢ do mato atrakcyjnej czesci kraju, gdyby to byta for-
ma promocji czy awansu?

Czy potrafisz wykonywac prace monotonng i powtarzajaca sie bez uczucia znudzenia?

Czy méglby$ osiggnac wiecej, gdyby bardziej doceniano Twoje wysitki?

Czy denerwuje Cie marnotrawstwo (witaczone niepotrzebnie $wiatto, wyrzucona zywnos¢)?
Czy potrafisz czu¢ sie zupelnie zrelaksowany, wyjezdzajac na wakacje?

Za duzo jest praw i zasad w dzisiejszych czasach.

Staratem sie pracowac ciezko, aby by¢ wsrod najlepszych w swojej dziedzinie.

Denerwuje sie, kiedy moj zegarek chodzi niewtasciwie.

Toleruje catkowicie odmienne od moich poglady i szanuje opinie innych oséb.

Ograniczam swoje zycie towarzyskie lub rekreacje, aby pracowac bardziej efektywnie.

Czy masz opory przed traktowaniem nazbyt uprzejmie osoéb, ktére kiedy$ moga sie przydac
w Twojej karierze?

To wazne, aby osiggac¢ wiekszy sukces niz osoby ptci przeciwne;.

Jestem zty, gdy ludzie s3 niepunktualni.

Wazniejsze jest dla mnie bycie soba niz poprawianie, ulepszanie siebie.

Lubie sie wprawia¢ alkoholem w dobry nastro;j.

Jest mi Zle i jestem niespokojny, gdy czuje, Ze marnuje czas.

Lubie gry hazardowe (totolotek, zaktady pitkarskie, ruletke, losy).

Lubie wprowadzac¢ zmiany i ulepszenia w organizacji i sposobie dziatania.

Z trudem zapominam o pracy, gdy konicza sie godziny pracy.

Czy denerwuje Cie brak wydajnosci?

Czy denerwuje Cie, gdy przetozony méwi Ci, co masz robié?

Czy lubisz sobie zartowa¢ z innych?

Czy cierpisz na bezsennos¢?

Czy denerwuje Cie, kiedy Twoj zwierzchnik moéwi Ci, jak lepiej wykonywa¢ Twoja prace?
Potrafie wybaczy¢ kolezance czy koledze ich brak wiedzy lub umiejetnosci tak dtugo, jak
dtugo sg dla mnie mili.
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35. Ktos$, kto wstepuje w zwigzek matzenski gtdwnie z powodéw finansowych lub wptywéw, jest
ghupi.

36. Po wykonaniu dobrej pracy czesto mam uczucie, Ze moglbym to zrobic jeszcze lepie;.

Odpowiedzi

Za odpowiedz TAK na pytanianr 2, 3, 5, 6, 12, 13, 15, 16, 17, 18, 19, 20, 21, 22, 25, 27, 29, 30, 31,

32, 33, 36 zapisz sobie po 1 punkcie.

Za odpowiedz NIE na pytania nr 1, 4, 7, 8, 9, 10, 11, 14, 23, 24, 26, 28, 34, 35 zapisz sobie po 1

punkcie.

Zsumuj wyniki i sprawdZ, jakim typem przedsiebiorcy jestes
0 - 10 punktéw TYPOWI PODWLADNI

11 - 19 punktow RZETELNI BANKIERZY
20 - 24 punktéw KIEROWNICY Z CECHAMI PRZEDSIEBIORCZOSCI

25 - 30 punktéw PRZEDSIEBIORCY Z SILNYMI TENDENCJAMI DO PROWADZENIA
WLASNE] DZIALALNOSCI

31 - 36 punktéw PRZEDSIEBIORCY NEUROTYCZNI

TYPOWI PODWEADNI

Osoby, u ktérych brak jakichkolwiek cech do prowadzenia dziatalnosci na wiasny rachunek.

RZETELNI BANKIERZY

Nie lubisz podejmowac¢ ryzyka. Masz nature osoby rozwaznej i doktadnej. Wolisz obserwo-
wac dziatania innych oséb, niz by¢ przywdédca. Nie musisz mie¢ statego kontaktu z ludZmi. Odpo-
wiada Ci spokojna praca i ograniczona odpowiedzialno$¢. Wolisz wypeinia¢ polecenia, niz je wy-
dawaé. Sprawdzasz sie w tych dziataniach, gdzie potrzebne jest myslenie analityczne i precyzja.
Mozna Ci powierzaé pienigdze bez obawy, Ze zrobisz z nimi co$ ryzykownego. Sprawdzisz sie
w ksiegowosci, dziale kontroli jakosci oraz we wszelkich dziataniach wymagajacych doktadnosci.

KIEROWNICY Z CECHAMI PRZEDSIEBIORCZOS"CI

Lubisz przebywac¢ z ludZmi, organizowac im prace, planowac¢ nieduze przedsiewziecia i kon-
trolowac biezace dziatania. Podejmowanie ryzyka w Twoim przypadku ma duzo wspdlnego
z chtodng kalkulacjg. Nadmiar fantazji i zbytnie ryzyko w dziataniach u innych ludzi draznig Cie.
Wspétpraca z innymi nie stanowi dla Ciebie zadnego problemu, umiesz sie dostosowac do grupy.
Obowigzki wypetniasz zgodnie z poleceniami. Lubisz wiedzie¢, co konkretnego wynika z Twoich
dziatan. Poszukujesz rozwigzan pewnych, sprawdzonych i juz wcze$niej wykorzystanych. Spraw-
dzisz sie jako przedsiebiorca nieduzego przedsiebiorstwa, kierownik grupy ludzi uporzadkowa-
nych.

PRZEDSIEBIORCY Z SILNYMI TENDENCJAMI DO PROWADZENIA WtASNE]
DZIALALNOSCI

Lubisz podejmowac ryzyko, lubisz niepewne sytuacje i dreszcz emocji, gdy oczekujesz na re-
zultat swojej decyzji. Masz umiejetno$¢ oddawania spraw wtasnemu biegowi wydarzen, gdy jest
to konieczne. Uporzadkowanie i rutyna Cie mecza. Przetamywanie barier i tamanie zasad spra-
wia Ci przyjemnos¢. Skupiasz sie na tym, co w danej chwili Cie interesuje. Nie masz zwyczaju
kontrolowania innych os6b, wolisz pobudza¢ ich do myslenia i dziatania. Sprawdzisz sie jako
prawdziwy przedsiebiorca lub kreatywny kierownik aktywnego zespotu ludzi.

PRZEDSIEBIORCY NEUROTYCZNI

Twoja che¢ podejmowania ryzyka jest bardzo duza. Masz wyjatkowe sktonnosci do hazardu
i che¢ ciggltego wygrywania. Przezywasz, gdy co$ Ci sie nie powiedzie. Nie umiesz przegrywac.
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Wspétpraca z Toba moze by¢ fascynujaca, ale rownoczesnie bardzo ucigzliwa. Lubisz dziatania
spontaniczne i silne emocje. Nie chcesz robi¢ planéw ani zastanawiac sie, co moze stac sie, gdy
podejmiesz niewtasciwg decyzje. Wspétpraca z innymi jest mozliwa tylko wtedy, gdy poddadzg
sie Twojej woli. Kontrola dziatan innych ludzi Cie nudzi. Sprawdzisz sie w wolnych zawodach lub
na niezaleznym i samodzielnym stanowisku.

Materialy do ¢wiczenia ,Produkcja kopert”
Reguty produkcji kopert

1. Wymagania jakoSciowe:
*  wymiar zewnetrzny 12,5x12,5 (dopuszczalny btad 1 mm),

*  mocno i doktadnie sklejone,

e zakladka 1,5 cm,

*  czyste,

* doktadne zagiecia,

* estetycznie wykonana pieczatka,

*  Kkaty proste.

N

Przebieg pracy:
e 15 minut - faza planowania,

* 15 minut - faza zakupu materiatow,

* 30 minut - faza produkgc;ji.

Materiat w fazie planowania produkcji jest bezptatny.
Kopert wytworzonych w fazie planowania produkcji nie mozna sprzedac.
Materiatu zakupionego w fazie produkcji nie mozna zwrdcic.

AL

Pracownicy firmy, ktéra odniesie najwiekszy sukces, otrzymaja premie.
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ZAMOWIENIE

ZamoOwienie firMY .. e na zakup materiatéw do
produkcji kopert.

Cena

Nazwa materiatu jednostkowa Wi?lk.()éé. CERaROncOWa
(PLN) zamowienia (PLN)
1. | Stot 100
2. |Krzesto 20
3. |Nozyczki 50
4. |Papier (arkusz) 10
5. |Klej w sztyfcie 20
6. |Linijka 30
7. | Otéwek 20
8. |Temperdéwka 20
9. |Pieczatka 50
SUMA:
Data: .
Mi€jSCOWOSCE: .vurerrerreernessessessssssseenns
1306 | o) (-3 SO
UMOWA DOSTAWY
FIrma . zobowiazuje sie dostarczyc ... kopert po usta-

lonym czasie produkcji, przy uwzglednieniu znanych obu stronom norm jakosciowych.

1. Cena za dobrg jako$ciowo koperte — 40 PLN.
2. Cena za koperte wykonang ponad planowang ilo$¢, zaakceptowang jako$ciowo — 20 PLN.
3. Kara za niedostarczong koperte (cho¢ zaplanowang do wykonania) - 30 PLN.

Data: .
Mi€jSCOWOSCE: ..ovvrrerrreermeermeesssenenanes

Podpis : e
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PRZEBIEG CWICZENIA
Jeste$cie pracownikami wytworni artykutéw papierowych produkujgcych koperty. Wytwor-
nia ma zapewniony zbyt po cenie 40 PLN za sztuke. Maksymalnie uproszczony rachunek ekono-
miczny dziatalno$ci wytwdrni obejmuje:
e  wartoS¢ sprzedazy,

*  koszty wytwarzania, sprowadzone do kosztéw materiatow,

*  zysk, obliczany jako réznica miedzy wartos$cig sprzedazy a kosztami wytwarzania, wyso-
ko$¢ zysku ma wplyw na zarobki oraz premie kierownictwa i zatogi wytworni.

Waszym celem jest osiggniecie jak najwiekszego zysku w okresie produkc;ji.

Sprzedane moga by¢ jedynie kompletnie wykoriczone koperty o zadowalajgcej jakos$ci. Zaku-
pionych materiatéw nie wolno zwracaé. Oceny jakosci i sprzedazy materialéw dokonuje przed-
stawiciel centrali zaopatrzenia i zbytu.

1. Faza planowania produkcji. Nazwijcie swoja firme. Podczas okresu przygotowania musicie
podja¢ decyzje w sprawie podziatu rél w grupie, planowanych rozmiaréw i organizacji pro-
dukcji. Mozecie wowczas otrzymac dowolng ilos¢ bezptatnych materiatéw do wytworzenia
kopert. Mozecie je wykorzysta¢ w dowolny sposéb, co pozwoli Wam zorientowac sie w tech-
nice produkg;ji i ustali¢ plany. Koperty wytworzone w tym okresie nie moga by¢ sprzedane.

2. Faza zakupodw. Kiedy zdecydujecie sie, ile kopert chcecie wyprodukowa¢, zakomunikujcie
przedstawicielowi centrali zaopatrzenia i zbytu, ile i jakich narzedzi oraz materiatéw do bu-
dowy postanowili$cie zakupié. Wpiszcie te dane do formularza ZAMOWIENIE. Zgodnie z za-
moéwieniem otrzymacie materiaty po ustalonych cenach. Wypeijcie nastepnie UMOWE DO-
STAWY.

3. Faza produkcji. W okresie produkcji nalezy wykonac jak najwiekszg ilos¢ dobrych jakos$cio-
wo kopert.
PRZYKLADOWE PROPOZYCJE OMAWIANYCH WYNIKOW

Ilo$¢ kopert/Ilos¢ uczestnikow w grupie

Koszty

Kary umowne

Wynik finansowy (zysk - koszty)

Rentowno$¢
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Scenariusz 3. Innowacyjny w szKkole - innowacyjny w zyciu

Magdalena Pichlak, 4 godziny dydaktyczne
Cele

Nauczyciel:
*  przygotowanie nauczycieli do projektowania i wdrazania innowacji ksztattujacych posta-
wy przedsiebiorcze u uczniéw i przygotowujacych ich do aktywnej roli w przysztym zyciu
zawodowym,

*  wymiana doswiadczen zwigzanych z opracowywaniem i wdrazaniem innowacji w gimna-
zjach.

Uczen:
* rozwijanie kreatywnej postawy uczniow,
* nadanie poprawnego ksztattu formalnego u$wiadomionym i nieuswiadomionym pomy-
stom innowacyjnym ucznidéw.

Tres¢

Rosnaca konkurencja, globalizacja oraz powstanie spoteczenistwa opartego na wiedzy i in-
formacji sprawiaja, ze rynek $wiatowy charakteryzuje sie obecnie — w znacznie wiekszym stop-
niu niz dotychczas - gtebokimi spotecznymi, ekonomicznymi i technologicznymi zmianami. Moz-
na powiedzie¢, ze zmiany zachodza wszedzie, s3 nieodzowne, a innowacje utatwiajg proces ad-
aptacji do tych zmian.

Innowacje uznawane s3g obecnie za dominujacy czynnik wewnetrzny rozwoju szkét, prowa-
dzg bowiem do poprawy ich elastycznosci, czyli zdolnosci dostosowania sie do zmiennych wy-
magan otoczenia, Srodowiska lokalnego, regionalnego i krajowego oraz warunkéw wytyczonych
przez system o$wiatowy.

Podczas zaje¢ warsztatowych zostanq poruszone kwestie dotyczqce:
*  znaczenia innowacji w funkcjonowaniu wspétczesnych organizacji,

* pojeciaiistoty innowacji,

e cechirodzajow innowacji,

* istoty innowacji pedagogicznych,

* rodzajéw innowacji pedagogicznych,

*  zrodet inspiracji dla innowacji,

*  ksztattowania u uczniéw postaw innowacyjnych oraz

* oczekiwan uczniéw w zakresie innowacyjnosci w szkole.

W procesie innowacyjnym istotng role odgrywa nauczyciel-innowator, czyli nauczyciel kre-
atywny, otwarty na zmiany, wyr6zniajacy sie z otoczenia oraz posiadajacy zdolnoSci organizacyj-
ne. Mozna nawet zaryzykowac stwierdzenie, iz wspotczesnie innowacyjnos$¢ wpisana jest w za-
kres kompetencji zawodowych nauczyciela.
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Innowacje pedagogiczne w dziatalnosci dydaktyczno-wychowawczej, wdrazane dzieki na-
uczycielom-innowatorom, petnig zasadnicza role w tworzeniu warunkéw do aktywnego przy-
sztego udziatu uczniéw w zyciu gospodarczym. Dlatego tak istotne jest przygotowanie nauczy-
cieli do projektowania i wdrazania innowacji pedagogicznych (programowych, metodycznych
i organizacyjnych) i dzieki temu ksztattowania postaw przedsiebiorczych wspoétczesnej mtodzie-
zy szkolne;j.

Przebieg zajec
Po zapoznaniu sie z zagadnieniami zwigzanymi z istota, cechami i rodzajami innowacji oraz
rozwigzaniu watpliwos$ci merytorycznych uczestnicy wezma udziat w dyskusji na temat:

* znalezienia odpowiedzi na pytanie: ,Na ile dane dziatanie nosi znamiona innowacyjnosci
i nowatorstwa?”,

* oczekiwan uczniéw odnosnie innowacyjnosci ich gimnazjum,
*  barier i trudno$ci wprowadzania innowacji w gimnazjach,
Uczestnicy dobiora sie w czteroosobowe zespoty i po dyskusji kazdy zespot przedstawi:
* 10 stwierdzen, ktére najmocniej hamuja pomysty innowacyjne,
* 10 oczekiwan odnos$nie innowacyjnosci szkoty (z punktu widzenia ucznia),
* 10 przyczyn strachu przed innowacyjnoscia,
* 10 barier wprowadzania innowacji w swoich szkotach.

Po podzieleniu sie swoimi uwagami uczestnicy przedyskutujg wyniki pracy poszczegdlnych
zespotow. W rezultacie przeprowadzonej szerokiej dyskusji dotyczacej osiggniec i trudnosci we
wprowadzaniu innowacji uczestnicy wypracuja przydatne wskazéwki na temat tego, jak by¢ in-
nowacyjnym w gimnazjum oraz jak motywowac uczniéw do dziatan innowacyjnych.

Uczestnicy (w grupach) podejma takze prébe wypeinienia karty innowacji wedtug propono-
wanego ,zunifikowanego” wzoru oraz zgodnie z udzielanymi na biezaco wskazéwkami. Uwagi
i propozycje zawarte we wlasnych kartach innowacji uczestnikéw beda w pewnej mierze efek-
tem spostrzezen wynikajacych z poprzednich ¢wiczen i dyskusji.

Zawarte w warsztacie tre$ci powinny sktoni¢ uczestnikéw do pogtebionej refleksji na temat
szeroko rozumianej kreatywnosci i innowacyjnos$ci zar6wno uczniéw, jak i nauczycieli.
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Materiaty
Zunifikowany wzér ,Karty innowacji”

Innowacja pedagogiczna (tytut)

[.  Osoby wdrazajace innowacje.

II. Termin wprowadzenia i czas trwania innowacji.

III. Miejsce realizacji (placowka).

IV. Zakres innowacji (klasy, grupy).
V. Okreslenie rodzaju innowacji.

VI. Krotki opis innowacji.

VII. Cele i spodziewane efekty.
VIIL. Sposoby ewaluacji.

IX. Koszt innowacji.

Rozporzadzenie Ministra Edukacji Narodowej i Sportu
z dnia 9 kwietnia 2002 r.
w sprawie warunkow prowadzenia dziatalnosci innowacyjnej i eksperymentalnej
przez publiczne szkotly i placéwkKi.

Na podstawie art. 22 ust. 2 pkt 6 ustawy z dnia 7 wrze$nia 1991 r. o systemie o$wiaty (Dz. U.
71996 . Nr 67, poz. 329 i Nr 106, poz. 496, z 1997 r. Nr 28, poz. 153 i Nr 141, poz. 943,z 1998 r.
Nr 117, poz. 759 i Nr 162, poz. 1126, z 2000 r. Nr 12, poz. 136, Nr 19, poz. 239, Nr 48, poz. 550,
Nr 104, poz. 1104, Nr 120, poz. 1268 i Nr 122, poz. 1320, z 2001 r. Nr 111, poz. 1194 i Nr 144,
poz. 1615 oraz z 2002 r. Nr 41, poz. 362) zarzadza sie, co nastepuje:

§1.

1. Innowacjg pedagogiczna, zwang dalej ,innowacjg”, prowadzong w publicznych szkotach
i placowkach, zwanych dalej ,,szkotami”, s3 nowatorskie rozwigzania programowe, organiza-
cyjne lub metodyczne, majace na celu poprawe jakoSci pracy szkoty.

2. Eksperymentem pedagogicznym, zwanym dalej ,,eksperymentem”, s dziatania stuzace pod-
noszeniu skuteczno$ci ksztatcenia w szkole, w ramach ktérych sa modyfikowane warunki,
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organizacja zaje¢ edukacyjnych lub zakres tre$ci nauczania, prowadzone pod opieka jednost-
ki naukowe;j.

Innowacje i eksperymenty nie moga prowadzi¢ do zmiany typu szkoty.

§2.

Innowacja lub eksperyment moze obejmowaé wszystkie lub wybrane zajecia edukacyjne,
calg szkote, oddziat lub grupe.

Rozpoczecie innowacji lub eksperymentu jest mozliwe po zapewnieniu przez szkote odpo-
wiednich warunkéw kadrowych i organizacyjnych, niezbednych do realizacji planowanych
dziatan innowacyjnych i eksperymentalnych.

Innowacje lub eksperymenty, wymagajgce przyznania szkole dodatkowych $rodkéw budze-
towych, moga by¢ podjete po wyrazeniu przez organ prowadzacy szkote pisemnej zgody na
finansowanie planowanych dziatan.

Rekrutacja do szkot lub oddziatéw, w ktorych jest prowadzona innowacja lub eksperyment,
odbywa sie na zasadzie powszechnej dostepnosci.

Udziat nauczycieli w innowacji lub eksperymencie jest dobrowolny.
§3.

Innowacje i eksperymenty nie moga narusza¢ uprawnien ucznia do bezptatnej nauki, wycho-

wania i opieki w zakresie ustalonym w ustawie z dnia 7 wrzesnia 1991 r. o systemie o$wiaty,

a takze w zakresie uzyskania wiadomos$ci i umiejetnosci niezbednych do ukorczenia danego

typu szkoty oraz warunkéw i sposobu przeprowadzania egzamindéw i sprawdzianéw, okreslo-

nych w odrebnych przepisach.

1.
2.

§4.

Uchwate w sprawie wprowadzenia innowacji w szkole podejmuje rada pedagogiczna.
Uchwata w sprawie wprowadzenia innowacji moze by¢ podjeta po uzyskaniu:

zgody nauczycieli, ktdrzy bedg uczestniczy¢ w innowacji,

opinii rady szkoty,

pisemnej zgody autora lub zespotu autorskiego innowacji na jej prowadzenie w szkole,
w przypadku gdy zatozenia innowacji nie byty wcze$niej opublikowane.

Uchwate rady pedagogicznej w sprawie wprowadzenia innowacji wraz z opisem jej zasad
oraz opiniag rady szkoty i zgoda autora lub zespotu autorskiego innowacji, o ktérej mowa
w ust. 2 pkt 3, dyrektor szkoty przekazuje kuratorowi o$wiaty i organowi prowadzgcemu
szkote w terminie do dnia 31 marca roku poprzedzajacego rok szkolny, w ktérym jest plano-
wane rozpoczecie innowacji.

§5.

Uchwate w sprawie wprowadzenia eksperymentu w szkole podejmuje rada pedagogiczna po
zapoznaniu sie z celem, zatozeniami i sposobem realizacji eksperymentu.

Uchwata w sprawie wprowadzenia eksperymentu moze by¢ podjeta po uzyskaniu:
zgody nauczycieli, ktérzy beda uczestniczy¢ w eksperymencie,

opinii rady szkoty,

pisemnej zgody autora lub zespotu autorskiego eksperymentu na jego prowadzenie
w szkole.
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§6.
Prowadzenie eksperymentu w szkole wymaga zgody ministra wiasciwego do spraw o$wiaty
i wychowania. W przypadku eksperymentu dotyczgcego ksztatcenia w danym zawodzie minister
wiasciwy do spraw o$wiaty i wychowania zasiega opinii ministra wtasciwego dla danego zawodu.

§7.

1. Dyrektor szkoty, na podstawie uchwaty rady pedagogicznej, wystepuje do ministra wiasci-
wego do spraw o$wiaty i wychowania z wnioskiem o wyrazenie zgody na prowadzenie eks-
perymentu w szkole, w terminie do dnia 31 marca roku poprzedzajgcego rok szkolny, w kto-
rym jest planowane rozpoczecie eksperymentu.

2. Whniosek, o ktérym mowa w ust. 1, sktada sie za posrednictwem kuratora o$wiaty, ktéry do-
1acza swoja opinie.
3. Wniosek, o ktorym mowa w ust. 1, powinien zawierac:
e cel, zalozenia i sposéb realizacji eksperymentu,
*  opinie jednostki naukowej, dotyczaca zatozen eksperymentu wraz ze zgod3 tej jednostki na
sprawowanie opieki nad przebiegiem eksperymentu i na dokonanie jego oceny,

* zgode rady pedagogicznej oraz opinie rady szkoty,
* zgode organu prowadzacego szkote, o ktérej mowa w § 2 ust. 3,

* w przypadku eksperymentu dotyczacego zawodu nieumieszczonego w klasyfikacji zawo-
dow szkolnictwa zawodowego - takze uzasadnienie potrzeby prowadzenia ksztatcenia
w danym zawodzie wraz z pozytywnymi opiniami:

*  wojewodzkiej lub powiatowej rady zatrudnienia, wydanej po uzyskaniu opinii odpowied-
nio wojewddzkiego lub powiatowego urzedu pracy,

* samorzadu gospodarczego lub innej organizacji gospodarczej wtasciwej dla danego za-
wodu,

* jednostki naukowej lub stowarzyszenia zawodowego wtasciwego dla zawodu, w zakresie me-
rytorycznej zawarto$ci programu nauczania przewidzianego dla danego zawodu.

§8.

1. Dyrektor szkoly prowadzacej eksperyment przekazuje bezposrednio po jego zakoniczeniu
ministrowi wtasciwemu do spraw os$wiaty i wychowania ocene eksperymentu dokonang
przez jednostke naukowg, ktéra sprawuje opieke nad przebiegiem eksperymentu, a takze in-
formuje o niej organ prowadzacy szkote i organ sprawujacy nadzor pedagogiczny.

2. Ocene, o ktérej mowa w ust. 1, sktada sie za posrednictwem kuratora o$wiaty, ktéry dotacza
SWo0j3 ocene.

§9.
Innowacje i eksperymenty prowadzone w dniu wej$cia w Zycie rozporzadzenia nalezy do-

stosowa¢ do wymogdéw okreslonych w rozporzadzeniu do dnia 30 wrzes$nia 2002 r.

§ 10.

Traci moc zarzadzenie nr 18 Ministra Edukacji Narodowej z dnia 30 czerwca 1993 r. w spra-
wie zasad i warunkéw prowadzenia dziatalnosci innowacyjnej i eksperymentalnej przez szkoty
i placowki publiczne (Dz. Urz. MEN Nr 6, poz. 20).

§11.
Rozporzadzenie wchodzi w zycie po uptywie 14 dni od dnia ogltoszenia.

Minister Edukacji Narodowej i Sportu: K. tybacka
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Scenariusz 4. Czlowiek jako istota ekonomiczna

Maria Gruz, 4 godziny dydaktyczne
Cele

Nauczyciel:
* umiejetno$¢ motywowania ucznia do dziatan przedsiebiorczych,

* umiejetno$¢ przygotowania ucznia do rozumienia proceséw gospodarczych zachodza-
cych w jego najblizszym otoczeniu,

* umiejetno$¢ wspdlnego z uczniem wyszukiwania informacji dotyczacych podmiotéw go-
spodarczych dziatajacych w jego otoczeniu oraz lokalnego rynku pracy,

* umiejetnos$¢ interpretacji zjawisk zachodzacych w polskiej gospodarce wraz ze wskaza-
niem, jakie daje nam to szanse lub zagrozenia.

Uczen:
* uzyskiwanie wiedzy z podstaw przedsiebiorczosci,

*  ksztaltowanie postaw proekonomicznych,
* umiejetno$¢ poszukiwania miejsc pracy,

* umiejetno$¢ dokonywania wyboréw ekonomicznych.

