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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 uczniéw szkét ponadgimna-
zjalnych. Termin , kompetencja” jest w literaturze rozmaicie rozumiany. Prawde moéwigc, ilu auto-
row, tyle definicji tego pojecia. Kompetencje najczesciej pojmowane s3 jako dyspozycje w zakre-
sie wiedzy, umiejetnosci i postaw, pozwalajgce realizowa¢ okreslone zadania (zazwyczaj zawodo-
we) na odpowiednim poziomie. Odnoszac pojecie kompetencji do przedsiebiorczosci, mozemy
przyjaé, ze chodzi tu o kompetencje o bardzo wysokiej randze w gospodarce rynkowej, w bizne-
sie. Przedsiebiorczo$¢ jest procesem organizowania i prowadzenia dziatalno$ci wiazacej sie z po-
noszeniem ryzyka. Powszechnie za osobe przedsiebiorczg uwaza sie taka, ktéra wyrdznia sie
spo$rod innych energig, inicjatywa, pomystowoscia, zaradnoscig, rzutkos$cia, zdolnoscig do pono-
szenia ryzyka, radzenia sobie ze stresem.

Proponujemy Panistwu zajecia warsztatowe, ktérych celem jest rozwijanie kompetencji klu-
czowych w zakresie przedsiebiorczosci u uczniéw szkoét ponadgimnazjalnych. Koncentrujemy
uwage na ksztattowaniu takich kompetencji jak:

U nauczyciela:
* umiejetno$¢ rozpoznawania wtasciwosci rozwojowych i obszaréw ryzyka w okresie pdz-
nej adolescenciji,
* umiejetno$¢ strukturalizacji zainteresowan uczniowskich,
* umiejetno$¢ reagowania na zmiany i skutecznego uczenia sie,
* umiejetno$¢ orientowania sie i interpretowania zjawisk gospodarczych zachodzacych
w Polsce, w krajach Unii Europejskiej i innych,
* umiejetno$¢ tworzenia programéw autorskich dostosowanych do indywidualnych po-
trzeb ucznia,
* umiejetno$¢ skutecznego porozumiewania sie z uczniami, ich rodzicami, rozwigzywania
problemoéw uczniowskich, konfliktow,
* umiejetno$¢ radzenia sobie ze stresem,
* umiejetno$¢ tworzenia warsztatu pracy (poznawanie, stosowanie i modyfikowanie metod
aktywizujgcych, stosowanie technologii informatycznej) w pracy wilasnej i w pracy
Z uczniem.
U ucznia:

* umiejetno$¢ rozpoznawania i rozwijania kompetencji osobistych w zakresie wiedzy, zdol-
nosci, zainteresowan, dziatalnosci praktycznej,

* umiejetnos¢ przystosowania sie do zmieniajgcych sie warunkéw otoczenia,

* umiejetnos¢ planowania kariery zawodowej,

* zdolno$¢ prezentowania i obrony wtasnych racji, wystuchiwania argumentéw innych,

* motywacja do podejmowania z wtasnej inicjatywy réznorodnych dziatan,

* kompetencje ekonomiczne umozliwiajgce opracowanie biznesplanu niewielkiego przed-
siebiorstwa,

* umiejetno$¢ wyszukiwania przepisow dotyczacych dziatalno$ci gospodarczej, praw kon-
sumenta w Polsce, w Unii Europejskiej,

* umiejetno$¢ porozumiewania sie z innymi, pracy w zespole, rozwigzywania problemoéw,
konfliktow,

* umiejetno$¢ rozpoznawania etycznych aspektéw zycia gospodarczego i ksztattowania
w sobie zdolnosci etycznego postepowania,

* gotowo$¢ podejmowania ryzyka i radzenia sobie ze stresem.



Zakres tematyczny warsztatu podzielono na cztery moduty. Catkowity czas realizacji wynosi
64 godziny dydaktyczne zaje¢ pozalekcyjnych.

* Modut |, Przedsiebiorcza natura cztowieka, rozwija kompetencje w zakresie samopozna-

nia, okreslania celow zyciowych, Sciezki kariery zawodowe;.

* Modut I, Ksztattowanie u mtodziezy aktywnych postaw wobec zjawisk gospodarczych, roz-
wija kreatywnos$¢, innowacyjnosé, uwrazliwia na procesy gospodarcze, ksztattuje praktyczne
kompetencje biznesowe w postaci umiejetno$ci opracowania biznesplanu konkretnego przedsie-
wziecia szkolnego, przybliza prawne aspekty dziatalno$ci gospodarcze;j.

* Modut Ill, Zastosowanie technologii informatycznych w rozwijaniu kompetencji przedsie-
biorczych, daje wglad w istote notowan gietdowych, pogtebia kompetencje zaréwno biznesowe,
jak i informatyczne.

* Modut 1V, Jak zy¢ w zgodzie ze sobq i innymi?, rozwija i utrwala kompetencje spoteczne oraz
kompetencje etyczne zaréwno w codziennym zyciu, jak i w biznesie.

Tytut przewodni publikacji ,Partnerzy w nauce” zainspirowat autoré6w do sformutownia na-
stepujacego przestania:

Nauczycielu!

BgdZ otwarty na problemy mtodego cztowieka, towarzysz mu swojq nienarzucajqcq sie obec-
noscigq.

Zamiast oceniaé jego postepowanie, wstuchuj sie w jego potrzeby, dqzenia oraz problemy
i twdrczo wyrazaj siebie.

Podqzaj za dorastajgcym w jego dziwieniu sie sSwiatem, w jego marzeniach i fascynacjach, ra-
dosciach, ktére tak spontanicznie i przejrzyscie okazuje, a takze w jego samotnosci.

Nie narzucaj rozwiqzan problemdéw, z ktérymi sie boryka, rozwiqzan bedqgcych wyrazem Two-
jego sposobu percepcji, rozumienia, przeZywania i dziatania.

Niech czas spotkan z dorastajgcym wyzwala energie, bedzie Zzrédtem nowych pomystéw, prze-
strzeniq realizowania wspdlnych pasji!

Zapraszamy do udziatu w warsztacie

Stanistawa Mielimgka
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Scenariusz 1. Rozpoznaje i realizuje swoje cele zyciowe

Barbara Smorczewska, 8 godzin dydaktycznych
Cele

Nauczyciel:
* pogtebianie umiejetnosci strukturalizacji zainteresowan i cel6w uczniowskich,
* wzmocnienie niedocenianych aspektéw roli nauczyciela, tj. wychowywania uczniéw do zy-
cia w spoteczenstwie, doradztwa zyciowego, modelowania pozgdanych postaw i zachowan,
* Dblizsze poznanie swoich uczniéw, zbudowanie wiezi z nimi.

* wzmocnienie proaktywnej postawy mtodych ludzi wobec wlasnego zycia,
* pogtebienie samopoznania,
* nabycie umiejetnos$ci praktycznej realizacji wtasnych celow,

* wzrost poczucia wtasnej wartosci.

1. Wprowadzenie w tematyke zarzadzania sobg,
2. Cele jako regulator zachowania:

¢ ustanawianie celdow,

* urzeczywistnianie wtasnych dazen,

* systematyczny przeglad i reorganizacja indywidualnego systemu celow.
3. Zagadnienie poczucia satysfakcji zyciowe;.
Przebieg zajec
1. Miniwyklad wprowadzajacy w tematyke zarzadzania soba z prezentacja wizualna.

Czas: 30 minut

Sformutowanie ,zarzadzanie sobg” jest metafora proponujaca nam zobaczenie siebie we
wszystkich sytuacjach jako ,firmy”, ktérg jesteSmy i ktérg zarzadzamy. Jak to moze wygladaé¢ w
zastosowaniu? Chodzi o to, aby zastanawiajac sie nad swoim wlasnym Zyciem, nad réznymi wy-
borami i myslac o wtasnej efektywnosci, traktowac siebie tak, jak traktowatoby sie wtasna, dobra
i zapewniajaca dochody firme.

~JA” S.A.

Zgodnie z proponowang metaforg spréobuj odpowiedzie¢ sobie na pytania:
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* Na czym polega Twoja gtéwna dziatalno$¢ zyciowa, co ,wytwarzasz”, jakie ,ustugi” $wiad-

czysz innym i sobie, jaka jest Twoja misja?
* Jakimi zasobami osobistymi dysponujesz, jakie masz ,aktywa”? W jakich dziedzinach,
w jakich obszarach zmagazynowane sa Twoje mocne strony? Czy wiesz, Ze masz zasoby,
o ktorych nie wiesz?

* W jakim otoczeniu dziatasz? Z kim i z czym zwigzana jest Twoja misja? Jakie widzisz wo-
kot szanse, okazje, zagrozenia? Jakich masz partneréw? Z kim ,prowadzisz interesy”?
Z kim kooperujesz, a z kim wspétzawodniczysz - jakich masz konkurentow?

* Czym kierujesz sie, podejmujgc decyzje? Jakie sa Twoje kryteria waznosci, stusznosci,

trafnos$ci decyzji? Jak przebiega u Ciebie proces decydowania?

* Jak motywujesz sie do dziatania? Z czego wynika Twoja motywacja? Czy masz jakis$ ,sys-

tem motywowania siebie”? Czy nagradzasz siebie lub wymierzasz sobie kary?

* (Czy kierujesz soba w $wiadomy spos6b? Czy masz jakis styl kierowania - jestes dla siebie

autokratg, a moze dajesz sobie swobode dziatania?

» Jak dzielisz swoje dochody? Ile przeznaczasz na konsumpcje, a ile na inwestycje? Czy

Twoja konsumpcja jest racjonalna, z czego wynika, na czym polega?
* W co inwestujesz? Czy Twoje inwestycje wynikajg z Twoich wartoSci, czy maja jakis cel?
Czy jeste$ Swiadomy tego celu?

Zarzadzanie sobg jest zgodne z podej$ciem do zarzadzania ludZzmi od strony psychologii hu-
manistycznej i optymistycznej, gdzie ktadzie sie nacisk na pozytywne strony ludzi i kontaktéw
z nimi, gdzie moéwi sie o powotaniu oraz samorealizacji i gdzie widzi sie czlowieka jako autora,
a nie ofiare swojego losu.

Zarzadzanie sobg jest nowoczesnym ujeciem idei towarzyszacej nam od dawien dawna. Nie
ma chyba formy filozofii, religii, $wiatopogladu, doktryny, ktéra nie podpowiadataby nam, jak
zy¢, jak kierowac sobg, ku czemu zmierza¢, jak traktowac zycie i innych ludzi. Wszyscy, jak tu sie-
dzimy, wierzymy, Ze cztowiek jest panem samego siebie, przynajmniej w jakim$ stopniu. Do-
$wiadczamy przeciez na co dzien, ze pomiedzy bodZcem a reakcja cztowiek ma wolno$¢ wyboru.
W literaturze na temat zarzadzania powszechnie wystepuje dzi$§ stowo ,proaktywno$¢” (ang.
proactivity) i chociaz nie ma go w wielu stownikach, a w jezyku polskim funkcjonuje jako neolo-
gizm, to 0znacza ono wiecej niz przejmowanie inicjatywy. Oznacza, ze jako ludzie jesteSmy odpo-
wiedzialni za wtasne zycie - dlatego nasze zachowanie ma by¢ funkcja naszych decyzji, a nie wa-
runkéw. Przeciwienstwem proaktywnosci jest reaktywno$¢ — uleganie wpltywom $rodowiska
spotecznego i fizycznego, uleganie wiasnym afektom.

Pierwszym krokiem na drodze do zrealizowania w swoim zyciu idei proaktywnosci czy za-
rzadzania sobg jest zadeklarowanie wtasnej misji zyciowej, czyli filozofii zyciowej (credo). Misja
zyciowa Kkoncentruje sie wokot tego, kim chcesz by¢ (Twdj charakter), co chcesz robi¢ (wktad
i osiggniecia), a takze wokdét wartosci, na ktérych owo ,bycie” i ,robienie” bedzie oparte.

2. Sformulowanie wlasnej misji zyciowej przez uczestnikéw warsztatéw - praca indywi-
dualna pod kierunkiem prowadzacego.
Czas: 30 minut

Wymagane materiaty: biate oraz kolorowe kartki formatu A4 i A3, kolorowe mazaki, kredki, kilka
sztuk nozyczek i kilka klejow.
Instrukcja

Kazdy cztowiek jest jedyny w swoim rodzaju, dlatego deklaracja wtasnej misji zyciowej be-
dzie odbija¢ te wyjatkowo$¢ - zarowno w formie, jak i tresci. Prosze wzia¢ dowolng kartke i spro-
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bowa¢ spisa¢ swojg misje zyciowa (credo). Dla podkre$lenia jej wyrazu zachecam do wykorzy-
stania dostepnych materiatéw i przyboréw.
Omdwienie

Prezentacja na forum niektérych misji zyciowych (przez ochotnikéw), a nastepnie kazdy in-
dywidualnie prébuje zidentyfikowaé w swoim credo nastepujace elementy: (1) pozadane cechy
charakteru (odpowiedz na pytanie: ,kim chce by¢?”), (2) wtasne osiggniecia i wktad (odpowiedz
na pytanie: ,,co chce robi¢?”), (3) wyznawane wartosci, ideaty.

3. Wykonanie bilansu osobistego przez uczestnikéw - praca wlasna z wykorzystaniem
otrzymanych materialéw pod Kierunkiem prowadzacego (Moje cele, Moje zasoby, Moja
obecna sytuacja).

Moje cele
Czas: 20 minut
Wymagane materiaty: kartka papieru, dtugopis.
Instrukcja

Wypisz na kartce cele, ktore chciatby$ zrealizowa¢ w swoim zZyciu (ilos¢ dowolna). A teraz
przyjrzyj sie pierwszemu napisanemu celowi i zadaj sobie dwa pytania: ,Po co chce to zrobié¢?”
i, Dlaczego chce to zrobic¢?”.
Omdéwienie

Stosunkowo tatwo jest nam sformutowac cele naszych dziatan, nasze codzienne dazenia. Jed-
nak do ich efektywnej realizacji niezbedne jest zrozumienie wtasSciwego celu kazdego podejmo-
wanego dziatania (pytanie ,po co?”) oraz uzasadnienia, racji naszego dziatania (pytanie ,dlacze-
g0?”). Kiedy sprébujemy odpowiedzie¢ na te dwa pytania, stworzymy mape swoich celéw. Praw-
dopodobnie przyjmie ona ksztatt piramidy: jedne cele beda miaty charakter nadrzedny wzgle-
dem innych - beda to wyznawane przez nas wartosci i idealy, inne cele bedziemy mogli opisa¢
jako nasze konkretne ,projekty zyciowe”, a jeszcze inne jako ,plany dziatania” czy ,plany opera-
cyjne”.
Moje zasoby
Czas: 70 minut

Wymagane materiaty: przygotowany formularz (zatqcznik 1.).

Instrukcja 1.

Wyobraz sobie, Ze jeste$ rozbitkiem na bezludnej wyspie. Nic nie ocalato z zatopionego stat-
ku, ktorym ptynates. Mozesz liczy¢ tylko na siebie. Pomysl i zapisz, dzieki czemu przetrwasz w tej
trudnej sytuacji? Jakie swoje zasoby wykorzystasz, czym sie postuzysz, do czego sie odwotasz
u siebie, zeby przetrwac? Wpisz swoje zasoby w pierwszej ramce.

Omdéwienie 1.
Zauwaz, jakie kategorie reprezentujg wpisane przez Ciebie zasoby osobiste. Zwré¢ uwage na
réznorodnos$¢ ludzkich zasobow!