Tresci
1. Ograniczonos$¢ zasobow

Kazdego dnia kazdy z nas podejmuje r6znego rodzaju decyzje. Pierwszym zadaniem jest po-
dziat naszego czasu. O ktorej mamy wsta¢, co zje$¢ na $niadanie i ile czasu na to trzeba przezna-
czy¢, jak dojecha¢ do szkoty, ile czasu przeznaczymy na odrabianie lekcji, a ile mozemy przezna-
czy¢ na gry komputerowe i inne przyjemnosci? Podejmowanie decyzji staramy sie tak zrealizo-
wac, aby byto ono dla nas jak najkorzystniejsze. Pierwszym ograniczeniem zmuszajgcym nas do
dokonywania wyboréw jest bowiem czas.

Sa jednak jeszcze inne ograniczenia. Mamy na przyktad 10 zt i zastanawiamy sie, na co je wy-
da¢. Mozemy po6j$¢ do kina, wydac je w sklepiku szkolnym, kupi¢ stodycze lub wtozy¢ do skar-
bonki. Co wybraé? Stoimy przed problemem ekonomicznym - jak przy ograniczonych $rodkach
dokonac¢ wyboru, aby jak najkorzystniej zaspokoi¢ nasze potrzeby?

JesteSmy elementem gospodarki i peltnimy w niej rézne role. Musimy przede wszystkim do-
kona¢ podziatu czasu na czas pracy (aby zarobi¢, czyli uzyska¢ dochody) oraz czas wolny (aby
wypoczac). Czas wolny to taki, w ktérym jednostka jest aktywna na innych polach, ale nie otrzy-
muje w zamian wynagrodzenia. Wybdr miedzy czasem wolnym a czasem pracy jest okreslony
przez warunki brzegowe. Tymi warunkami brzegowymi sg preferencje jednostki oraz przymus
ekonomiczny. W XXI wieku zrodzila sie jeszcze jedna cecha ksztattujgca ten wybor - nietrwa-
to$¢. W przesztosci nadrzedng zasada wszelkich dziatan byta trwatosé. Niezaleznie od tego, czy
wytwarzano buty, czy budowano dom, twdrcza i produkcyjna energia byta nastawiona na maksy-
malizacje trwatosci produktu. XXI wiek charakteryzuje sie ,kulturg nietrwato$ci” - mamy do czy-
nienia z produkcjg i kultura jednorazowa.

Kazdy z nas jest konsumentem, pracownikiem lub inwestorem.
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Polecenia
*  Zastandw sie i wyznacz cel, jaki chciatby$ osiagnaé¢ w ciagu roku. W jaki sposéb to osia-
gniesz i jakie $rodki musisz wykorzysta¢?
* (Czy Twoje potrzeby s3 stale takie same?
* Jak organizujesz swoj czas? Wskaz, w jakim czasie realizujesz kolejne czynnosci.

2. Dlaczego ekonomie nazywamy nauka o ograniczonosci zasobéw i wyborze?

Ograniczonos$¢ zasob6w oraz che¢ zaspokojenia potrzeb w mozliwie najlepszy sposéb rodzi
konieczno$¢ gospodarowania. Gospodarowanie obejmuje wszystkie aspekty zycia spotecznego,
poniewaz kazda dziedzina wymaga okre$lenia celéw i $Srodkdw ich realizacji, a takze dokonania
wyboréw ekonomicznych. Gospodarowanie odnosi sie nie tylko do Srodkéw materialnych, ale
obejmuje takze nasze umiejetnosci, energie, prace, a nawet czas. Najogélniej gospodarowanie to
rozdziat ograniczonych srodkéw w taki sposoéb, by osiagna¢ liczne, konkurujace ze soba cele. Jak
wiemy, $rodki, jakie mamy do dyspozycji, s3 ograniczone. Poza tym dobra materialne podlegaja
zuzyciu i nie zawsze wystepuje mozliwos¢ ich odtworzenia. Wobec tego rodzi sie pytanie, czy za-
wsze oszczednos$¢ nakladow jest pozadana z punktu widzenia osiggania celow.

Majac do dyspozycji okreslong sume pieniedzy, zastanawiamy sie, na co jg wydac. Na przy-
ktad idac do domu towarowego i przegladajac oferte, chcemy kupi¢ klocki lego albo play station.
Okazuje sie jednak, ze zabraknie nam pieniedzy. Albo inny przyktad: mamy do wyboru péjscie do
kina lub na basen. Znowu stajemy przed dylematem, co wybra¢. To wtasnie ograniczono$¢ $rod-
kéw. Ludzie nie moga mie¢ wszystkiego, czego zapragna.

Czy cztowiek moze mie¢ wszystko i czy w pewnym momencie stwierdzi, ze wszystko ma? Hi-
storia rozwoju ludzko$ci dowodzi, Ze nie. Nasze potrzeby sg nieograniczone. Dlatego podstawo-
wym problemem ekonomicznym jest wybdér miedzy ograniczonymi $Srodkami a nieograniczony-
mi potrzebami.

3. Koszt alternatywny

Kazdy wyboér wigzZe sie z alternatywa. Jezeli mamy 2 zt, mozemy kupi¢ gatke lodéw czekola-
dowych, Smietankowych lub o innych smakach - wszystko zalezy od tego, co wybierzemy. Albo -
albo. Jezeli wybierzemy czekoladowe, nie bedziemy mieli $mietankowych. Jesli - zamiast p6js¢
na basen - p6jdziemy do kina, nie bedziemy mieli mozliwo$ci obejrzenia ciekawego filmu (cho¢
oczywiscie mamy przyjemno$¢ ptywania w basenie). Pojawia sie zatem pewna strata, ktérg na-
zywamy kosztem utraconych mozliwosci. Ten koszt dotyczy nas wszystkich - zaréwno przedsie-
biorstw, panstw, konsumentéw, jak i producentéw.

4. Czynniki produkcji

Zasoby, ktére wykorzystujemy do wytwarzania réznych débr i ustug, ekonomisci nazywaja
czynnikami produkcji. Do nich zwyczajowo zalicza sie zasoby naturalne, site roboczg oraz kapitat.

Zasoby naturalne (ziemia) sa dostarczane przez przyrode. Nalezg do nich mineraty, rosliny,
zwierzeta, woda i powietrze. Niektore kraje sg bogate w zasoby, np. Stany Zjednoczone czy Rosja,
inne cierpig na ich niedostatek, np. Japonia.

Zasoby sity roboczej to nasze umiejetnosci, wiedza, kwalifikacje, wrodzone zdolnosci, ktore
wykorzystujemy w procesie wytwarzania débr i ustug.

Kapitat to $rodki, ktore zostaly wytworzone w celu wytworzenia innych débr czy ustug. Sa
to maszyny, urzadzenia, ale takze pieniadze.
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Nasza zdolno$¢ do wyobrazenia débr, ktére chcemy mie¢, i tych, ktére mozemy mie¢, znacz-
nie przekracza mozliwosci ich wytwarzania. W jaki sposéb przeksztatci¢ zasoby, ktére posiada-
my, aby zaspokoi¢ nasze potrzeby? Czyli w jaki sposdb rozwigza¢ problem rzadkosci?

Rozwigzanie tego problemu to:
* Zawsze mamy wiecej niz jeden sposéb wykorzystania zasobu.
*  Musimy wybiera¢ miedzy alternatywnymi sposobami wykorzystania zasobu.
* Zwyborem zawsze wigze sie koszt.
5. Czy latwo jest podejmowa¢ decyzje?

Czesto obserwujemy sytuacje, kiedy to kobiety zastanawiajg sie, ktora sukienke kupi¢ czy ja-
kie buty wybraé? Ale czy szybciej kupujemy komputer? Oprécz ceny musimy uwzglednié jego
walory techniczne, wyglad itp. Czesto poréwnujac te wybory, nie sg one takie same. Dlatego po-
dejmowanie decyzji nie jest fatwe. Konsumenci dokonujgc wyboru, kieruja sie najczesciej takimi
motywami:

¢ dochodem,
*  cenami poszczegélnych débr,
* gustami,

*  zalozeniami behawioralnymi, zgodnie z ktérymi konsumenci starajg sie maksymalnie za-
spokoi¢ swoje potrzeby.
6. Czy nasze decyzje sa racjonalne?
Czasem okazuje sie, ze podjeliSmy zta decyzje — zamiast kupi¢ co$ taniej, kupiliSmy droze;j.
Na przyktad kupiliSmy lody, sadzac, ze kosztuja 4,50 z1, ale w kasie ekspedientka kazata nam za-
ptaci¢ 45 zt - nigdy nie sadzili$my, Zze lody mogg by¢ takie drogie. Konsumenci takze dokonuja za-
kupow pod wpltywem impulsu. Jednak z reguly ludzie staraja sie kierowa¢ zdrowym rozsadkiem,
czyli chcg postepowac racjonalnie. Wystepuje tutaj pewna sprzeczno$¢ miedzy ekonomistami,
ktérzy zaktadaja, ze cztowiek jest z natury racjonalny, a specami od marketingu, ktérzy starajg
sie nas przekona¢ do tego, aby wybdr nie byt racjonalny (czyli ,sprzedaz bajeréw dla frajeréw”).
W tych naszych decyzjach kierujemy sie jednak hedonistycznym podej$ciem, a zatem interesuje
nas maksymalizacja uzytecznos$ci débr, poniewaz sprawiaja nam one przyjemnos$¢. Mozemy mo-
wi¢ o podejsciu prakseologicznym, ktére ujmuje gospodarowanie jako proces maksymalizacji
uzytecznosci, ale z punktu widzenia realizacji celu gospodarczego. Jest to zatem proba odpowie-
dzi na pytanie: ,Co jest racjonalne w gospodarce?”. Wybieramy bowiem tylko ten aspekt dziatal-
nosci cztowieka, ktory jest ekonomiczny i odnosi sie do catoksztattu jego dziatan, niezaleznie od
tego, czy dotyczy wytwarzania ziemniakéw, czy uprawiania filozofii. W kazdym przypadku for-
mutujemy cele, oceniamy $rodki oraz dokonujemy wyboru, ale zawsze z uwzglednieniem pew-
nych zasad.

Polecenia
*  Wypisz na kartce, kiedy dokonate$ zakupu produktu racjonalnie, a kiedy impulsywnie.
*  (Czyreklama jest dla Ciebie Zrédtem informacji o towarze?

*  Wpyobraz sobie, ze chcesz kupi¢ play station o wartosci 700 zt. Mozesz liczy¢ tylko na
oszczednosci z kieszonkowego, a nie sfinansowanie zakupu przez kogo$ z rodziny. Zasta-
néw sie, z czego maégtbys zrezygnowac i jaka jest to kwota miesiecznie.
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7. Po co nam ekonomia?

Czesto zastanawiamy sie, czy kazdemu z nas potrzebna jest ekonomia (i do czego w gruncie
rzeczy nam stuzy)? Jest kilka powoddw, aby na tak postawione pytanie odpowiedzie¢ twierdza-
co. Niektére dotycza nas jako konsumentéw, a inne jako obywateli.

Ekonomia ma duzy wptyw na to, co jemy, jak mieszkamy, jak sie ubieramy, jak wydajemy pie-
nigdze. Zrozumienie tego pozwoli na lepsze wykorzystanie zasobow, ktérymi dysponujemy.

Ekonomia jest szczegdlnie potrzebna w biznesie. Odpowiada bowiem na pytanie, w jaki sposéb
ludzie zarabiajg na zycie. Im wiecej o tym wiemy, tym lepiej mozemy zarabia¢, np. wybierajac odpo-
wiedni kierunek ksztatcenia zawodowego, ale tez tym sensowniej bedziemy te pienigdze wydawac.

Wiedza ekonomiczna jest nam potrzebna, gdyz kazdy cztowiek w wiekszym lub mniejszym
zakresie dokonuje wyboréw, a dobrze jest podejmowac te decyzje racjonalnie.

Polecenie
Jakie wybory ekonomiczne uzasadnia ekonomia z Twojego punktu widzenia?

8. Rola pracy w gospodarce rynkowej

W gospodarce rynkowej szczeg6lng role odgrywa rynek pracy. Jezeli wystepuje zwiekszone
zapotrzebowanie pracodawcéw na pracownikéw, to jest to sytuacja korzystna dla pracownikéw.
Znalezienie pracy nie sprawia pracownikowi trudnosci, a poza tym ma on wtedy mozliwos$¢ do-
konania wyboru miejsca pracy, tak by méc wykonywaé wyuczony zawdd, co wptywa na warunki
jego pracy oraz na wysoko$¢ wynagrodzenia. Dla podmiotéw posiadajacych wtasne firmy ko-
rzystniejsza jest zwiekszona podaz na rynku pracy. Kiedy wiele oséb poszukuje pracy, pracodaw-
cy takze majg mozliwo$¢ dokonania wyboru miedzy pracownikami o réznych kwalifikacjach
i doswiadczeniu. Jednak relacje miedzy oczekiwaniami pracownikéw i pracodawcoéw nie zawsze
sie rownowaza — wowczas na rynku pracy pojawia sie nier6wnowaga. Dla pracownikéw oznacza
to bezrobocie, czyli czasowe pozbawienie pracy, niekiedy nawet dtugotrwate. Pojawia sie wow-
czas pytanie, jaka praca jest optacalna (poréwnaj zatgcznik 2.). Ta nier6wnowaga ma rézne przy-
czyny. Jedna z nich jest to, Ze niektére dziedziny gospodarki staja sie tradycyjne, co wplywa na to,
ze zatrudnienie w tych branzach jest za duze, natomiast w innych, nowoczesnych pojawia sie
duze zapotrzebowanie na specjalistow, ktérych nie ma lub jest ich za mato. Dlatego bardzo istot-
nym zagadnieniem jest wybor takiego zawodu albo zdobycie umiejetnosci uczenia sie, tak aby
w sytuacji zagrozenia bezrobociem szybko znalez¢ prace (poréwnaj zatgcznik 3. dotyczacy zawo-
dow przysztosci). Inng przyczyng sg rdéznice przestrzenne, czyli istnienie regionéw o niedobo-
rach miejsc pracy i region6w o ich nadwyzkach.

Polecenia
* Dlaczego inflacja zjada nasze dochody?
*  Dlaczego robotnicy strajkuja?
* Dlaczego jezeli spada inflacja, ro$nie bezrobocie?
* Dlaczego specjalizacja, robotyzacja, standaryzacja redukujg zatrudnienie?

* Dlaczego kobiety sg mniej aktywne zawodowo, a jednoczesnie przy wyzszym wyksztatce-
niu s3 najczesciej przy redukcji zwalniane?

*  Dlaczego ludzie migruja w poszukiwaniu nowego zatrudnienia?
*  Dlaczego ros$nie stopa bezrobocia?
* Dlaczego spada wydajno$¢ pracy?

* Dlaczego praca staje sie niebezpieczna?
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9. Rola pienigdza w gospodarce
W krajach o gospodarce rynkowej pieniadz wystepuje jako:
* gotéwka w postaci biletow banku centralnego oraz bilonu metalowego,

* depozyty (w postaci bezgotowkowej) na rachunkach banku centralnego i depozyty na ra-
chunkach w innych bankach.

Poczatki historii pienigdza zwigzane s3 z rozwojem wymiany towarowej. Historia przypisuje
wprowadzenie pienigdza Sumerom (3100 - 1955 p.n.e.). Sumerowie nie uzywali ztota i srebra
w obiegu pienieznym, lecz przechowywali je w $wiatyniach pod opiekg kaptandéw, ktorzy ustalali
warto$¢ wymienng, a wiec takze ceny, a na tej podstawie wydawali pisemne potwierdzenie rozli-
czen na glinianych tabliczkach, oznakowanych pieczecig. Kolejnym etapem rozwoju pieniadza
jako srodka ptatniczego byt pienigdz towarowy. Pienigdz ten pojawiat sie w réznych czesciach
Swiata pod zr6znicowang postacig. Na przyktad w Babilonie byty to ztote kaczki o okreslonej wa-
dze, za$ w krajach afrykanskich - skéry zwierzece, ko$¢ stoniowa, ptytki soli czy nawet bydto.

Szczeg6lna forma pienigdza towarowego jako Srodka ptatniczego staty sie z czasem okreslo-
ne sztuki metali lub metali szlachetnych: sztuki zelaza w Sparcie, cyny u Chinczykéw i Malajow,
sztuki srebra u Zydéw z Jerozolimy. Takie okreslenie walut jak brytyjski ,funt sterling” (srebro),
staroniemiecka ,srebrna marka”, rosyjski ,,rubel” (wywodzacy sie od stowa ,rgbac”) wskazuja na
taki rodowdd. Europejskie pienigdze papierowe siegajg korzeniami 1665 roku, kiedy to szwedzki
Krélewski Bank Wymiany zaczat wydawaé¢ kwity depozytowe. Okreslaty one ilos¢ srebra, jaka
obywatel umiescit w banku. Podobnych operacji dokonywano tez w Anglii.

Obecnie Zyjemy w nowej epoce rozwoju gospodarczego, charakteryzujacej sie zastosowa-
niem coraz bardziej popularnego Internetu i rozmaitych narzedzi elektronicznych. Zapowiada to
zmierzch pienigdza w takiej formie, w jakiej znamy go obecnie. Pienigdz papierowy i bilon zosta-
ng zapewne wyparte przez wygodniejszy w uzyciu pienigdz plastikowy.

Pienigdz jest powszechnym ekwiwalentem towardw i ustug. W sklepie wymienia sie pienig-
dze na chleb, ciasto, stodycze, w tramwaju kupujemy bilety, a na stacji benzynowej paliwo. Praco-
dawca ptaci nam za prace. Pienigdz stuzy do regulowania zobowigzan, np. ptacenia podatkéw,
czynszu czy abonamentu za telefon komérkowy. Z problematyka pieniadza zwigzana jest tez
kwestia kredytéw. Gospodarstwa domowe czy przedsiebiorstwa korzystaja z pieniedzy udostep-
nianych przez bank. Obecnie o znaczeniu pienigdza decyduja funkcje, jakie pienigdz pelni:

* miernika wartosci - wszystkie towary i ustugi sa przeliczalne na pieniadze; moga by¢ po-
réwnywalne w czasie i w przestrzeni,

*  $rodka wymiany - wymienia sie go na towar,

*  tezauryzacji - czyli gromadzenie pieniedzy,

* $rodka ptatniczego - majacego najszersze zastosowanie.
Polecenia

*  Co to znaczy, Ze wymiane realizujemy bez pieniedzy? Czy taka wymiana jest mozliwa we
wspotczesnej gospodarce?

*  Czy mozliwa jest dzisiaj funkcja tezauryzacji?
* (Czy pieniadz tez podlega wyborom ekonomicznym?

Przebieg zajec

* W przypadku kazdego problemu mozemy zastosowac¢ nastepujacy przebieg zajec:
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wprowadzenie do problematyki,
zastosowanie burzy mo6zgoéw (z podziatem na grupy),

dyskusja i rozwigzanie polecen.

Bibliografia

Biernacka M., Korba J., Smutek Z., Podstawy przedsiebiorczosci, Operon, Gdynia 2003.

Belka M., Ekonomia stosowana. Podrecznik do podstaw przedsiebiorczosci, Fundacja Mto-
dziezowej Przedsiebiorczo$ci, Warszawa 2007.

Garbacik K., Zmijko M., Czas na przedsiebiorczos¢, PWN, Warszawa 2008.

Makieta Z., Rachwat T., Podstawy przedsiebiorczosci, Nowa Era, Warszawa 2006.



36 Warsztaty ,Ksztaltowanie kompetencji kluczowych w nauczaniu przedsiebiorczosci”

Materiaty
Zalacznik 1. Co Twoje zakupy méwia o Tobie? (psychozabawa)

Niektérzy zanim kupig jeden sweterek, przymierzajg dziesie¢ modeli, inni biorg pierwszy
z brzegu, aby jak najszybciej uciec ze sklepu.

Ponizej podano kilka stwierdzen - wybierz odpowiedz, ktéra najbardziej do Ciebie pasuje.

1. Na wystawie widzisz kozaki, o ktérych zawsze marzytas. Niestety kosztuja tyle, ile z pens;ji
zostato do konca miesigca. Co robisz?
*  Wchodzisz, przymierzasz, méwisz: ,Musze je mie¢, na zycie pozycze” - i kupujesz.

Zalisz sie kolezance, Ze nie sta¢ Cie na takie buty.

* Gdy dowiadujesz sie, ze to buty z limitowanej kolekcji, nie zastanawiasz sie i kupujesz.

2. Na zakupy w supermarkecie wydate$ wiecej, niz planowates. W domu przegladasz rachunek
i widzisz, Ze za mate pudetko lodéw zaptacite$ 45 zt. Jeste$ zty, bo:
* Mimo postanowien, ze kupisz tylko to, co masz na liscie, wrzucite$ do koszyka wszystko,

co Ci wpadto w oko. Jak zwykle nie sprawdzates cen.

*  Byles pewien, ze lody kosztuja 4,50 zt. Do gtowy Ci nie przyszto, ze moga by¢ az tak drogie.
*  Pomylite$ smaki - zamiast karmelowych zabrate$ czekoladowe.

3. Jeste$ podekscytowana, bo urzadzasz mieszkanie i chcesz, aby pasowato do Twojego charak-
teru i potrzeb.

*  Kupujesz kazde pismo na temat urzgdzania wnetrz, aby znalezZ¢ w nim inspiracje. W kon-
cu kupujesz tapete, ktéra do niczego nie pasuje.

* Jedziesz do najblizszego sklepu meblowego, aby kupic to, co jest najbardziej potrzebne.

*  Bierzesz pozyczke i kupujesz meble zaprojektowane przez znanych designeréw.

4. Naimprezie chcesz wyglada¢ oszatamiajaco, wiec chcesz kupié¢ bluzke do szatowej spédnicy.
* Nie mozesz sie powstrzymac przed kupnem fioletowego swetra, cho¢ masz dwa podobne,

tylko w innym kolorze.

*  Dtugo sie wahasz, czy stac Cie na te, ktéra zachwycita Cie od pierwszego wejrzenia, i wy-
bierasz tansza.

*  Przymierzasz kilka bluzek i wybierasz najdrozsza.
Co méwigq o nas te zakupy?

* Jezeli jest wiecej odpowiedzi w kolorze niebieskim, to jesteSmy impulsywni. Problem
w tym, ze zbyt szybko sie zniechecamy.

* Jezeli przewaza kolor , to jesteSmy rozwazni. Trzy razy pomyslimy, zanim
co$ zrobimy.

* Jezeli wybieramy kolor zielony, to jesteSmy niedbali. Wobec bliskich jestesmy troskliwi,
opiekuniczy, w pracy zyczliwi i pomocni, ale sami nie mozemy liczy¢ na Zzadng pomoc.

* Jezeli jest przewaga odpowiedzi w kolorze fioletowym, to jestesSmy stylowi. Chcemy by¢
oryginalni, pomystowi, ale stale musimy to udowadnia¢, co czesto nas meczy.
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Zalacznik 2. Jaka praca sie optaca?

Wykres 1.
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Jaka praca sie optaca? Ile czasu (w minutach) trzeba pracowa¢, aby kupi¢ hamburgera?
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J. Solska, Jaka praca sie optaca?, ,Polityka” 2006, nr 10.

Wykres 2.

Roczna ptaca szefa produkcji w tys. dol. (Sredni szczebel zarzadzania w przemysle chemicznym,

5-letni staz pracy)
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Solska J., Jaka praca sie optaca, ,Polityka” 2006, nr 10.
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Wykres 3.

Roczna ptaca inzyniera z 5-letnim do$wiadczeniem w tys. dol.
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Solska J., Jaka praca sie optaca, , Polityka” 2006, nr 10.

Zalacznik 3. Zawody przysztosci

Wykres 4.
Mozliwosci zatrudnienia do 2010 r. wedtug branz w tys.
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Zalacznik 4.

39

Tabela 1. Rozwdj pienigdza na ziemiach polskich od X do XVIII wieku

Wiladca OKkres historyczny Pienigdz

Mieszko | Xw. Denar

Bolestaw Chrobry 966 -1025 Denar

Bolestaw II Smiaty 1042 - 1079 Denar

Wiadystaw [ Herman 1043 -1102 Denar

Bolestaw III Krzywousty 1085-1138 Denar

Wiadystaw I1 Wygnaniec 1105-1146 Denar

Bolestaw 1V Kedzierzawy 1125-1146 Denar

Mieszko III Stary 1126 - 1177 Denar

Wiadystaw Lokietek 1260 - 1333 Denar

Kazimierz Wielki 1310-1370 Grosz i pétgrosz (kwartalnik)

Whiadystaw Jagietto 1389 - 1396 Denar, péigrosz

Wiadystaw Warnenczyk 1434 - 1440 Denar

Kazimierz Jagiellonczyk 1427 - 1466 Potgrosz, szelag

Jan Olbracht 1459 - 1501 Potgrosz

Zygmunt [ Jagiellonczyk 1467 - 1584 Dukat, pétgrosz

Stefan Batory 1575 - 1586 Dukat (ztoty), srebrne - talary, szoéstak,
trojak, grosz

Zygmunt III Waza 1587 - 1632 Dukat (zloty), srebrne - talary, péttalary,
ort, szostak i inne

Wiadystaw IV Waza 1633 -1648 Dukaty, talary, pottalary

Jan Il Kazimierz Waza 1648 - 1650 Dukaty, talary, pottalary, ztoty, miedziane
boratynki

Jan Sobieski 1676 - 1696 Dukaty, talary, péttalary, ztoty

August II Sas 1697 - 1733 Ztote augustdory, dukaty, talary, pottala-
ry, ¢wierctalary

August III Sas 1733 -1763 Dukaty, 2 ztote (srebrne)

System monetarny 1766 - 1787 Ztote - dukat, srebrne - talary, péttalary,
¢wiartka, zlotéwka, poétztotéowka, grosz,
szelag i inne

Stanistaw August Poniatowski 1764 - 1795 Dukat, 2 ztote (srebrne), szostak, trojak

Zrédto: J.A. Szwagrzyk, Pieniqdz na ziemiach polskich X - XX w., Ossolineum, Wroctaw 1973.
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Scenariusz 5. Jak opracowac¢ biznesplan konkretnego przedsiewziecia
szkolnego?

Monika Sulimowska-Formowicz, 8 godzin dydaktycznych
Cele

Nauczyciel:
* Celem ogélnym warsztatu jest wskazanie i wzmocnienie podstawowych kompetencji
przedsiebiorczych.

*  Warsztat ma poméc nauczycielom rozbudowa¢ kompetencje potrzebne do prowadzenia
zaje¢ z zakresu opracowania biznesplanu prostego przedsiebiorstwa. Kompetencje te sa
niezbedne dla wypracowania u uczniéw umiejetnosci analizy sytuacji gospodarczej i pla-
nowania dziatalnosci matego przedsiebiorstwa.

* Podejmowanie samodzielnej dziatalnosci gospodarczej wymaga pomystowosci, odwagi,
sktonnos$ci do podejmowania umiejetnie oszacowanego ryzyka, wytrwatosci w dazeniu
do celu, wiary we wtasne sity oraz odpowiedzialnosci za podejmowane decyzje. Zada-
niem nauczyciela jest wzbudzenie, ujawnienie i umocnienie tych cech u uczniéw oraz
wskazanie im sposobu postepowania w drodze do podjecia dziatalno$ci gospodarczej.
Warsztat ma za zadanie wyposazy¢ nauczycieli w niezbedng wiedze w zakresie podejmo-
wania decyzji biznesowych i planowania dziatalnosci gospodarczej oraz w umiejetnos¢
przekazania tej wiedzy uczniom oraz wspolnego jej wykorzystywania.

Uczen:

*  Analiza procesu tworzenia biznesplanu oraz zespotowe ¢wiczenia w jego konstruowaniu
maja za cel wyksztatcenie u uczniéw umiejetnosci przewidywania przyczyn i skutkéw
wtasnych dziatan gospodarczych, poszukiwania niezbednych informacji, pracy w grupie -
uczestniczenia we wspdlnej pracy zespotu oraz kierowania zespotem. Przygotowywanie
biznesplanu moze réwniez posrednio podnie$¢ umiejetnosci podejmowania decyzji za-
wodowych.

Tres¢

Biznesplan jest zbiorem uporzadkowanych hierarchicznie celéw i wynikajacych z nich zadan
oraz sposobéw realizacji, sporzagdzonym w formie pisemnego dokumentu. Okres$la sie w nim, co
jest do zrobienia, w jaki sposéb to bedzie robione, przy uzyciu jakich zasobéw oraz ile to bedzie
kosztowad.

Biznesplan tworzy sie w przedsiebiorstwach juz istniejacych, na potrzeby analizy powodze-
nia nowych przedsiewziec¢, koordynacji dziatan podejmowanych przy ich realizacji i/lub jako for-
malny warunek realizacji przedsiewziecia, szczegdlnie gdy konieczne jest pozyskanie zewnetrz-
nych Zrddet finansowania - inwestor zazwyczaj wymaga rzetelnej informacji co do przedmiotu
swojej potencjalnej inwestycji. Biznesplan jest standardowym wymogiem w przypadku starania
sie o kredyt inwestycyjny.

Dla nowych przedsiewzie¢ - zaktadanych firm, wspo6lnych przedsiewzie¢ wielu partneréw
itp. — biznesplan jest sposobem na ograniczenie ryzyka przedsiewziecia. Rzetelnie przygotowany
biznesplan poparty wszechstronnymi analizami powodzenia podejmowanych dziatan pozwala
zachowac kierunek dziatan i zrealizowac rzeczywiscie zamierzone cele.

Biznesplan zawiera elementy analizy strategicznej, marketingowej, finansowej, ryzyka, wy-
maga wiec od 0s6b przygotowujacych ten dokument przyswojenia sobie niezbednych w tym za-
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kresie kompetencji. Oczywiscie mozna zleci¢ przygotowanie biznesplanu zewnetrznemu fachow-
cowi, ale doswiadczenie uczy, Ze w im wiekszym stopniu w ten proces zaangazowane s3 osoby
realizujace pdzniej przedsiewziecie, tym lepiej - realizatorzy ucza sie dostrzega¢ zagrozenia
i szanse oraz postepowac¢ zgodnie z wytyczonymi celami; wieksza jest tez ich Swiadomo$¢ i zro-
zumienie tematu, a co za tym idzie - skuteczno$¢ zarzadzania. Samodzielne stworzenie bizne-
splanu bywa tez dla os6b czy instytucji go oceniajacych (potencjalnych inwestoréw badz kredy-
todawcéw) czynnikiem wskazujacym poziom kompetencji autoréw (realizatoréw) i wptywaja-
cym na zaufanie do nich.

Przebieg zajec
4 bloki tematyczne po 1,5 godziny

1. Prezentacja biznesplanu: formy dokumentu, struktura, uktad graficzny, zawartos¢ me-
rytoryczna

Modut ten przebiega w formie wyktadu wprowadzajacego uczestnikéw w temat zaje¢ prak-
tycznych realizowanych w kolejnych modutach.

2. Opis planowanego przedsiewziecia i celéw dzialania, charakterystyka produktu lub
ustugi

Pierwszy z trzech blokéw o charakterze warsztatowym.

Uczestnicy, podzieleni na 4-5-osobowe zespoty, majg za zadanie wygenerowa¢ pomyst na
proste przedsiewziecie gospodarcze oraz doprecyzowac jego charakterystyke od strony organi-
zacyjno-prawnej, ustali¢ misje i cele dziatania oraz okresli¢ domene dziatania (oferowane pro-
dukty czy ustugi, obstugiwane rynki oraz stosowane technologie i planowany charakter relacji
firmy z dostawcami i nabywcami).

Modut koriczy dyskusja grupowa nad wynikami pracy zespotow.

3. Analiza rynku, opis dzialalno$ci marketingowej, charakterystyka sposobu zarzadza-

nia przedsiewzieciem

Uczestnicy w zespotach roboczych dokonuja identyfikacji rynku docelowego: gtéwnych na-
bywcow, potencjalnych nabywcoéw spoza obszaru dziatania firmy, obecnych i potencjalnych kon-
kurentéw oraz opracowujg ich charakterystyke. Na tej podstawie wyznaczaja cele marketingowe
dla tworzonego przedsiebiorstwa oraz okre$laja kompozycje instrumentéw marketingu ade-
kwatnych do oferty i rynku dziatania. Zadaniem zespotéw jest tez ustalenie potrzeb kadrowych
oraz sposobu zarzadzania przedsiewzieciem - podziatu pracy, wiadzy, sposobu motywowania
i kontroli wynikéw dziatalno$ci.

Modut koniczy dyskusja grupowa nad wynikami pracy zespotéw.
4. Analiza finansowa, analiza szans i zagrozen

W pierwszej czesci bloku prowadzacy prezentuje w formie wyktadu podstawowe zagadnie-
nia z zakresu analizy finansowej: bilans i rachunek wynikéw, analize punktu optacalnosci, sche-
mat przeptywow pienieznych oraz analize wskaznikowa.

W drugiej czesci uczestnicy maja za zadanie przeprowadzi¢ analize SWOT dla planowanego
przedsiewziecia i wyciggna¢ wnioski dla decyzji strategicznych.

Modut koriczy dyskusja grupowa nad wynikami pracy zespotéw.

W trakcie kazdego bloku prowadzacy warsztat dostarcza szczegétowych informacji pomaga-
jacych rozwiaza¢ pojawiajgce sie problemy oraz wskazuje kierunki poszukiwania potrzebnych
informacji.
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Materiaty

Materialy informacyjne dla nauczyciela i ucznia - konspekt prezentujacy zawartos¢ bizne-

splanu ze wskazaniem podstawowych probleméw do rozwigzania oraz réznorodnych sposobéw

postepowania, metod i narzedzi analitycznych pomocnych przy rozwigzywaniu tych problemow.



Podsumowanie powykonawcze

Tres¢ rozdziatu - zagadnienia
biznesplanu

Problemy i pytania

Techniki i narzedzia; czynnosci do
wykonania

Opis przedsiewziecia

Charakterystyka firmy (dla
istniejacej)

Ukazanie szansy

Opis rynku docelowego i perspektyw wzrostu

Ukazanie przewagi konkurencyjnej

Przedstawienie zespotu
(zarzadzajacych/wykonawcoéw projektu)

Koszty i efekty finansowe
przedsiewziecia

Jakich podstawowych informacji
oczekuje osoba czytajaca biznesplan?

Co moze sktoni¢ zewnetrznego
inwestora do zainwestowania w
przedsiewziecie?

Co szczego6lnie wyrdznia opisywane
przedsiewziecie?

Jakie beda wymierne efekty
przedsiewziecia?

Analiza zebranych danych i istniejacego
tekstu biznesplanu

Kontakt z profesjonalistg i uzyskanie
porady w sprawie czytelno$ci podsumowania

Okazanie tekstu osobie z zewnatrz




Tre$¢ rozdziatu - zagadnienia biznesplanu

Historia firmy

nazwa firmy, miejsce i data zatozenia
pierwotne cele firmy - typ produkcji lub ustug, misja
dotychczasowe najwazniejsze osiagniecia

sytuacja finansowa z ostatnich kilku lat (do pieciu)

Obecna sytuacja firmy

opis majatku firmy

obecne produkty i ustugi firmy
obecna pozycja rynkowa

bieZzaca sytuacja finansowa (ostatni rok)

Charakterystyka przedsiewziecia
zaktadane cele (hierarchia celéw)

srodki realizacji celéw (zasoby)

przewidywane efekty

Problemy i pytania

Jakie elementy z dotychczasowej historii byty
najwazniejsze, o ktérych warto wspomnie¢ w planie?

Czy firma przez lata zakumulowata okres$long wiedze
i do$wiadczenie i czy moga one by¢ przydatne w
nowym przedsiewzieciu?

Jaka jest obecna pozycja firmy na rynku (udziat w
rynku, postrzeganie przez odbiorcéw i konkurentéw)?

Co jest najwazniejszym celem przedsiewziecia czy
firmy? Co ma firmie dac jego realizacja?

Jakie s3 cele $rednio- i krétkookresowe, a co stuzy ich
realizacji? (uporzadkowanie celéw)

Jakie $rodki finansowe bedg potrzebne do realizacji
przedsiewziecia, jaka cze$¢ z nich jest juz do dyspozycji
firmy, a ile i kiedy trzeba bedzie pozyska¢ z zewnatrz?

Jakimi innymi niezbednymi zasobami dysponuje firma,
a jakich nie posiada?

Techniki i narzedzia; czynnoSci do
wykonania

Przeglad i analiza dokumentéw finansowych z
poprzednich lat

Przeglad i analiza danych personalnych z poprzednich
lat

Analizy portfelowe (np. BCG, ADL) w celu okreslenia
pozycji firmy i poszczeg6lnych produktéw czy ustug na
rynku

Analiza dotychczasowych do$wiadczen we
wprowadzaniu zmian (sukcesy, btedy i ich przyczyny,
pracownicy hamujacy i wspierajacy zmiany itd.)

Techniki tworczego myslenia

W okreslonych przypadkach siatki PERT i inne techniki
planistyczne, a takze metody planowania finansowego



Tres¢ rozdziatu
- zagadnienia biznesplanu

Nazwa, cele i zamierzenia, forma
prawna firmy

* cele

. istota przedsiewziecia

. uzasadnienie celu

. na czym polega szansa

. cele dtugookresowe

. najwazniejsze $rodki realizacji celéw

* forma prawna: zalety, wady

° lokalizacja: charakterystyka potozenia
lub nieruchomosci; zalety, wady, stan

docelowy, niezbedne czynnosci i srodki
adaptacji

Zatozyciele badz kierownictwo
. podstawowe informacje (dane osobo-
we, rola lub stanowisko, wiek)

. kwalifikacje (wyksztalcenie, dotychcza-
sowa kariera, kompetencje)

Niezbedne czynnos$ci formalne
. zasoby bedace w dyspozycji zatozycieli:
ludzkie, rzeczowe, finansowe

Problemy i pytania
Na czym ma polega¢ przedsiewziecie, co i w jaki sposéb firma bedzie
wytwarzac lub sprzedawac?

Dlaczego tworcy zdecydowali sie na taka dziatalno$¢? W jakim zakresie
przedsiewziecie jest nowatorskie?

Jakie czynniki (rynkowe i osobiste) sktaniaja tworcéw do podjecia takiej
dziatalno$ci?

Czym ma sie sta¢ przedsiewziecie w dtuzszym okresie?
Jakie sa najwazniejsze $rodki realizacji celow?
Jakie sa mocne i stabe strony istniejacych prawnych form dziatalnosci?

Co dla przedsiewziecia liczy sie najbardziej (szybko$¢ zatozenia, wiarygodnosé
dla partneréw, ograniczenie odpowiedzialno$ci itd.)?

Co firma ryzykuje, decydujac sie na okre$long forme prawng?

Jakimi cechami powinna odznaczac sie najlepsza lokalizacja czy siedziba
przedsiewziecia (cena, optaty, wielko$¢ i dostep do rynku, konkurencja,
komunikacja i in.)?

Jakie sa zalety i wady posiadanej lokalizacji w stosunku do konkurencji?

Jakich naktadéw wymaga dostosowanie lokalizacji lub nieruchomosci do
potrzeb?

Jakimi cechami i umiejetno$ciami cechuje sie kierownictwo przedsiewziecia?
Jakich cech i umiejetnosci brakuje?

Jakie sa mozliwo$ci nabycia brakujgcych kompetencji - outsourcing,
zatrudnienie?

Jakie dziatania prawne (krok po kroku) nalezy podja¢, aby rozpoczac
dziatalno$c¢? Jakie sa dodatkowe wymagania?

Ile czasu i kosztéw wymaga realizacja tych czynnosci?

Jakie zasoby potrzebne sa do powotania przedsiewziecia i jakie sg zasoby jego
tworcow? W jaki sposéb beda uzupetniane?

Techniki i narzedzia;
czynnosci do wykonania

Analiza potrzeb rynku - obserwacje,
ankiety, wywiady

Wtasne do$wiadczenia, umiejetnosci,
wiedza zdobyta w trakcie dotychczasowej
kariery zawodowej i nauki

Obserwacja konkurencji pod katem
odpowiedzi na potrzeby rynku i lokalizacji

Podstawowa literatura z dziedziny prawa
Informacje z urzedéw gmin

W okres$lonych przypadkach skorzystanie
z obstugi prawnej

Techniki twérczego myslenia
Testy osobowosci

Wywiady z osobami pracujagcymi w danej
branzy

Analiza rynku pracy

Analiza cen rynku nieruchomosci

Zestawienia wydatkOW



Tres¢ rozdziatu - zagadnienia biznesplanu

Produkty i ustugi oferowane przez firme

. wyliczenie produktéw lub ustug

. przeznaczenie produktow lub ustug
Metoda wytwarzania

. czynnosci (fazy) procesu

. czas realizacji czynnosci

. osoba realizujaca czynnosci

. wykorzystywane urzadzenia, narzedzia, materiaty

Surowce niezbedne do produkcji

. najwazniejsze surowce i ich ceny

. dostawcy

. warunki wspotpracy

. mozliwo$ci zmiany dostawcy
Urzadzenia niezbedne do produkcji

. najwazniejsi dostawcy

. ceny i warunki wspotpracy

. mozliwo$¢ zastapienia dostawcow

Planowane wykorzystanie zdolnosci
produkcyjnych

Aspekty prawne

Problemy i pytania

Jak szeroki bedzie asortyment oferowanych produktéow
i ustug, jaka bedzie ich ré6znorodnos¢ (czy beda one
oferowane w jednej, czy w wielu wersjach)?

Czy i jakimi wyjatkowymi cechami bedzie sie
charakteryzowac oferowany produkt lub ustuga?

Jaka bedzie cena w poréwnaniu do konkurencji?

Czy beda oferowane produkty uzupetniajace, jakie beda
gwarancje na produkt lub ustuge?

Czy produkt lub ustuge mozna dalej doskonali¢?

Jaka metoda bedzie stosowana w procesach
wytwarzania, czym rézni sie od metod stosowanych
przez konkurentéw?

Jakimi kryteriami kierowac¢ sie przy wyborze
dostawcéw maszyn i surowcow, kto bedzie dostawca,
czy istniejg dostawcy alternatywni?

Do jakiego stopnia bedg wykorzystane moce
produkcyjne?

Czy istnieja jakie§ prawne ograniczenia w stosunku do
wytwarzanych produktéw lub ustug (prawa autorskie,
patenty, licencje, ograniczenia produkgji itd.)?

Jakie sg warunki i zamierzenia organizatoréw
przedsiewziecia dotyczace ich spetnienia?

Techniki i narzedzia; czynno$ci do wykonania

Wrhasna i ekspercka wiedza dotyczaca technicznych
i uzytkowych charakterystyk produktéw lub ustug

Wiasna i ekspercka wiedza z zakresu metod
wytwarzania

Instrukcje do urzadzen stosowanych w procesie
produkcji

Wszechstronna analiza produktéw lub ustug
oferowanych przez konkurentéow

Analiza danych zawartych w informatorach
branzowych, danych pochodzacych z cechéw, izb
handlowych itp.

Kontakty z dostawcami obecnych producentéow
(konkurentéw)

Dane z urzed6éw patentowych



Tres¢ rozdziatu - zagadnienia
biznesplanu

Rynek docelowy

* opis rynku

. najwazniejsze kryteria segmentacji

. charakterystyka wybranych segmen-
tow

Cechy standardowego odbiorcy,
charakterystyka najwazniejszych
odbiorcow

Analiza potencjalnego popytu
° szacunki popytu
° czynniki wptywajgce na popyt

Analiza konkurencji

* najwazniejsi konkurenci: ich cechy, sta-
be i mocne strony

* potencjalni konkurenci i substytuty

Szacunek wielkosci sprzedazy
(ilo$ciowy i wartosciowy)

Problemy i pytania

Jakie sa najwazniejsze cechy rynku produktéw lub ustug istotnych z
punktu widzenia przedsiewziecia?

Jakie sa najwazniejsze kryteria segmentacji tego rynku (np.
dochodowe, demograficzne)?

Dlaczego te, a nie inne kryteria odgrywaja najwieksza role?

Ktore z segmentéw s3 interesujace dla przedsiewziecia i dlaczego?
Jakie sa cechy charakterystyczne dla tych segmentéw? Ktére z tych
cech s3 szczegdlnie wazne dla przedsiewziecia? Jakie sg perspektywy
dla tych segmentow?

Kim jest standardowy odbiorca produktéw lub ustug w tym segmencie
(jego najwazniejsze cechy)?

[lu takich odbiorcéw znajduje sie w zasiegu dziatania przedsiewziecia?

Czy istnieja duzi odbiorcy, ktérzy juz dzi§ deklarujg zakup produktéw
lub ustug firmy, ilu ich jest, jakie s ich cechy, na jakie zaméwienia
mozna liczy¢ (jak duze, jak czesto...)?

Jakie jest nasilenie konkurencji w omawianym segmencie, ilu
jest konkurentow, ich cechy?

Kto bedzie bezposrednim konkurentem dla przedsiewziecia? Jakie sa
cechy charakterystyczne najwazniejszych konkurentéw? Jakie sg
mozliwo$ci konkurowania z nimi? Jakie moga by¢ ich posuniecia
odwetowe wobec nowego konkurenta?

Czy istnieje grozba pojawienia sie nowych konkurentdéw (jak silne s3
bariery wejscia do sektora)? Czy rysuje sie grozba ze strony
substytutow?

Jakie czynniki niezalezne od firmy moga mie¢ wptyw na wielko$¢
sprzedazy (np. sezonowo$¢ popytu) i jak moga by¢ wykorzystane badz
zneutralizowane? Jaka jest planowana sprzedaz w pierwszym roku
dziatalno$ci?

Techniki i narzedzia; czynno$ci do
wykonania

Samodzielne badania konsumentéw

Wywiady ze specjalistami z danej dziedziny
(sprzedawcami w sklepach, hurtownikami,
konkurentami i dostawcami)

Analiza danych statystycznych

Konfrontowanie danych statystycznych z
wynikami badan preferencji nabywcow

Analiza prasowych Zrédet wtérnych

Analiza informacji bedacych w posiadaniu
instytucji branzowych i naukowo-badawczych

Analiza danych publikowanych przez
konkurentéow

Badania wtasne konkurentow

Zakup informacji o strukturze rynku i
konkurentach (badania zlecone firmom
marketingowym, niezaleznym ekspertom czy
wywiadowniom gospodarczym)

Literatura z zakresu planowania i tworzenia
biznesplanéw oraz badan marketingowych



Tres$¢ rozdziatu -
zagadnienia biznesplanu

Cele marketingowe

Kompozycja marketingowa

produkt

rdzen produktu

produkt rozszerzony

produkt globalny

cena

strategia cenowa

ceny w poréwnaniu z konkuren-
cja

dystrybucja

promocja

mieszanka promocyjna (rekla-
ma, promocja sprzedazy, sprze-
daz bezposrednia, PR, publicity)

Koszty dziatan promocyjnych

Problemy i pytania
Realizacji jakich celéw maja stuzy¢ planowane dziatania w zakresie
marketingu? Jaka bedzie kolejno$¢ ich realizacji?

Jakie cechy uzytkowe produktu lub ustugi sg istotne z punktu widzenia
nabywcy? Czy pod wzgledem tych cech ,nasz” produkt lub ustuga wyrdznia sie
sposréd innych?

Jakimi innymi cechami (produkt poszerzony, globalny) wyréznia sie oferta
firmy? Co wskazuje, Ze nabywca potrzebuje takiego wyrobu lub ustugi?

Jakie czynniki majg wplyw na wysoko$¢ cen oferowanych przez firme
produktéw lub ustug?

Jaka metoda bedzie stosowana przez organizacje przy ustalaniu cen?

Jaki bedzie poziom cen w stosunku do konkurencji?

Jak zareagowaliby dotychczasowi klienci konkurentéw na cene ,naszej” firmy?
Do jakiego stopnia firma bedzie nasladowac¢ strategie cenowe konkurentéw?
Jaka bedzie przyszta polityka cen?

Jaki model dystrybucji dominuje w branzy?

Co przemawia za, a co przeciw rozwigzaniom przyjetym przez dotychczas
dziatajace firmy?

Czy nasza firma bedzie korzystac¢ z tych samych kanatéw dystrybucji co
konkurencja? Czy beda to kanaty bezposrednie, czy posrednie?

Jakie rodzaje promocji sg najodpowiedniejsze do tego typu przedsiewziecia?
Jakie media beda wykorzystywane podczas akeji reklamowej?

Czy gtéwnie promowany bedzie produkt, czy producent?
Kto bedzie adresatem akcji promocyjnej - dystrybutor czy finalny odbiorca?

Jak intensywne powinny by¢ dziatania promocyjne i co powinno sie akcentowac
w poszczegdblnych etapach akcji promocyjnej?

Jaka bedzie strategia finansowania promocji? Czy skuteczno$¢ akeji
promocyjnych bedzie weryfikowana?

Techniki i narzedzia; czynno$ci do
wykonania

Badania rynku - badania gustéw i preferencji
nabywcéw wobec produktu, jego cech i ustug
towarzyszacych

Analiza struktury cen na rynku

Analiza mozliwosci finansowych firmy w
zakresie finansowania dziatan marketingowych

Analiza konkurencji, w szczeg6lnosci sity,
zasobow, sytuacji finansowej oraz stopnia
przywiazania klientéw do okreslonej marki

Literatura z dziedziny marketingu

Badania skuteczno$ci kampanii promocyjnych,
prowadzone metoda wywiaddw i ankiet; w
przypadku wiekszych firm i duzych
przedsiewzie¢ zlecenie takich badan
wyspecjalizowanej firmie

Analiza tresci i formy akcji promocyjnych
konkurentéw i innych firm; ocena skutecznosci i
zasiegu dziatania poszczegélnych mediow w
trakcie kampanii promocyjnych konkurencji

Techniki twérczego myS$lenia przy tworzeniu
kampanii promocyjnej



Tresc¢ rozdziatu -
zagadnienia biznesplanu

Zasoby ludzkie
. typy stanowisk

. doboér i doskonalenie kadr

° czynnosci i funkcje realizowane
przez podmioty zewnetrzne

System motywacji

. wynagrodzenia pieniezne
* inne $rodki motywacyjne

Struktura organizacyjna

Problemy i pytania

[le stanowisk jest niezbednych do funkcjonowania
przedsiewziecia?

Jakie kryteria powinni spetnia¢ kandydaci na
pracownikow?
Jak zostanie przeprowadzony dobér kadr i przez kogo?

Czy, jakie i w jakim czasie beda prowadzone programy
doskonalenia pracownikéw?

Jaki bedzie zakres obowigzkéw na kazdym
stanowisku?

Czy i jakie funkcje powierzone beda podmiotom
zZewnetrznym?

Jaka strukture przyjmie firma? Jakie beda gtéwne
kryteria strukturalizacji? Jak daleko firma bedzie
sformalizowana? Jakie uprawnienia beda scentralizowane,
jakie beda przekazywane na nizsze szczeble?

Jakie bedg wynagrodzenia na kazdym ze stanowisk?
Jakie inne srodki motywacji beda stosowane?

Techniki i narzedzia; czynnosci do
wykonania

Literatura fachowa z zakresu
zarzadzania, zarzadzania zasobami ludzkimi
i struktur organizacyjnych

Analiza ogloszen w prasie codziennej i
czasopismach fachowych (w zakresie
rekrutacji oraz mozliwos$ci nabywania
okreslonych ustug z zewnatrz)

Kontakty z urzedami - analiza ofert
urzedow pracy (w zakresie rekrutacji oraz
pomocy finansowej)

Nawigzanie kontaktu z firma ,fowcow
gtow”

Analiza mozliwosci finansowych firmy
oraz analiza poziomu ptaci innych swiadczen
pracowniczych na rynku

Analiza przepiséw dotyczacych
bezpieczenstwa i higieny pracy, przepisow
ppoz. itd.

Analiza konkurencji w celu
zaadaptowania najlepszych rozwigzan
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Scenariusz 6. Marzenia o wlasnej firmie rozpocznij od znajomosci ABC
prawa

Tomasz Sadowski, 4 godziny dydaktyczne
Cele

Nauczyciel:

* Celem zajec jest przyblizenie uczniom problematyki dotyczgcej prawnych aspektéw po-
dejmowania i prowadzenia dziatalnosci gospodarczej; uwypuklenie réznic pomiedzy
podmiotami wystepujacymi w obrocie gospodarczym i skrétowe przedstawienie po-
szczegblnych form wykonywania dziatalno$ci gospodarczej; zwrdcenie uwagi na rygo-
ryzm prawny w zakresie funkcjonowania strukturalnego spétek prawa handlowego oraz
koniecznos$¢ analizy miarodajnych przepiséw.

Uczen:

* Zapoznanie sie z podstawowa aparatura pojeciowa z zakresu prawnych aspektéw podej-
mowania i prowadzenia dziatalnosSci gospodarczej; umiejetno$¢ samodzielnego wyszuki-
wania miarodajnych przepiséw prawa i ich interpretacji; nabycie podstawowej wiedzy
dotyczacej przedsiebiorcow ze szczegdélnym uwzglednieniem spétek prawa handlowego.

Tres¢

Nie ulega watpliwosci, iz kazda osoba zamierzajgca podjac¢ i prowadzi¢ dziatalno$¢ gospo-
darczg powinna posiada¢ pewng minimalng wiedze z zakresu prawa, umozliwiajgcg jej porusza-
nie sie wsrod catego mndstwa przepisow regulujacych problematyke stosunkéw spotecznych
zwigzanych z podejmowaniem i prowadzeniem dziatalnosci gospodarczej. OczywisScie trudno
oczekiwaé, aby kazda osoba bedaca np. wspdélnikiem spétki cywilnej, cztonkiem zarzadu spétki
z 0.0. czy prowadzgca jednoosobowo dziatalno$¢ gospodarcza posiadata peing wiedze na temat
przepisow prawa cywilnego, gospodarczego i handlowego. Bytoby to pozadane, niemniej jednak
jest to przeciez niemozliwe. Nie zmienia to jednak faktu, Ze osoba w jaki$ sposéb zwigzana z pro-
wadzeniem dziatalnoS$ci gospodarczej musi posiada¢ przynajmniej podstawowa wiedze, ktdra
utatwi jej zrozumienie i podejmowanie pewnych decyzji zwigzanych z prowadzong przez nig
dziatalno$cia.