Instrukcja 2.

Whisz kolejno w formularzu swoje: zdolnosci, zainteresowania i ulubione aktywnosci, posia-
dane tytuly i formalne uprawnienia oraz swoje do$wiadczenia zyciowe, zaré6wno te zdobyte in-
tencjonalnie, jak i te losowe. Podejdz do tego z przymruzeniem oka, uruchom swoja pamie¢ i po-
czucie humoru.
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Omdwienie 2.
Prezentacja na forum (przez ochotnikéw) wpisanych zasobow. Zaprezentowane przyktady
ilustrujg ré6znorodno$¢ indywidualnych zasobow.

Instrukcja 3.

Na czystej kartce A4 wpisz swoje imie i nazwisko. Teraz potdz te kartke na $rodku kregu, ra-
zem z wszystkimi innymi. Kartki kraza wsrod wszystkich uczestnikéow grupy i kazdy wpisuje ko-
lezankom i kolegom zasoby, ktére w nich dostrzega.

Omdéwienie 3.
OtrzymaliSmy w ten sposob liste naszych zasobéw, ktérych czeSciowo zapewne nie byliSmy
Swiadomi.
Moja obecna sytuacja
Czas: 30 minut
Wymagane materiaty: kartka papieru, dtugopis, kredki, mazaki.

Instrukcja

Sproébuj opisa¢ (a moze narysowacd) swoja obecng sytuacje zyciowa. Ten punkt swojego Zy-
cia, w ktorym teraz jeste$. Pamietaj tez o relacjach, jakie masz z innymi ludZmi. Ktére z nich s3
dla Ciebie w tej chwili najwazniejsze?

4. Warunki realizacji celéow - prezentacja dwéch wybranych metod wspomagajacych re-
alizacje wlasnych celéw oraz wyprébowywanie ,,na biezaco” tych metod w odniesieniu
do swoich wiasnych cel6w.

Metoda SMART
Czas: 50 minut
Wymagane materiaty: dtugopis, formularz przygotowany przez prowadzgcego (zatqcznik 2.).

Wprowadzenie
Rozwiniecie skrotu SMART, wyjasnienie poszczegdlnych charakterystyk celu na przykladach.

Instrukcja

Jeszcze raz przyjrzyj sie pierwszemu wpisanemu przez Ciebie celowi. Postaraj sie opracowac
go zgodnie z analiza SMART (zatacznik 2.).
Omdéwienie

Aby cel mogt zostaé urzeczywistniony, musi spetnia¢ okreslone warunki. Formuta SMART
pozwala nam przeksztaltci¢ cele nadrzedne (te z najwyzszego poziomu) na cele operacyjne (pla-
ny dziatania). Taki zabieg jest konieczny, aby nasze marzenia staty sie rzeczywistos$cia. Kazdy
nasz cel powinien by¢ smart.

Metoda ,Mapa kariery zawodowej”
Czas: 50 minut
Wymagane materiaty: dtugopis, formularz przygotowany przez prowadzgcego (zatqcznik 3.).
Instrukcja

Wré¢é ponownie do kartki z wypisanymi indywidualnymi celami Zyciowymi. Czy sa wsrod
nich cele zawodowe? Jesli do tej pory nie sformutowates swoich celéw zwigzanych z praca, zréb
to teraz i wpisz takie trzy przyktadowe cele w odpowiednich polach schematu. Wpisz cele w ko-
lejnosci od blizszych do dalszych i postaraj sie, aby byly one smart! Uzupeinij takze pozostate
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pola - zastanow sie, jakie Twoje do$wiadczenia sprzyjaja realizacji wymienionych celéw, jaka
jest Twoja obecna sytuacja, jakie s3 warunki realizacji owych celow.
Omdwienie

Zastandw sie, na czym polegata wazno$¢ wpisanych przez Ciebie doswiadczen (niekoniecz-
nie zawodowych). Co Ci daty? Przyjrzyj sie teraz warunkom realizacji zaplanowanych przez Cie-
bie celéw. Czy majg one charakter wewnetrzny, czy raczej zewnetrzny? Jezeli skupite$ sie tylko
na jednym ich rodzaju, to sprébuj teraz dopisac te brakujace.

Podsumowanie punktu ,Warunki realizacji celéw”. Realizacja celéw nie jest automatyczna
aktywnoscig cztowieka - uruchomienie dziatan celowych jest kazdorazowo wynikiem decyzji
podmiotu. To, czy uda sie urzeczywistni¢ konkretny cel, zalezy w duzej mierze od tego, jak jest on
sformutowany. Cele, ktére sami sobie stawiamy, s najczesciej do$¢ ogdlne, dlatego nalezy prze-
tozy¢ je na dos¢ konkretne plany dziatania, i to ,sprytne” plany! Dla utatwienia tej operacji moz-
na postuzyc¢ sie konkretnymi metodami. Nalezy pamieta¢, Ze takie dziatanie bedziemy powtarzac
regularnie w naszym zyciu, bowiem struktura naszych celéw zyciowych wymaga systematycznej
reorganizacji. Na przyktad kiedy jakis nasz cel zostaje osiggniety, zapewne w jego miejsce pojawi
sie inny, albo kiedy zrezygnujemy, porzucimy realizacje jakiego$ celu, bedziemy potrzebowali
zweryfikowac caty system naszych celéw.

5. Miniwyklad zamykajacy warsztat, zachecajacy do zdefiniowania sukcesu osobi-
stego i afirmujacy poczucie zadowolenia z zycia.

Czas: 20 minut

Na koniec nalezy wyraZnie powiedzie¢, iZ podstawowym celem formutowania i realizowania
naszych wszelkich celéw jest jakos¢ naszego zycia. Méwiac wprost, w naszym zyciu chodzi o to,
aby by¢ szczesliwym. Szczes$cie nie jest stanem, na ktéry mamy gwarancje. By¢ moze nie jesteSmy
nim obdzielani réwno i trwale. Nic jednak nie stoi na przeszkodzie, aby podja¢ starania o wieksze
zadowolenie z tego, co robimy i kim jesteSmy. Sg tacy, ktérzy uwazaja, Ze szczescie jest sprawg
losu, przypadku. Jesli tak, to dajmy losowi szanse! Stworzmy mu okazje, uzywajac pewnych
umiejetnosci, ktére mozna ksztattowac i Swiadomie stosowac.

Przyjmijmy, ze petny zyciowy sukces to:

spokdj sumienia

udane zycie emocjonalne

kariera zawodowa

cele wieksze niz my sami

energia

styl
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W zaproponowanej definicji sukcesu warto zwroci¢ uwage na kolejno$¢ wymienianych cha-
rakterystyk, a szczegélnie na fakt, iz kariera zawodowa nie jest wymieniona na pierwszym miej-
scu. Nasz sukces zyciowy zaczyna sie od pragnienia, by skoncentrowac¢ zycie wokét wiasciwych
zasad oraz by zycie to przezy¢ z ludzmi, ktérych kochamy:.

Kiedy przypatrzymy sie jeszcze uwazniej zaproponowanemu rozumieniu sukcesu, stwierdzi-
my, Ze nie tyle jest on zwigzany z naszg inteligencjg, co raczej z madro$cia. ,Madros¢” nie jest
modnym stowem, w przeciwienstwie do inteligencji, wyksztatcenia lub wiedzy. Jest to jednak
stowo, ktérego uzywano od tysiecy lat i przez tysigce lat byto cenione. Co to moze znaczy¢, ze je-
steSmy madrzy? Moze to oznacza¢ wiedze Ze i wiedze jak. Wiedzy Zze mamy prawdopodobnie
pod dostatkiem, zyjemy przeciez w czasach kultu wiedzy ,encyklopedycznej”. Jesli natomiast
chcemy co$ osiggna¢, musimy wiedzie¢ jak. Wybierajmy wiec wiedze jak - niech wiedza ze stuzy
nam do tego, aby lepiej wiedzie¢ jak.

Bibliografia

* Kozusznik B., Adamiec M., Sztuka zarzqdzania sobg, PWE, Warszawa 2001.

* Psychologia jakosci zycia, red. A. Banka, Stowarzyszenie Psychologia i Architektura, Po-
znan 2005.

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

» Little B., Personal Projects. A rationale and method for investigation, ,Environment and Be-
havior”, 1983, Vol. 19, no. 3.

* Obuchowski K., Przez galaktyke potrzeb. Psychologia dqzen 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., Rozwdj cztowieka dorostego, PW Wiedza Powszechna, Warszawa 1990.

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

Materiatly
» Zalacznik 1.: Lista zasobow osobistych.
» Zalagcznik 2.: SMART - reguta formutowania celdw.

* Zalacznik 3.: ,Mapa kariery zawodowej".

Zatacznik 1. Lista zasobow osobistych

po)

9
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Moje zasoby - co to oznacza?

osobowo$¢ (m.in. cechy charakteru, temperament),
system wartoSci,

zainteresowania,

umiejetnosci,

predyspozycje, zdolnosci, intelekt,

wiedza,

doswiadczenie (zdobyte z wlasnej inicjatywy i losowe),
zdrowie,

uroda, wtasciwosci organizmu,

pte¢,

zasoby materialne,

kontakty, relacje interpersonalne,

instynkty.

Rozpoznawanie wtasnych zasobéw

Moje zdolnosci

13

DOTYCZACE RZECZY, PRZEDMIOTOW
1.

ook W

DOTYCZACE INFORMAC]I
1.

AR
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DOTYCZACE LUDZI
1.

A

Moje zainteresowania i ulubione aktywnosci

10.
11.
12.

o 1o W=

Wyksztatcenie, formalne uprawnienia, dyplomy, licencje, tytuty
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WLASNA INICJATYWA

,LOS”

Moje doswiadczenie Zyciowe

Pozostate moje walory, ktdre nie zostaty przeze mnie wymienione
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Zatgcznik 2. 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 okreslone w czasie

TWOJ CEL ittt e e e e e b b eE e E e e b ehe et nre e et e e g et e

1 Stowo ,smart” w jezyku angielskim w odniesieniu do jakiego$ pomystu oznacza ,sprytny”. Spraw, aby Twoje cele
byty sprytne!



Modut I - Przedsiebiorcza natura cztowieka 17

Zatacznik 3.

DOSWIADCZENIA ? ? CELE WARUNKI REALIZACIJI

\
\

~

<

SYTUACIJA
OBECNA
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Scenariusz 2. Czy mam wszystko, co niezbedne, by by¢ przedsie-
biorca?

Jarostaw Polak, 8 godzin dydaktycznych

Cele

Nauczyciel:
* pogtebianie umiejetnosci rozpoznawania predyspozycji uczniéw do kariery przedsiebior-
cy,
* poszerzanie wiedzy na temat Sciezek edukacyjnych prowadzacych do zbudowania kariery
przedsiebiorcy,

* nabywanie kompetencji w zakresie rozpoznawania predyspozycji do kariery przedsie-
biorcy,
* doswiadczanie sytuacji, w ktérych nalezy podejmowac przedsiebiorcze decyzje,
* pogtebianie umiejetnosci definiowania podstawowych motywéw kierujacych ludzi na
przedsiebiorczg Sciezke kariery,
* poszerzanie wiedzy dotyczacej $ciezek edukacyjnych prowadzacych do zbudowania ka-
riery przedsiebiorczej.
Tres¢
Warsztat zawiera zestaw ¢wiczen utatwiajacych odpowiedz na pytanie postawione w tytule
zajet. Sg to zarébwno ¢wiczenia grupowe, pozwalajgce na wspdlne poszukiwanie tych czynnikow,
ktére decyduja o byciu przedsiebiorczym, symulacje pozwalajace ,posmakowaé” przedsiebior-
czo$ci w warunkach laboratoryjnych, jak i narzedzia stuzace do diagnozy przedsiebiorczosci. Ce-
lem ¢wiczen jest pobudzenie uczestnikéw zaje¢ do refleksji nad mozliwos$cig wyboru Sciezki ka-
riery polegajacej na stworzeniu i rozwijaniu wtasnego przedsiebiorstwa.

Przebieg zajec
1. Wprowadzenie i powitanie uczestnikow - 30 minut.

Przedstawienie sie prowadzacego. Omoéwienie celéw i przebiegu spotkania. Przedstawienie
sie uczestnikow poprzez wskazanie swoich doSwiadczen przedsiebiorczych badZ oczekiwan wo-
bec zajec.

2. Posiadanie wlasnego przedsiebiorstwa jako atrakcyjna alternatywa kariery - 45 mi-
nut.
Przygotowanie definicji i omoéwienie istotnych cech przedsiebiorczosci w czasie dyskusji
grupowej z wykorzystaniem mapy umystu.

3. Sciezki edukacyjne przedsiebiorcy: ksztalcenie i doksztalcanie sie - 100 minut.
Prezentacja Zrddet informacji o mozliwosciach ksztatcenia uwzgledniajacego rozwdéj umie-
jetnosci przydatnych w prowadzeniu wtasnej dziatalno$ci gospodarcze;.

Opracowanie w grupach prezentacji $ciezek edukacyjnych prowadzacych do realizacji karie-
ry przedsiebiorcy ze szczegdlnym uwzglednieniem przedsiebiorstw opartych o nowoczesne i in-
nowacyjne technologie.
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4. Cechy przedsiebiorcy: postawa nastawiona na wyniki i kreatywnos$¢ oraz przedsie-
biorcza osobowos¢ - 45 minut.
Skojarzenia: zabawa w wymyslanie, na czym grupa mogtaby zarobié, wykorzystujac tylko
swoje umiejetnosci i Srodki znajdujace sie aktualnie w sali, w ktorej prowadzone s3 ¢wiczenia.
Wykonanie i oméwienie testu Davidssona.

5. Organizacja pracy wlasnej jako fundament przedsiebiorczosci - 60 minut.

Wykonanie ¢wiczenia ,Fotografia czasu”. Wykonanie testu ,Jak gospodarujesz swoim cza-
sem?”. Prezentacja na temat zasad zarzadzania wtasnym czasem. Omoéwienie roli definiowania
celéw w osigganiu sukceséw. Dyskusja ,Jak planowa¢, by tatwo osiaga¢ zaplanowane cele?”.

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

Omowienie kluczowych czynnikéw sukcesu w dziatalno$ci gospodarczej: innowacyjnosci, ja-
kosci, oszczednosci, poszanowania pracownikdw i klientéw. Omdwienie zasad realizacji ¢wicze-
nia ,Produkcja kopert”.

7. Realizacja ¢wiczenia ,Produkcja kopert” - 60 minut.
Przebieg ¢wiczenia opisuje materiat zawarty w zataczniku w karcie pt. ,Reguty produkcji kopert”.

8. Omodwienie wynikéw ¢wiczenia - 45 minut.
Analiza tabel z wynikami ¢wiczenia. Operacyjne zdefiniowanie poje¢ jakosci, wydajnosci,
produktywnosci i rentowno$ci.

9. Podsumowanie warsztatu - 60 minut.

Runda informacji zwrotnych na temat odczu¢ i spostrzezen uczestnikéw, ktére odniesli
w trakcie gry. Prezentacje na temat kluczowych czynnikéw sukcesu w dziatalnosSci gospodarcze;j
w oparciu o do$wiadczenia z warsztatéw.

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.,, Materiaty pomocnicze do ¢wiczen z organizacji i zarzqdzania, tom 1, UMK,
Torun 1996.

* Kozusznik B., Adamiec M., Sztuka zarzqdzania sobg, PWE, Warszawa 2001.