Otaczajaca nas rzeczywisto$¢ to dynamicznie zmieniajgce sie stany faktyczne, obejmujgce
zréznicowane stosunki spoteczne. Stosunki te regulowane s3 przez normy prawne nalezace do
poszczegdlnych gatezi prawa. I tak stosunki zwigzane ze $wiadczeniem pracy reguluje prawo
pracy, stosunki dotyczace relacji miedzy matzonkami oraz miedzy rodzicami a dzie¢mi reguluje
prawo rodzinne i opiekuncze, za$ stosunki zwigzane z podejmowaniem i prowadzeniem dziatal-
nosci gospodarczej reguluje prawo gospodarcze. Kazdego dnia dokonujemy kilku, a nawet kilku-
nastu czynnosci prawnych, o ktérych wlasciwie nie wiemy, Zze sg czynnosciami prawnymi. I tak
na przyktad kupujemy drobne artykuty spozywcze, gazety, przybory szkolne, bilety na tramwaj
lub autobus itd. W wiekszosci tych czynnosci jedng ze stron jest przedsiebiorca zajmujacy sie
prowadzeniem matego sklepiku osiedlowego, ogromnej sieci marketéw na terenie catej Polski
czy firma Swiadczaca ustugi przewozowe.

Przepisy dotyczace podmiotéow stosunkdéw prawnych, tj. oséb fizycznych, oséb prawnych
i tzw. utomnych oséb prawnych, uregulowane sg w Kodeksie cywilnym. Jest to jeden z najobszer-
niejszych aktéw normatywnych obowigzujacych w naszym prawie. Liczy ponad tysigc artykutow
i zawiera regulacje dotyczace miedzy innymi problematyki peltnomocnictwa, przedawnienia
roszczen, sposobéw zawierania umoéw, prawa wlasnos$ci oraz innych praw rzeczowych (np. uzyt-
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kowania wieczystego), zobowigzan umownych i pozaumownych (Kodeks cywilny zawiera przepi-
sy dotyczace najczesciej zawieranych umdw, tj. umowy sprzedazy, najmu, dzierzawy, leasingu,
darowizny, przewozu, zlecenia, ubezpieczenia i wielu innych), a takze przepisy dotyczace dzie-
dziczenia ustawowego i testamentowego. Wiele innych ustaw nie odwotuje sie do Kodeksu cywil-
nego, a zawarte w nim definicje obowigzuja takze na gruncie innych aktéw normatywnych (na
przyktad Kodeks pracy w art. 300 méwi o stosowaniu przepiséw Kodeksu cywilnego do spraw
nieuregulowanych w Kodeksie pracy).

Dziedzing prawa o bardzo duzym praktycznym znaczeniu jest prawo gospodarcze. Przepisy
wchodzace w sktad tej gatezi prawa porozrzucane sg po wielu aktach normatywnych, wéréd kto6-
rych mozna wymieni¢ ustawe Kodeks spétek handlowych, ustawe o Krajowym Rejestrze Sado-
wym, a takze Kodeks cywilny. Podstawowym zagadnieniem, ktérym zajmuje sie prawo gospodar-
cze, sa formy prowadzenia dziatalno$ci gospodarczej przez réznego rodzaju przedsiebiorcow.

Zgodnie z naszym prawem przedsiebiorcg jest osoba fizyczna, osoba prawna i jednostka or-
ganizacyjna niebedaca osobg prawng, ktorej odrebna ustawa przyznaje zdolnos¢ prawng - wy-
konujgca we wlasnym imieniu dziatalno$¢ gospodarcza. Osoby fizyczne to jedyni istniejgcy mate-
rialnie przedsiebiorcy. Pozostali, czyli osoby prawne (np. sp6tka z 0.0.) i tzw. utomne osoby
prawne, a wiec jednostki organizacyjne nieposiadajace osobowos$ci prawnej (np. sp6tka jawna),
istnieja tylko ,na papierze”. Nie mozemy zobaczy¢ spoétki akcyjnej, dotkngé spotdzielni mieszka-
niowej czy spotka¢ gminy.

Dziatalnoscia gospodarcza jest zarobkowa dziatalno$¢ wytwdrcza, budowlana, handlowa,
ustugowa oraz poszukiwanie, rozpoznawanie i wydobywanie kopalin ze zt6z, a takze dziatalno$¢
zawodowa, wykonywana w sposéb zorganizowany i ciggty.

W odniesieniu do oséb fizycznych podkresli¢ nalezy, iz dziatalno$¢ gospodarcza moga pro-
wadzi¢ tylko osoby posiadajace tzw. pelng zdolno$¢ do czynnos$ci prawnych. Peing zdolno$¢ do
czynno$ci prawnych zgodnie z naszym Kodeksem cywilnym nabywa sie z chwilg uzyskania petno-
letnio$ci.

Zgodnie z art. 432 § 1 Kodeksu cywilnego przedsiebiorca dziata pod firmg, czyli nazwa po-
zwalajacg nam na rozréznianie poszczegoélnych przedsiebiorcéw. Firmg osoby fizycznej jest jej
imie i nazwisko. Oczywiscie osoba fizyczna prowadzaca dziatalnos¢ gospodarcza moze oprocz
imienia i nazwiska zamie$ci¢ w swojej firmie inne dodatkowe okreslenia, wskazujace na przy-
ktad na rodzaj prowadzonej dziatalno$ci (np. Zaktad remontowo-budowlany Andrzej Stadnicki)
lub nawet abstrakcyjne (np. Przedsiebiorstwo wielobranzowe EWIMAX Ewa Wi$niewska). Z ko-
lei firmg osoby prawnej jest jej nazwa, przy czym zawsze znajduje sie w niej czton wskazujacy, z
jakiego rodzaju osobg prawng mamy do czynienia (np. JUPITER Sp. z o.0. lub Spétdzielnia Pracy
PROMIEN).

Przedsiebiorca moze podja¢ dziatalnos¢ gospodarcza po uzyskaniu wpisu do rejestru przed-
siebiorcdw w Krajowym Rejestrze Sgdowym albo do Ewidencji Dziatalnosci Gospodarczej. Wpi-
sowi do ewidencji podlegajg przedsiebiorcy bedacy osobami fizycznymi, zas$ pozostali przedsie-
biorcy (np. spéiki z 0.0., spéiki jawne, spotdzielnie, przedsiebiorstwa panstwowe itd.) podlegaja
wpisowi do Krajowego Rejestru Sagdowego.

Krajowy Rejestr Sagdowy sktada sie z:

1. rejestru przedsiebiorcéw,

2. rejestru stowarzyszen, innych organizacji spotecznych i zawodowych, fundacji oraz publicz-
nych zaktadéw opieki zdrowotnej,

3. rejestru dtuznikéw niewyptacalnych.



Modut II - Gimnazjalista wobec zjawisk gospodarczych 53

Jak sama nazwa wskazuje, przedsiebiorcy inni niz osoby fizyczne podlegaja wpisowi do
pierwszego z ww. rejestrow, czyli rejestru przedsiebiorcéw. Krajowy Rejestr Sadowy prowadza
w systemie informatycznym sady rejonowe (sady gospodarcze), obejmujgce swojg wiasciwoscia
obszar wojewddztwa lub jego cze$¢. Dzieki Krajowemu Rejestrowi Sgdowemu mozemy uzyskaé
podstawowe dane dotyczace kazdego przedsiebiorcy w nim zarejestrowanego (np. firme, siedzi-
be, czym sie zajmuje, kto wchodzi w sktad jego zarzadu itd.). Rejestr jest dostepny dla wszyst-
kich, czyli kazdy moze udac¢ sie do najblizszego sadu, ktéry prowadzi centralng informacje Krajo-
wego Rejestru Sadowego, i po uiszczeniu odpowiedniej optaty od reki uzyska tzw. odpis z KRS-u
zawierajgcy ww. dane. Na naszym terenie najblizsze sady prowadzace Krajowy Rejestr Sadowy
znajduja sie w Katowicach i Gliwicach.

Z kolei ewidencje dziatalnosci gospodarczej prowadza gminy wiasciwe dla miejsca zamieszka-
nia danego przedsiebiorcy, bedgcego osoba fizyczng. Réwniez i ona jest dostepna dla wszystkich.

Jezeli kilka oséb fizycznych lub prawnych chciatoby wspélnie prowadzi¢ dziatalno$¢ gospo-
darcza, moga one zatozy¢ jedna z kilku rodzajéw znanych naszemu prawu spotek.

[ tak jedng z najbardziej rozpowszechnionych, zwtaszcza wséréd oséb fizycznych zamierzajg-
cych wspoélnie prowadzi¢ dziatalno$¢ gospodarcza (ponad 95% spotek cywilnych to spétki zakta-
dane przez osoby fizyczne; spotek cywilnych zaktadanych przez osoby prawne i utomne osoby
prawne jest bardzo niewiele), jest tzw. spétka cywilna. Nazwa wywodzi sie stad, iz struktura ta
jest uregulowana w art. 860 i nastepnych Kodeksu cywilnego. Podkresli¢ przy tym nalezy, iz sp6t-
ka cywilna nie jest nigdzie rejestrowana! Rejestracji podlegaja tylko wspélnicy (gdy sa nimi oso-
by fizyczne - w ewidencji dziatalno$ci gospodarczej, gdy sa nimi inni przedsiebiorcy - w KRS-ie).
Niewatpliwie zaleta spétki cywilnej jest prostota jej zatozenia. Wystarczy przygotowac i podpi-
sa¢ umowe spotki (nie jest wymagane uczynienie tego w obecnos$ci notariusza). Natomiast jej
podstawowym minusem jest bardzo rygorystyczna odpowiedzialno$¢ wspdlnikow, ktorzy za zo-
bowigzania sp6tki odpowiedzialni sg solidarnie. Odpowiedzialno$¢ solidarna polega na tym, ze
np. gdyby spo6tka cywilna kupita jakis towar i nie zaptacita za niego, sprzedawca mégtby zadac
zaptaty od wszystkich wspdlnikow tacznie, od niektérych z nich lub od kazdego z osobna, przy
czym jezeli jeden z nich zaptacitby wierzycielowi, pozostali byliby zwolnieni z dtugu, ale musieli-
by woéwczas zwroci¢ temu, ktéry zaptacit przypadajace na nich czesci zadtuzenia. Doda¢ nalezy,
iz kazdy ze wspdlnikéw odpowiada catym swoim prywatnym majatkiem.

Majatek spotki cywilnej, czyli majatek wspdlny jej wspdlnikow, stanowi tzw. wspoétwiasnosc¢
1aczna. Oznacza to, Ze majatek spo6tki nie dzieli sie na Zadne udziaty, a kazdy ze wspolnikow jest
wspétwiascicielem catego majatku wspdlnego.

Innymi spotykanymi w obrocie gospodarczym spotkami sg tzw. spétki prawa handlowego,
do ktérych naleza: spotka jawna, spotka partnerska, spétka komandytowa, spotka komandyto-
wo-akcyjna, spétka z ograniczong odpowiedzialno$cia i spétka akcyjna. Spétki te uregulowane sg
w Kodeksie spétek handlowych. Wszystkie spo6tki prawa handlowego powstajg w momencie wpi-
su do rejestru przedsiebiorcow prowadzonego w ramach Krajowego Rejestru Sadowego. Umowy
lub statuty wszystkich spétek prawa handlowego musza by¢ sporzadzone przez notariusza
w formie aktu notarialnego. Jedynym wyjatkiem jest spétka jawna, ktérej umowa jest sporzadza-
na bez udziatu notariusza w zwyklej formie pisemnej (oznacza to, ze sami wspélnicy sporzadzaja
umowe i podpisuja ja).

Spotka jawna, spotka partnerska, spotka komandytowa, spétka komandytowo-akcyjna to
tzw. spo6tki osobowe, za$ spo6tka z ograniczong odpowiedzialnos$cia i spotka akcyjna to tzw. spotki
kapitatowe. Podstawowa réznica miedzy dwiema ww. grupami spétek sprowadza sie do tego, ze
spétki osobowe nie majg osobowos$ci prawnej (to tzw. utomne osoby prawne, o ktérych byta
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mowa na samym poczatku), zas spotki kapitatowe sg osobami prawnymi. Ta podstawowa rézni-
ca pociaga za soba szereg pomniejszych rozrdéznien. I tak wspolnicy spétek osobowych ponosza
osobistg odpowiedzialno$¢ za ich zobowigzania, za$ udziatowcy spoétek z o.0. i akcjonariusze
spoétek akcyjnych nie odpowiadajg za zobowigzania tychze spétek.

Spétki osobowe moga by¢ zaloZone przez co najmniej dwdch wspoélnikéw, natomiast spétki
kapitatowe moga by¢ zatozone jednoosobowo (np. Jan Kowalski zaktada spétke z 0.0. i ma w niej
100% udziatow).

Zaktadajac spotke osobowa, wspoélnicy zobowigzani sa do wniesienia tzw. wktadéw. Wkta-
dem mogg by¢:

1. pieniadze,
2. ustugi $wiadczone przez wspélnikow,
3. zbywalne prawa majatkowe.

Za wyjatkiem sp6tki komandytowo-akcyjnej, ktorej zatozenie wymaga zgromadzenia kapita-
tu w wysokosci 50 000 zt, zatozenie sp6tki osobowej nie wigze sie z koniecznos$cia zgromadzenia
kapitatu.

Wspdlnicy moga wnies¢ na przyktad jako swoj wktad ustugi, ktére beda Swiadczyli na rzecz
spotki w trakcie jej istnienia (najczesciej wspolnicy traktujg jako wktad swoja prace swiadczona
na rzecz spotki).

Innym rodzajem wktadu mogg by¢ tzw. zbywalne prawa majatkowe. W jezyku potocznym mo-
wimy, Ze ktos wnidst do spo6tki wktad w postaci np. samochodu, komputera, mebli biurowych itd.
W jezyku prawniczym postugujemy sie za$ pojeciem ,zbywalne prawa majatkowe”, bowiem przed-
miotem naszego wktadu nie sa rzeczy, ale prawo wtasnosci, ktdrego przedmiotem sg wiasnie sa-
mochdd, komputer, meble biurowe itd. Najczesciej przedmiotem wktadu jest prawo wtasnosci, ale
moga to by¢ réwniez prawa wynikajgce z rejestracji patentu, autorskie prawa majatkowe do napi-
sanej ksigzki itp., dlatego postugujemy sie szerszym pojeciem -, zbywalne prawa majatkowe”.

Podkreslenia wymaga, iZ odpowiedzialno$¢ wspdlnikow w spétkach osobowych to tzw. sub-
sydiarna odpowiedzialno$¢ wspolnika. Polega ona na tym, Ze wierzyciel takiej sp6tki moze pro-
wadzi¢ egzekucje z majatku prywatnego wspdlnika tylko wtedy, gdy egzekucja z majatku spotki
okaze sie bezskuteczna. Oznacza to, ze wierzyciel spétki osobowej w pierwszej kolejnos$ci musi
wystgpi¢ na droge sgdowa przeciwko spétce i prowadzi¢ egzekucje z jej majatku, a dopiero wow-
czas, gdy komornik stwierdzi, iz egzekucja z majatku spétki jest bezskuteczna, moze skierowac
egzekucje bezposrednio do majatkow osobistych jej wspdlnikow.

Najczesciej spotykana sp6tka osobowg jest spétka jawna. Znacznie rzadziej wystepuja spotki
komandytowe (znang praktycznie wszystkim sp6tka komandytowg w naszym Kkraju jest
+REAL sp. z 0.0. i Spétka” Spotka komandytowa) i spotki partnerskie. Najrzadziej spotykang ze
spotek osobowych jest spotka komandytowo-akcyjna. Spétka partnerska jest jedyng spotka, kto-
ra moga zatozy¢ tylko osoby fizyczne wykonujace tzw. wolne zawody, takie jak: adwokat, apte-
karz, architekt, inzynier budownictwa, biegly rewident, broker ubezpieczeniowy, doradca podat-
kowy, makler papieréw wartosciowych, doradca inwestycyjny, ksiegowy, lekarz, lekarz dentysta,
lekarz weterynarii, notariusz, pielegniarka, potozna, radca prawny, rzecznik patentowy, rzeczo-
znawca majgtkowy i ttumacz przysiegty.

Z pewnoScia najbardziej rozpowszechniong spétka kapitatows jest spétka z ograniczong odpo-
wiedzialno$cig (w skrdcie sp. z 0.0.). Aby zatozy¢ sp. z 0.0., musimy zgromadzi¢ tzw. kapitat zakta-
dowy w wysokos$ci 50 000 zh. Kapitat spotki z 0.0. moze by¢ pokryty wktadami pienieznymi lub
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niepienieznymi, ktére nazywamy aportami. Przedmiotem aportu moga by¢ tylko zbywalne prawa
majatkowe. Absolutnie nie mozna wnosic¢ jako wktadu ustug swiadczonych przez wspélnikéw.

Kapitat zaktadowy sp. z o0.0. dzieli sie na udziaty o réwnej albo nieré6wnej warto$ci nominal-
nej. Umowa spo6tki stanowi, czy wspélnik moze mie¢ tylko jeden, czy wiecej udziatow. Jezeli
wspélnik moze mie¢ wiecej niz jeden udziat, wéwczas wszystkie udziaty w kapitale zaktadowym
powinny by¢ réwne i sg niepodzielne. Wartos¢ nominalna udziatu nie moze by¢ nizsza niz 50 zt.
Udziaty sa zbywalne. Zbycie udziatu, jego czesci lub utamkowej czesSci udziatu oraz jego zasta-
wienie powinno by¢ dokonane w formie pisemnej z podpisami notarialnie po$wiadczonymi.

Organem zarzadzajacym sp6tka z 0.0. i reprezentujagcym ja na zewnatrz jest zarzad powoty-
wany przez zgromadzenie wspdlnikéw. Zarzad sktada sie z jednego albo wiekszej liczby czton-
kéw. Do zarzadu moga by¢ powotane osoby sposréd wspélnikéw lub spoza ich grona. Jezeli za-
rzad jest wieloosobowy, sposéb reprezentowania okresla umowa spotki. Jezeli umowa spotki nie
zawiera zadnych postanowien w tym przedmiocie, do sktadania o$wiadczen w imieniu spo6tki
wymagane jest wspétdziatanie dwoch cztonkéw zarzadu albo jednego cztonka zarzadu tgcznie
z prokurentem (prokurent jest pelnomocnikiem handlowym, ktérego moga powotywac przed-
siebiorcy wpisani do Krajowego Rejestru Sagdowego; nie jest to organ spo6tki).

W spétce z 0.0. moze by¢ powotana rada nadzorcza lub komisja rewizyjna albo oba te organy.
Podkreslenia przy tym wymaga, iz powotanie rady lub komisji nie jest obowigzkowe, bowiem
w sp. z 0.0. kazdemu ze wspélnikéw przystuguje tzw. indywidualne prawo kontroli. Polega ono
na tym, ze kazdy ze wspdlnikéw moze w kazdym czasie przeglada¢ ksiegi i dokumenty spéiki,
sporzadza¢ bilans dla swego uzytku lub zada¢ wyjasnien od zarzadu. Jezeli jednak wspoélnicy po-
dejma decyzje o powotaniu rady lub komisji, wéwczas stosowng uchwale w tym zakresie podej-
muje zgromadzenie wspo6lnikéw. Zaréwno rada, jak i komisja sg organami kolegialnymi sktadaja-
cymi sie z co najmniej trzech cztonkéw. Rada nadzorcza sprawuje staly nadzér nad dziatalnosciag
spotki we wszystkich dziedzinach jej dziatalno$ci, za$ komisja rewizyjna dziata tylko okresowo
po zakonczeniu roku obrotowego, zajmujac sie oceng sprawozdania zarzadu z dziatalno$ci spotki
oraz sprawozdania finansowego za zakonczony rok obrotowy.

Organem uchwatodawczym w spéice z o0.0. jest zgromadzenie wspélnikdéw. Zgromadzenie
moze by¢ zwyczajne lub nadzwyczajne. Zwyczajne zgromadzenie wsp6lnikow powinno odby¢ sie
w terminie sze$ciu miesiecy po uptywie kazdego roku obrotowego. Przedmiotem obrad zwyczaj-
nego zgromadzenia wspolnikow jest m.in. rozpatrzenie i zatwierdzenie sprawozdania zarzadu
z dziatalnoSci spoétki oraz sprawozdania finansowego za zakonczony rok obrotowy. Nadzwyczaj-
ne zgromadzenie zwotuje sie w kazdym przypadku, gdy zachodzi potrzeba podjecia stosownych
uchwat. Zgromadzenie podejmuje uchwaty w najwazniejszych dla spétki sprawach. I tak na przy-
ktad podejmuje decyzje w sprawie powotania i odwotania zarzadu, zmiany umowy sp6tki, pota-
czenia z inng spo6tka, rozwigzania spoéiki, etc.

Druga ze spoétek kapitatowych jest spétka akcyjna. Spoétka akcyjna wykazuje wiele podo-
bienstw do sp6tki z 0.0. Najwazniejsze réznice polegaja na tym, ze kapitat spotki akcyjnej wynosi
500 000 zt i dzieli sie na akcje bedgce papierami warto$ciowymi, zarzad jest powotywany nie
przez wspoélnikéw, lecz przez rade nadzorczg, ktéra bezwzglednie musi by¢ powotana w kazdej
spotce akcyjne;j.

Przebieg zajec

Zajecia powinny by¢ prowadzone w oparciu o czynny udziat uczniéw. Oczywiscie wiekszos$¢
uczniow nie posiada podstawowej wiedzy dotyczacej podstaw prawa, ale interaktywno$¢ ukie-
runkowana na wspdélne poszukiwanie regulacji prawnych i rozwigzanie probleméw moze przy-
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nie$¢ zamierzone rezultaty w postaci ,zaszczepienia” uczniom umiejetnos$ci samodzielnej analizy
przepisow.

Z uwagi na specyfike nauczania w gimnazjach (majac na uwadze zwtaszcza wiek uczniow)
uwazam, Ze podej$cie osoby prowadzacej powinno by¢ maksymalnie elastyczne. Powinna ona
wplataé wiele przyktadéw oraz w jak najwiekszym stopniu postugiwac sie jezykiem potocznym
w celu jej lepszego zrozumienia (oczywiscie uwzgledniajac réznice w rozumieniu pewnych pojec
w jezyku potocznym i prawniczym). Ponadto wazne jest, aby osoba prowadzaca zajecia dostoso-
wywata ich przebieg do poziomu i oczekiwan stuchaczy. Polecam réwniez dokonywanie wspdl-
nej analizy przepiso6w zamieszczonych w zataczonych materiatach.

Bibliografia i akty normatywne
e Krulczak K., Prawo handlowe. Zarys wyktadu, LexisNexis, Warszawa 2006.

*  Siuda W, Elementy prawa dla ekonomistéw, Scriptum, Poznan 2006.

* Ustawa z dnia 15 wrze$nia 2000 r. Kodeks spotek handlowych (Dz. U. z dnia 8 listopada
2000 r. z pdzn. zm.); ustawa z dnia 23 kwietnia 1964 r. Kodeks cywilny (Dz. U. z dnia 18
maja 1964 r. z pdZzn. zm.); ustawa z dnia 20 sierpnia 1997 r. o Krajowym Rejestrze Sado-
wym (tekst jednolity Dz. U. 2007.168.1186).
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Materiaty

USTAWA
z dnia 23 kwietnia 1964 r.
KODEKS CYWILNY

-WYCIAG-
Art. 43", Przedsiebiorcg jest osoba fizyczna, osoba prawna i jednostka organizacyjna, o ktorej
mowa w art. 33* § 1, prowadzgca we wiasnym imieniu dziatalno$¢ gospodarczg lub zawodowa.
Art. 432% § 1. Przedsiebiorca dziata pod firma.

§ 2. Firme ujawnia sie we wlasciwym rejestrze, chyba Ze przepisy odrebne stanowig inacze;.

Art. 43°. § 1. Firma przedsiebiorcy powinna sie odréznia¢ dostatecznie od firm innych przedsie-
biorcow prowadzacych dziatalno$¢ na tym samym rynku.

§ 2. Firma nie moze wprowadza¢ w btad, w szczeg6lnosci co do osoby przedsiebiorcy, przed-
miotu dziatalno$ci przedsiebiorcy, miejsca dziatalnosci, Zrédet zaopatrzenia.

Art. 43*. Firma osoby fizycznej jest jej imie i nazwisko. Nie wyklucza to wiaczenia do firmy pseu-
donimu lub okreslen wskazujacych na przedmiot dziatalno$ci przedsiebiorcy, miejsce jej prowa-
dzenia oraz innych okreslefi dowolnie obranych.

Art. 435, § 1. Firma osoby prawnej jest jej nazwa.

§ 2. Firma zawiera okreslenie formy prawnej osoby prawnej, ktére moze by¢ podane w skré-
cie, a ponadto moze wskazywac na przedmiot dzialalno$ci, siedzibe tej osoby oraz inne okresle-
nia dowolnie obrane.

§ 3. Firma osoby prawnej moze zawiera¢ nazwisko lub pseudonim osoby fizycznej, jezeli stu-
zy to ukazaniu zwigzkdéw tej osoby z powstaniem lub dziatalno$cig przedsiebiorcy. Umieszczenie
w firmie nazwiska albo pseudonimu osoby fizycznej wymaga pisemnej zgody tej osoby, a w razie
jej $mierci - zgody jej matzonka i dzieci.

§ 4. Przedsiebiorca moze postugiwac sie skrétem firmy. Przepis art. 43* § 2 stosuje sie odpo-
wiednio.

Art. 860. § 1. Przez umowe sp6tki wspoélnicy zobowiazujg sie dazy¢ do osiggniecia wspolnego
celu gospodarczego przez dzialanie w sposdéb oznaczony, w szczeg6lnosSci przez wniesienie
wktadow.

§ 2. Umowa spétki powinna by¢ stwierdzona pismem.

Art. 861. § 1. Wktad wspdlnika moze polega¢ na wniesieniu do sp6tki wtasnosci lub innych praw
albo na swiadczeniu ustug.

§ 2. Domniemywa sie, ze wktady wspélnikéw majg jednakowa wartos¢.

Art. 864. Za zobowigzania spo6tki wspdélnicy odpowiedzialni s solidarnie.
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USTAWA
z dnia 15 wrzes$nia 2000 r.
KODEKS SPOLEK HANDLOWYCH
-WYCIAG-
Art. 1. § 1. Ustawa reguluje tworzenie, organizacje, funkcjonowanie, rozwigzywanie, laczenie,
podziat i przeksztatcanie spotek handlowych.

§ 2. Spétkami handlowymi s3: spotka jawna, spétka partnerska, spotka komandytowa, sp6t-
ka komandytowo-akcyjna, spétka z ograniczong odpowiedzialnos$cia i spotka akcyjna.
Art. 22. § 1. Spo6tka jawna jest spotka osobowa, ktora prowadzi przedsiebiorstwo pod wtasna fir-
m3, a nie jest inng spo6tka handlowa.