* Stoner J.A.F, Freeman R.E,, Gilbert D.R., Zarzqdzanie, PWE, Warszawa 2001.

* Bateman TS, Crant .M., The proactive component of organizational behaviour, ,Journal of
Organizational Behaviour” 1993, nr 14 (2), s. 103-108.
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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 odpowiadac¢ spontanicznie i zaznaczaj te odpowie-

dzi, ktére przychodza Ci jako pierwsze na mys$l po przeczytaniu pytania.

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

1
2
3.
4

“u

10.

11.
12.
13.

14.
15.
16.
17.
18.
19.
20.

21.
22.
23.
24.
25.
26.
27.
28.
29.

Wazniejsze jest zycie w spokoju od ciggtego poszukiwania nowych celéw.
Odpowiadataby mi sytuacja, gdybym byt sam dla siebie szefem.
Jestem osoba, ktéra szybko sie irytuje.

Zawsze traktuje osobe bedaca moim przetozonym lub majacg nade mna witadze z ostroz-
noscia i respektem.

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

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

Czy masz tendencje do bycia pesymist3 i jestes zbyt ostrozng osobg w trudnych sytuacjach?
Czy dobrze sie czujesz w towarzystwie, gdzie wszyscy sobie Zartuja i robig nawzajem kawaty?
Czy mialbys co$ przeciwko, aby wyjecha¢ do mato atrakcyjnej czesci kraju, gdyby to byta
forma promocji czy awansu?

Czy potrafisz wykonywaé prace monotonng i powtarzajacg sie bez uczucia znudzenia?
Czy mogtbys osiggnac wiecej, gdyby bardziej doceniano Twoje wysitki?

Czy denerwuje Cie marnotrawstwo (wtgczone niepotrzebnie Swiatto, wyrzucona zyw-
nosc¢)?

Czy potrafisz czu¢ sie zupelnie zrelaksowany, wyjezdzajac na wakacje?

Za duzo jest praw i zasad w dzisiejszych czasach.

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

Denerwuije sie, kiedy moj zegarek chodzi niewtasciwie.

Toleruje catkowicie odmienne od moich poglady i szanuje opinie innych oséb.
Ograniczam swoje zycie towarzyskie lub rekreacje, aby pracowaé bardziej efektywnie.
Czy masz opory przed traktowaniem nazbyt uprzejmie osob, ktére kiedy$ moga sie przy-
da¢ w Twojej karierze?

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

Jestem zty, gdy ludzie sa niepunktualni.

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

Lubie sie wprawia¢ alkoholem w dobry nastro;.

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

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

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

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

Czy denerwuje Cie brak wydajnosci?
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30. Czy denerwuje Cie, gdy przetozony méwi Ci, co masz robi¢?
31. Czy lubisz sobie zartowac¢ z innych?
32. Czy cierpisz na bezsenno$¢?
33. Czy denerwuje Cie, kiedy Twdj zwierzchnik méwi Ci, jak lepiej wykonywa¢ Twoja prace?
34. Potrafie wybaczy¢ kolezance czy koledze ich brak wiedzy lub umiejetnosci tak dtugo, jak
dtugo sa dla mnie mili.
35. Kto$, kto wstepuje w zwigzek matzenski gtéwnie z powodéw finansowych lub wptywoéw,
jest gtupi.
36. Po wykonaniu dobrej pracy czesto mam uczucie, Ze mogtbym to zrobi¢ jeszcze lepiej.
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 sprawd?, jakim typem przedsiebiorcy jestes
0 - 10 punktéw TYPOWI PODWLADNI
11 - 19 punktéw RZETELNI BANKIERZY
20 - 24 punktéw KIEROWNICY Z CECHAMI PRZEDSIEBIORCZOSCI

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

31 - 36 punktow PRZEDSIEBIORCY NEUROTYCZNI

TYPOWI PODWEADNI
Osoby, u ktérych brak jakichkolwiek cech do prowadzenia dziatalno$ci na wtasny rachunek.

RZETELNI BANKIERZY

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

KIEROWNICY Z CECHAMI PRZEDSIEBIORCZOSCI

Lubisz przebywac¢ z ludZmi, organizowac¢ im prace, planowa¢ nieduze przedsiewziecia i kon-
trolowa¢ 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.
Wspotpraca z innymi nie stanowi dla Ciebie zadnego problemu, umiesz sie dostosowac¢ do grupy.
Obowiazki 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 WEASNE] DZIALALNOSCI

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

PRZEDSIEBIORCY NEUROTYCZNI

Twoja che¢ podejmowania ryzyka jest bardzo duza. Masz wyjgtkowe sktonnosci do hazardu
i che¢ cigglego wygrywania. Przezywasz, gdy co$ Ci sie nie powiedzie. Nie umiesz przegrywac.
Wspotpraca z Toba moze by¢ fascynujaca, ale rownocze$nie bardzo ucigzliwa. Lubisz dziatania
spontaniczne i silne emocje. Nie chcesz robi¢ planéw ani zastanawiac¢ sie, co moze sta¢ sie, gdy
podejmiesz niewtasciwg decyzje. Wspotpraca z innymi jest mozliwa tylko wtedy, gdy poddadza
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,
» zaktadka 1,5 cm,
* czyste,
* doktadne zagiecia,
* estetycznie wykonana pieczatka,
* katy proste.
2. Przebieg pracy:
* 15 minut - faza planowania,
* 15 minut - faza zakupu materiatéw,
* 30 minut - faza produkc;ji.

Materiat w fazie planowania produkgc;ji jest bezptatny.
Kopert wytworzonych w fazie planowania produkcji nie mozna sprzedac.

Materiatu zakupionego w fazie produkcji nie mozna zwrécic.

oS 1ok W

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

ZamOwienie firMy ... na zakup materiatéw do
produkcji kopert.

Nazwa materiatu Cena jednostkowa Wie;lk_oéé_ Cena koncowa
(PLN) zamoOwienia (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. | Temperéwka 20
9. Pieczatka 50
SUMA:
Data: .o
MiejSCOWOSCE: ..evurererreeemsererseeesseeeens
Podpis: .
UMOWA DOSTAWY
3300 TR zobowigzuje sie dostarczyc ... kopert po usta-

lonym czasie produkcji, przy uwzglednieniu znanych obu stronom norm jakosciowych.
1. Cena za dobra jako$ciowo koperte - 40 PLN.
2. Cena za koperte wykonang ponad planowanag ilo$¢, zaakceptowang jakosciowo — 20 PLN.

3. Kara za niedostarczona koperte (cho¢ zaplanowang do wykonania) - 30 PLN.

Data: .,
Mi€jSCOWOSCE: ..ourremrrrreeerreereeseeessenens

Podpis : e
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PRZEBIEG CWICZENIA
JesteScie pracownikami wytwérni artykutéw papierowych produkujacych koperty. Wytwor-

nia ma zapewniony zbyt po cenie 40 PLN za sztuke. Maksymalnie uproszczony rachunek ekono-

miczny dziatalno$ci wytworni obejmuje:

warto$¢ sprzedazy,

Koszty wytwarzania, sprowadzone do kosztow materiatow,

zysk, obliczany jako réznica miedzy warto$cia sprzedazy a kosztami wytwarzania, wyso-
ko$¢ zysku ma wptyw na zarobki oraz premie kierownictwa i zatogi wytwdrni.

Waszym celem jest osiggniecie jak najwiekszego zysku w okresie produkcji.

Sprzedane moga by¢ jedynie kompletnie wykonczone koperty o zadowalajgcej jako$ci. Zaku-

pionych materiatéw nie wolno zwracaé. Oceny jakosci i sprzedazy materiatéw dokonuje przed-

stawiciel centrali zaopatrzenia i zbytu.

1.

Faza planowania produkcji. Nazwijcie swoja firme. Podczas okresu przygotowania mu-
sicie podjac¢ decyzje w sprawie podziatu rél w grupie, planowanych rozmiaréw i organiza-
cji produkcji. Mozecie wéwczas otrzymac¢ dowolng ilo$¢ bezptatnych materiatéw do wy-
tworzenia kopert. Mozecie je wykorzysta¢ w dowolny sposéb, co pozwoli Wam zoriento-
wac sie w technice produkcji i ustali¢ plany. Koperty wytworzone w tym okresie nie mogg
by¢ sprzedane.

Faza zakupow. Kiedy zdecydujecie sig, ile kopert chcecie wyprodukowac, zakomunikujcie
przedstawicielowi centrali zaopatrzenia i zbytu, ile i jakich narzedzi oraz materiatéw do
budowy postanowiliécie zakupi¢. Wpiszcie te dane do formularza ZAMOWIENIE. Zgodnie
z zamOwieniem otrzymacie materiaty po ustalonych cenach. Wypeinijcie nastepnie UMO-
WE DOSTAWY.

Faza produkcji. W okresie produkcji nalezy wykonac¢ jak najwieksza ilo$¢ dobrych jako-
$ciowo kopert.

PRZYKLADOWE PROPOZYCJE OMAWIANYCH WYNIKOW

Wydajnos¢

Wynik finansowy (zysk - koszty)

Kary umowne

Koszty

Rentownos¢
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Scenariusz 3. Innowacyjny uczen przedsiebiorcg jutra

Magdalena Pichlak, 4 godziny dydaktyczne

Cele

Nauczyciel:

Tresc¢

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

wymiana do$wiadczen zwigzanych z opracowywaniem i wdrazaniem innowacji w szko-
tach ponadgimnazjalnych,

rozwijanie kreatywnej postawy uczniow,

nadanie poprawnego ksztattu formalnego uswiadomionym i nieu§wiadomionym pomy-
stom innowacyjnym uczestnikow.

pogtebia wrazliwo$¢ na zmiany pojawiajace sie w otoczeniu,

rozwija kreatywng postawe wobec zjawisk otaczajgcej rzeczywistosci spotecznej, gospo-
darczej,

inspiruje réwie$snikoéw do zachowan innowacyjnych,

inicjuje dziatania na rzecz lokalnej spotecznosci.

Rosnaca konkurencja, globalizacja oraz powstanie spoteczenstwa opartego na wiedzy i infor-

macji sprawiaja, ze rynek swiatowy charakteryzuje sie obecnie - w znacznie wiekszym stopniu

niz dotychczas - glebokimi spotecznymi, ekonomicznymi i technologicznymi zmianami. Mozna

powiedzie(, ze zmiany zachodza wszedzie, sa nieodzowne, a innowacje utatwiajg proces adapta-

cji do tych zmian.

Innowacje uznawane s3 obecnie za dominujgcy czynnik wewnetrzny rozwoju szkoét, prowa-

dza 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,
pojecia i istoty innowacji,

cech i rodzajéw innowacji,

istoty innowacji pedagogicznych,

rodzajow innowacji pedagogicznych,

zrodet inspiracji dla innowacji,

ksztattowania u uczniéw postaw innowacyjnych

oraz oczekiwan uczniéw w zakresie innowacyjnosci w szkole.
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W procesie innowacyjnym istotng role odgrywa nauczyciel-innowator, czyli nauczyciel kre-
atywny, otwarty na zmiany, wyrdzniajacy sie z otoczenia oraz posiadajacy zdolnosci organizacyj-
ne. Mozna nawet zaryzykowac stwierdzenie, iz wspotcze$nie innowacyjno$¢ wpisana jest w za-
kres kompetencji zawodowych nauczyciela.

Innowacje pedagogiczne w dziatalnosci dydaktyczno-wychowawczej, wdrazane dzieki na-
uczycielom-innowatorom, petnig zasadniczg role w tworzeniu warunkéw do aktywnego przy-
sztego udziatu uczniéw w zyciu gospodarczym. Dlatego tak istotne jest przygotowanie nauczycie-
li do projektowania i wdrazania innowacji pedagogicznych (programowych, metodycznych i or-
ganizacyjnych) i dzieki temu ksztattowania postaw przedsiebiorczych wspéiczesnej mtodziezy
szkolne;.

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

* znalezienia odpowiedzi na pytanie: ,Na ile dane dziatanie nosi znamiona innowacyjnosci
i nowatorstwa?”,
* oczekiwan uczniéw odno$nie innowacyjnosci ich szkoty,
* Dbarier i trudno$ci wprowadzania innowacji w szkotach,
Uczestnicy dobiorg sie w czteroosobowe zespoty i po dyskusji kazdy zespét przedstawi:

* 10 stwierdzen, ktére najmocniej hamujg pomysty innowacyjne,

* 10 oczekiwan odno$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 poszczegélnych
zespotéw. W rezultacie przeprowadzonej szerokiej dyskusji dotyczacej osiagnie¢ i trudnosci we
wprowadzaniu innowacji uczestnicy wypracuja przydatne wskazéwki na temat tego, jak by¢ in-
nowacyjnym w szkole oraz jak motywowac¢ uczniéw do dziatan innowacyjnych.

Uczestnicy (w grupach) podejma takze préobe wypelnienia karty innowacji wedtug propono-
wanego ,zunifikowanego” wzoru oraz zgodnie z udzielanymi na biezgco wskazéwkami. Uwagi
i propozycje zawarte we wtasnych kartach innowacji uczestnikdw beda w pewnej mierze efek-
tem spostrzezen wynikajacych z poprzednich ¢wiczen i dyskus;ji.

Zawarte w warsztacie tresci powinny sktoni¢ uczestnikéw do pogtebionej refleksji na temat
szeroko rozumianej kreatywnosci i innowacyjnos$ci zaréwno uczniéw, jak i nauczycieli.
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Materiaty
Zunifikowany wzor ,Karty innowacji”
Innowacja pedagogiczna (tytut)
[.  Osoby wdrazajace innowacje.
II. Termin wprowadzenia i czas trwania innowacji.
III. Miejsce realizacji (placéwka).
IV. Zakres innowacji (klasy, grupy).
V. Okreslenie rodzaju innowaciji.
VI. Krétki opis innowacji.
VII. Cele ispodziewane efekty.
VIII. Sposoby ewaluacji.

[X. 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 placowki.

Na podstawie art. 22 ust. 2 pkt 6 ustawy z dnia 7 wrze$nia 1991 r. o systemie o$wiaty (Dz. U.
z 1996 r. 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 . Nr 111, poz. 1194 i Nr 144,
poz. 1615 oraz z 2002 r. Nr 41, poz. 362) zarzadza sie, co nastepuje:

§1.

1. Innowacja pedagogiczng, zwana dalej ,,innowacj3”, prowadzong w publicznych szkotach
i placéwkach, zwanych dalej ,,szkotami”, sg nowatorskie rozwigzania programowe, organi-
zacyjne lub metodyczne, majace na celu poprawe jakoSci pracy szkoty.

2. Eksperymentem pedagogicznym, zwanym dalej ,eksperymentem”, sg dziatania stuzace
podnoszeniu skutecznosci ksztatcenia w szkole, w ramach ktérych sg modyfikowane wa-
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runki, organizacja zaje¢ edukacyjnych lub zakres tresci nauczania, prowadzone pod opie-
ka jednostki naukowe;j.

3. Innowacje i eksperymenty nie mogg prowadzi¢ do zmiany typu szkoty.

§2.

1. Innowacja lub eksperyment moze obejmowa¢ wszystkie lub wybrane zajecia edukacyjne,
calg szkote, oddziat lub grupe.

2. Rozpoczecie innowacji lub eksperymentu jest mozliwe po zapewnieniu przez szkote od-
powiednich warunkéw kadrowych i organizacyjnych, niezbednych do realizacji planowa-
nych dziatan innowacyjnych i eksperymentalnych.

3. Innowacje lub eksperymenty, wymagajace przyznania szkole dodatkowych Srodkéw bu-
dzetowych, moga by¢ podjete po wyrazeniu przez organ prowadzacy szkote pisemnej
zgody na finansowanie planowanych dziatan.

4. Rekrutacja do szkét lub oddziatéw, w ktorych jest prowadzona innowacja lub ekspery-
ment, odbywa sie na zasadzie powszechnej dostepnoSci.

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

Innowacje i eksperymenty nie mogg narusza¢ uprawnien ucznia do bezptatnej nauki, wycho-
wania i opieki w zakresie ustalonym w ustawie z dnia 7 wrzes$nia 1991 r. o systemie oSwiaty,
a takze w zakresie uzyskania wiadomosci i umiejetnosci niezbednych do ukoriczenia danego
typu szkoty oraz warunkéw i sposobu przeprowadzania egzaminéw i sprawdzianéw, okreslo-
nych w odrebnych przepisach.

§4.

1. Uchwate w sprawie wprowadzenia innowacji w szkole podejmuje rada pedagogiczna.

2. Uchwata w sprawie wprowadzenia innowacji moze by¢ podjeta po uzyskaniu:
* zgody nauczycieli, ktérzy beda 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.

3. Uchwate rady pedagogicznej w sprawie wprowadzenia innowacji wraz z opisem jej zasad
oraz opinig 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 prowadzgacemu
szkote w terminie do dnia 31 marca roku poprzedzajgcego rok szkolny, w ktérym jest pla-
nowane rozpoczecie innowacji.

§5.

1. Uchwate w sprawie wprowadzenia eksperymentu w szkole podejmuje rada pedagogiczna
po zapoznaniu sie z celem, zatoZeniami i sposobem realizacji eksperymentu.
2. 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 os$wiaty
i wychowania. W przypadku eksperymentu dotyczgcego ksztatcenia w danym zawodzie minister
wiasciwy do spraw o$wiaty i wychowania zasiega opinii ministra wtasciwego dla danego zawodu.

§7.

1. Dyrektor szkotly, na podstawie uchwaty rady pedagogicznej, wystepuje do ministra wia-
Sciwego do spraw o$wiaty i wychowania z wnioskiem o wyrazenie zgody na prowadzenie
eksperymentu w szkole, w terminie do dnia 31 marca roku poprzedzajacego rok szkolny,
w ktérym jest planowane rozpoczecie eksperymentu.

2. Whniosek, o ktérym mowa w ust. 1, sktada sie za posrednictwem kuratora oswiaty, ktory
dotacza swoja opinie.

3. Whniosek, o ktéorym mowa w ust. 1, powinien zawierac:

* cel, zatozenia i sposob realizacji eksperymentu,

* opinie jednostki naukowej, dotyczacay zatozen eksperymentu wraz ze zgoda 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 za-
wodéw szkolnictwa zawodowego - takze uzasadnienie potrzeby prowadzenia ksztat-
cenia w danym zawodzie wraz z pozytywnymi opiniami:

* wojewddzkiej lub powiatowej rady zatrudnienia, wydanej po uzyskaniu opinii od-
powiednio wojewddzkiego lub powiatowego urzedu pracy,

* samorzadu gospodarczego lub innej organizacji gospodarczej wtasciwej dla danego
zawodu,

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

§8.

1. Dyrektor szkoty prowadzacej eksperyment przekazuje bezposrednio po jego zakoniczeniu
ministrowi wtasciwemu do spraw o$wiaty i wychowania ocene eksperymentu dokonang
przez jednostke naukowa, ktoéra sprawuje opieke nad przebiegiem eksperymentu, a takze
informuje o niej organ prowadzacy szkote i organ sprawujgcy nadzér pedagogiczny.

2. Ocene, o ktorej mowa w ust. 1, sktada sie za posrednictwem kuratora o$wiaty, ktéry dota-
Cza swojg ocene.

§9.
Innowacje i eksperymenty prowadzone w dniu wej$cia w Zycie rozporzadzenia nalezy dosto-
sowat do wymogow okreslonych w rozporzadzeniu do dnia 30 wrzesnia 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 placéwki publiczne (Dz. Urz. MEN Nr 6, poz. 20).

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

Minister Edukacji Narodowej i Sportu: K. tybacka
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Scenariusz 4. Rola przedsiebiorstwa w gospodarce rynkowe;j

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,

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

* uzyskiwanie wiedzy z podstaw przedsiebiorczosci,

* Kksztattowanie postaw proekonomicznych,

* umiejetno$¢ poszukiwania miejsc pracy.

Tresci
1. Pojecie i rodzaje rynkéw

Rynek mozemy okresli¢ jako miejsce, gdzie dokonuje sie wymiana miedzy kupujacymi
i sprzedajacymi za posrednictwem istniejgcego systemu cen.

Na przyktad na rynku mozemy spotka¢ réznych uczestnikow wymiany: na rynku samocho-
dowym - dealeréw, producentéw samochodéw, uzytkownikéw samochoddw. Kupujacy poprzez
kontakt ze sprzedawcy podejmuje decyzje o kupnie. Konkretny sposéb, w jaki dokonuje sie
transakcja kupna czy sprzedazy, nie ma znaczenia dla realizacji wymiany. Moze bowiem dokony-
wac sie poprzez posrednikow, telefonicznie, bezposrednio, w kraju czy za granicg. Podstawowe
pojecia zwigzane z rynkiem to popyt i podaz.

Popyt to zachowanie konsumentéw na rynku.

Podaz to zachowanie producentéw.

Te zachowania krzyzuja sie na rynku za posrednictwem dobr.

Klasyfikacja rynkow:

Kryterium - przestrzen lub zasieg geograficzny:
* lokalny - zagraniczny,
* regionalny - miedzynarodowy,
* krajowy - Swiatowy (globalny),
Kryterium - przedmiot obrotu:
* rynek dobr i ustug (konsumpcyjnych i produkcyjnych),
* rynek pracy,
* rynek kapitalowo-pieniezny,
Kryterium — dominacja podmiotu gospodarczego na rynku:
* konsumenta (nabywcy); gdy podaz przewyzsza popyt,
* rynek sprzedawcy; popyt przewyzsza podaz,
Kryterium - nacjonalizacja gospodarki:

* rynek wolny; bez ingerencji panstwa,
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* rynek regulowany; z ingerencjg panstwa.
Funkcje rynku:

* Wycena débr.
* Jest podstawowym Zréddtem informacji dla podmiotéw gospodarczych.
* Pozwala ustanowic¢ stan rownowagi gospodarcze;.
* Weryfikant spotecznej przydatnosci produkcji, stuzy jako mechanizm dostosowywania
produkcji do potrzeb.
* Niezbedny warunek wykorzystania zasobdéw gospodarczych.
* Udziela odpowiedzi na pytanie: ,Co i dla kogo produkowac?”.
* Popytipodaz reaguja na sygnaty z rynku.
2.  Cechy gospodarki rynkowej
O istnieniu w petni rozwinietego mechanizmu rynkowego decyduja:

* Dominacja wtasnosci prywatnej i swoboda w zakresie transferu prywatnych praw wta-
snosci.

* Swoboda prowadzenia dziatalno$ci gospodarcze;j.

* Istnienie sprawnie dziatajgcych instytucji obstugujacych rynek (banki, gietda itd.).

* Integralno$¢ rynku; wzajemne uzaleznienie od siebie poszczeg6élnych segmentéw rynku,
np. rynku débr fizycznych i rynku finansowego, rynku produktéw i rynku czynnikéw pro-
dukcji, rynku pienieznego i walutowego. Niedorozwdj jednych rynkéw negatywnie od-
dziatuje na funkcjonowanie i rozwéj pozostatych.

Polecenia do dyskusji i pracy z uczniem
» Jakie rodzaje rynkéw wystepuja w Twoim otoczeniu?
* Zjakich rynkéw najcze$ciej korzystasz?
» Jakie korzy$ci przynosi rynek?
3. Rola pieniadza w gospodarce rynkowej

Poczatki historii pieniadza zwiazane s3g 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 $§wigtyniach pod opieka kaptanow, ktorzy ustalali
wartos$¢ wymienng, a wiec takze ceny, a na tej podstawie wydawali pisemne potwierdzenie rozli-
czen na glinianych tabliczkach, oznakowanych pieczecia. Kolejnym etapem rozwoju pienigdza
jako $rodka ptatniczego byt pieniadz towarowy. Pienigdz ten pojawiat sie w réznych czesciach
$wiata pod zréznicowang postacig. Na przykitad w Babilonie byly to ztote kaczki o okreslonej wa-
dze, za$ w krajach afrykanskich - skdry zwierzece, kos¢ stoniowa, ptytki soli czy nawet bydto.

Szczegblng formg pienigdza towarowego jako $rodka 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 ,rabac¢”) wskazujg na
taki rodowdd.

Waznym etapem ewolucji pienigdza byta jego dematerializacja poprzez wprowadzenie pie-
nigdza papierowego, zwanego banknotem. Koncepcje pieniagdza papierowego zrodzit gwattowny
rozwoj gospodarczy i zintensyfikowanie obiegu monetarnego w krajach posiadajgcych kolonie.

Obecnie zyjemy w nowej epoce rozwoju gospodarczego, charakteryzujacej sie zastosowa-
niem coraz bardziej popularnego Internetu i rozmaitych narzedzi elektronicznych.

W krajach o gospodarce rynkowej pienigdz wystepuje w postaci:
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* gotéwkowej jako bilety banku centralnego oraz bilon metalowy,

* bezgotéwkowej jako depozyty na rachunkach banku centralnego i depozyty na rachun-
kach w innych bankach.

Pienigdz petni okres$lone funkcje, ktore potwierdzaja jego znaczenie w gospodarce. S3 to:

» funkcja teoretyczna miernika wartosci,

* funkcja $rodka obiegu,

* funkcja $rodka ptatniczego (pieniagdza kredytowego) - umowy kredytowe, obligacje, we-
ksle, czeki, banknoty,

* funkcja tezauryzacji (gromadzenia i przechowywania wartosci),

* funkcja pienigdza swiatowego (waluty panstw najsilniejszych ekonomicznie).

Polecenia do dyskusji

* Co to znaczy, Ze wymiane realizujemy bez pieniedzy?

* (Czy taka wymiana jest mozliwa we wspotczesnej gospodarce?

* (Czy mozliwa jest dzisiaj funkcja tezauryzacji?

» Jakie znaczenie dla Ciebie ma funkcja akumulac;ji?

* (Czy Twoim zdaniem ztoty jest silng walutg?

I1. Podstawowe podmioty gospodarki rynkowej

1. Gospodarstwo domowe

Gospodarstwo domowe to podstawowy podmiot gospodarki rynkowej. Jest to zwiazek ludzi,
ktéry wspdlnie podejmuje decyzje o gromadzeniu i wydatkowaniu dochodéw. W kazdym gospo-
darstwie domowym pojawia sie problem, jak zwiekszy¢ dochody, aby zy¢ lepiej. Gospodarstwa
domowe s3 rézne. Mozna wyréznié¢ gospodarstwa os6b pracujacych, emerytéw i rencistéw, go-
spodarstwa utrzymujgce sie z dziatalnoSci na gietdzie lub niezarobkowych Zrédet albo pozostaja-
ce na utrzymaniu.

Polecenia
* Na podstawie wlasnych obserwacji ocenn wydatki swojej rodziny.
* Jaka jest struktura gospodarstw domowych w Polsce (na podstawie rocznika statystycz-
nego)?
* Zjakich dochodéw zyja Twoi rodzice?

2. Przedsiebiorstwa

PRODUCENT - zorganizowany w formie przedsiebiorstwa. Powstal w drodze ewolucji. To pod-
miot sfery realnej. Aktywny uczestnik proces6w rynkowych. Realizuje swoje cele i podejmuje ry-
zyko.

Cechy:
* odrebnos¢ ekonomiczna,
* odrebnos¢ organizacyjna,
* odrebnos$¢ prawna.
Funkcje przedsiebiorstwa:
* funkcja podazowa,
* funkcja popytowa,
* funkcja spoteczna.

Formy producentéw:
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* PRZEDSIEBIORSTWO - samodzielny producent prowadzacy peten rachunek ekonomiczny.

* FIRMA - podmiot charakteryzujacy sie swoja nazwg i znakiem graficznym (przedsiebior-
stwo staje sie firmg, gdy ma swo6j prawnie chroniony znak i nazwe), na rynku substytu-
tow kazdy dazy do odrdznienia od innych wyrobéw, nalezy dazy¢ do zyskania wtasnego
znaku firmowego, aby odréznic sie od innych.

Z punktu widzenia formy wtasnosci wyrdznia sie:

* Firmy jednoosobowe - podmioty gospodarcze nalezace do jednego wtasciciela.

* Spoéiki jawne - organizacje majace cele gospodarcze, ktére tworza jedna lub wie-
cej osob dzielacych miedzy soba zyski i odpowiadajacych wspélnie za powstate
straty.

* Spoitki kapitatowe to organizacje prowadzace dziatalno$¢ w sposo6b jawnie okre-
$lony - zaréwno handlowsg, jak i produkcyjna.

Skala wytwarzania jest kolejnym kryterium podziatu:

* Za mikroprzedsiebiorce uwaza sie przedsiebiorce, ktéry w co najmniej jednym
z dwdch ostatnich lat obrotowych:

* zatrudniat Sredniorocznie mniej niz 10 pracownikéw,

* osiggnat roczny obrot netto ze sprzedazy towardw, wyrobdw i ustug oraz
operacji finansowych nieprzekraczajacy rownowartosci w ztotych 2 milio-
now euro lub sumy aktywow jego bilansu sporzadzonego na koniec jedne-
go z tych lat nie przekroczyty réwnowartosci w ztotych 2 milionéw euro.

* Za matego przedsiebiorce uwaza sie przedsiebiorce, ktéry w co najmniej jednym
z dwdch ostatnich lat obrotowych:

* zatrudniat Sredniorocznie mniej niz 50 pracownikdw,

* osiagnat roczny obroét netto ze sprzedazy towaréw, wyrobdéw i ustug oraz
operacji finansowych nieprzekraczajacy rownowartos$ci w ztotych 10 mi-
lionéw euro lub sumy aktywo6w jego bilansu sporzadzonego na koniec jed-
nego z tych lat nie przekroczyty réwnowartos$ci w ztotych 10 milionow
euro.

* Za $redniego przedsiebiorce uwaza sie przedsiebiorce, ktéry w co najmniej jed-
nym z dwoch ostatnich lat obrotowych:

* zatrudniat Sredniorocznie mniej niz 250 pracownikéw,

* osiagnat roczny obrot netto ze sprzedazy towardéw, wyrobdw i ustug oraz
operacji finansowych nieprzekraczajacy rownowarto$ci w ztotych 50 mi-
lionéw euro lub sumy aktywoéw jego bilansu sporzadzonego na koniec jed-
nego z tych lat nie przekroczyly réwnowartos$ci w ztotych 43 milionow
euro.

* Duze - pozostate przedsiebiorstwa.