§ 2. Kazdy wspo6lnik odpowiada za zobowigzania sp6tki bez ograniczenia catym swoim ma-
jatkiem solidarnie z pozostaltymi wspdlnikami oraz ze sp6tka, z uwzglednieniem art. 31.
Art. 23. Umowa sp6tki powinna by¢ zawarta na piSmie pod rygorem niewazno$ci.

Art. 24.§ 1. Firma sp6tki jawnej powinna zawiera¢ nazwiska lub firmy (nazwy) wszystkich
wspolnikdw albo nazwisko albo firme (nazwe) jednego albo kilku wsp6lnikow oraz dodatkowe
oznaczenie ,spotka jawna”.

§ 2. Dopuszczalne jest uzywanie w obrocie skrotu ,sp. j.”
Art. 25. Umowa spétki jawnej powinna zawierac:
1) firme i siedzibe spéiki,
2) okreslenie wktadow wnoszonych przez kazdego wspoélnika i ich wartos¢,
3) przedmiot dziatalnosci spotki,
4) czas trwania spotki, jezeli jest oznaczony.
Art. 25, § 1. Spbtka jawna powstaje z chwilg wpisu do rejestru.

Art. 86. § 1. Sp6tka partnerska jest spotka osobowa, utworzona przez wspolnikow (partneréw)
w celu wykonywania wolnego zawodu w spétce prowadzacej przedsiebiorstwo pod wtasng fir-
ma.

§ 2. Spotka moze by¢ zawigzana w celu wykonywania wiecej niz jednego wolnego zawodu,
chyba ze odrebna ustawa stanowi inacze;j.

Art. 87. § 1. Partnerami w spo6tce moga by¢ wytacznie osoby fizyczne, uprawnione do wykony-
wania wolnych zawod 6w, okreslonych w art. 88 lub w odrebnej ustawie.

§ 2. Wykonywanie wolnego zawodu w spo6tce moze by¢ uzaleznione od spetienia dodatko-
wych wymagan przewidzianych w odrebnej ustawie.

Art. 88. Partnerami w sp6tce moga by¢ osoby uprawnione do wykonywania nastepujgcych za-
wodow: adwokata, aptekarza, architekta, inzyniera budownictwa, biegtego rewidenta, brokera
ubezpieczeniowego, doradcy podatkowego, maklera papier6w wartosciowych, doradcy inwesty-
cyjnego, ksiegowego, lekarza, lekarza dentysty, lekarza weterynarii, notariusza, pielegniarki, po-
toznej, radcy prawnego, rzecznika patentowego, rzeczoznawcy majatkowego i ttumacza przysie-
gtego.

Art. 89. W sprawach nieuregulowanych w niniejszym dziale do spétki partnerskiej stosuje sie
odpowiednio przepisy o spotce jawnej, chyba Ze ustawa stanowi inacze;j.
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Art. 90. § 1. Firma spo6tki partnerskiej powinna zawiera¢ nazwisko co najmniej jednego partne-
ra, dodatkowe oznaczenie ,i partner” badz ,i partnerzy” albo ,sp6tka partnerska” oraz okreslenie
wolnego zawodu wykonywanego w spotce.

§ 2. Dopuszczalne jest uzywanie w obrocie skrotu ,sp.p.”

§ 3. Firmy z oznaczeniem ,i partner” badzZ ,i partnerzy” albo ,sp6tka partnerska” oraz skrotu
»Sp.p.” moze uzywac tylko spétka partnerska.

Art. 91. Umowa sp6tki partnerskiej powinna zawierac:
1) okreslenie wolnego zawodu wykonywanego przez partneréw w ramach spoéiki,
2) przedmiot dziatalnos$ci spo6tki,

3) nazwiska i imiona partneréw, ktérzy ponosza nieograniczong odpowiedzialno$¢ za zo-
bowigzania sp6tki, w przypadku przewidzianym w art. 95 § 2,

4) w przypadku gdy spétke reprezentuja tylko niektérzy partnerzy, nazwiska i imiona
tych partneréw,

5) firme i siedzibe spo6iki,

6) czas trwania spotki, jezeli jest oznaczony,

7) okreslenie wktadow wnoszonych przez kazdego partnera i ich wartosc¢.
Art. 92. Umowa spotki partnerskiej powinna by¢ zawarta w formie aktu notarialnego.

Art. 102. Spétka komandytowa jest spétka osobowa majgca na celu prowadzenie przedsiebior-
stwa pod wtasng firmg, w ktérej wobec wierzycieli za zobowigzania spétki co najmniej jeden
wspélnik odpowiada bez ograniczenia (komplementariusz), a odpowiedzialno$¢ co najmniej jed-
nego wspolnika (komandytariusza) jest ograniczona.

Art. 103. W sprawach nieuregulowanych w niniejszym dziale do sp6tki komandytowej stosuje
sie odpowiednio przepisy o spotce jawnej, chyba Ze ustawa stanowi inacze;.
Art. 104. § 1. Firma spo6tki komandytowej powinna zawiera¢ nazwisko jednego lub kilku kom-
plementariuszy oraz dodatkowe oznaczenie ,spétka komandytowa”.

§ 2. Dopuszczalne jest uzywanie w obrocie skrétu ,,sp.k.”

§ 3. Jezeli komplementariuszem jest osoba prawna, firma spétki komandytowej powinna za-
wiera¢ petne brzmienie firmy (nazwy) tej osoby prawnej z dodatkowym oznaczeniem ,spétka
komandytowa”. Nie wyklucza to zamieszczenia nazwiska komplementariusza, ktéry jest osoba fi-
Zyczna.

§ 4. Nazwisko komandytariusza nie moze by¢ zamieszczane w firmie spétki. W przypadku
zamieszczenia nazwiska lub firmy (nazwy) komandytariusza w firmie sp6tki, komandytariusz
ten odpowiada wobec 0s6b trzecich tak jak komplementariusz.

Art. 105. Umowa spétki komandytowej powinna zawierac:
1) firme i siedzibe spoéiki,
2) przedmiot dziatalnosci spéiki,
3) czas trwania spo6iki, jezeli jest oznaczony,
4) oznaczenie wktadéw wnoszonych przez kazdego wspdlnika i ich warto$¢,

5) oznaczony kwotowo zakres odpowiedzialnosci kazdego komandytariusza wobec wierzy-
cieli (sume komandytowa).

Art. 106. Umowa spétki komandytowej powinna by¢ zawarta w formie aktu notarialnego.
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Art. 125. Sp6tka komandytowo-akcyjng jest spotka osobowa majgca na celu prowadzenie przed-
siebiorstwa pod wtasng firmga, w ktérej wobec wierzycieli za zobowigzania spétki co najmniej je-
den wspoélnik odpowiada bez ograniczenia (komplementariusz), a co najmniej jeden wspdlnik
jest akcjonariuszem.

Art. 126. § 1. W sprawach nieuregulowanych w niniejszym dziale do spétki komandytowo-akcyj-
nej stosuje sie:

1) w zakresie stosunku prawnego komplementariuszy, zar6wno miedzy sobg, wobec wszyst-
kich akcjonariuszy, jak i wobec 0s6b trzecich, a takze do wktadéw tychze wspdlnikéw do spotki,
z wytaczeniem wktadow na kapitat zaktadowy - odpowiednio przepisy dotyczace spo6tki jawnej,

2) w pozostatych sprawach - odpowiednio przepisy dotyczace spotki akcyjnej, a w szczegol-
nosci przepisy dotyczace kapitatu zaktadowego, wktadoéw akcjonariuszy, akcji, rady nadzorczej
i walnego zgromadzenia.

§ 2. Kapitat zaktadowy sp6tki komandytowo-akcyjnej powinien wynosi¢ co najmniej 50.000
ztotych.

Art. 127. § 1. Firma spoétki komandytowo-akcyjnej powinna zawieraé nazwiska jednego lub kilku
komplementariuszy oraz dodatkowe oznaczenie ,spétka komandytowo-akcyjna”.

§ 2. Dopuszczalne jest uzywanie w obrocie skrotu ,S.K.A”

Art. 151. § 1. Spétka z ograniczong odpowiedzialno$cia moze by¢ utworzona przez jedna albo
wiecej 0s6b w kazdym celu prawnie dopuszczalnym, chyba ze ustawa stanowi inaczej.

§ 2. Spétka z ograniczong odpowiedzialnoscig nie moze by¢ zawigzana wytacznie przez inng
jednoosobowg spotke z ograniczona odpowiedzialnos$cia.

§ 3. Wspolnicy sa zobowigzani jedynie do $wiadczen okreslonych w umowie spéiki.

§ 4. Wspdlnicy nie odpowiadajg za zobowigzania spotki.
Art. 152. Kapitat zaktadowy spo6tki dzieli sie na udziaty o ré6wnej albo nieréwnej warto$ci nomi-
nalne;j.
Art. 153. Umowa spo6iki stanowi, czy wspdélnik moze mie¢ tylko jeden, czy wiecej udziatéw. Jezeli
wspolnik moze mieé wiecej niz jeden udziat, wéwczas wszystkie udziaty w kapitale zaktadowym
powinny by¢ réwne i sa niepodzielne.
Art. 154. § 1. Kapitat zaktadowy spétki powinien wynosi¢ co najmniej 50.000 ztotych.

§ 2. Warto$¢ nominalna udziatu nie moze by¢ nizsza niz 50 ztotych.

§ 3. Udzialy nie moga by¢ obejmowane ponizej ich warto$ci nominalnej. Jezeli udziat jest
obejmowany po cenie wyzszej od wartosci nominalnej, nadwyzke przelewa sie do kapitatu zapa-
sowego.

Art. 155. Spotki z ograniczong odpowiedzialno$cig, majace siedzibe za granica, moga tworzy¢
oddziaty lub przedstawicielstwa na terytorium Rzeczypospolitej Polskiej. Warunki tworzenia ta-
kich oddziatéw lub przedstawicielstw okresla odrebna ustawa.

Art. 156. W spétce jednoosobowej jedyny wspolnik wykonuje wszystkie uprawnienia przystugu-
jace zgromadzeniu wspolnikdéw zgodnie z przepisami niniejszego dziatu. Przepisy o zgromadze-
niu wspolnikéw stosuje sie odpowiednio.
Art. 157. § 1. Umowa spo6tki z ograniczong odpowiedzialno$cig powinna okresla¢:

1) firme i siedzibe spoéiki,

2) przedmiot dziatalno$ci spéiki,

3) wysoko$¢ kapitatu zaktadowego,



Modut II - Gimnazjalista wobec zjawisk gospodarczych 61

4) czy wspolnik moze mie¢ wiecej niz jeden udziat,
5) liczbe i warto$¢ nominalng udziatéw objetych przez poszczeg6lnych wspolnikéw,
6) czas trwania spo61ki, jezeli jest oznaczony.

§ 2. Umowa spotki z ograniczong odpowiedzialno$cia powinna by¢ zawarta w formie aktu
notarialnego.

Art. 158. § 1. Jezeli wktadem do sp6tki w celu pokrycia udziatu ma by¢ w catosci albo w czesci
wktad niepieniezny (aport), umowa sp6tki powinna szczegétowo okresla¢ przedmiot tego wkia-
du oraz osobe wspolnika wnoszacego aport, jak réwniez liczbe i warto$¢ nominalng objetych
w zamian udziatow.

Art. 160. § 1. Firma spétki moze by¢ obrana dowolnie; powinna jednak zawiera¢ dodatkowe
oznaczenie ,sp6tka z ograniczong odpowiedzialnos$cig”.

§ 2. Dopuszczalne jest uzywanie w obrocie skrétu ,spo6tka z 0.0.” lub ,sp. z 0.0”
Art. 163. Do powstania sp6tki z ograniczong odpowiedzialno$cig wymaga sie:

1) zawarcia umowy spéiki,

2) wniesienia przez wspdlnikéw wktadéw na pokrycie catego kapitatu zaktadowego, a w ra-
zie objecia udziatu za cene wyzsza od wartosci nominalnej, takze wniesienia nadwyzki,

3) powotania zarzadu,

4) ustanowienia rady nadzorczej lub komisji rewizyjnej, jezeli wymaga tego ustawa lub umo-
wa spotki,

5) wpisu do rejestru.
Art. 301. § 1. Zawigzac¢ spo6tke akcyjng moze jedna albo wiecej oséb. Spotka akcyjna nie moze
by¢ zawigzana wylacznie przez jednoosobowg spotke z ograniczong odpowiedzialnoscia.

§ 2. Statut spotki akcyjnej powinien by¢ sporzadzony w formie aktu notarialnego.

§ 3. Osoby podpisujace statut sg zatozycielami spétki.

§ 4. Akcjonariusze sg zobowigzani jedynie do Swiadczen okres§lonych w statucie.

§ 5. Akcjonariusze nie odpowiadaja za zobowigzania spétki.
Art. 302. Kapitat zaktadowy spotki akcyjnej dzieli sie na akcje o réwnej warto$ci nominalne;j.

Art. 303.§ 1. W spoétce jednoosobowej jedyny akcjonariusz wykonuje wszystkie uprawnienia
walnego zgromadzenia zgodnie z przepisami niniejszego dziatu. Przepisy o walnym zgromadze-
niu stosuje sie odpowiednio.

§ 2. W przypadku gdy wszystkie akcje sp6tki przystuguja jedynemu akcjonariuszowi albo je-
dynemu akcjonariuszowi i spotce, oswiadczenie woli takiego akcjonariusza sktadane spoétce wy-
maga formy pisemnej pod rygorem niewaznosci, chyba ze ustawa stanowi inaczej.

§ 3. W sprawach przekraczajgcych zakres zwyktych czynnosci spo6tki oswiadczenie takie wy-
maga formy pisemnej z podpisem notarialnie po§wiadczonym.

§ 4. Przepis § 3 nie uchybia odrebnym przepisom, ktére wymagaja zachowania formy aktu
notarialnego.

Art. 304. § 1. Statut spo6tki akcyjnej powinien okresla¢:
1) firme i siedzibe spoéiki,
2) przedmiot dziatalnosci spéiki,

3) czas trwania spo6iki, jezeli jest oznaczony,
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4) wysokos$¢ kapitatu zaktadowego oraz kwote wptacong przed zarejestrowaniem na pokry-
cie kapitatu zaktadowego,

5) warto$¢ nominalng akcji i ich liczbe ze wskazaniem, czy akcje sa imienne, czy na okaziciela,

6) liczbe akcji poszczegélnych rodzajow i zwigzane z nimi uprawnienia, jezeli majg by¢
wprowadzone akcje réznych rodzajow,

7) nazwiska i imiona albo firmy (nazwy) zatozyciel,,

8) liczbe cztonkéw zarzadu i rady nadzorczej albo co najmniej minimalng lub maksymalna
liczbe cztonkéw tych organéw oraz podmiot uprawniony do ustalenia sktadu zarzadu lub rady
nadzorczej,

9) (uchylony),

10) pismo do ogtoszen, jezeli spotka zamierza dokonywaé ogtoszen réwniez poza Monito-
rem Sadowym i Gospodarczym.

§ 2. Statut powinien réwniez zawiera¢, pod rygorem bezskuteczno$ci wobec sp6tki, postano-
wienia dotyczace:

1) liczby i rodzajow tytutéw uczestnictwa w zysku lub w podziale majatku spétki oraz zwia-
zanych z nimi praw,

2) wszelkich zwigzanych z akcjami obowigzkéw Swiadczenia na rzecz sp6tki, poza obowigz-
kiem wptacenia naleznosci za akcje,

3) warunkéw i sposobu umorzenia akgji,

4) ograniczen zbywalnosci akcji,

5) uprawnien osobistych przyznanych akcjonariuszom, o ktérych mowa w art. 354,

6) co najmniej przybliZzonej wielkos$ci wszystkich kosztéw poniesionych lub obciazajacych
spo6tke w zwiazku z jej utworzeniem.

§ 3. Statut moze zawiera¢ postanowienia odmienne, niz przewiduje ustawa, jezeli ustawa na
to zezwala.

§ 4. Statut moze zawiera¢ dodatkowe postanowienia, chyba ze z ustawy wynika, ze przewi-
duje ona wyczerpujace uregulowanie albo dodatkowe postanowienie statutu jest sprzeczne z na-
tura spotki akcyjnej lub dobrymi obyczajami.
Art. 305. § 1. Firma sp6tki moze by¢ obrana dowolnie; powinna zawiera¢ dodatkowe oznaczenie
»Spotka akcyjna”.

§ 2. Dopuszczalne jest uzywanie w obrocie skrétu ,,S.A”
Art. 306. Do powstania spo6tki akcyjnej wymaga sie:

1) zawigzania spo6tki, w tym podpisania statutu przez zatozycieli,

2) wniesienia przez akcjonariuszy wkladéw na pokrycie catego kapitatu zaktadowego,
z uwzglednieniem art. 309 § 31 § 4,

3) ustanowienia zarzadu i rady nadzorczej,

4) wpisu do rejestru.

Art. 307. Spotki akcyjne majace siedzibe za granica moga tworzy¢ oddziaty lub przedstawiciel-
stwa na terytorium Rzeczypospolitej Polskiej. Warunki tworzenia takich oddziatéw lub przedsta-
wicielstw okres$la odrebna ustawa.

Art. 308. § 1. Kapitat zaktadowy spétki powinien wynosi¢ co najmniej 500.000 ztotych.

§ 2. Warto$¢ nominalna akcji nie moze by¢ nizsza niz 1 grosz.
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Scenariusz 7. Budzet domowy i uczniowskie kieszonkowe - podstawy
oszczedzania i inwestowania

Jarostaw Rybczynski, 8 godzin dydaktycznych

Cele
Nauczyciel:

* Nabycie umiejetnosci rozpoznawania i ksztattowania zainteresowan uczniéw, ksztattowa-
nia ich kreatywno$ci, wytrwatosci w dazeniu do celu, jakim moze by¢ rozwigzanie kon-
kretnego problemu lub zdobycie okre$lonej wiedzy.

* Nabycie umiejetnosci wykorzystania dostepnych w kazdej szkole technologii informa-
tycznych, pomagajacych w analizie konkretnych przypadkéw zwigzanych z oszczedza-
niem i wydawaniem pieniedzy.

Uczen:

* Nabycie umiejetnosci pracy zespotowej - grupa uczniow tworzy budzet klasowy, wspol-
nie zastanawia sie nad rozwigzaniem problemu inwestycyjnego i nad sposobem wydania
wspélnych pieniedzy.

* Istotne jest nabycie umiejetnosci przewidzenia skutkéw dziatan gospodarczych, zwigza-
nych z oszczedzaniem i wydawaniem pieniedzy, inwestycjami.

Tres¢

1. Arkusz kalkulacyjny: budzet domowy.

2. Wartos¢ pieniagdza w czasie i rodzaje oprocentowania.

3. Arkusze kalkulacyjne: sptata kredytéw ztotowych i walutowych.
4. Podstawy inwestycji gietdowych.

Przebieg warsztatu

1.

Uczniowie sami pod kierunkiem nauczyciela tworza arkusz kalkulacyjny dotyczacy budzetu
domowego. Okres$lone zostajg daty i Zrédta przychodéw i wydatkdw; dyskusja, co zrobi¢ w
sytuacji, gdy znajdziemy sie ,pod kreska” - przesuna¢ lub zredukowa¢ wydatki czy moze po-
zyczy¢ pienigdze?

Uzmystowienie uczniom znaczenia warto$ci pienigdza w czasie; dlaczego pozyczajac pienia-
dze, oczekujemy ,nagrody” w postaci odsetek? Nauczyciel przedstawia, na czym polegaja
réznice w oprocentowaniu prostym i ztozonym. Mozna rozwigza¢ kilka prostych zadan i
stworzy¢ arkusz kalkulacyjny, gdzie na wykresie wyraznie wida¢ réznice w obu sposobach
oprocentowania.

W zalezno$ci od poziomu wiedzy matematycznej oraz zainteresowania uczniowie moga pod
okiem nauczyciela stworzy¢ arkusz dotyczacy sptat kredytéw lub moze on zosta¢ pokazany
juz przygotowany przez nauczyciela. Istotna bedzie umiejetno$¢ przeprowadzenia analiz w
rodzaju ,co by bylto, gdyby” zmieniaty sie okreslone parametry modelu (oprocentowanie,
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czas splaty kredytu, kursy walutowe). Jaka zmiana postawitaby nas w trudnej sytuacji finan-
sowej, a jaka praktycznie uniemozliwitaby nam dalsze sptacanie kredytu?

4. Co to jest gietda papieréw wartosciowych, do czego stuzy, jakie s3 podstawowe papiery war-
to$ciowe, co trzeba zrobi¢, Zzeby dokonywac transakcji gietdowych? Mozna przedstawi¢ pro-
ste metody inwestycyjne, poprosi¢ uczniéw o znalezienie w Internecie okre$lonych informa-
cji, poziomow cen akcji. Mozna przeprowadzi¢ prosta gre gietdows, polegajaca na tym, ze
uczniowie w okre$lonych (np. tygodniowych) odstepach czasu wirtualnie kupuja badz
sprzedajg okre$lone akcje, dyskutujg, dlaczego wtasnie w te instrumenty finansowe, a nie
inne by teraz zainwestowali.

Bibliografia
Pozycje ksigzkowe dla nauczycieli lub bardziej zainteresowanych uczniéw:
*  Smaga E., Arytmetyka finansowa, PWN, Warszawa 1999.

* Dobija M., Smaga E., Podstawy matematyki finansowej i ubezpieczeniowej, PWN, Warszawa
1995.

*  Sobczyk M., Matematyka finansowa, Placet, Warszawa 1995.
* Socha]., Rynek papieréw wartosciowych w Polsce, Olympus, Warszawa 2003.
Pozycje ,do poczytania”:
* Kindleberger Ch., Szaleristwo, panika, krach. Historia kryzyséw finansowych, WIG-Press,
Warszawa 1999.
*  Chancellor E., Historia spekulacji finansowych, Muza, Warszawa 2001.
Strony internetowe:
*  wwwgpw.com.pl

*  www.parkiet.com

Materiaty
I. OPROCENTOWANIE LOKAT

ODSETKI - kwota, ktorg ptaci sie za prawo do uzytkowania kapitatu; cena wypozyczenia kapitatu.
KAPITALIZACJA - dopisywanie odsetek do kapitatu.

OKRES KAPITALIZAC]I - czas, po ktérym odsetki sa dopisywane do kapitatu.

KAPITALIZACJA ZGODNA - wystepuje, gdy okres kapitalizacji pokrywa sie z okresem stopy pro-
centowej.

OPROCENTOWANIE Z GORY - rodzaj oprocentowania, gdy odsetki za dany okres sg wyptacane
(lub dopisywane do kapitatu) na poczatku okresu.

OPROCENTOWANIE Z DOLU - rodzaj oprocentowania, gdy odsetki za dany okres sa wyptacane
(lub dopisywane do kapitatu) na konicu okresu.

KAPITALIZACJA PROSTA - podstawa naliczania odsetek jest tylko kapital poczatkowy.

KAPITALIZACJA ZLOZONA - podstawa naliczania odsetek jest kapitat poczatkowy powiekszony
o nagromadzone odsetki (czyli dolicza sie takze odsetki od odsetek).

KAPITALIZACIA PROSTA ZGODNA
Przyszla wartos¢ pieniadza Kn

Obecna wartosé (zdyskontowana na chwile obecng) Ko
Z - odsetki

R - oprocentowanie (stopa procentowa)



Modut III - Zastosowanie technologii informatycznych w ksztattowaniu kompetencji kluczowych... 65

n - liczba lat inwestycji

Odsetki po 1, 2...., n-tym okresie: 7, = Z,=... = Z,Z; = Ko [t

Ki=Ko + Ko [ = Ko (1+r), K;=Ko + Ko [t + Ko [ = Ko (1+ 2r)
Kn = Ko (1+ nr)

Ltagczna kwota odsetek: >7i = Kn - Ko = Ko ™ [
OPROCENTOWANIE SKLADANE

(kapitalizacja ztozona zgodna z dotu)

Ki=Ko + Ko [ =Ko (1+r), K:=K;+K; [ =K; (1+r) = Ko (1+r)?
Ki= Ki.1 + Kot O = Ki1 (141) =Ko (141)"

Odsetki za i-ty okres: Z;= Ko (1+r) "'[d

tqczna kwota odsetek: Zsx= Kn - Ko = Ko [(1+1)" - 1]
K

n

Warto$¢ obecna: K = _(1+ )n
r

W oprocentowaniu sktadanym naliczane sa dodatkowo (w poréwnaniu z oprocentowaniem pro-
stym) odsetki od odsetek.
KAPITALIZACJA NIEZGODNA

Okres kapitalizacji jest podokresem okresu stopy procentowej, np. stopa procentowa jest roczna,
a kapitalizacja miesieczna.

r - stopa nominalna
m - ilo$¢ podokreséw

r / m - wzgledna stopa procentowa

Kapitalizacja roczna m=1
po6troczna m=2
kwartalna m=4
miesieczna m=12
tygodniowa m =52
dzienna m = 365
godzinna m = 8640

Dla kapitalizacji proste;j:

Kn = Ko (1+ nh(}/m) = Ko (1+ n[)

Dla kapitalizacji ztozonej:

Kn = Ko (1+ r/m)"™

EFEKTYWNA STOPA PROCENTOWA

Pozwala poréwnac oferty dla réznych okreséw kapitalizacji i inwestycji.
Ko (1+re)" =Ko (1+r/m) ™™ re=(1+r/m)™-1

II. SPEATA DLUGOW

1. Sptlata dlugu w ratach kapitatlowych o statej wysokosci
Sa to tak zwane sptaty malejgce.

S - wartos$¢ poczatkowa dtugu

N -iloS¢ rat
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Tn - n-ta rata kapitatowa diugu
Z, - warto$¢ odsetek sptacanych w n-tej racie
A, - n-ta rata taczna (kwota ptatnosci nr n)
S, - pozostata cze$¢ dtugu po sptaceniu n rat (dtug biezacy)
Av=Ta+Z, ,Ta=Su1-Sn T1=Tz=..= T,=T
Tabela sptaty dlugu

Sn-] Zn T An Sn

2. Splata dlugu w statych kwotach ptatnos$ci
An=Th+Zn, Ai=Az=...= Ap=A
Stata kwota ptatnosci dla sptat rocznych:
A=5q"{q-1):(q"-1)
Stata kwota ptatnosci dla sptat m razy w roku:

2 g-1

0 N

2m+ (m- I)Dr g -1

3. Konsolidacja dlugéw

Ap, = Sq" 0

Jezeli dtuznik ma kilka zobowigzan w stosunku do tego samego wierzyciela, to mozna
uzgodnic¢ 1gczne sptacanie wszystkich dtugéw na nowych, wynegocjowanych warunkach.

Celem konsolidacji dtugéw jest zmniejszenie kosztow obstugi zadtuzenia i ujednolicenie wa-
runkdéw sptaty wszystkich dtugéw.