Polecenia do dyskusji
* Podaj jakie przedsiebiorstwa dziatajg w Twoim otoczeniu.
* Na podstawie dowolnego przedsiebiorstwa z Twojego otoczenia omoéw, jakie peini ono
funkcje.
Kazdy przedsiebiorca musi sobie odpowiedzie¢ na takie pytania:
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* Co produkowac?
* Jak produkowac?
* Dla kogo produkowac?
* Zaile?
* Ile produkowac?
Celem kazdego przedsiebiorstwa jest zysk. Do prowadzenia dziatalnos$ci gospodarczej nie-
zbedna jest wspétpraca z innymi podmiotami.
3. Banki
Bank to przedsiebiorstwo zajmujace sie gromadzeniem pieniedzy, ich inwestowaniem,
udzielaniem kredytéw oraz prowadzeniem operacji finansowych. Struktura systemu bankowego
jest dwuszczeblowa: bank centralny oraz banki komercyjne.
Rodzaje bankéw:
* Bank Centralny dba o stabilno$¢ sity nabywczej pienigdza krajowego.
Prowadzi panstwowg polityke monetarng i uzywa okreslonych instrumentéw oddziatujg-
cych na banki komercyjne. Bank Centralny reguluje ilo$¢ pieniadza gotéwkowego oraz
wdraza regulacje zwigzane z wymiang pienigdza krajowego na walute obca. Bank Cen-
tralny pelni takie funkcje:
* Jest bankiem bankéw.
* Jest bankiem emisyjnym.
Banki komercyjne natomiast przeprowadzajg ré6znego rodzaju operacje, w zaleznos$ci od
tego, do jakiej grupy naleza. Z punktu widzenia rodzaju dziatalno$ci wyrdznia sie:
* Banki operacyjne (uniwersalne):
* inwestycyjne,
* specjalne,
* spotdzielcze.
Banki uniwersalne $wiadcza ustugi w zakresie przyjmowania depozytéw, udzielania kre-
dytéw, prowadzenia rachunkéw bankowych, przeprowadzania rozliczen pienieznych,
udzielania gwarancji bankowych, emitowania papieréw warto$ciowych; posrednicza tez
w operacjach na rynku kapitalowym; operacje czekowe, wekslowe, terminowe operacje
finansowe, nabywanie i zbywanie wierzytelnos$ci pienieznych, dokonywanie obrotu dewi-
zami, udzielanie poreczen, inwestowanie w nieruchomosci, nabywanie papieréw warto-
$ciowych, doradztwo finansowe.
Banki inwestycyjne obejmujg te obszary dziatalnosci, ktére dotycza dtugich terminéw.
Dziatalno$¢ tych bankéw wiagze sie z zarzadzaniem finansowym oraz doradztwem. Wy-
stepuja takze jako posrednicy w emisji papieréw wartos$ciowych.
Banki specjalne to takie, ktére odnosza swoje ustugi do indywidualnego klienta lub okre-
Slonej dziedziny. Specjalizujg sie w gromadzeniu oszczednosci, finansowaniu $rednio- lub
dtugoterminowych potrzeb przedsiebiorstw, projektéw inwestycyjnych, programoéw re-
strukturyzacyjnych, zaspakajaniu potrzeb budownictwa mieszkaniowego, np. banki hipo-
teczne.
Jakie produkty oferuja banki?
Sprzedaz ustug bankowych dla okreslonych typéw klientdw.

Trzy typy klientéw:
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Masowi, ktérych obstuga czesto generuje koszty i ktdrzy sa nieoptacalni dla bankéw.
Srednio zamozni - obstuga jest korzystna.

Bardzo zamozni (VIP) - to najbardziej zyskowna grupa klientéw indywidualnych.

Pakiet ustug bankowych

Banki uniwersalne oferujg najwieksza liczbe produktéw. Do ich produktéw zalicza sie takie

grupy:

produkty depozytowe (rachunek uniwersalny, w jego ramach rachunek oszczedno$cio-
wo-rozliczeniowy lub awista),

ustugi depozytowe (lokaty terminowe, bony lokacyjne, certyfikaty depozytowe, bony
skarbowe),

karty ptatnicze,
ustugi kredytowe,

ustugi biura maklerskiego.

Banki oferuja takze produkty dla klientéw instytucjonalnych. Do tych produktéw zalicza sie:

rachunki i ustugi operacyjne na rachunkach,
ustugi kredytowe,

ustugi depozytowe,

ustugi w zakresie rynku pienieznego,

ustugi w zakresie rynku kapitatowego,

ustugi doradztwa inwestycyjnego i finansowego.

Polecenia do dyskusji

Dowiedz sie w bankach, jakie sg koszty zaloZenia i prowadzenia dziatalnos$ci gospodar-
czej.
Z jakich ustug bankowych korzysta Twoja rodzina?

4, Panstwo

We wspotczesnej gospodarce nalezy odpowiedzie¢ sobie na ponizsze pytania i rozwazy¢ wy-

mienione ponizej kwestie:

Co rzeczywiscie robi panstwo?
Jak to jest mozliwe, Ze panstwo poprawia alokacje zasobéw w gospodarce?

W jaki sposob panstwo decyduje, co robic? Panstwo jest okreslane jako najwazniejszy
podmiot w gospodarce. Jego rola nie polega na bezposrednim oddziatywaniu na gospo-
darke, ale posrednim, np. poprzez regulacje prawne, ustawy itp.

Co zaliczamy do dziatalno$ci panistwa?

Ksztattowanie porzadku prawnego, z ktérego wynikaja podstawowe zasady prawa wta-
sno$ci oraz funkcjonowania rynkdow.

Regulowanie zachowan gospodarczych poprzez ustanowienie szczegétowych zasad funk-
cjonowania przedsiebiorstw. Na przyktad regulacje dotyczace lokalizacji, przepisy
zmniejszajace zagrozenia zdrowotne, ograniczenie niektérych rodzajéow wytworczosci
(narkotyki).

Nabywanie i sprzedaz débr i ustug - dziedziny sektora publicznego.
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* Dokonywanie ptatnosci transferowych.

* Stabilizacja gospodarki.

* Alokacja zasobéw.
Polecenia do dyskusji

* Ocen, jakie dziatania stosuje nasze panstwo.

*  Ocen, w jakim stopniu panstwo polskie wywigzuje sie z zadan wobec obywateli?
5. Ubezpieczenia

Panstwo prowadzi dziatalno$¢, ktorej celem jest zabezpieczenie obywateli przez niedostat-
kiem. Zabezpieczenie jest realizowane poprzez ubezpieczenia i opieke spoteczng lub ubezpiecze-
nia prywatne. W Polsce w roku 1999 wprowadzony zostat nowy system emerytalny, ktéry cze-

Sciowo zmienit warunki otrzymywania Swiadczen emerytalnych. Oparty zostat na trzech fila-
rach:

e IFilar - ZUS,

* Il Filar - Otwarte Fundusze Emerytalne,

e Il Filar - ubezpieczenia dodatkowe.

Podstawowym Zrddtem dochodéw jest sktadka ubezpieczeniowa. Cechuje ja:
*  Przymusowos¢ - wynikajaca z obligatoryjnego charakteru ubezpieczenia.

* Poziom ptacy minimalnej, ktéry rownowazy popyt i podaz na site robocza, wyznacza
punkt réownowagi.

* Celowos$¢, co oznacza, Ze uzywa sie jej na pokrycie §wiadczen tagodzacych skutki w razie
zaj$cia zdarzen losowych.

Polecenie do dyskusji
*  Zjakich ubezpieczen korzysta Twoja rodzina?
IIL. Rynek pracy

1. Charakterystyka podstawowych poje¢
Ekonomika rynku pracy obejmuje kilka waznych pytan, miedzy innymi:

* Dlaczego ekonomika rynku pracy jest wazna?

* Dlaczego inflacja zjada nasze dochody?

* Dlaczego robotnicy strajkuja?

* Dlaczego jezeli spada inflacja, ro$nie bezrobocie?

* Dlaczego specjalizacja, robotyzacja, standaryzacja redukuja zatrudnienie?

* Dlaczego kobiety s3 mniej aktywne zawodowo, a jednoczes$nie - przy wyzszym wyksztat-
ceniu - s3 najczesciej przy redukcji zwalniane?

* Dlaczego ludzie migruja w poszukiwaniu nowego zatrudnienia?
* Dlaczego rosnie stopa bezrobocia?
* Dlaczego spada wydajno$¢ pracy?
* Dlaczego praca staje sie niebezpieczna?
Rynek pracy, czyli miejsce kupna i sprzedazy okreslonego towaru, jakim jest sita robocza

Rynek pracy mozemy rozpatrywa¢ w dwdch aspektach:
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» aspekt makroekonomiczny, czyli uwarunkowania ekonomiczne,
* aspekt mikroekonomiczny, czyli indywidualne decyzje podmiotow.

Makroekonomiczne to podaz pracy - to liczba os6b chetnych do pracy przy danym poziomie
ptacy. Mikroekonomiczne to popyt na prace - jest pochodny od popytu na towary i ustugi; jest
potrzebny do wytworzenia okre$lonego PKB, czyli bedzie wyrazat zapotrzebowanie na site robo-
cz3. Przedsiebiorstwo zgtasza popyt na czynniki wytworcze.

2. Deregulacja rynku pracy w Polsce a polityka gospodarcza
Deregulacja rynku pracy obejmuje takie obszary zagadnien:
* Elastycznos$¢ rynku pracy - to zdolno$¢ adaptacji rynku pracy do zmieniajacych sie wa-
runkéw rynkowych i technologicznych. W literaturze wyroéznia sie kilka elementow tej
elastycznosci:

» Elastyczno$¢ zatrudnienia to zdolnos¢ dostosowawcza sity roboczej do zmian na
rynku pracy, co dotyczy produkcji, ptac, wydajnosci.

* (Czas pracy to odejscie od normalnych standardowych norm czasu pracy, na przy-
ktad nienormowany czas pracy, indywidualny czas pracy, zmienny tygodniowy
czas pracy.

* Elastyczno$¢ ptac - ich wrazliwo$¢ na zmiane czynnikéw ich okreslajacych,
w szczegblnosci na rynku pracy, w zaleznosci od rentownos$ci przedsiebiorstwa,
wydajnosci pracy.

* Elastyczno$¢ podazy - dostosowanie jej do warunkéw popytowych, czyli zdolno-
$ci sity roboczej do wymogoéw popytu na prace.

*  Sztywno$¢ rynku pracy - to brak zdolnosci przystosowawczej rynku pracy do zmieniajg-
cych sie warunkow, na przyktad sztywnos¢ ptac, brak mobilnosci sity robocze;j.

* Regulacja rynku pracy - to rezultat ingerencji panstwa w proces funkcjonowania rynku
pracy poprzez przyjecie okreslonych norm prawnych.

* Deregulacja rynku pracy - usuwanie ograniczen w swobodnym dziataniu rynku, wieksza
swoboda podmiotéw gospodarczych, zmniejszenie ingerencji panstwa.

Polecenie do dyskusji
* Czy regulacja rynku pracy w Polsce jest wysoka i czy wystepuje konieczno$¢ jego deregu-
lacji? Wysoka regulacja rynku pracy oznacza ograniczenie dostosowania rozmiaréw za-
trudnienia do potrzeb pracodawcéw, co w konsekwencji prowadzi do bezrobocia i bezro-
bocia dtugookresowego. Sztywne regulacje utrudniaja rozwdj gospodarczy oraz restruk-
turyzacje gospodarki.

3. Wspoélczesne procesy segmentacji rynku pracy
Segmentacja rynku pracy pojawia sie wowczas, kiedy dochodzi do procesu podziatu, w wyni-
ku ktérego pojawiaja sie wyodrebnione organizacyjnie czesci sktadowe. Wystepuja dwa zasadni-
cze punkty widzenia na problem segmentacji rynku pracy:
* Podziat tradycyjny, ktéry odnosi sie do klasyfikacji, gdzie ten podziat mozna oceni¢ staty-
stycznie, np. branze, miejsca pracy, zawody, regiony itp.

*  Funkcjonalny, czyli dokonuje sie jego podziatu poprzez odmienno$¢ sposobdéw jego funk-
cjonowania.

Sposoby te charakteryzuja sie przede wszystkim:



38 Warsztaty ,Ksztalttowanie kompetencji kluczowych w nauczaniu przedsiebiorczosci”

* zréznicowaniem mechanizmoéw alokacji sity roboczej,
* zréznicowaniem zasad wynagradzania, awansowania i ksztattowania dochodéw z pracy,
* odmiennos$cig sposobéw réwnowazenia popytu i podazy na rynku pracy.
Polecenia
» Jakie branze, miejsca pracy sg typowe dla Twojego otoczenia?
* Couzasadnia koniecznos¢ zréznicowania zasad wynagradzania?
*  Wymien nietypowe formy zatrudnienia.

Rynek pracy jest bardzo dynamiczny. Zmieniajg sie realia i to, co byto charakterystyczne dla
rynku pracy jeszcze 10 lat temu, obecnie nalezy juz do przesztosci. Chodzi tu mianowicie o formy
zatrudnienia pracownikéw oraz zasady ich doboru.

Formy zatrudnienia:
* gospodarowanie czasem pracy (ang. job-sharing, work-sharing),
* leasing pracowniczy,
* umowy-zlecenia, umowy o dzieto, umowy na czas okreslony,
* umowa o prace na zastepstwo,
e praca naktadcza oraz telepraca,
* outsourcing,
* umowy stazowe 0s6b bezrobotnych.

Polecenie

* Jakie sg korzysci z tych form zatrudnienia dla pracodawcy, a jakie dla uczniéw?

Przebieg zajec
W przypadku kazdego problemu mozemy zastosowac nastepujacy przebieg zajec:
*  wprowadzenie do problematyki,

* zastosowanie burzy mézgoéw (z podziatem na grupy),

* dyskusja i rozwigzanie polecen.
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Materiaty

Zalacznik 1. Gospodarka rynkowa

Podaz stanowi taczng ilo$¢ débr i ustug oferowanych przez wytwdércow przy zréznicowanym

systemie cen.
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Pierwsza kolumna wskazuje ceny i odpowiadajgce im wielko$ci popytu i podazy.

Zalacznik 2. Dane o gospodarce

Morawski 1., Srodkowa Europa rozpedza unijng gospodarke, ,Rzeczpospolita” 2007, nr 56.
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Zalacznik 3. Rynek pracy

Wydajnos¢ pracy. Kto ile wytwarza w godzine (w dol.) - 2005 rok.

70 61,56
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Zalacznik 5. Procent 18-latkow, ktorzy sie ucza
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Zalacznik 6. Mozliwosci zatrudnienia do 2010 roku wedlug branz w tys.

160
140
120
100

80

60

40

20




42 Warsztaty ,Ksztalttowanie kompetencji kluczowych w nauczaniu przedsiebiorczosci”

Scenariusz 5. Jak opracowac biznesplan konkretnego przedsie-
wziecia szkolnego?

Monika Sulimowska-Formowicz, 8 godzin dydaktycznych
Cele

Nauczyciel:

* (Celem og6lnym warsztatu jest wskazanie i wzmocnienie podstawowych kompetencji
przedsiebiorczych.

*  Warsztat ma pomdc nauczycielom rozbudowa¢ kompetencje potrzebne do prowadzenia
zajec z zakresu opracowania biznesplanu prostego przedsiebiorstwa. Kompetencje te s3
niezbedne dla wypracowania u uczniéw umiejetnosci analizy sytuacji gospodarczej i pla-
nowania dziatalno$ci matego przedsiebiorstwa.

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

Uczen:

* Analiza procesu tworzenia biznesplanu oraz zespotowe ¢wiczenia w jego konstruowaniu
maja za cel wyksztatcenie u uczniow 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 rowniez posrednio podnie$¢ umiejetnosci podejmowania decyzji za-
wodowych.

Tres¢

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

Biznesplan tworzy sie w przedsiebiorstwach juz istniejacych, na potrzeby analizy powodze-
nia nowych przedsiewzie¢, koordynacji dziatann podejmowanych przy ich realizacji i/lub jako for-
malny warunek realizacji przedsiewziecia, szczeg6lnie gdy konieczne jest pozyskanie zewnetrz-
nych Zréodet 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, wspoélnych przedsiewzie¢ wielu partneréow
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 oséb przygotowujacych ten dokument przyswojenia sobie niezbednych w tym za-
kresie kompetencji. Oczywiscie mozna zleci¢ przygotowanie biznesplanu zewnetrznemu fachow-
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cowi, ale doswiadczenie uczy, Zze w im wiekszym stopniu w ten proces zaangazowane sg osoby
realizujgce po6zniej przedsiewziecie, tym lepiej - realizatorzy ucza sie dostrzegal zagrozenia
i szanse oraz postepowacé zgodnie z wytyczonymi celami; wieksza jest tez ich §wiadomos¢ i zro-
zumienie tematu, a co za tym idzie - skuteczno$¢ zarzadzania. Samodzielne stworzenie bizne-
splanu bywa tez dla os6b czy instytucji go oceniajgcych (potencjalnych inwestoréw badz kredy-
todawcow) czynnikiem wskazujacym poziom kompetencji autoréw (realizatoréw) i wptywaja-
cym na zaufanie do nich.

Przebieg zajec
4 bloki tematyczne po 2 godziny

1. Prezentacja biznesplanu: formy dokumentu, struktura, uklad graficzny, zawartos¢ me-
rytoryczna
Blok ten przebiega w formie wyktadu wprowadzajgcego uczestnikow 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, maja 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).

Blok koniczy dyskusja grupowa nad wynikami pracy zespotéw.

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

nia przedsiewzieciem

Uczestnicy w zespotach roboczych dokonujg identyfikacji rynku docelowego: gtéwnych na-
bywcoéw, potencjalnych nabywcéw spoza obszaru dziatania firmy, obecnych i potencjalnych kon-
kurentéw oraz opracowujg ich charakterystyke. Na tej podstawie wyznaczajg cele marketingowe
dla tworzonego przedsiebiorstwa oraz okreslaja kompozycje instrumentéw marketingu ade-
kwatnych do oferty i rynku dziatania. Zadaniem zespotoéw jest tez ustalenie potrzeb kadrowych
oraz sposobu zarzgdzania przedsiewzieciem - podziatu pracy, wiadzy, sposobu motywowania
i kontroli wynikéw dziatalnosci.

Blok konczy dyskusja grupowa nad wynikami pracy zespotow.

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 cze$ci uczestnicy maja za zadanie przeprowadzi¢ analize SWOT dla planowanego
przedsiewziecia i wyciggna¢ wnioski dla decyzji strategicznych.

Blok konczy dyskusja grupowa nad wynikami pracy zespotow.

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

Materiaty informacyjne dla nauczyciela i ucznia - konspekt prezentujgcy zawarto$¢ bizne-

splanu ze wskazaniem podstawowych probleméw do rozwigzania oraz réznorodnych sposobéw

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



AN o

Tre$¢ rozdziatu - zagadnienia
biznesplanu
Opis przedsiewziecia
Charakterystyka firmy (dla istniejacej)
Ukazanie szansy
Opis rynku docelowego i perspektyw wzrostu
Ukazanie przewagi konkurencyjnej

Przedstawienie zespotu (zarzadzajacych/wykonaw-
cow projektu)
Koszty i efekty finansowe przedsiewziecia

Tres$¢ rozdziatu - zagadnienia
biznesplanu

Historia firmy

* nazwa firmy, miejsce i data zatozenia

* pierwotne cele firmy - typ produkgji lub ustug, misja

* dotychczasowe najwazniejsze osiggniecia

* sytuacja finansowa z ostatnich kilku lat (do pieciu)
Obecna sytuacja firmy

* opis majatku firmy

* obecne produkty i ustugi firmy

* obecna pozycja rynkowa

* biezaca sytuacja finansowa (ostatni rok)
Charakterystyka przedsiewziecia

» zakladane cele (hierarchia celéw)

* $rodki realizacji celéw (zasoby)

* przewidywane efekty

Problemy i pytania

Jakich podstawowych informacji oczekuje osoba czyta-
jaca biznesplan?

Co moze sktoni¢ zewnetrznego inwestora do zainwe-
stowania w przedsiewziecie?

Co szczegdlnie wyrdznia opisywane przedsiewziecie?
Jakie beda wymierne efekty przedsiewziecia?

Problemy i pytania

Jakie elementy z dotychczasowej historii byty najwaz-
niejsze, o ktérych warto wspomnie¢ w planie?

Czy firma przez lata zakumulowata okres$long wiedze

i doSwiadczenie i czy moga one by¢ przydatne w no-
wym przedsiewzieciu?

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

Co jest najwazniejszym celem przedsiewziecia czy fir-
my? Co ma firmie dac¢ jego realizacja?

Jakie sa cele $rednio- i krétkookresowe, a co stuzy ich
realizacji? (uporzadkowanie cel6w)

Jakie $rodki finansowe beda potrzebne do realizacji
przedsiewziecia, jaka cze$¢ 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?

1.

Techniki i narzedzia; czynnos$ci do
wykonania

Analiza zebranych danych i istniejgcego tekstu bizne-
splanu

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

Okazanie tekstu osobie z zewnatrz

Techniki i narzedzia; czynnosci do
wykonania

Przeglad i analiza dokumentéw finansowych z poprzed-
nich lat

Przeglad i analiza danych personalnych z poprzednich
lat

Analizy portfelowe (np. BCG, ADL) w celu okreslenia
pozycji firmy i poszczego6lnych produktéw czy ustug na
rynku

Analiza dotychczasowych doswiadczen we wprowadza-
niu zmian (sukcesy, btedy i ich przyczyny, pracownicy
hamujacy i wspierajacy zmiany itd.)

Techniki twoérczego 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
* naczym polega szansa
¢ cele dtugookresowe
¢ najwazniejsze Srodki realizacji celow

¢ forma prawna: zalety, wady

* lokalizacja: charakterystyka potozenia
lub nieruchomosci; zalety, wady, stan
docelowy, niezbedne czynnosci i $rodki
adaptacji

Zatozyciele badZ kierownictwo

* podstawowe informacje (dane osobowe,

rola lub stanowisko, wiek)
» kwalifikacje (wyksztalcenie, dotychcza-
sowa kariera, kompetencje)
Niezbedne czynnos$ci formalne
» zasoby bedace w dyspozycji zatozycieli:
ludzkie, rzeczowe, finansowe

N o ok

®

Problemy i pytania

Na czym ma polega¢ przedsiewziecie, co i w jaki sposéb firma bedzie wytwa-
rza¢ lub sprzedawac?

Dlaczego twoércy zdecydowali sie na taka dziatalno$¢? W jakim zakresie przed-
siewziecie jest nowatorskie?

Jakie czynniki (rynkowe i osobiste) sktaniaja twércéw do podjecia takiej dzia-
talnosci?

Czym ma sie sta¢ przedsiewziecie w dtuzszym okresie?

Jakie sg najwazniejsze Srodki realizacji celow?

Jakie sa mocne i stabe strony istniejacych prawnych form dziatalnos$ci?

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

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

Jakimi cechami powinna odznacza¢ sie najlepsza lokalizacja czy siedziba
przedsiewziecia (cena, optaty, wielko$c¢ i dostep do rynku, konkurencja, komu-
nikacjaiin.)?

. Jakie sg 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 s3 mozliwo$ci nabycia brakujacych kompetencji - outsourcing, zatrudnie-

nie?

. Jakie dziatania prawne (krok po kroku) nalezy podja¢, aby rozpocza¢ dziatal-

nos¢? Jakie sa dodatkowe wymagania?

. Ile czasu i kosztéw wymaga realizacja tych czynnos$ci?
. Jakie zasoby potrzebne sg do powotania przedsiewziecia i jakie sg zasoby jego

tworcow? W jaki sposéb beda uzupeiniane?

Techniki i narzedzia;
czynnosci do wykonania
Analiza potrzeb rynku - obserwacje, an-
kiety, wywiady
Wtasne doswiadczenia, umiejetnosci, wie-

dza zdobyta w trakcie dotychczasowej ka-
riery zawodowej i nauki

Obserwacja konkurencji pod katem odpo-
wiedzi na potrzeby rynku i lokalizacji

Podstawowa literatura z dziedziny prawa
Informacje z urzedéw gmin

W okreslonych przypadkach skorzystanie
z obstugi prawnej

Techniki twoérczego myslenia

Testy osobowosci

Wywiady z osobami pracujacymi 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 produktéw lub ustug
. Metoda wytwarzania

* czynnoéci (fazy) procesu

* czas realizacji czynnosci

* osoba realizujaca czynnosci

* wykorzystywane urzadzenia, narzedzia, materiaty
Surowce niezbedne do produkcji

* najwazniejsze surowce i ich ceny

* dostawcy

* warunki wspétpracy

* mozliwosci zmiany dostawcy
Urzadzenia niezbedne do produkcji

* najwazniejsi dostawcy

* ceny i warunki wspétpracy

* mozliwos¢ zastapienia dostawcow
Planowane wykorzystanie zdolnosci produkcyjnych
Aspekty prawne

10.

Problemy i pytania

Jak szeroki bedzie asortyment oferowanych produktéow
i ustug, jaka bedzie ich réznorodnos$¢ (czy beda one ofe-
rowane w jednej, czy w wielu wersjach)?

Czy i jakimi wyjatkowymi cechami bedzie sie charakte-
ryzowac 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 wytwarza-
nia, czym rézni sie od metod stosowanych przez konku-
rentow?

Jakimi kryteriami kierowac¢ sie przy wyborze dostaw-
céw maszyn i surowcéw, kto bedzie dostawcg, czy ist-
niejg dostawcy alternatywni?

Do jakiego stopnia beda wykorzystane moce produkcyjne?

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

Jakie sa warunki i zamierzenia organizatoréw przedsie-
wziecia dotyczace ich spetnienia?

Techniki i narzedzia; czynnosci do
wykonania

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

Wrhasna i ekspercka wiedza z zakresu metod wytwarzania
Instrukcje do urzadzen stosowanych w procesie pro-
dukcji

Wszechstronna analiza produktéw lub ustug oferowa-
nych przez konkurentéw

. Analiza danych zawartych w informatorach branzo-

wych, danych pochodzacych z cechéw, izb handlowych
itp.

Kontakty z dostawcami obecnych producentéw (konku-
rentéw)

Dane z urzed6w patentowych



Tre$¢ rozdziatu - zagadnienia
biznesplanu

Rynek docelowy

* opisrynku

* najwazniejsze kryteria segmentacji

* charakterystyka wybranych segmentéw
Cechy standardowego odbiorcy, charakterystyka
najwazniejszych odbiorcow
Analiza potencjalnego popytu

* szacunki popytu

* czynniki wptywajace na popyt
Analiza konkurencji

* najwazniejsi konkurenci: ich cechy, stabe i mocne

strony
® potencjalni konkurenci i substytuty

Szacunek wielko$ci sprzedazy (ilo$ciowy i warto-
$ciowy)

10.

11.

Problemy i pytania

Jakie sg 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?

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

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 za-
kup produktéw lub ustug firmy, ilu ich jest, jakie s ich
cechy, na jakie zamdéwienia mozna liczy¢ (jak duze, jak
czesto...)?

Jakie jest nasilenie konkurencji w omawianym segmen-
cie, ilu jest konkurentéw, ich cechy?

Kto bedzie bezposrednim konkurentem dla przedsie-
wziecia? Jakie sa cechy charakterystyczne najwazniej-
szych konkurentdw? Jakie sa mozliwosci konkurowania
z nimi? Jakie moga by¢ ich posuniecia odwetowe wobec
nowego konkurenta?

Czy istnieje grozba pojawienia sie nowych konkuren-
tow (jak silne sg 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 pla-
nowana sprzedaz w pierwszym roku dziatalnosci?

10.

Techniki i narzedzia; czynnosci do
wykonania
Samodzielne badania konsumentéw
Wywiady ze specjalistami z danej dziedziny (sprzedaw-
cami w sklepach, hurtownikami, konkurentami i do-
stawcami)

Analiza danych statystycznych

Konfrontowanie danych statystycznych z wynikami ba-
dan preferencji nabywcéw

Analiza prasowych zrédet wtérnych

Analiza informacji bedacych w posiadaniu instytucji
branzowych i naukowo-badawczych

Analiza danych publikowanych przez konkurentéw
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 biznespla-
néw oraz badan marketingowych



Tres¢ rozdziatu -
zagadnienia biznesplanu
Zasoby ludzkie

* typy stanowisk
* dobdridoskonalenie kadr
® czynnosci i funkcje realizowane
przez podmioty zewnetrzne
System motywacji
* wynagrodzenia pieniezne
® inne $rodki motywacyjne

Struktura organizacyjna

B wN e
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Problemy i pytania

Ile stanowisk jest niezbednych do funkcjonowania przedsiewziecia?
Jakie kryteria powinni spetnia¢ kandydaci na pracownikéw?

Jak zostanie przeprowadzony dobér kadr i przez kogo?

Czy, jakie i w jakim czasie bedg prowadzone programy doskonalenia pra-
cownikow?

Jaki bedzie zakres obowigzkéw na kazdym stanowisku?

Czy i jakie funkcje powierzone beda podmiotom zewnetrznym?

Jaka strukture przyjmie firma? Jakie beda gtéwne kryteria strukturaliza-
cji? 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; czynnos$ci do
wykonania

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

. Analiza ogtoszen w prasie codziennej i czasopismach

fachowych (w zakresie rekrutacji oraz mozliwosci na-
bywania okreslonych ustug z zewnatrz)

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

Nawigzanie kontaktu z firma ,fowcow gtow”

. Analiza mozliwosci finansowych firmy oraz analiza po-

ziomu ptac i innych $wiadczen pracowniczych na rynku

. Analiza przepiséw dotyczacych bezpieczenstwa i higie-

ny pracy, przepiséw ppoz. itd.

. Analiza konkurencji w celu zaadaptowania najlepszych

rozwigzan



Tres¢ rozdziatu -

zagadnienia biznesplanu
1. Cele marketingowe

2. Kompozycja marketingowa

produkt

® rdzen produktu

® produkt rozszerzony
® produkt globalny
cena

® strategia cenowa

® ceny w poréwnaniu z konku-
rencjg

dystrybucja

promocja

* mieszanka promocyjna (re-
klama, promocja sprzedazy,
sprzedaz bezpos$rednia, PR,
publicity)

3. Koszty dziatan promocyjnych

10.
11.
12.

13.

14.
15.

16.

17.

Problemy i pytania

Realizacji jakich celéw maja stuzy¢ planowane dziatania w zakresie mar-
ketingu? Jaka bedzie kolejnos¢ ich realizacji?

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

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

Jakie czynniki majg wptyw 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 dotych-
czas dziatajace firmy?

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

Jakie rodzaje promocji sa najodpowiedniejsze do tego typu przedsie-
wziecia? Jakie media beda wykorzystywane podczas akcji reklamowej?
Czy gtéwnie promowany bedzie produkt, czy producent?

Kto bedzie adresatem akcji promocyjnej - dystrybutor czy finalny od-
biorca?

Jak intensywne powinny by¢ dziatania promocyjne i co powinno sie ak-
centowaé w poszczegoélnych etapach akcji promocyjnej?

Jaka bedzie strategia finansowania promocji? Czy skuteczno$¢ akeji pro-
mocyjnych bedzie weryfikowana?