*  Wylicza sie warto$¢ obecna wszystkich pozyczek.
*  Wyznacza sie nowe raty sptat wedtug wynegocjowanych warunkéw.
Koszty sptaty sa w danym miesigcu mniejsze, ale poprzez wydtuzenie okresu sptaty tacznie
zaptacimy wiecej.
IIIl. WYCENA OBLIGAC]I

Obligacja - papier warto$ciowy, ktérego emitent zobowigzuje sie do wyptaty na rzecz wtascicie-
la okresowych odsetek (kupony), obliczonych wedtug ustalonej stopy procentowej, oraz do
zwrotu wartoSci nominalnej po ustalonym czasie (termin wykupu).

Obligacja z premia - obligacja sprzedawana po cenie wyzszej od warto$ci nominalnej (P>N).
Obligacja z dyskontem - obligacja sprzedawana po cenie nizszej od wartosci nominalnej (P<N).
Obligacja o stalym oprocentowaniu - stopa kuponowa oraz wartos¢ odsetek sg state w ciggu
catego trwania obligaciji.

Obligacja o zmiennym oprocentowaniu - stopa kuponowa moze sie zmienia¢ z okresu na
okres wedtug okres$lonych zasad (stopa kuponowa moze zaleze¢ od poziomu inflacji, rentowno-
$ci bonow skarbowych, poziomu stép procentowych wyznaczanych przez NBP).

Obligacja zerokuponowa - obligacja sprzedawana z dyskontem, od ktérej nie wyptaca sie odse-
tek (kuponéw).

Wartos¢ obecna obligacji
n K N

P, = — 1

R TE T
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IV.

Systemy notowan: notowania ciggle, podwojny fixing (notowania jednolite)

Ki=rk- N - kupon platny po okresie i
N - warto$¢ nominalna obligacji

rx— stopa kuponowa

r - stopa procentowa (wymagana przez inwestora stopa dochodu)

n - termin wykupu obligacji w latach

Obligacje Skarbowe

DOS - Dwuletnie Oszczedno$ciowe Statoprocentowe

TZ - Trzyletnie Zmiennoprocentowe

COI - Czteroletnie OszczednosSciowe Indeksowane

EDO - Emerytalne Dziesiecioletnie OszczednoSciowe

Gielda Papieréw Wartosciowych

Rodzaje zlecen:

67

z limitem cenowym: w zleceniu kupna okresla sie maksymalng cene, na jaka zgadza sie

inwestor; w zleceniu sprzedazy okres$lona jest minimalna cena, po ktérej zgadzamy sie

pozby¢ akcji;

bez limitu cenowego: zgadzamy sie na dowolng cene (dowolnie wysoka przy kupnie lub

dowolnie niska przy sprzedazy).

Graficzna prezentacja notowan gietdowych

* Linia taczaca ceny zamknigcia
* Wykres stupkowy

(ceny otwarcia, najnizsza w danym okresie,
najwyzsza, zamknigcia open, low, high, close)

« Swiece japonskie candlesticks

— Skala liniowa lub logarytmiczna

StUPEK
Najwyzsza
Zamknigcie
Otwarcie

Najnizsza

SWIECA

Max ceny

Zamknigcie™ Cieri
. Korpus
Otwarcie P
Minimum —__

Cienie

oo e

Najwyzsza
Otwarcie

Zamkniecie —_,

Najnizsza \
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CACAD - miesieczne - kurs [fix+ohic) (logarytmiczny] (3500.09)
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Indeksy gietdowe

Zadaniem indeksow gietdowych jest syntetyczne przedstawienie stanu
rynku lub wybranych jego segmentow, ogolnego kierunku zmian.
Indeksy Gieldy Papieréw Wartosciowych w Warszawie: WIG, WIG20,

MidWIG, WIRR, NIF, TechWIG,
Subindeksy sektorowe: budownictwo, banki, informatyka, firmy
spozywcze, telekomunikacja.

Minimalne wartosciowe zmiany cen akcji:
Kurs akeji Dokladnosé
50 zt > kurs 1 grosz
100 z} > kurs > 50 zt S groszy
500 zt > kurs > 100 zt 10 groszy
Kurs > 500 zt 50 groszy

Polgcz indeks z gieldq...

CAC40 BUENOS AIRES
DAX NOWY JORK
BUX TOKIO

RTS NOWY JORK
FTSE HONGKONG
Dow-Jones IA PARYZ
BOVESPA FRANKFURT
HANGSENG BUDAPESZT
NIKKEI LONDYN
NASDAQ NOWY JORK
S & P 500 MOSKWA
MERVAL SAO PAOLO

cen.

ANALIZA TECHNICZNA

« Analiza techniczna jest metoda badania zachowan rynku przede wszystkim
przy uzyciu wykresow, ktorej celem jest przewidywanie przysztych zmian

* AT opiera si¢ na 3 zalozeniach:
< cena dyskontuje wszystko (zawiera wszystkie informacje)

« narynkach wystepuja trendy (zmiany cen nie sa catkowicie przypadkowe)
« Formacje cenowe powtarzaja si¢

Zalety analizy technicznej

cen

O wiele szybsza od analizy fundamentalnej

» Nie ma potrzeby poznania przyczyn (gospodarczych, politycznych) zmian

¢ Stosowana dla dowolnych rynkow (akcje, waluty, towary,
terminowe)

¢ Pozwala ustali¢ moment kupna/sprzedazy
¢ Uzywana jest w dowolnej skali czasowej

69
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Trend rosnacy (bull market)

HANGSENG - tygodhiowe - kurs [fis+ohic) (logarytmiczny] (10405.80)
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Trend znizkujacy (bear market)

DA - tygodniowe - kurs (fis+ohlc) (logarytmicany) (2840.00)

T s - —
J;H 1 Linia trendu | Przyspieszenie| [
trendu -

Linia wsparcia

8800

%ﬂ“ﬁu b 5000
HH N 4500

1 4000

.I.]r H I~ 3500

I'l thl

b 20011 I b 20

Trend horyzontalny

ALl o 5] T for ol 1)

i

Vi | " |

BRI IR
Wl s L ol i)
il

)

| — Poziomy oporu i wsparcia w

Al
Mﬂm ‘ " Al
| Jua I i ! |




Modut III - Zastosowanie technologii informatycznych w ksztattowaniu kompetencji kluczowych...

Srednie ruchome

*  — Sygnal kupna: w trakcie hossy $rednia przecina lini¢ ceny w gore (lub
$rednia krotkoterminowa $rednig dtuzsza)

Srednia krotkoterminowa $rednia dtuzsza)
+  Srednia jest linig oporu (powyzej linii ceny) w trakcie bessy oraz linig
wsparcia (ponizej linii ceny) na rynku wzrostowym

*  — Sygnal sprzedazy: w trakcie bessy srednia przebija lini¢ ceny w dot (lub

0 it Fors o Mo strical 15112.381
il Feres (ool Mesvne

SHA=S0 267 15307 267, 15307 267) 18000

17500

17000

16500

v 16000

v 15500

15000

A 14500

14000

13500

13000

12500

12000

1l [\ Wl Al K 2002 11}

Fundusze inwestycyjne

FI jest podmiotem, ktdrego zadaniem jest inwestowanie
srodkow jego uczestnikow w celu pomnazania tych
srodkow; inwestycje sa dokonywane na wspolny
rachunek inwestorow.

1. Fundusze akcji (aktywne, indeksowe,
sektorowe)
2. Hybrydowe (stabilnego wzrostu,
zrobwnowazone, elastycznego inwestowania)
. Papierow dtuznych (obligacje)
4. Gotowkowe 1 rynku pieni¢znego

(98]
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Scenariusz 8. Zastosowanie informatyki przy planowaniu przedsiewziec
inwestycyjnych

Andrzej Wilczynski, 8 godzin dydaktycznych

Blok 1. Szacowanie Kosztow oraz wysokosci rat dla Kkredytow
gotowkowych

3 godziny dydaktyczne
Cele

Nauczyciel:

* Celem warsztatu jest zdobycie podstawowej wiedzy w zakresie korzystania z kredytéw
gotowkowych, nabycie umiejetnosci szacowania petnych kosztéw kredytu oraz poréwny-
wania miedzy soba réznych ofert kredytowych. Umozliwi to optymalne wybranie oferty
kredytowe;j.

Uczen:
*  Zdobycie kompetencji w zakresie znajomos$ci rynku kredytéw gotéwkowych oraz prak-
tycznej wiedzy zwigzanej z ich wykorzystaniem i kosztami.

Tres¢

W ramach zaje¢ przedstawione zostang podstawowe informacje dotyczace kredytow gotow-
kowych o ratach statych oraz malejacych. Przedstawione zostang sposoby obliczania wysokosci
rat oraz catkowitych kosztéw kredytu. Za pomoca samodzielnie zaprojektowanego arkusza kal-
kulacyjnego uczniowie beda mogli przeprowadzi¢ obliczenia kosztéw dla réznych kredytéw oraz
poréwnywac miedzy sobg oferty.

Przebieg zajec
Na poczatku zaje¢ nalezy poinformowac o istnieniu dwoch podstawowych rodzajéw kredytu:
*  kredyt o ratach malejacych,
*  kredyt o ratach statych.

Na tym etapie nalezy réwniez poinformowac uczniéw o istnieniu kosztéw dodatkowych, ta-
kich jak prowizja bankowa, ubezpieczenie, optata za rozpatrzenie wniosku itp.

Dalsze zajecia powinny dotyczy¢ kolejno tych dwoch rodzajow kredytu dla miesiecznych
okresow sptaty.

Kredyt o ratach malejacych

W tym typie kredytu rata miesieczna jest sumg dwdch rat: raty odsetkowej (Rod) i raty kapi-
tatowej (Rkap).

Rata kapitatowa jest réwna kwocie kredytu podzielonej przez liczbe rat (12 x okres sptaty
w ratach). Rata odsetkowa jest rowna miesiecznemu oprocentowaniu kredytu liczonemu w sto-
sunku do biezacego zadtuzenia. Poniewaz kazda zaptacona rata kapitatowa zmniejsza zadtuze-
nie, rata odsetkowa maleje, podobnie jak rata catkowita. Dlatego kredyt taki nazywamy kredy-
tem o ratach malejacych.

Na tym etapie uczniowie powinni opracowac¢ arkusz kalkulacyjny, pozwalajgcy na obliczenie
tzw. planu sptaty kredytu, i na podstawie tego arkusza obliczy¢ koszt kredytu. Obliczenia nalezy
wykona¢ dla przyktadowego kredytu w kwocie 30 000 zt z okresem sptaty na 1 rok i oprocento-
waniem rocznym 12%:
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Kwota kredytu: 30 000,00 zt
Okres sptaty 2 lata
Oprocentowanie

roczne: 12%
Rata kapitatowa: 1 250,00 zt

Plan sptaty kredytu:

Rata Rata
Nr raty Zadtuzenie odsetkowa catkowita
1 30 000,00 zt 300,00 zt 1 550,00 zt
2 28 750,00 zt 287,50 zt 1 537,50 zt
3 27 500,00 zt 275,00 zt 1 525,00 zt
4 26 250,00 zt 262,50 zt 1 512,50 zt
5 25000,00 zt 250,00 zt 1 500,00 zt
6 23 750,00 zt 237,50 zt 1 487,50 zt
7 22 500,00 zt 225,00 zt 1 475,00 zt
8 21 250,00 zt 212,50 zt 1 462,50 zt
9 20 000,00 zt 200,00 zt 1 450,00 zt
10/ 18 750,00 zt 187,50 zt 1 437,50 zt
11 17 500,00 zt 175,00 zt 1 425,00 zt
12) 16 250,00 zt 162,50 zt 1 412,50 zt
13 15 000,00 zt 150,00 zt 1 400,00 zt
14, 13 750,00 zt 137,50 zt 1 387,50 zt
15 12 500,00 zt 125,00 zt 1 375,00 zt
16 11 250,00 zt 112,50 zt 1 362,50 zt
17/ 10 000,00 zt 100,00 zt 1 350,00 zt
18 8 750,00 zt 87,50 zt 1 337,50 zt
19 7 500,00 zt 75,00 zt 1 325,00 zt
20 6 250,00 zt 62,50 zt 1 312,50 zt
21 5 000,00 zt 50,00 zt 1 300,00 zt
22 3 750,00 zt 37,50 zt 1 287,50 zt
23 2 500,00 zt 25,00 zt 1 275,00 zt
24 1 250,00 zt 12,50 zt 1 262,50 zt
Razem osetki: 3 750,00 zt

Koszt kredytu jest w tym przypadku réwny sumie rat odsetkowych powiekszonej o ewentu-
alne koszty dodatkowe. Powyzszy arkusz jest dostepny na stronie: awilczyn.us.edu.pl/warsztat.

Kredyt o ratach statych

W tego typu kredycie rata miesieczna jest stata i r6wniez sktada sie z raty odsetkowe;j i kapi-
tatlowej. Kredytobiorca ptaci zawsze peina rate odsetkowg réwna miesiecznemu oprocentowaniu
kredytu liczconemu w stosunku do biezacego zadtuzenia. Rata kapitatowa jest zmienna i ustalana
w taki sposéb, aby suma rat kapitatowej i odsetkowej byta stata i Zeby po uptywie okresu sptaty
zadtuzenie zmniejszyto sie do zera.

Poniewaz nie ma prostego wzoru pozwalajacego na obliczenie wysokosci raty statej, nalezy
postuzyc¢ sie specjalng funkcjg arkusza Excel - funkcjg PMT. Parametrami funkcji sg kolejno: mie-
sieczna stopa procentowa, liczba rat i kwota kredytu. Pozostate argumenty moga w tym przypadku
by¢ pominiete. Zgodnie z zapisem ksiegowym wynik (wysoko$¢ raty) jest liczbg ujemng, dlatego
tez przed funkcja nalezy wstawi¢ znak minusa. Koszt kredytu w tym przypadku jest réwny liczbie
rat pomnozonej przez wysoko$c¢ raty (tyle zostanie sptacone), pomniejszony o kwote pozyczona.
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Na tym etapie uczniowie powinni opracowa¢ arkusz kalkulacyjny pozwalajacy na obliczenie

wysokosci raty i kosztu kredytu dla takich samych warunkéw jak dla kredytu o ratach maleja-

cych (arkusz dostepny na stronie awilczyn.us.edu.pl/warsztat):

Kwota kredytu:
Okres sptaty

Oprocentowanie
roczne:

Rata catkowita:
Koszt kredytu:

30 000,00 zt

2 lata

12%

1412,20 zt
3 892,90 zt

Nalezy zwro6ci¢ uczniom uwage, ze koszt kredytu o ratach statych jest nieco wiekszy niz
koszt kredytu o ratach malejacych.

Okres$lenie optymalnego czasu splaty na przykladzie kredytu o ratach statych

Przy ubieganiu sie o kredyt nalezy bra¢ pod uwage dwa podstawowe czynniki: catkowity
koszt kredytu oraz wysoko$¢ raty. Catkowity koszt kredytu mozemy zminimalizowaé, wybierajac
najlepsza oferte i uwzgledniajac nie tylko nominalne oprocentowanie, ale takze wszystkie koszty
dodatkowe. Nawet dla najbardziej atrakcyjnej oferty koszt bedzie tym wiekszy, im dtuzszy be-
dzie okres sptaty. Wysokos$¢ raty z kolei maleje wraz z wydtuzeniem tego okresu.

Uczniowie powinni opracowaé arkusz kalkulacyjny pozwalajacy na obliczenie wysokosci
raty i kosztu kredytu dla drugiego przyktadu, uwzgledniajgc rézne okresy sptaty od 1 do 15 lat
(arkusz dostepny na awilczyn.us.edu.pl/warsztat):

Kwota
kredytu: 30 000,00 zt
Okres 3000 z 40 000 z
sptaty 2 2500 z 35 000 z
30 000 z
Z:EZa 12% 2000 2 25000 2
1500 z 20 000 z
15 000 z
i 1000 2 10 000 z ‘
500 z 5000 zt
oz .
1357 9111315 | T Wysokosératy
Okres splaty —&—Koszt kredytu
Okres o
sptaty Wysokos¢ raty Koszt kredytu
1 2 665,46 zt 1 985,56 zt
2 1412,20 zt 3 892,90 zt
3 996,43 zt 5 871,45 zt
4 790,02 zt 7 920,72 zt
5 667,33 zt 10 040,01 zt
6 586,51 zt 12 228,42 zt
7 529,58 zt 14 484,89 zt
8 487,59 zt 16 808,18 zt
9 455,53 zt 19 196,91 zt
10 430,41 zt 21 649,54 zt
11 410,34 zt 24 164,40 zt
12 394,03 zt 26 739,71 zt
13 380,60 zt 29 373,58 zt
14 369,43 zt 32 064,05 zt
15 360,05 zt 34 809,08 zt

Uzyty wykres znajduje sie w grupie niestandardowych - liniowo-kolumnowy z 2 osiami.

Na tym etapie nalezy uczniom zwrdci¢ uwage, ze przy wydtuzaniu okresu sptaty wysokos$¢
raty maleje szybko tylko na poczatku, natomiast koszt kredytu ro$nie caty czas. Dlatego tez przy
planowaniu kredytu wazne jest znalezienie ,zlotego $rodka” - rata powinna by¢ mozliwa do

sptacenia, ale okres sptaty - ze wzgledu na koszty - powinien by¢ mozliwie krotki.
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Bibliografia
Mozna postuzy¢ sie dowolnym podrecznikiem z podstaw bankowos$ci lub tez korzystac
z portali internetowych, np. expander.pl, www.open.pl.

Materiaty
Arkusze kalkulacyjne dostepne s3 na stronie: awilczyn.us.edu.pl/warsztat.

Blok 2. Optymalizacja przedsiewzie¢ inwestycyjnych na przykladzie
budowy zbiornika

2 godziny dydaktyczne
Cele

Nauczyciel:
¢  Celem warsztatéw jest zapoznanie sie z narzedziami do rozwigzywania probleméw opty-
malizacyjnych oraz nabycie przekonania, Ze po prawidtowym sformutowaniu funkcji celu
rozwigzanie mozna uzyska¢ w stosunkowo prosty sposob, uzywajgc narzedzi dostepnych
w programie Excel.

Uczen:
* Celem jest zapoznanie sie z problemem optymalizacji i nabycie kompetencji w zakresie
formutowania prostych funkcji celu i wykorzystania narzedzia Solver do rozwigzywania
problemoéw praktycznych.

Tres¢

Podstawowe zagadnienia zwigzane z optymalizacja, czyli szukanie minimum lub maksimum
tzw. funkcji celu. Wykorzystanie dodatku Solver w programie Excel, stuzacego do rozwigzywania
tego typu zagadnien.

Przebieg

Uwaga! Narzedzie Solver dostepne jest w programie Excel w menu Narzedzia/Dodatki.
W tym menu nalezy zaznaczy¢ odpowiednie pole wyboru i wtedy Solver bedzie dostepny wprost
w menu Narzedzia. Jesli takiego pola wyboru nie ma, dodatek ten trzeba doinstalowac z plyty
dystrybucyjnej pakietu Office.

Na poczatku zaje¢ powinny zosta¢ przedstawione podstawowe sprawy zwigzane z optymali-
zacja, najlepiej na konkretnych przyktadach - minimalizacja kosztdw, maksymalizacja zyskow,
okreslenie sposobu dojscia do pozadanej wielkosci. Nastepnie powinien zosta¢ przedstawiony
problem - budowa zbiornika w ksztatcie prostopadtoscianu o zadanej pojemnosci. Zakladamy,
ze koszty budowy $cian, dna i pokrywy nie s3g jednakowe. Przy zadanej pojemnoSci istnieje taki
ksztatt zbiornika, ktéry gwarantuje najmniejszy koszt budowy; naszym celem jest znalezienie ta-
kiego ksztattu.

W tym celu musi zosta¢ okreslona funkcja wigzgca koszt budowy z rozmiarami zbiornika.
Funkcja ta nazywana jest funkcja celu i zadaniem uczniéw jest znalezienie minimum tej funkcji.

Proponuje przyjac nastepujace zatozenia:

*  koszt budowy dna (DN): 400 zt/m?,
*  koszt budowy pokrywy (PK): 100 zt/m?,

*  koszt budowy $cian bocznych (SB): 200 zt/m?,
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e pojemno$c¢ zbiornika: 100 m?.

Przy takich zatozeniach funkcja celu bedzie miata posta¢:
Koszt = albUDN + albUPK + 20allcUSC + 2[bcUSC

W celu rozwigzania problemu musimy przyja¢ jakie$ wartosci poczatkowe dwdch parame-
trow, np. a i b, trzeci (w tym przyktadzie c) musi by¢ wyliczony z objetosci:
_V
cz ——
alb
Na podstawie tych danych uczniowie powinni opracowa¢ arkusz kalkulacyjny zawierajacy

dane wyjsciowe oraz funkcje celu (dostepny na: awilczyn.us.edu.pl/warsztat):
Koszty:

Dno 400,00 zt a 5
Pokrywa 100,00 zt b 5
Sciany boczne: 200,00 zt c 4
Pojemno$¢ 100 'md

Koszt budowy: 28 500,00 zt

( Koszt = albUDN + albUPK + 2UalcISC + 20 cOSC )

Nastepnie uczniowie powinni uruchomi¢ dodatek Solver. Parametr ,komoérka celu” musi za-
wiera¢ adres komérki, w ktorej wpisano formute funkcji celu (w naszym przyktadzie C9); ko-
morkami zmienianymi sg komorki zawierajace wartosci a i b (nie ¢, bo ta warto$¢ wynika z zada-
nej pojemnosci zbiornika).

Po optymalizacji arkusz powinien wygladac¢ nastepujaco:

Koszty:

Dno 400,00 zt a 4,308869
Pokrywa 100,00 zt b 4,308869
Sciany boczne: 200,00 zt [¢] 5,386087
Pojemnosé 100 'md

Koszt budowy: 27 849,53 zt

( Koszt = albODN + albUPK + 2UacISC + 20 cOSC )

Nalezy zwrdéci¢ uwage, ze znalezienie rozwigzania zalezy od doboru wartosci poczatkowych
i w skrajnie niekorzystnych warunkach moze zakonczy¢ sie niepowodzeniem. Wtedy nalezy
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sprobowac zmieni¢ te wartosci. Najczestsza przyczyna niepowodzenia jest jednak Zle sformuto-
wana funkgcja celu.

W dalszej czesci zaje¢ uczniowie powinni sprébowac¢ samodzielnie rozwigzaé¢ analogiczny
problem dla zbiornikéw o innych ksztattach (np. walec i stozek). Dodatkowg zaletg takiego ¢wi-
czenia jest powtdrzenie wiadomosci z dziedziny geometrii.

Bibliografia

W zakresie obstugi programu Excel moze by¢ wykorzystany dowolny podrecznik, zawierajg-
cy oprécz podstaw obstugi oméwienie dodatkéw, w tym dodatku Solver. Wystarczajace moze byé
takze zapoznanie sie z trescig tekstéw pomocy dostepnych w programie Excel.

Materiaty
Arkusze kalkulacyjne dostepne s3 na stronie: awilczyn.us.edu.pl/warsztat.

Blok 3. Komputerowa symulacja zdarzen losowych na przykladzie
kolejki w biurze obstugi klienta

3 godziny dydaktyczne
Cele

Nauczyciel:

*  Celem warsztatu jest zrozumienie istoty zjawisk losowych oraz nabranie przekonania, ze
techniki informatyczne pozwalajg na rozwigzywanie réznych problemoéw z tej dziedziny.
Drugim celem jest nabycie umiejetnosci opracowania prostych symulacji i wyciggania
z nich praktycznych wnioskdw.

Uczen:

*  (Celem warsztatu jest zrozumienie przez ucznidw istoty zjawisk losowych oraz nabranie prze-
konania, Ze techniki informatyczne pozwalajg na rozwigzywanie réznych probleméw z tej
dziedziny. Drugim celem jest nabycie umiejetnosci opracowania prostych symulacji i wycia-
gania z nich praktycznych wnioskéw o funkcjonowaniu firm. Trzecim celem jest doskonalenie
znajomosci programu Excel (funkcje uzytkownika, instrukcje warunkowe, wykresy).

Tres¢

Tematyka zaje¢ obejmuje kilka réznych zagadnien. Pierwszym z nich jest zrozumienie poje-
cia losowosci (to, ze $rednio przychodzi 2 klientéw na minute, nie oznacza, Zze w kazdej minucie
przychodzi ich dwdch). Poniewaz czas obstugi konkretnego klienta ma tez charakter losowy, na-
wet jesli $rednia wydajnos$¢ obstugi jest rowna Sredniej liczbie klientéw, moga tworzy¢ sie kolej-
ki wynikajace z praw statystyki. Drugim zagadnieniem sg podstawy statystyki, w tym przypadku
obejmujace tzw. rozklad Poissona. Trzecim zagadnieniem sg podstawy tworzenia funkcji uzyt-
kownika w programie Excel, w tym przypadku zaprogramowanie generatora liczb losowych
dziatajacego zgodnie z rozktadem Poissona.

Na podstawie powyzszych tre$ci uczniowie z pomoca nauczyciela powinni opracowac ar-
kusz kalkulacyjny bedacy symulacjg tworzenia sie kolejek w punkcie obstugi.

Przebieg zajec

Zajecia powinny rozpocza¢ sie od krétkiego wyktadu, w ktédrym zostang uczniom przekaza-
ne podstawowe informacje na temat zjawisk losowych oraz ich wptywu na Zycie codzienne oraz
zjawiska gospodarcze. Nastepnie powinny zosta¢ omoéwione generatory liczb losowych (progra-
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my, ktére potrafig generowac pozornie przypadkowe liczby zgodne z okre§lonym rozktadem sta-
tystycznym).

Do symulacji zjawisk przypadkowych, takich jak np. liczba klientéw przychodzacych w ciggu
minuty, stosowany jest najczesciej rozktad Poissona. Jest on prawidtowy przy zatozeniu, Ze zda-
rzenia sg niezalezne (jeden klient nie wie o drugim).

Rozktad ten dopuszcza tylko liczby catkowite (nie moze przyj$¢ np. 2,3 klienta). Najwazniej-
szym parametrem tego rozktadu jest lambda, ktéra okresla maksimum rozktadu prawdopodo-
bienstwa. Lambda moze by¢ liczba rzeczywista (warto$¢ 2,5 oznacza, zZe jednakowo prawdopo-
dobne jest przyjscie 2, jak i 3 klientow).

W programie Microsoft Excel na poziomie zintegrowanego jezyka Visual Basic dostepna jest
funkcja RND () generujaca liczby rzeczywiste z zakresu od 0 do 1 zgodnie z rozktadem réwno-
miernym (kazda warto$¢ jest jednakowo prawdopodobna). Uzycie tej funkcji powinno by¢ po-
przedzone uzyciem polecenia Randomize, co spowoduje przypadkowa inicjacje generatora
liczb losowych (bez tego generowane liczby bytyby jednakowe po kazdym uruchomieniu kompu-
tera).

Na tym etapie uczniowie powinni utworzy¢ funkcje uzytkownika, np. o nazwie Poisson, kto-
ra bedzie generowata liczby losowe zgodne z rozktadem Poissona.

W tym celu nalezy po uruchomieniu programu Excel wej$¢ w menu Narzedzia/Makro/Edy-
tor Visual Basic lub nacisna¢ klawisz Alt+F11.