Techniki i narzedzia; czynnosci do
wykonania

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

Analiza struktury cen na rynku

3. Analiza mozliwosci finansowych firmy w zakresie fi-

nansowania dziatan marketingowych

Analiza konkurencji, w szczegélnosci sily, zasobow, sy-
tuacji finansowej oraz stopnia przywigzania klientéw
do okreslonej marki

Literatura z dziedziny marketingu

Badania skuteczno$ci kampanii promocyjnych, prowa-
dzone metoda wywiadéw i ankiet; w przypadku wiek-

szych firm i duzych przedsiewziec¢ zlecenie takich ba-
dan wyspecjalizowanej firmie

. Analiza tresci i formy akcji promocyjnych konkurentéw

i innych firm; ocena skutecznosci i zasiegu dziatania po-
szczegblnych mediéw w trakcie kampanii promocyj-
nych konkurencji

Techniki tworczego myslenia przy tworzeniu kampanii
promocyjnej
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Tre$¢ rozdziatu -

zagadnienia biznesplanu
Czynnosci do wykonania
Kolejnos¢ czynnosci

Czas realizacji

Wykonawcy

Tres¢ rozdziatu -
zagadnienia biznesplanu

Najwazniejsze szanse i ich konse-
kwencje

Najwazniejsze zagrozenia i ich kon-
sekwencje

Planowane dzialania

Tresc¢ rozdziatu -

zagadnienia biznesplanu
Podstawowe zaloZenia

Bilans

Rachunek wynikéw

Rachunek przeptywéw pienieznych
Analiza progu rentownosci

Analiza wskaZnikowa

Metody dyskontowe

Problemy i pytania

Jakie czynno$ci sa niezbedne dla uruchomienia lub realizacji przedsie-
wziecia?

W jakiej kolejnosci powinny by¢ realizowane i ktére z nich mozna reali-
zowac réwnolegle?

W jakim czasie (okresie) beda realizowane poszczegélne czynnosci?
Kto bedzie odpowiedzialny za ich realizacje?

Problemy i pytania

Jakie zjawiska czy zdarzenia wazne dla przedsiewziecia mogg zaistnie¢
w mozliwej do przewidzenia przysztosci?

Ktére z nich mozna potraktowac jako szanse, a ktére beda stanowic za-

grozenie dla przedsiewziecia?

Jakie dziatania bedg podjete w ramach przedsiewziecia, aby wyelimino-
wac lub zminimalizowa¢ skutki zagrozen oraz wykorzysta¢ szanse?

Problemy i pytania

Jakie beda podstawowe naktady zwigzane z utworzeniem przedsiewzie-
cia, niezbedne koszty oraz przychody?

Jakie bedg zrédta finansowania?

Jaki ksztatt bedzie miat bilans i rachunek wynikéw w planowanych okre-
sach i co to bedzie oznaczac?

Czy w trakcie realizacji przedsiewziecia nie bedzie zagrozona jego ptyn-
nosc¢?

Jak ksztattuje sie iloSciowy i warto$ciowy prég rentownosci przedsie-
wziecia?

Jak ksztattowac sie beda zdyskontowane wartosci przeptywéw pieniez-
nych?

=

Techniki i narzedzia; czynnos$ci do
wykonania
Whasne doswiadczenia z zakresu organizacji prac

Analiza obowiazujacych uregulowan i stanéw faktycz-
nych dotyczacych uruchamiania przedsiewziecia (czyn-
nosci i czasu ich realizacji)

W okreslonych przypadkach wybrane techniki plani-
styczne

Techniki i narzedzia; czynnos$ci do
wykonania

Wychwytywanie i analiza sygnatéw pochodzacych
z otoczenia (np. analiza PEST, analiza Portera i inne)

Techniki tworczego myslenia
Obserwacja i analiza konkurencji (m.in. benchmarking)
Studia przypadkéw

Techniki i narzedzia; czynnosci do
wykonania

Wiedza na temat kosztéw i przychodéw
Metody i techniki tworzenia sprawozdan finansowych

3. Analiza danych finansowych i znajomos$¢ standardéw

dla danej branzy
Znajomo$¢ warunkéw i sytuacji rynkowej (terminy
splat zobowigzan, mozliwo$ci stosowania leasingu)
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Scenariusz 6. Marzenia o wlasnej firmie rozpocznij od znajomosci
prawnych aspektow dziatalno$ci gospodarczej

Tomasz Sadowski, 4 godziny dydaktyczne
Cele

Nauczyciel:

* Celem zaje¢ jest przyblizenie uczniom problematyki dotyczacej prawnych aspektéw po-
dejmowania i prowadzenia dziatalnos$ci gospodarczej; uwypuklenie réznic pomiedzy pod-
miotami wystepujacymi w obrocie gospodarczym i skrétowe przedstawienie poszczego6l-
nych form wykonywania dziatalnos$ci gospodarczej; zwrdcenie uwagi na rygoryzm praw-
ny w zakresie funkcjonowania strukturalnego spétek prawa handlowego oraz koniecz-
nos$¢ analizy miarodajnych przepiséw.

Uczen:

* Zapoznanie sie z podstawowg aparaturg pojeciowa z zakresu prawnych aspektéw podej-
mowania i prowadzenia dziatalnosci gospodarczej; umiejetno$¢ samodzielnego wyszuki-
wania miarodajnych przepiséw prawa i ich interpretacji; nabycie podstawowej wiedzy
dotyczacej przedsiebiorcow ze szczeg6lnym uwzglednieniem spétek prawa handlowego.

Tres¢

Nie ulega watpliwosci, iz kazda osoba zamierzajgca podja¢ i prowadzi¢ dziatalno$¢ gospo-
darczg powinna posiada¢ pewng minimalng wiedze z zakresu prawa, umozliwiajgcg jej porusza-
nie sie wsrod catego mndstwa przepiséw regulujacych problematyke stosunkéw spotecznych
zwigzanych z podejmowaniem i prowadzeniem dziatalnosci gospodarczej. Oczywiscie trudno
oczekiwa¢, aby kazda osoba bedaca np. wspolnikiem spétki cywilnej, cztonkiem zarzadu spétki
Z 0.0. czy prowadzaca jednoosobowo dziatalno$¢ gospodarcza posiadata peing wiedze na temat
przepisow prawa cywilnego, gospodarczego czy prawa pracy. Bytoby to pozadane, niemniej jed-
nak jest to przeciez niemozliwe. Nie zmienia to jednak faktu, ze osoba w jaki$ sposéb zwigzana
z prowadzeniem dziatalno$ci gospodarczej musi posiada¢ przynajmniej podstawowa wiedze
z zakresu prawa, ktéra utatwi jej zrozumienie i podejmowanie pewnych decyzji zwigzanych
z prowadzong przez nia dziatalnoscia.

Kazdego dnia dokonujemy kilku, a nawet kilkunastu czynnosci prawnych, nie zdajgc sobie
sprawy, Ze s3 to czynnosci prawne. I tak na przyktad kupujemy drobne artykuty spozywcze, gaze-
ty, przybory szkolne, bilety na tramwaj lub autobus itd. W wiekszo$ci tych czynnosci jedng ze
stron jest przedsiebiorca zajmujacy sie prowadzeniem matego sklepiku osiedlowego, ogromnej
sieci marketow na terenie catej Polski czy firma swiadczaca ustugi przewozowe.

Zgodnie z naszym prawem przedsiebiorcg jest osoba fizyczna, osoba prawna i jednostka or-
ganizacyjna niebedgca osobg prawna, ktérej odrebna ustawa przyznaje zdolnos¢ prawng - wyko-
nujgca we wlasnym imieniu dziatalno$¢ gospodarcza. Osoby fizyczne to jedyni istniejacy ,,mate-
rialnie” przedsiebiorcy. Pozostali, czyli osoby prawne (np. spétka z 0.0.) i tzw. utomne osoby
prawne, a wiec jednostki organizacyjne nieposiadajace osobowosci prawnej (np. spétka jawna),
istnieja tylko ,na papierze”. Nie mozemy zobaczy¢ spéitki akcyjnej, dotkng¢ spétdzielni mieszka-
niowej czy spotka¢ spotki partnerskiej.

Dziatalno$cia gospodarcza jest zarobkowa dziatalno$¢ wytwdrcza, budowlana, handlowa,
ustugowa oraz poszukiwanie, rozpoznawanie i wydobywanie kopalin ze z16z, a takze dziatalnos¢
zawodowa, wykonywana w sposdb zorganizowany i ciggty.
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W odniesieniu do 0s6b fizycznych podkresli¢ nalezy, iz dziatalno$¢ gospodarcza moga prowadzic
tylko osoby posiadajace tzw. petng zdolno$¢ do czynnos$ci prawnych. Pelng zdolno$¢ do czynnosci
prawnych zgodnie z naszym Kodeksem cywilnym nabywa sie z chwilg uzyskania petoletnio$ci.

Zgodnie z art. 432 § 1 Kodeksu cywilnego przedsiebiorca dziata pod firma, czyli nazwa po-
zwalajacg nam na rozréznianie poszczeg6lnych przedsiebiorcéow. Firma osoby fizycznej jest jej
imie i nazwisko. OczywiScie osoba fizyczna prowadzaca dziatalno$¢ gospodarcza moze oprocz
imienia i nazwiska zamie$ci¢ w swojej firmie inne dodatkowe okreslenia, wskazujace na przy-
ktad na rodzaj prowadzonej dziatalnosci (np. Zaktad remontowo-budowlany Andrzej Stadnicki)
lub nawet abstrakcyjne (np. Przedsiebiorstwo wielobranzowe EWIMAX Ewa Wisniewska). Z ko-
lei firma 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-
siebiorcow w Krajowym Rejestrze Sagdowym albo do Ewidencji Dziatalno$ci Gospodarczej. Wpi-
sowi do ewidencji podlegajg przedsiebiorcy bedacy osobami fizycznymi, zas pozostali przedsie-
biorcy (np. spétki z o.0., spétki jawne, spotdzielnie, przedsiebiorstwa panstwowe itd.) podlegaja
wpisowi do Krajowego Rejestru Sagdowego.

Krajowy Rejestr Sagdowy sktada sie z:

1. rejestru przedsiebiorcow,

2. rejestru stowarzyszen, innych organizacji spotecznych i zawodowych, fundacji oraz pu-
blicznych zaktadow opieki zdrowotnej,

3. rejestru dtuznikéw niewyptacalnych.

Jak sama nazwa wskazuje, przedsiebiorcy inni niz osoby fizyczne podlegaja wpisowi do
pierwszego z ww. rejestrow, czyli rejestru przedsiebiorcéw. Krajowy Rejestr Sagdowy prowadza w
systemie informatycznym sady rejonowe (sady gospodarcze), obejmujace swoja whasciwosciag
obszar wojewddztwa lub jego czes$¢. Dzieki Krajowemu Rejestrowi Sgdowemu mozemy uzyskac
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, a zatem kazdy moze uda¢ sie do najblizszego sadu, ktéry prowadzi KRS, i po uiszczeniu od-
powiedniej optaty od reki uzyska¢ tzw. odpis z KRS-u zawierajacy ww. dane. Na naszym terenie
najblizsze sady prowadzace Krajowy Rejestr Saqdowy znajduja sie w Katowicach i Gliwicach.

Z kolei ewidencje dziatalnosci gospodarczej prowadza gminy wtasciwe dla miejsca zamieszka-
nia danego przedsiebiorcy, bedacego osobg fizyczna. Rdwniez i ona jest dostepna dla wszystkich.

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

[ tak jedng z najbardziej rozpowszechnionych wsrdd osob fizycznych zamierzajacych wspél-
nie prowadzi¢ dzialalno$¢ gospodarcza jest tzw. spétka cywilna. Nazwa wywodzi sie stad, iz
struktura ta jest uregulowana w art. 860 i nastepnych Kodeksu cywilnego. Podkres$li¢ przy tym
nalezy, iz spétka cywilna nie jest nigdzie rejestrowana! Rejestracji podlegaja tylko wspdlnicy (gdy
sa nimi osoby fizyczne - w ewidencji dziatalnos$ci gospodarczej, gdy sa nimi inni przedsiebiorcy -
w KRS-ie). Niewatpliwie zaletg spotki cywilnej jest prostota jej zatozenia. Wystarczy przygoto-
wac i podpisa¢ umowe spotki (nie jest wymagane uczynienie tego w obecno$ci notariusza). Nato-
miast jej podstawowym minusem jest bardzo rygorystyczna odpowiedzialno$¢ wspolnikdw, kto-
rzy za zobowigzania sp6tki odpowiedzialni sg solidarnie. Odpowiedzialno$¢ solidarna polega na
tym, Ze np. gdyby spétka cywilna kupita jakis towar i nie zaptacita za niego, sprzedawca maégtby
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zada¢ zaptaty od wszystkich wsp6lnikow tacznie, od niektdrych z nich lub od kazdego z osobna,
przy czym jezeli jeden z nich zaptacitby wierzycielowi, pozostali byliby zwolnieni z dtugu, ale
musieliby wéwczas zwréci¢ temu, ktéry zaptacit przypadajace na nich czesci zadtuzenia. Dodac
nalezy, iz kazdy ze wspdlnikéw odpowiada catym swoim prywatnym majatkiem.

Majatek spotki cywilnej, czyli majatek wspdélny jej wspdlnikéw, stanowi tzw. wspdtwilasnosé
taczna. Oznacza to, Ze majatek spo6tki nie dzieli sie na zadne udziaty, a kazdy ze wspolnikéw jest
wspotwiascicielem catego majatku wspdélnego.

Innymi spotykanymi w obrocie gospodarczym spétkami sg tzw. sp6tki prawa handlowego,
do ktérych naleza: spotka jawna, spéotka partnerska, spotka komandytowa, sp6tka komandytowo-
akcyjna, spo6tka z ograniczong odpowiedzialnoscig i spétka akcyjna. Spotki te uregulowane sg w
Kodeksie spétek handlowych. Wszystkie spétki prawa handlowego powstaja w momencie wpisu
do rejestru przedsiebiorcéw prowadzonego w ramach Krajowego Rejestru Sagdowego. 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 zwyktej formie pisemnej (oznacza to, Ze sami wspoélnicy sporzadzaja
umowe i podpisuj3 ja).

Spétka jawna, spotka partnerska, spétka komandytowa, spétka komandytowo-akcyjna to
tzw. spotki osobowe, zas spétka z ograniczong odpowiedzialnoscig i spotka akcyjna to tzw. spotki
kapitatowe. Podstawowa réznica miedzy dwiema ww. grupami spotek sprowadza sie do tego, ze
spo6tki osobowe nie majg osobowosci prawnej (to tzw. utomne osoby prawne, o ktérych byta
mowa na samym poczatku), za$ spétki kapitatowe sg osobami prawnymi. Ta podstawowa réznica
pocigga za sobg szereg pomniejszych rozrdéznien. I tak wspolnicy spétek osobowych ponosza
osobistg odpowiedzialno$¢ za ich zobowigzania, za$ udziatlowcy spotek z o0.0. i akcjonariusze
spotek akcyjnych nie odpowiadajg za zobowigzania tychze spétek.

Spéiki osobowe moga by¢ zaktadane przez co najmniej dwdch wspolnikéw, natomiast spétki
kapitatlowe moga by¢ zaktadane jednoosobowo (np. Jan Kowalski zaktada spétke z 0.0. i ma w
niej 100% udziatéw).

Zaktadajgc spotke osobowg, wspoélnicy zobowigzani sa do wniesienia tzw. wktadow. Wkta-
dem mogg by¢:

1. pienigdze,
2. ushugi Swiadczone przez wsp6lnikéw,

3. zbywalne prawa majatkowe.