Po otwarciu edytora z menu nalezy wybra¢ Insert/Module, co powinno spowodowac¢ wsta-
wienie nowego modutu. W oknie edycyjnym uczniowie powinni wpisa¢ nastepujacy tekst:

Function Poisson (Lambda)

n = 1000

a = Lambda / n

suma = 0

Randomize

For j =1 Ton

If Rnd() < a Then suma = suma + 1
Next J
Poisson = suma

End Function
Po powrocie do programu Excel nowa funkcja powinna sie pojawi¢ w kategorii funkcji uzytkownika.

Nastepnym krokiem powinno by¢ sprawdzenie prawidtowos$ci dziatania funkcji. W tym celu
uczniowie wpisuja w dowolng komdrke formute, np. ,==Poisson(5)”, i kopiujg ja do sasiednich,
co powinno dac¢ efekt zblizony do nastepujacego:

8 3 1 6 4 5 3 7 5 7
7 6 1 4 6 6 4 5 4 9
3 4 5 4 7 6 10 6 5 2
3 7 7 8 5 4 7 5 6 4
1 5 5 5 6 5 3 4 3 6

Poniewaz liczby sa losowe, uzyskane wartosci beda za kazdym razem inne.

Jesli uczniowie sg zainteresowani dziataniem programu, proponuje jego krétkie omdéwienie,
nie jest to jednak konieczne.
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Nastepnym etapem jest stworzenie arkusza kalkulacyjnego, pozwalajacego na symulacje
tworzenia sie kolejek w punkcie obstugi.

Przy tworzeniu arkusza uwzgledniamy nastepujace zatozenia:
*  Lambda dla klientéw przychodzacych w ciggu minuty jest rowne 2.
* Lambda dla klientéw obstuzonych w ciggu minuty jest rowniez réwne 2.
*  Przed otwarciem nie ma kolejki.
*  Symulacje przeprowadzamy dla 480 minut.

Symulacja polega na losowaniu za pomoca funkcji Poissona liczb przychodzacych i obstuzo-
nych klientéw. Na podstawie r6znicy oblicza sie dtugos$¢ kolejki. Jesli wylosowana liczba obstuzo-
nych jest wieksza niz suma przychodzacych i dtugosci kolejki, dtugos¢ kolejki jest rowna 0 (trze-
ba zastosowa¢ formute warunkowa). Diugos¢ kolejki w funkcji czasu uczniowie powinni przed-
stawi¢ w formie wykresu.

Odpowiedni arkusz moze wyglada¢ nastepujaco (to jest fragment do 23 minuty, catos¢ do-
stepna na stronie: awilczyn.us.edu.pl/warsztat):
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Kolejna minuta

Lambda przychodzacych: 2
Lambda obstuzonych: 2
Kolejka przed otwarciem: 0
Liczba Liczba Dilugos¢
L.P. przychodzgcych |obstuzonych kolejki
1 2 1 1
2 0 3 0
3 0 0 0
4 3 3 0
5 3 4 0
6 2 2 0
7 1 2 0
8 3 0 3
9 2 3 2
10 1 2 1
11 3 1 3
12 1 2 2
13 1 2 1
14 2 5 0
15 2 0 2
16 4 2 4
17 1 1 4
18 2 4 2
19 2 2 2
20 2 2 2
21 3 2 3
22 3 2 4
23 0 5 0

Kolejnym etapem zaje¢ powinny by¢ eksperymenty ze zmiang parametrow lambda i obser-
wacje zachowania sie kolejki przy réznych ich wartosciach.

Uczniowie powinni wyciggna¢ wniosek, ze w celu zapobiezenia tworzeniu sie kolejek wyma-
gana jest znaczna nadwyzka mozliwosci obstugi nad liczbg przychodzacych klientéw, co oczywi-
$cie podwyzsza koszty.

Dla ucznidéw zainteresowanych tym zagadnieniem mozna sprobowac oszacowac wielko$¢ tej
nadwyzki koniecznej do zapobiezenia tworzeniu dtuzszych kolejek (metoda ,préb i btedéow”, czy-
li kolejne symulacje przy réznych warto$ciach lambda).

Bibliografia

W zakresie obstugi programu Excel moze by¢ wykorzystany dowolny podrecznik, zawieraja-
cy oprocz podstaw obstugi podstawowe elementy programowania w jezyku Visual Basic. W za-
kresie podstaw statystyki mozliwe jest rowniez postuzenie sie dowolnym podrecznikiem, jednak
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podstawg powinna by¢ wiedza przekazana przez nauczyciela (wiekszo$¢ podrecznikéw moze
by¢ zbyt trudna dla uczniow).

0 rozktadzie Poissona mozna przeczyta¢ na stronie: http://plwikipedia.org/wiki/Rozktad_Poissona.

Materiaty

Arkusze kalkulacyjne dostepne s3 na stronie: awilczyn.us.edu.pl/warsztat.
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Scenariusz 9. Jak budowac satysfakcjonujace relacje z innymi?

Stanistawa Mielimgka, 8 godzin dydaktycznych

Cele

Nauczyciel:

Pogtebia kompetencje komunikacyjne wtasne oraz uczniéw w postaci ¢wiczenia zdolno-
$ci stuchania oraz umiejetnosci formutowania przestania ,ja” w kontaktach interperso-
nalnych.

Wspomaga proces budowania w sobie i w uczniach kompetencji osobistej w postaci po-
czucia wtasnej wartos$ci poprzez uczenie akceptacji siebie i innych.

Rozwija u siebie i uczniéw zdolno$¢ skutecznego (aktywnego) rozwigzywania proble-
mow z poszanowaniem praw, godno$ci oraz odmiennosci os6b bedacych uczestnikami
sytuacji problemowe;j.

Poglebia wiez z uczniami, rozpoznajac i akceptujac ich potrzeby afiliacyjne, przynalezno-
$ci, wiezi.

Uczen:

Tres¢

PO woN e

Poglebia kompetencje komunikacyjne, takie jak zdolno$¢ stuchania oraz przekazywania
komunikatéw ,ja”".

Przystaje na swojg przygode zycia i zycia z innymi poprzez pogtebianie umiejetnosci ak-
ceptowania siebie i innych.

Cwiczy kompetencje interpersonalne - zdolno$¢ wchodzenia w relacje z innymi z pozycji

réznych stanéw ego osobowosci.

Pogtebia wieZ z cztonkami grupy, poszukuje odpowiedzi na pytania: ,Dlaczego inni nas
lubig?” oraz ,Co robi¢, aby inni nas lubili?”.

Istota kompetencji spotecznych.

Porozumiewanie sie z innymi.

Akceptacja siebie i innych.

Rozwigzywanie problemow.

Dlaczego lubimy innych i co robi¢, aby inni nas lubili?
Istota kompetencji spotecznych

Kazdy akt dziatania jest sposobem komunikowania sie z innymi - bezposrednim, gdy doty-

czy konkretnych oséb (jednostek, grup, cztonkéw wiekszych zbiorowosci, spoteczenstw), lub po-

$rednim - poprzez materialne i niematerialne wytwory ludzkiej dziatalnos$ci. Nikt z nas nie moze

»nie komunikowac” sie z innymi. Przedsiebiorczy cztowiek to istota, ktéra w toku swego osobni-

czego rozwoju nabywa m.in. kompetencje spoteczne definiowane przez A. Matczak (2001) jako

ztoZzone umiejetnosci, od ktérych zalezy efektywno$¢ radzenia sobie w sytuacjach okreslonego

typu. Ich rozwéj determinowany jest zaré6wno cechami wrodzonymi, jak i spotecznym dos$wiad-
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czeniem jednostki. R6Zne aspekty spotecznego zachowania sie przedstawiane sa jako reprezentu-
jace istote kompetencji spotecznej. Zachowaniami tymi s3: zdolno$¢ do efektywnej interakcji z oto-
czeniem, umiejetno$¢ osiggania waznych celéw spotecznych, zdolnos¢ do efektywnego zaangazo-
wania sie w zlozone interakcje interpersonalne, nawigzywanie przyjazni, zdolno$¢ do wtaczenia
sie do grupy, popularno$¢ wsréd rowie$nikéw, akceptacja z ich strony (por. Borkowski 2003, Melli-
bruda 2003, Schaffer 2006). D. Johnson (1992) wymienia cztery kategorie umiejetnosci interper-
sonalnych: (1) wzajemne poznanie i zaufanie, (2) doktadne i jednoznaczne wzajemne zrozumienie,
(3) wptywanie na siebie nawzajem i pomoc, (4) konstruktywne rozwigzywanie wspolnych proble-
moéw i konfliktow. W roku 1985 Dodge stwierdzil, ze wielo$¢ definicji kompetencji spotecznych
zdaje sie zbliza¢ do liczby badaczy. Zdaniem Schaffera jest tak do dnia dzisiejszego.

2. Porozumiewanie si¢ z innymi

Komunikacja (fac. communis) oznacza wielu lub wszystkich razem, to proces dzielenia sie
znaczeniami za pomocg symbolicznych - werbalnych, wokalnych i niewerbalnych komunikatow.
Komunikacja jest miarg, z pomoca ktérej dwoje lub wiecej ludzi mierzy sobie wzajemnie stopien
wtasnej wartosci. Jest réwniez narzedziem moggcym ten stopien zmieni¢. Umozliwia wysytanie
przez ludzi informacji. Obejmuje swoim zakresem wysytane i odbierane wiadomosci, sposéb ich
wykorzystania oraz przypisywane im znaczenie. Uniwersalny schemat procesu komunikowania
sie ujmuje swa prostota:

dowolna osoba nadawca

przekazuje informacje komunikat

w okreslony sposob kanal komunikacyjny
innej osobie odbiorca

Kazda wypowiedZ ma cztery wymiary: (1) informacje rzeczowe, (2) ujawnienie siebie (czyli
co$ o sobie), (3) okreslenie relacji (co$ o partnerze rozmowy i o tym, jak sie do niego odnosze,
(4) apel (co$ o oczekiwaniach) (Schulz von Thun 2004). Czynnikom warunkujacym skuteczne
porozumiewanie sie poswiecono wiele prac. Badacze wykazali zaré6wno role komunikatéw wer-
balnych, jak i pozastownych - gestéw, mimiki, kontaktu wzrokowego, postawy ciata, odlegtosci
w przestrzeni, tonu gltosu w porozumiewaniu sie. Dowiedziono, iZ znaczenie poszczegélnych ele-
mentéw jest nastepujace: stowa - 7%, ton gtosu - 35 %, mowa ciata - 58% (Kozusznik 2002).
Nie dziwi wiec to, ze w sytuacji, gdy sygnaty werbalne nie sg zbiezne z pozawerbalnymi, za bar-
dziej wiarygodng uznaje sie mowe ciata. Roger Brown (za: Strelau 2000, t. 2) wyrdznit cztery ka-
tegorie zachowan komunikacyjnych, przyjmujac jako kryterium podziatu kontrolowalnos¢ tych-
ze zachowan. Najbardziej kontrolowalne sa zachowania werbalne - jezykowe, nieco mniej - mi-
miczne, na trzecim miejscu plasuje sie mowa ciata - rece, nogi, stopy, najmniej potrafimy kontro-
lowa¢ wtasciwosci gtosu. Sporo miejsca poswiecono omdwieniu blokad pojawiajacych sie w ko-
munikacji. Blokady takie wystepujg w Srodowisku rodzinnym, szkolnym czy w miejscu pracy.
Thomas Gordon (1991, 2000, 2005) wymienia 12 tzw. nieskutecznych zachowan rodzicéw, na-
uczycieli, szeféow, zaktdcajacych porozumiewanie sie z innymi. Blokadami tymi sa:

* rozkazywanie, zarzadzanie, komenderowanie;

* ostrzeganie, upominanie, grozenie;

e perswadowanie, moralizowanie;

* radzenie, robienie propozycji;

* robienie wyrzutéw, pouczanie, przytaczanie logicznych argumentow;

* osadzanie, krytykowanie, sprzeciwianie sie, obwinianie;
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e chwalenie, aprobowanie;

* zwymysSlanie, o$mieszanie, zawstydzanie;

* interpretowanie, analizowanie, stawianie diagnoz;
* uspokajanie, okazywanie wspoétczucia, pocieszanie;
*  wypytywanie, indagowanie;

* odcigganie uwagi, rozweselanie, zabawianie.

Wymienione sposoby stownego reagowania innych ludzi na problemy ujawniane przez
dang osobe wyzwalaja gniew, poczucie niezrozumienia, braku akceptacji (por. McKay, Davis, Fan-
ning 2001, Rzepa 2006, Schulz, Ruppel, Stratmann 2004, Sujak 2006).

3. Akceptacja siebie i innych

Bazowa kompetencje spoteczng stanowi moim zdaniem zdolno$¢ akceptowania siebie i in-
nych. Zdolnos¢ akceptacji siebie ma zawsze zrddto spoteczne. Warunkiem niezbednym dla samo-
akceptacji jest doSwiadczanie akceptacji ze strony innych oséb i wigze sie z doswiadczaniem po-
trzeby uznania. Uznanie to w okresie adolescencji pochodzi od oséb dorostych - rodzicéw i in-
nych cztonkéw rodziny, od nauczycieli, ale takze w istotnej mierze od cztonkéw grupy réwiesni-
czej. Potrzeba doswiadczania akceptacji ze strony réwiesnikow jest zasadniczym napedem two-
rzenia przez dorastajacych réznego rodzaju grup: od paczek poczynajac, na zwigzkach przyja-
cielskich konczac. Moze przybiera¢ posta¢ bezwarunkowego uznania pozytywnego (wyrazanego
np. stowami: ,Dobrze, Ze jeste$”), warunkowego uznania pozytywnego (np. ,Cieszy mnie twoje
zaangazowanie w nauke”), warunkowego uznania negatywnego (np. ,Nie lubie, gdy nie przycho-
dzisz na umoéwione spotkanie”), bezwarunkowego uznania negatywnego (np. ,Jak ty wygladasz?
Patrze¢ na ciebie nie mozna!”). Sytuacja najbardziej szkodliwg dla rozwoju jest brak zaréwno
uznania pozytywnego, jak i negatywnego. Adolescent dzieki doswiadczaniu akceptacji przez in-
nych nabiera zaufania we wlasne mozliwosci, ksztattuje poczucie wtasnej wartosci, jest zdolny
postepowa¢ wedtug wlasnego rozeznania, mocno wierzy w pewne wartos$ci oraz normy i potrafi
ich broni¢, czuje sie réwny innym, jest otwarty na pomysty, potrafi cieszy¢ sie rozmaitymi zaje-
ciami, jest wrazliwy na potrzeby innych, potrafi takze przekazywaé akceptacje. Jesli cztowiek
czuje, Ze jest przez innych akceptowany, moze rosng¢, rozwijac sie, przeprowadza¢ konstruktyw-
ne zmiany, uczy¢ sie rozwigzywac problemy, stawac sie bardziej produktywnym i twoérczym,
urzeczywistnia¢ swoje mozliwosci, dochodzi¢ do zdrowia fizycznego i psychicznego. Akceptacja
uruchamia wewnetrzny proces rozwoju cztowieka (Gordon 1991). W zalezno$ci od tego, na ile
jednostka potrafi akceptowac siebie i innych, mozliwe stajg sie cztery uklady akceptacji siebie
i innych: (1) ja jestem w porzadku - ty jeste§ w porzadku; (2) ja jestem w porzadku - ty nie je-
ste$ w porzadku; (3) ja nie jestem w porzadku - ty jeste$ w porzadku; (4) ja nie jestem w po-
rzadku - ty nie jeste$ w porzadku (Kalin, Muri 1998).

Dorastajacy nawigzujacy relacje z innymi w uktadzie ,ja jestem w porzadku - ty jestes w porzad-
ku” nabywa zdolnosci realistycznej oceny rzeczywistosci, samodzielnego podejmowania decyzji, ob-
darowania innych zaufaniem i wsparciem, potrafi innych nagradza¢, zy¢ $wiadomie tu i teraz.

Mtody cztowiek wchodzacy w kontakty z innymi z pozycji ,ja jestem w porzadku - ty nie je-
ste$ w porzadku” ujawni tendencje do dyktowania innym, co maja robi¢. Chetnie bedzie otaczat
sie osobami, ktére beda mu przytakiwaty, wobec innych bedzie nieufny i podejrzliwy, bedzie
zrzucat na innych wine za ewentualne niepowodzenia witasnych dziatan. Ulegte zachowania
cztonkéw grupy beda nasilaty autorytarne tendencje takiej osoby. W konsekwencji takie grupy
beda zaburzaty rozwdj umiejetnosci spotecznych zaréwno u oséb wtadczych, jak i ujawniajgcych
tendencje submisyjne, pogtebiajac istniejace juz nieprawidtowosci.
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Adolescent o postawie ,ja jestem nie w porzadku - ty jestes w porzadku” to osoba o zanizo-
nym poczuciu wtasnej wartosci, starajaca sie z jednej strony wyreczac innych, z drugiej - unikac
wszelkich konfliktow, by nie pogtebiaé cierpienia spowodowanego brakiem zaufania do siebie.
Osoba taka w grupie réwiesniczej najczeSciej zajmowac bedzie pozycje peryferyjne.

Wsréd dorastajacych znajduja sie takze osoby nieakceptujace ani siebie, ani innych. Nie potrafig
one czerpac satysfakcji z kontaktéw z innymi, brak im zaufania zaréwno do siebie, jak i do innych,
zdolnos$ci do wspierania innych, jak i odbierania wsparcia z ich strony. To czesto samotni mtodzi lu-
dzie, izolujacy sie od innych, gteboko zranieni, pozbawieni nadziei na mozliwo$¢ nawigzania satys-
fakcjonujacych relacji z innymi. Osoby takie wymagaja opieki psychologicznej, lekarskiej.

Dorastajacy akceptuje takie osoby, ktdre postrzega jako mite, sympatyczne, pogodne, lojalne,
szczere, kolezenskie, uczynne, prawdomdéwne, odsuwa sie za$ od tych, ktére w jego opinii s3 leniwe,
niesympatyczne, niekolezenskie, egoistyczne czy skryte. W kontakcie z innymi, réwie$nikami,
zwlaszcza w zwigzkach przyjacielskich zaspokaja potrzebe bliskosci, wytacznosci, trenuje sie
w ofiarnosci.

4. Rozwigzywanie probleméw

W grupach formalnych, np. w klasie szkolnej, a takze w grupach nieformalnych mtodzi ludzie
poprzez prace zespotowa pogtebiajg umiejetno$¢ radzenia sobie z sytuacjami problemowymi.
Gordon (1991, 2000) wyrdznia sze$¢ krokdw metody skutecznego radzenia sobie z problemami:
(1) okreslenie istoty problemu; (2) wskazanie mozliwych rozwigzan; (3) krytyczna ocena propo-
zycji; (4) wybor rozwigzania; (5) zastosowanie rozwigzania; (6) ocena skutecznosci zastosowa-
nego rozwigzania. Zastosowanie tych krokéw wymaga umiejetno$ci formutowania wtasnych s3-
dow, artykutowania wypowiedzi typu ,ja” i zastepowania nimi nieskutecznych wypowiedzi ,ty” -
blokujacych zachowania innych, zwtaszcza poprzez zawartg w nich ocene, a niejednokrotnie
agresje i wrogo$c¢ kierowang pod adresem innych - a takze biernego i aktywnego stuchania po-
zwalajacego rozszyfrowywaé kody emocjonalne kryjace sie za zachowaniami innych oséb. Taki
sposOb porozumiewania sie sprzyja wzrostowi autentyzmu we wzajemnych kontaktach, pogte-
bia proces wzajemnego poznawania sie, zacie$niania wiezi, ostabia zachowania obronne, uczy
takze zachowan asertywnych, obejmujacych takie umiejetnosci jak obrona swoich praw, zdol-
nos¢ formutowania présb i oczekiwan, wyrazanie pozytywnych uczu¢, wyrazanie ztosci, wyda-
wanie polecen, wyrazanie opinii, przekonan, pochwat i krytyki, wydawanie polecen, przyjmowa-
nie opinii innych oséb. Herbert Fensterheim - specjalista od asertywnosci - sformutowat naste-
pujace prawa: (1) Masz prawo do wyrazania siebie, swoich opinii, potrzeb i uczué¢, dopdéki nie ra-
nisz innych. (2) Masz prawo do wyrazania siebie, nawet je$li rani to kogo$ innego, dop6ki Twoje
intencje nie sa agresywne. (3) Masz prawo do przedstawiania innym swoich présb, dopdki uzna-
jesz, ze oni majg prawo odmdwié. (4) S3 sytuacje, w ktorych kwestia praw poszczegdlnych oséb
nie jest jasna. Zawsze jednak masz prawo do przedyskutowania tej sytuacji z druga osoba.
(5) Masz prawo do korzystania ze swoich praw (Fensterheim, Baer 2006, s. 49).

Stéw kilka o konfliktach interpersonalnych. Do ich powstania najczesciej dochodzi na tle na-
ruszania podstawowych zasad wspoétzycia spotecznego, ograniczania czyjej$ samodzielnosci i sa-
mostanowienia, wykorzystywania kogo$, niewtasciwej realizacji zadan, sprzecznych nawykow,
réznic w warto$ciach, odmiennych przekonan, preferencji. Rozwigzanie konfliktu traktowac
mozna jako wypadkowa koncentracji stron na potrzebach wtasnych i/lub potrzebach drugiej
strony. Powstaje 5 mozliwych rozwiagzan: dominacja (moje potrzeby s3a wazniejsze od twoich),
ulegtos¢ (moje potrzeby sa mato wazne, twoje - bardzo wazne), kompromis (moje potrzeby s3
Srednio wazne, twoje - podobnie), unikanie (moje potrzeby sg mato wazne, twoje rowniez),
wspotpraca (moje potrzeby s3 bardzo wazne, twoje takze) (Balawajder 1994).
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5. Dlaczego lubimy innych i co robi¢, aby inni nas lubili?

Do wyznacznikéw interpersonalnej atrakcyjnosci zalicza sie: (1) Kompetencja i atrakcyjnosé¢
fizyczna. Osoba o dobrej aparycji, regularnych rysach twarzy, zadbana, dobrze ubrana, wysokiego
wzrostu postrzegana jest jako warto$ciowa pod wieloma wzgledami dzieki zjawisku ,aureoli”: jej
fizyczno$¢ promieniuje na inne sfery i cechy osobowosci, dlatego jesteSmy sktonni postrzegac ja
jako bardziej inteligentng, opiekuncza, dobra w poréwnaniu z osobami mniej urodziwymi.
(2) Podobiernistwo. Chetniej nawigzujemy relacje z osobami podobnymi do nas samych, przy czym
nie jest wazne, czego owo podobienistwo dotyczy. MozZe ono obejmowac¢ postawy, poglady, zainte-
resowania, uznawane wartosci, moze dotyczy¢ spraw dla nas marginalnych, np. gdy jesteSmy za
granicg i nagle obok naszego samochodu pojawi sie samochdd o numerach rejestracyjnych poka-
zujacych, ze wtasciciel jest naszym rodakiem (a moze i mieszkanncem tego samego miasta) — od
razu staje sie nam bliski. Zjawisko to jest wykorzystywane w tzw. ingracjacjach (wkradanie sie
w cudze taski): kiedy chcemy nawigza¢ kontakt z obcg nam osobg, szukamy jakiego$ podobien-
stwa, informujac o tym te osobe, np. méwimy: ,Mys$le podobnie jak ty”, ,Przezytem to samo”.
(3) Wzajemnos¢ sympatii. Lubimy tych, ktérzy nas lubig, przy czym im bardziej dana osoba czuje
sie niepewnie, im bardziej watpi w siebie, tym wieksza poczuje sympatie do osoby, ktérej sie po-
doba. (4) Komplementy. Komplementowanie i pochwaty s3 narzedziem utwierdzania innych
w ich poczuciu wtasnej wartoéci. Warto wiedzie¢, ze jeste$my tasuchami. (5) Swiadczenie przy-
stug. Bezinteresowne przystugi postrzegane sa jako wyraz sympatii ze strony dajgcego, dodaja
otuchy, pogtebiajg wiez. (6) Czestos¢ kontaktow - jesli wyrazaja sie we wspoétpracy, prowadza do
wspélnego celu. (7) Skojarzenie danej osoby z czyms atrakcyjnym, co juz lubimy (wykorzystywa-
ne zwlaszcza w reklamie). (8) Lubimy tych, dla ktérych sie trudzimy. Wtozony w kontakt z drugim
cztowiekiem wysitek w celu realizacji okreslonych zadan sprzyja trwatosci relacji.

Jak zatem mozna wzbudzac¢ u innych sympatie i zjednywac¢ ich sobie? Przydatne moga by¢
okazywanie szczerego zainteresowania, méwienie o tym, co wazne dla rozmoéwcy, co wzbudza
u niego entuzjazm, aktywne stuchanie, empatia, uSmiechanie sie, uzywanie imienia czy nazwiska
rozmdéwcy, okazywanie rozmoéwcy szacunku, podkres$lanie jego wartosci, niepowtarzalnosci,
podjecie wspotpracy. Warto takze pomysle¢ o humorze! (Aronson, Maciuszek 1996).

Przebieg zajec
Krok 1. Istota porozumiewania sie interpersonalnego - 45 minut

Przedstawienie porzadku warsztatu. Miniwyktad: prezentacja modelu porozumiewania sie
interpersonalnego - 25 minut.

Cwiczenie 1. Podzial uczestnikéw na dwie grupy wedtug dowolnie przyjetego kryterium. Jedna
grupa poszukuje czynnikdéw ulatwiajacych porozumiewanie sie z innymi, druga - czynnikéw
utrudniajacych porozumiewanie sie. Dyskusja pozwala ustali¢ wiodace determinanty udanego
porozumiewania sie oraz bariery interpersonalnej komunikacji - 20 minut.

Krok 2. Cwiczenia rozwijajace umiejetnos¢ akceptacji siebie i innych - 100 minut
Cwiczenie 2. Kazdy uczestnik wypeknia tabele ,Profil akceptacji siebie i innych” (materiaty, za-
lacznik 1.). Nastepnie kazda osoba podaje cechy w najwyzszym stopniu akceptowane (,x” wsta-

wiony na 6. pozycji skali) oraz w najnizszym stopniu akceptowane. Dyskusja na temat uwarun-
kowan trudnos$ci samoakceptacji - 20 minut.

Cwiczenie 3. Sposoby okazywania akceptacji. Uczestnicy udzielaja odpowiedzi na pytanie: ,Jak moz-
na okazywac akceptacje?”. Wniosek: (a) stowami, (b) zachowaniami pozastownymi - gesty, mimika,
potakiwanie, dystans przestrzenny, (c) milczeniem, (d) niewtracaniem sie. Cwiczenie stownego oka-
zywania akceptacji po podaniu informacji o czterech rodzajach akceptacji z przyktadami: bezwarun-
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kowym uznaniu pozytywnym, warunkowym uznaniu pozytywnym, warunkowym odrzuceniu, bez-
warunkowym odrzuceniu. Uczestnicy dobierajg sie parami (najlepiej losowo), po czym kolejno wza-
jemnie glosno okazujg sobie werbalnie uznanie pozytywne - najpierw bezwarunkowe, potem wa-
runkowe, stuchajac innych i nie powtarzajac tych samych zwrotdw. Komentarz: niewgtpliwie wysta-
pia zachowania niewerbalne; warto podkresli¢, ze sa one w znacznie mniejszym stopniu kontrolo-
walne (zatem bardziej autentyczne) w poréwnaniu z zachowaniami stownymi - 20 minut.

Cwiczenie 4. Rozpoznajemy uktady akceptacji siebie i innych. Uczestnicy dobieraja sie para-
mi, pary dzielone sg na dwie grupy przygotowujace scenki dotyczace komunikowania sie. Pierw-
sza grupa: osoby dorostej (rodzica, nauczyciela) z dzieckiem (uczniem), druga grupa: rowiesnika
z réwie$nikiem. W ramach kazdej z grup odegra¢ mozna cztery rodzaje relacji: ,akceptuje siebie
- nie akceptuje ciebie”; ,nie akceptuje siebie - akceptuje ciebie”; ,nie akceptuje siebie - nie ak-
ceptuje ciebie”; ,akceptuje siebie - akceptuje ciebie”. Kazda para otrzymuje opis zachowan typo-
wych dla danego uktadu (materiaty, zatacznik 2.). Liczbe grup nalezy ustali¢ tak, aby kazdy
uczestnik mégt aktywnie uczestniczy¢ w scence. Po odegranych scenkach chetne osoby dzielg sie
swoimi spostrzezeniami czy przezyciami. Podkres$la sie walory uktadu ,akceptuje siebie - akcep-
tuje ciebie”. Probuje sie uzyskac¢ odpowiedz na pytanie: ,,Co moge zrobié, aby zmieni¢ uktad nie-
korzystny na korzystny?” - 60 minut.
Krok 3. Rozwigzujemy problemy i konflikty - 180 minut
Cwiczenie 5. W jakich sytuacjach moze wystapi¢ problem w porozumiewaniu sie z innymi? (Ma-
teriaty, zatacznik 3.). Identyfikacja blokad wystepujacych w porozumiewaniu sie (slajd) - 45 mi-
nut.

Cwiczenie 6. Stuchamy sie wzajemnie. Uczestnicy dobieraja sie parami, jedna osoba z kazdej
pary oraz osoba prowadzgca warsztat opuszczajg sale. Osoby te otrzymujg informacje, ze za mo-
ment, kiedy wréca do sali, maja okazywaé swoim partnerom ,mowg3 ciata” brak zainteresowania.
Po powrocie do sali osoby, ktore jej nie opuszczaty, sa proszone o to, aby w ciggu 5 minut opo-
wiedzialy towarzyszowi swoje ciekawe przezycie czy jakie§ wydarzenie. Zachowania tych, ktorzy
nie stuchajg, zostaja szybko zdemaskowane. Osoby, ktore opowiadaty, informujg o swoich spo-
strzezeniach i odczuciach wywotanych zachowaniem partnera. Nastepnie osoby zamieniajg sie
rolami: ci, ktérzy stuchajg, tym razem staraja sie okazywa¢ mozliwie najpelniejsze zainteresowa-
nie tym, co méwi partner. Po 5 minutach osoby moéwigce dzielg sie swoimi spostrzezeniami i od-
czuciami - 20 minut.

Cwiczenie 7. Zamieniamy wypowiedzi ,ty” na aktywne stuchanie, tj. rozszyfrowujemy kod emo-
cjonalny kryjacy sie za okresSlonymi zachowaniami innych ludzi (materiaty, zatacznik 3., pierwsza
kolumna). Poszerzamy o przyktady podane przez stuchaczy - 20 minut.

Cwiczenie 8. Zamieniamy wypowiedzi ,ty” na wypowiedzi ,ja” (materialy, zatacznik 3., druga ko-
lumna). Poszerzamy o przyktady podane przez stuchaczy - 20 minut.

Cwiczenie 9. Rozwiazujemy problemy uznane za wspélne. Uczestnicy tworza kilka podzespotéw
(w zaleznos$ci od wyodrebnionych rodzajéw problemoéw) i ¢wicza kolejno kroki rozwigzywania
probleméw (materiaty, zatagcznik 3., trzecia kolumna). Interpretacja rozwigzan (slajd) - 45 mi-
nut.

Cwiczenie 10. ,Moje potrzeby - twoje potrzeby” kluczem do rozwiazywania konfliktéw. Kazdy
uczestnik otrzymuje kartke formatu A4. Proszony jest o wykonanie umieszczonych na niej zadan
(materiaty, zatgcznik 4.). Komentarz dotyczy rozwoju sytuacji konfliktowej (poczatek, faza srod-
kowa, zakonczenie). Identyfikacja przyczyn, okreslenie sposob6éw rozwigzan w zaleznosci od roli
potrzeb wiasnych i potrzeb drugiej strony w konflikcie (slajd) - 30 minut.
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Krok 4. Jak polubi¢ innych, jak ich sobie zjednywa¢? - 20 minut

Cwiczenie 11. Kazdy uczestnik przez moment przywotuje w wyobrazni posta¢ osoby, ktéra lubi.

Nastepnie uzasadnia fakt lubienia danej osoby - 10 minut.

Cwiczenie 12. Co robi¢, aby inny nas lubili? Kolejno kazdy uczestnik wskazuje jedna ceche, za-

chowanie itp. - 10 minut.

Krok 5. Podsumowanie warsztatu - 15 minut.

Cwiczenie 11. Okreslenie mocnych i stabych stron zaje¢.
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Materiaty

Zatacznik 1. Profil akceptacji siebie i innych

Instrukcja: ponizej przedstawiono cechy os6b akceptujgcych siebie. Wstaw symbol ,x” w kratce

przy kazdej cesze, ktéra najbardziej odpowiada Twojemu sposobowi widzenia samego siebie,

gdzie ,1” odpowiada cesze zapisanej z lewej strony, ,6” - cesze umieszczonej z prawej strony.

Brak mi zaufania do
wtasnych zdolnosci.

Ufam wlasnym zdolno$ciom.

Brak mi wtasnego zdania w
wiekszosci spraw.

Mam wtasne zdanie na wiele
tematow.

Obawiam sie ujawnia¢ innym
moje poglady.

Chetnie dziele sie z innymi
moimi pogladami.

Zasadniczo nie interesuje sie
potrzebami innych.

Jestem wrazliwy na potrzeby
innych.

Martwie sie tym, co byto, co
sie dzieje lub co nadejdzie.

Jestem osoba pogodng,
potrafigcg zy¢ ,tu i teraz”.

Obawiam sie niepowodzen
szkolnych, zyciowych.

Pozytywnie mysle o tym, co
mnie spotka w szkole, w
Zyciu.

Dreczy mnie to, co inni o
mnie mys$la.

Potrafie ze spokojem przyjac
krytyke ze strony innych.

Jesli co$ robieg, to dlatego, ze
musze, powinienem, zZe inni
tego ode mnie oczekuja.

Chce i lubie catym soba
angazowac sie w
podejmowane zadania.

Dokucza mi samotno$¢.

Nie przeszkadza mi
samotno$¢

Nie czuje sie rowny innym.

Czuje sie rowny innym.

Potacz linig kolejno zakres$lone ,x”. Jezeli wykres§lona krzywa zbliza sie do pozycji z prawej

strony tabeli, oznacza to, ze lubisz siebie i innych. Jezeli znajduje sie blizej lewej strony - wiacz

system alarmowy i zaangazuj sie w proces zmiany spojrzenia na samego siebie i innych!
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Zalacznik 2. Cechy charakterystyczne uktadéw akceptacji siebie i innych

AKceptuje siebie -

akceptuje ciebie

AKkceptuje siebie -
nie akceptuje ciebie

Nie akceptuje siebie
- akceptuje ciebie

Nie akceptuje siebie
- nie akceptuje
ciebie

Osoby chetnie
nawigzujace kontakt,
wspierajgce sie,
nieszczedzace
wzajemnie pochwal,
stuchajace
wzajemnie, co ma do
powiedzenia druga
osoba, okazujace
sobie zrozumienie,
podziw, szacunek,
cieszace sie na
kolejne spotkanie,
Swiadczace sobie
wzajemng pomoc.

Osoba akceptujaca
siebie goruje nad
drugg osobg, poucza
ja, gani, karci,
moralizuje, pokazuje,
Ze nie moze na nig
liczy¢, poniewaz jest
ona nieudacznikiem,
sygnalizuje, Ze nie
moze liczy¢ na jej
pomoc i wsparcie,
gdyz nie ma do niej
zaufania, nie wierzy w
jej umiejetnosci,
zdolnoSci.

Osoba nieakceptujaca
siebie pokazuje swoje
niedoskonatosci, swoj
brak zaufania do
siebie, jednocze$nie
chwali drugg osobe,
mowi, jaka jest w
porzadku, jak potrafi
radzi¢ sobie z
problemami, liczy na
jej wsparcie. Sama
takiego wsparcia nie
udziela.

To spotkanie dwdch
pesymistow
demonstrujacych
swoje
niezadowolenie,
informujgcych o
niepowodzeniach,
stabosciach,
trudnosciach, zaden
nie usituje pomoéc
drugiemu, nie liczy
tez na taka pomoc.
Sprawiajg wrazenie
0s06b cierpigcych.
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Zalacznik 3. Problemy porozumiewania sie z innymi

PRZYKLADY

Kolega méwi do Ciebie: ,Szkota jest
beznadziejna, nudna, do niczego’.

Co méwisz?

Matka méwi do Ciebie: , IdZ sobie,
zostaw mnie. Ciebie i tak nie
interesuje, ile rzeczy mam na gtowie”.

Co mowisz?

Kolezanka méwi: ,Co bedzie, jesli
okaze sie, ze Zle przygotowatam
prezentacje na dzisiejszq lekcje z
biologii?”.

Co méwisz?

Stosujesz blokady komunikacyjne

Y
Wypowiedzi typu ,ty” zastapic
stuchaniem: bierne, aktywne,
otwieracze.

Zalacznik 4. ,Moje potrzeby - twoje potrzeby” kluczem do rozwigzywania konfliktéw
Instrukcja: przypomnij sobie konflikt, w ktérym ostatnio brate$ udziat. Odpowiedz na pytania:

* (Czego konflikt dotyczyt?

¢ Co wywotato konflikt?

PRZYKLADY

Umoéwites sie z kolegg na wspdlne
przygotowanie referatu. Kolega
spoznit sie 2 godziny.

Co mu moéwisz?

Pozyczytes$ kolezance jakas$ kwote
pieniedzy z Twojego kieszonkowego.
Nie zwrdcita Ci w uméwionym
terminie.

Co jej mowisz, gdy ja spotykasz?

Twoj kolega (kolezanka) dasa sie
pewnego dnia przez caty czas pobytu
w szKole, nie wiesz, dlaczego.

Co mu (jej) moéwisz?

Stosujesz blokady komunikacyjne

”

2Ly

Wypowiedzi typu ,ty” zastapic
wypowiedziami ,ja”".

* Co myslates, co czutes, co robites w momencie

wystapienia konfliktu?

* Co myslates, co czutes, co robites, gdy konflikt trwat

jaki$ czas?

* Jak konflikt sie zakonczyt?

* Co myslates, co czute$§ w momencie zakonczenia

konfliktu?

PRZYKLADY PROBLEMOW I
KONFLIKTOW

Podaja uczestnicy (dom, szkota,
sprawy pozaszkolne, np. wybor
zawodu, pdZne powroty
dorastajacych do domu,
przygotowanie szkolnej
uroczystosci).

* Kroki:

» Identyfikacja problemu

¢ Wskazanie mozliwych
rozwigzan

* Krytyczna ocena propozycji

¢ Wyb6r rozwigzania

* Zastosowanie rozwigzania

* Weryfikacja rozwigzania
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Scenariusz 10. Etyczne aspekty zachowan spotecznych

Matgorzata Chrupata-Pniak, 4 godziny dydaktyczne
Cele

Cel ogdélny warsztatu to stworzenie forum wymiany dos$wiadczen i pogladéw nauczycieli
w pracy z uczniem szkoty gimnazjalnej w zakresie skutecznej edukacji moralne;j.

Cele szczegbtowe to:

Dla nauczyciela:
* doskonalenie umiejetnosci ksztattowania u uczniéw etycznej oceny proaktywnych dzia-
tan jednostki,

* doskonalenie umiejetnosci ksztattowania u uczniéw wytrwatych postaw w dazeniu do

celu, wiary we wtasne mozliwosci,

* doskonalenie umiejetnosci ksztattowania poczucia odpowiedzialnosci za stowo, podej-
mowane decyzje oraz dziatania u uczniow,

* doskonalenie wspdlnego z uczniem rozwigzywania dylematéw etycznych,

* doskonalenie wtasnego warsztatu pracy w zakresie metod aktywizujacych.

Dla ucznia:
*  wypracowanie umiejetnosSci rozpoznawania wtasnych mocnych i stabych stron zwigza-
nych z rozwojem moralnym,

* doskonalenie umiejetnosci budowania etycznych, trwatych relacji z innymi,
»  ksztattowanie umiejetnosci oceny etycznej i etycznej analizy sytuacji spotecznych,
* doskonalenie umiejetnos$ci samoskutecznos$ci w zakresie dylematéw etycznych,

e opracowanie standardow wolnosci i odpowiedzialnosci jednostki spoteczne;.

Tres¢

Tres¢ zaje¢ obejmuje zagadnienia etyczne w relacjach spotecznych ze szczegélnym uwzgled-
nieniem relacji rynkowych w zyciu codziennym. Omawiana tematyka koncentruje sie wokét war-
tosci i norm oraz ich roli w zyciu jednostki i zyciu spotecznym, pojecia odpowiedzialnosci i zwig-
zanej z nim koncepcji wolnosci oraz wzajemnych zalezno$ci miedzy prawem a etyka.

Przebieg zajec

Temat realizowany jest w 6 sesjach, w ktérych oméwione i przeéwiczone zostang poszcze-
gblne umiejetnosci zaréwno nauczyciela, jak i ucznia. Ponizej znajduje sie szczegdétowy opis
z krotka charakterystyka sesji. Materiaty do ¢wiczen znajdujg sie w dalszej czesci.
1. Poznajemy swoje wartos$ci

Rola wartosci w zyciu jednostki i w zyciu spotecznym. W jakim stopniu wartos$ci indywidual-
ne pokrywajg sie z uniwersalnymi warto$ciami spotecznymi? Dlaczego warto méwi¢ o warto-
$ciach? Pojecia przyzwoito$ci, dobra, zta, uczciwosci, odpowiedzialnosci. Transformacja wartosci
w zyciu jednostki - od warto$ci witalnych po wartos$ci duchowe.

Metody:

*  praca grupowa - ¢wiczenie 1. Targowisko wartosci (patrz materiaty),

* wyklad teoretyczny wprowadzajacy w teorie warto$ci oraz rozwoj moralny dzieci,
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* dyskusja moderowana na temat: ,W jaki sposéb mozna skutecznie naucza¢ o warto-
$ciach?”,
* praca indywidualna - ¢wiczenie 2. Cebula wartosci (patrz materiaty); metaforyczne spoj-
rzenie na warto$ci w moim otoczeniu.
2. Jawe wszechswiecie

Miejsce jednostki w systemie spotecznym i odpowiadajace temu zakresy wolnosci i odpo-
wiedzialno$ci. Wzajemno$¢ praw i obowigzkow. Uniwersalnos$¢ podstawowych wartos$ci i norm.
Poczucie odpowiedzialnosci za siebie i innych. Postawa egoistyczna i hedonistyczna oraz zagro-
Zenia z nimi zwigzane.

Metody:
* wyktad wprowadzajacy do kulturowego ujecia wartosci,
*  studium przypadku (2) dotyczace zagadnienia wolnosci ,,0d” i wolnosci ,,do” (patrz materiaty),
* praca grupowa: ,Co i dlaczego ogranicza moja wolno$¢? Na czym polega moja odpowie-
dzialnosc¢?”,
* gietda pomystow: ,Jakie jeszcze inne fatszywe poglady na temat wolnos$ci moga zawierac
sie w hedonistycznej postawie?”,
* swobodna inicjatywa oznacza brak moralnych zobowigzan,
*  wolno$¢ oznacza catkowita wolnos¢ od wiezéw spotecznych,
*  wolno$¢ to niezwracanie uwagi na jakiekolwiek okolicznosci,
*  wolny i Swiadomy wybor jest r6wnoznaczny z tym, Ze moze sie robié, co sie chce,
* jedynym czynnikiem wywierajacym wplyw na nasz wolny, $wiadomy wybor sa nasze su-
biektywne odczucia, nasze osobiste preferencje, egoistyczne i narcystyczne zachcianki.
3. Daje stowo

Znaczenie przyzwoito$ci i uczciwos$ci w codziennych kontaktach. Dlaczego moZemy sobie
ufac? Zagrozenia wynikajace z braku zaufania lub ztamanego zaufania, dotrzymywanie zobowig-
zan. Autoprezentacja moralnej wiarygodnosci.

Metody:
*  studium przypadku (2): ,Ztamane obietnice” (patrz materiaty),
* dyskusja w grupie: efekt kuli $nieznej i efekt motyla w kontek$cie omawianego wyzej stu-
dium przypadku,
* praca w grupach: wypracowanie wskazéwek dotyczacych skutecznego nauczania uczci-
wosci i przyzwoitoSci.
4. Uczciwa wspolpraca - uczciwa gra

Nowy - stary paradygmat ,wygrany - wygrany” w relacjach spotecznych, wykorzystywanie
potencjatu sytuacji w celu budowania efektu synergii, obalenie mitow i stereotypow na temat sy-
tuacji rywalizacyjnych i konfliktowych.

Metody:
* graw zielone - ¢wiczenie 3. (patrz materiaty),
* dyskusja grupowa: bilans korzysci i strat, co zyskatem, a co stracitem dzieki swojej strategii,

* praca w grupach: obszary zastosowania w praktyce nauczania etycznych postaw spotecz-
nych.
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5. Prawo i etyka w codziennym zZyciu

Wspétzaleznos$¢ przepiséw prawnych i norm etycznych, obszary wspoélne, obszary wydzielo-
ne, sankcje z tytutu ztamania norm prawnych i norm etycznych, hierarchia waznosci norm praw-
nych i norm etycznych.

Metody:
*  wyktad na temat wspétzaleznosci norm prawnych i norm etycznych,

* praca grupowa: ,W jaki sposdb normom etycznym w szkole nada¢ status norm praw-
nych?”,

*  dyskusja moderowana: prawno-organizacyjne dziatania budujace szkote opartg na uczciwosci.
6. W poszukiwaniu autorytetu

Wypracowanie indywidualnych sposobéw radzenia sobie w sytuacjach konfliktéw wartos$ci
i dylematdw etycznych. Idole i autorytety moralne. Podejmowanie trudnych i niepopularnych de-
cyzji. Kryteria decyzyjne.

Metody:
* dyskusja w grupach: proces decyzyjny i kryteria decyzyjne w sytuacji dylematu lub kon-
fliktu norm,

e pracaindywidualna: ,Moja mapa umystu” - podsumowanie wszystkich sesji.
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Materiaty

Cwiczenie 1. Targowisko wartoéci
Opis ¢wiczenia

Prowadzacy przeprowadza licytacje warto$ci. Kazdy uczestnik otrzymuje wirtualne $rodki
finansowe w tej samej wielkosci na zakup najbardziej pozadanych warto$ci. Zadanie polega na
wydaniu wszystkich funduszy oraz posiadaniu co najmniej 3 warto$ci. Nastepnie prowadzacy
przeprowadza dyskusje moderowang na temat: ,Dlaczego chciatem (chcialam) posiada¢ wiasnie
te wartosci?”.

Potrzebne materiaty:
* zestaw rdéznych wartosci, tj. madros¢, dobro, mitos$¢, uczciwosé, wiarygodnosé, piekno,
uzyteczno$¢ itd.; kazda wartos$¢ powinna by¢ zapisana na oddzielnym kartoniku (inny ze-
staw nalezy przygotowac dla nauczycieli inny dla uczniéw),

* symboliczne pienigdze, ktére mozna przeznaczy¢ na zakup wartosci; przyktadowa pula to
1 000 000 PLN,

* flipchart, mazaki.
Cwiczenie 2. Cebula warto$ci
Ponizszy rysunek przedstawia metaforyczne ujecie réznych poziomoéw, na ktérych moga sie

przejawiaé rézne wartosci. Zadanie uczestnikéw polega na zdiagnozowaniu réznych wartosci
istotnych w ich otoczeniu oraz prébie okreslenia roli tych wartosci w Zyciu jednostki.

spotfeczenistwo

grupa,
organizacja

ja, rodzina
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Studium przypadku 1., Granice wolno$ci”

1.

Idziesz ulicg i widzisz dorostego mezczyzne, ktéry prowadzi psa na smyczy. Pies na srodku
chodnika zatatwia swoja potrzebe. Jak w tej sytuacji ksztattuje sie wolnos¢ wtasciciela psa
oraz Twoja?

Robisz zakupy w osiedlowym sklepie. Przed Toba dziecko wygladajace na 8-10 lat kupuje
papierosy i puszke piwa. Czy zwrécenie uwagi jest wscibstwem i naruszaniem cudzej nieza-
leznosci?

Jest niedzielne popotudnie. Wpadajg dawno niewidziani znajomi, zapowiada sie mita poga-
wedka, ale masz mase roboty do przygotowania na nastepny dzien. Wiesz, ze nie zdazysz sie
dobrze przygotowac do pracy, jesli wizyta potrwa do wieczora. Wiesz tez, Ze na Twoj projekt
licza koledzy z pracy. Podzielili$cie sie praca i od efektu koncowego ma zaleze¢ Wasza pre-
mia. Jak rozumiesz wolnos$¢ i autonomie wyboru w tej sytuacji?

Stoisz przed wyborem firmy, ktéra przeprowadzi u Ciebie drobne prace remontowo-instala-
cyjne. Masz dwie oferty. Jedna z firm jest tansza - Ty nie podpisujesz umowy, oni nie ptaca
podatku, cena konicowa jest nizsza o ponad 20%. Druga firma dziata zgodnie z przepisami,
umowa, podatek i wyzsza cena... Czy masz w tej sytuacji wolny wybor? Na czym polega Two-
ja odpowiedzialno$¢ za podjeta decyzje?

Portret egoisty-hedonisty

Swobodna inicjatywa oznacza brak moralnych zobowigzan.

Wolnos¢ oznacza catkowita wolnos¢ od wiezéw spotecznych.

Wolno$¢ to niezwracanie uwagi na jakiekolwiek okolicznosci.

Wolny i $wiadomy wybér jest rownoznaczny z tym, ze moze sie robic¢, co sie chce.
Wolno$¢ jednostki to catkowita swoboda dziatania, mysli i odczuc.

Wolno$¢ oznacza, ze inni musza sie do mnie dostosowac.

Jedynym czynnikiem wywierajagcym wptyw na nasz wolny, §wiadomy wybér sg nasze su-
biektywne odczucia, nasze osobiste preferencje, egoistyczne i narcystyczne zachcianki.

Mam prawo robi¢, co lubie, i nikomu nie musze sie z tego thumaczy¢.
Obowigzek to przykra sprawa, ale czasem konieczna.

Sam wybieram, kiedy i z kim mam ochote wspo6tpracowad.

Nie mam Zadnych zobowigzan wobec innych, spoteczenstwa, panistwa.
o
~0 74

Studium przypadku 2. ,Ztamane obietnice”

Uczniowie jednej ze szkot jak co roku o tej porze przygotowywali sie do konkursu organizo-

wanego przez Wojewddzka Komende Policji. Dla wielu byta to mita odmiana od szkolnej codzien-
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nosci - sprawdziany, zadania domowe, odpytywanie itp. Grupa uczniéw klasy Il b wraz ze swoim
wychowawca pracowata nad bardzo oryginalnym projektem juz od kilku miesiecy. Kazdy miat
konkretne zadanie do wykonania - trzeba byto zebra¢ ciekawe materiaty, przeprowadzi¢ wywia-
dy w Srodowisku lokalnym, przygotowa¢ plakaty oraz opracowaé prezentacje multimedialng
promujgca projekt. Praca nad tym projektem stata sie dla nich nie tylko przyjemnoscia, ale takze
okazja do wspdlnej nauki, poznawaniem swoich mocnych i stabych stron, pokonywaniem barier
w komunikowaniu sie z nauczycielem. Byta to w duzej mierze zastuga wychowawcy, ktory sku-
tecznie zareklamowat og6lnopolski konkurs i zachecit dotychczas mato aktywng cze$¢ klasy do
udziatu we wspdlnym przedsiewzieciu. Pomagat takze w trudniejszych momentach i wspierat
w chwilach zatamania. Uczniowie poczuli, Ze ich cel stat sie rowniez jego celem. Kazdy czut sie
wazny i potrzebny, a jednocze$nie po cichu liczyt na gtéwna nagrode, ktéra byta podobnie jak
w ubiegtych latach niezwykle atrakcyjna. To bytoby co$, wspdélny wakacyjny wyjazd, finansowa-
ny ze Srodkéw europejskich do dalekiej Szwecji, aby uczestniczy¢ w letnich warsztatach na temat
»,Bezpieczny na drodze”.

Na dzien przed poétfinatem, ktéry miat sie odby¢ w siedzibie Wojewddzkiej Komendy Policji,
wychowawca otrzymat polecenie stuzbowe od wicedyrektora szkoty, Ze z powodu choroby inne-
go nauczyciela musi odby¢ zastepstwo i musi odwota¢ swoéj udziat w konkursie. Wychowawca
czut sie zdruzgotany. Dyrektor nie dat sie przekonaé, ze konkurs jest dla uczniéw, ze przygotowa-
nia trwaty miesigce i mtodziez liczy na niego. Dyrektor postanowit, Ze decyzji nie zmieni. Polecit
takze, aby nauczyciel zatelefonowat na komende i wyttumaczyt, ze z powodu choroby uczniéw
szkota nie moze wzia¢ udziatu w konkursie...

Pytania:

1. Jakie skutki moze mie¢ decyzja dyrektora dla spotecznosci szkolnej?

2. Jak powinien postgpi¢ nauczyciel, ktory jest w trakcie dokumentowania awansu zawodo-
wego?

3. Dlaczego zdarza sie nam, dorostym, famac¢ obietnice i zmienia¢ ustalenia w relacjach z dzie¢-
mi i mtodziezg?

Cwiczenie 3. ,Gra w zielone”
Kazdy uczestnik otrzymuje formularz gry. Cwiczenie polega na przeprowadzeniu abstrakcyj-

nych transakcji. Prowadzacy wyjasnia zasady oraz sposob naliczania punktéw po poszczegol-

nych transakcjach.
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Tabela naliczania punktow

4X Strata 1 punkt
3X Zysk 1 punkt
1Y Strata 3 punkty
2X Zysk 2 punkty
2Y Strata 2 punkty
1X Zysk 3 punkty
3Y Strata 1 punkt
4Y Zysk 1 punkt
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