Za wyjatkiem spotki komandytowo-akcyjnej, ktérej zatozenie wymaga zgromadzenia kapita-
tu w wysokosci 50 000 zt, zatozenie spo6tki osobowej nie wiaze sie z koniecznos$cia zgromadzenia
okreslonej wysokos$ci kapitatu.

Wspoélnicy mogg wnie$¢ na przyktad jako swdéj wktad ustugi, ktére beda swiadczyli na rzecz
spotki w trakcie jej istnienia (najczesciej wspolnicy traktuja jako wkiad swoja prace $wiadczonag
na rzecz spotki).

Innym rodzajem wktadu moga by¢ tzw. zbywalne prawa majatkowe. W jezyku potocznym mé-
wimy, Ze kto§ wnidst do spétki wkiad w postaci np. samochodu, komputera, mebli biurowych itd.
W jezyku prawniczym postugujemy sie zas pojeciem ,zbywalne prawa majatkowe”, bowiem przed-
miotem naszego wktadu nie sg rzeczy, ale prawo wilasnosci, ktérego przedmiotem sg witasnie sa-
mochéd, komputer, meble biurowe itd. Najczesciej przedmiotem wkladu jest prawo wtasnosci, ale
moga to by¢ rowniez prawa wynikajace z rejestracji patentu, autorskie prawa majatkowe do napi-
sanej ksigzki itp., dlatego postugujemy sie szerszym pojeciem -, zbywalne prawa majatkowe”.
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Podkreslenia wymaga, iZ odpowiedzialno$¢ wspélnikéw w spétkach osobowych to tzw. sub-
sydiarna odpowiedzialno$¢ wspoélnika. 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 sp6tki osobowej w pierwszej kolejnosci musi
wystapi¢ na droge sgdowa przeciwko spéice 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 majatkéw osobistych jej wspdlnikow.

Najczesciej spotykang sp6tka osobowg jest spétka jawna. Znacznie rzadziej wystepuja spoétki
komandytowe (znang praktycznie wszystkim spoétka komandytowa w naszym Kkraju jest
»REAL sp.z 0.0. i Sp6tka” Spo6tka komandytowa) i sp6tki partnerskie. Najrzadziej spotykang ze
spotek osobowych jest spdtka komandytowo-akcyjna. Spétka partnerska jest jedyna spotka, kto-
rg moga zatozy¢ tylko osoby fizyczne wykonujgce tzw. wolne zawody, takie jak: adwokat, apte-
karz, architekt, inzynier budownictwa, biegly rewident, broker ubezpieczeniowy, doradca podat-
kowy, makler papieréw warto$ciowych, 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-
wiedzialnoscig (w skrdcie sp. z 0.0.). Aby zatozy¢ sp. z 0.0., musimy zgromadzi¢ tzw. kapitat zakta-
dowy w wysokos$ci 50 000 zt. Kapitat zaktadowy sp6tki z 0.0. moze by¢ pokryty wkladami pieniez-
nymi lub niepienieznymi, ktére nazywamy aportami. Przedmiotem aportu moga by¢ tylko zbywal-
ne prawa majatkowe. Absolutnie nie mozna wnosic¢ jako wkiadu ustug $wiadczonych przez wspél-
nikéw.

Kapitat zaktadowy sp. z o0.0. dzieli sie na udzialy o réwnej albo nieré6wnej warto$ci nominal-
nej. Umowa spétki stanowi, czy wspolnik moze mie¢ tylko jeden, czy wiecej udziatéw. Jezeli
wspdlnik moze mie¢ wiecej niz jeden udziat, wéwczas wszystkie udzialy w kapitale zakltadowym
powinny by¢ rowne i sa niepodzielne. Warto$¢ nominalna udziatu nie moze by¢ nizsza niz 50 zt.
Udziaty sa zbywalne. Zbycie udziatu, jego cze$ci lub utamkowej czesSci udziatu oraz jego zastawie-
nie powinno by¢ dokonane w formie pisemnej z podpisami notarialnie po§wiadczonymi.

Organem zarzadzajacym sp6ika z o.0. i reprezentujagcym ja na zewnatrz jest zarzad powoty-
wany przez zgromadzenie wspélnikow. Zarzad sktada sie z jednego albo wiekszej liczby czton-
kéw. Do zarzadu mogg by¢ powotane osoby sposréd wspolnikéw lub spoza ich grona. Jezeli za-
rzad jest wieloosobowy, sposdb reprezentowania okresla umowa spo6tki. Jezeli umowa spotki nie
zawiera zadnych postanowien w tym przedmiocie, do sktadania o$wiadczen w imieniu spétki
wymagane jest wspoétdziatanie dwéch cztonkéw zarzadu albo jednego cztonka zarzadu tacznie
z prokurentem (prokurent jest pelnomocnikiem handlowym, ktérego moga powotywac przed-
siebiorcy wpisani do Krajowego Rejestru Sagdowego; nie jest to organ spotki).

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 wsp6lnikow przystuguje tzw. indywidualne prawo kontroli. Polega ono
na tym, ze kazdy ze wspoélnikéw moze w kazdym czasie przegladac ksiegi i dokumenty spoéiki,
sporzadza¢ bilans dla swego uzytku lub Zada¢ wyjasnien od zarzadu. Jezeli jednak wspélnicy po-
dejma decyzje o powotaniu rady lub komisji, wéwczas stosowna uchwate w tym zakresie podej-
muje zgromadzenie wspolnikow. Zaréwno rada, jak i komisja sg organami kolegialnymi sktadajg-
cymi sie z co najmniej trzech cztonkéw. Rada nadzorcza sprawuje staty nadzér nad dziatalnoscia
spotki we wszystkich dziedzinach jej dziatalnosci, za$ komisja rewizyjna dziata tylko okresowo
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po zakonczeniu roku obrotowego, zajmujac sie oceng sprawozdania zarzadu z dziatalnosci 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 wspo6lnikow powinno odby¢ sie
w terminie sze$ciu miesiecy po uptywie kazdego roku obrotowego. Przedmiotem obrad zwyczaj-
nego zgromadzenia wspolnikow jest m.in. rozpatrzenie i zatwierdzenie sprawozdania zarzadu
z dziatalnos$ci spétki 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, rozwiagzania spéiki, etc.

Druga ze spotek kapitatowych jest spétka akcyjna. Spoétka akcyjna wykazuje wiele podo-
bienstw do spéitki 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 wspoélne poszukiwanie regulacji prawnych i rozwigzanie probleméw moze przy-
nie$¢ zamierzone rezultaty w postaci ,zaszczepienia” uczniom umiejetnosci samodzielnej analizy
przepisow.

Z uwagi na specyfike nauczania w szkotach ponadgimnazjalnych (majac na uwadze zwlasz-
cza wiek uczniow) uwazam, ze podejscie osoby prowadzacej powinno by¢ maksymalnie elastycz-
ne. Powinna ona wplata¢ wiele przyktadéw oraz w jak najwiekszym stopniu postugiwac sie jezy-
kiem potocznym w celu jej lepszego zrozumienia (oczywiscie uwzgledniajac réznice w rozumie-
niu pewnych poje¢ w jezyku potocznym i prawniczym). Ponadto wazne jest, aby osoba prowa-
dzaca zajecia dostosowywata ich przebieg do poziomu i oczekiwan stuchaczy. Polecam réwniez
dokonywanie wspdlnej analizy przepiséw zamieszczonych w zataczonych materiatach.
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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 wtasciwym rejestrze, chyba ze przepisy odrebne stanowig inacze;j.

Art. 433, § 1. Firma przedsiebiorcy powinna sie odréznia¢ dostatecznie od firm innych przedsie-
biorcéw prowadzacych dziatalno$¢ na tym samym rynku.

§ 2. Firma nie moze wprowadza¢ w btad, w szczeg6lnosci co do osoby przedsiebiorcy, przed-
miotu dziatalno$ci przedsiebiorcy, miejsca dziatalnos$ci, zr6det zaopatrzenia.

Art. 43* Firmg osoby fizycznej jest jej imie i nazwisko. Nie wyklucza to wigczenia do firmy pseu-
donimu lub okreslen wskazujacych na przedmiot dziatalnosci przedsiebiorcy, miejsce jej prowa-
dzenia oraz innych okre$leni dowolnie obranych.

Art. 43°. § 1. Firmg osoby prawnej jest jej nazwa.

§ 2. Firma zawiera okreslenie formy prawnej osoby prawnej, ktére moze by¢ podane w skro-
cie, a ponadto moze wskazywaé na przedmiot dziatalnosci, 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 zwigzkdw tej osoby z powstaniem lub dziatalnoscig 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 wspdélnicy zobowigzujg sie dazy¢ do osiggniecia wspolnego
celu gospodarczego przez dziatanie w sposéb oznaczony, w szczegdlnosci przez wniesienie wkta-
dow.

§ 2. Umowa sp6tki powinna by¢ stwierdzona pismem.

Art. 861. § 1. Wkiad wspdlnika moze polega¢ na wniesieniu do spétki wlasnosci lub innych praw
albo na $wiadczeniu ustug.

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

Art. 864. Za zobowigzania sp6tki wspolnicy odpowiedzialni sg solidarnie.
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USTAWA
z dnia 15 wrze$nia 2000 .
KODEKS SPOLEK HANDLOWYCH
-WYCIAG-
Art. 1. § 1. Ustawa reguluje tworzenie, organizacje, funkcjonowanie, rozwigzywanie, tagczenie, po-
dziat i przeksztatcanie spétek handlowych.

§ 2. Sp6tkami handlowymi s3: spétka jawna, spétka partnerska, spétka komandytowa, spotka
komandytowo-akcyjna, spo6tka z ograniczong odpowiedzialnoscia i spétka akcyjna.
Art. 22. § 1. Spétka jawna jest spdotka osobowa, ktdra prowadzi przedsiebiorstwo pod witasng fir-
m3, a nie jest inng sp6tka handlowa.

§ 2. Kazdy wspolnik odpowiada za zobowigzania spo6tki bez ograniczenia catym swoim ma-
jatkiem solidarnie z pozostatymi wspolnikami oraz ze spétkg, z uwzglednieniem art. 31.

Art. 23. Umowa sp6tki powinna by¢ zawarta na pi$mie pod rygorem niewaznoSci.

Art. 24.§ 1. Firma spo6tki jawnej powinna zawiera¢ nazwiska lub firmy (nazwy) wszystkich
wspolnikéw albo nazwisko albo firme (nazwe) jednego albo kilku wsp6lnikéw oraz dodatkowe
oznaczenie ,spotka jawna”.

§ 2. Dopuszczalne jest uzywanie w obrocie skroétu ,sp. j.”
Art. 25. Umowa spo6tki jawnej powinna zawieradé:
1) firme i siedzibe spéiki,
2) okre$lenie wktadow wnoszonych przez kazdego wspodlnika i ich wartos¢,
3) przedmiot dziatalnos$ci sp6tki,
4) czas trwania spo1ki, jezeli jest oznaczony.
Art. 25, § 1. Spo6tka jawna powstaje z chwilg wpisu do rejestru.

Art. 86. § 1. Spotka partnerska jest spétka osobowa, utworzona przez wspolnikéw (partneréow)
w celu wykonywania wolnego zawodu w spéice prowadzacej przedsiebiorstwo pod wtasna fir-
ma.

§ 2. Spo6tka moze by¢ zawigzana w celu wykonywania wiecej niz jednego wolnego zawodu,
chyba Ze odrebna ustawa stanowi inacze;.

Art. 87.§ 1. Partnerami w spdice 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 sp6tce moze by¢ uzaleznione od spetnienia dodatko-
wych wymagan przewidzianych w odrebnej ustawie.

Art. 88. Partnerami w sp6tce mogg by¢ osoby uprawnione do wykonywania nastepujacych zawo-
dow: adwokata, aptekarza, architekta, inZzyniera budownictwa, biegtego rewidenta, brokera
ubezpieczeniowego, doradcy podatkowego, maklera papieré6w wartosciowych, doradcy inwesty-
cyjnego, ksiegowego, lekarza, lekarza dentysty, lekarza weterynarii, notariusza, pielegniarki, po-
loznej, radcy prawnego, rzecznika patentowego, rzeczoznawcy majatkowego i ttumacza przysie-
glego.

Art. 89. W sprawach nieuregulowanych w niniejszym dziale do spétki partnerskiej stosuje sie
odpowiednio przepisy o spotce jawnej, chyba ze ustawa stanowi inacze;.
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Art. 90. § 1. Firma sp6tki partnerskiej powinna zawiera¢ nazwisko co najmniej jednego partnera,
dodatkowe oznaczenie ,i partner” badzZ ,i partnerzy” albo ,spé6tka partnerska” oraz okreslenie
wolnego zawodu wykonywanego w spotce.

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

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

Art. 91. Umowa sp6tki partnerskiej powinna zawierac:
1) okreslenie wolnego zawodu wykonywanego przez partneréw w ramach spéiki,
2) przedmiot dziatalnosci spotki,

3) nazwiska i imiona partneréw, ktérzy ponosza nieograniczong odpowiedzialnos¢ 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 spoéiki,

6) czas trwania spo6tki, jezeli jest oznaczony,

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

Art. 102. Spé6tka komandytowa jest spétka osobowa majgca na celu prowadzenie przedsiebior-
stwa pod wtasng firma, w ktérej wobec wierzycieli za zobowigzania spétki co najmniej jeden
wspo6lnik odpowiada bez ograniczenia (komplementariusz), a odpowiedzialno$¢ co najmniej jed-
nego wspdlnika (komandytariusza) jest ograniczona.

Art. 103. W sprawach nieuregulowanych w niniejszym dziale do spétki komandytowej stosuje
sie odpowiednio przepisy o spétce jawnej, chyba Ze ustawa stanowi inaczej.
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¢ pelne brzmienie firmy (nazwy) tej osoby prawnej z dodatkowym oznaczeniem ,spo6tka
komandytowa”. Nie wyklucza to zamieszczenia nazwiska komplementariusza, ktory jest osoba fi-
Zyczna.

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

Art. 105. Umowa sp6tki komandytowej powinna zawierac¢:
1) firme i siedzibe spéiki,
2) przedmiot dziatalno$ci sp6tki,
3) czas trwania spéiki, jezeli jest oznaczony,
4) oznaczenie wktadéw wnoszonych przez kazdego wspdlnika i ich wartos¢,

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

Art. 106. Umowa sp6tki komandytowej powinna by¢ zawarta w formie aktu notarialnego.
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Art. 125. Sp6tka komandytowo-akcyjng jest spétka osobowa majgca na celu prowadzenie przed-
siebiorstwa pod wtasng firma, w ktérej wobec wierzycieli za zobowigzania spétki co najmniej je-
den wspolnik odpowiada bez ograniczenia (komplementariusz), a co najmniej jeden wspdlnik
jest akcjonariuszem.

Art. 126. § 1. W sprawach nieuregulowanych w niniejszym dziale do sp6tki komandytowo-akcyj-
nej stosuje sie:

1) w zakresie stosunku prawnego komplementariuszy, zar6wno miedzy sobg, wobec wszyst-
kich akcjonariuszy, jak i wobec 0séb trzecich, a takze do wktadéw tychze wspdlnikéw do spéiki, z
wytaczeniem wktaddéw na kapitat zaktadowy - odpowiednio przepisy dotyczace sp6tki jawnej,

2) w pozostatych sprawach - odpowiednio przepisy dotyczace spo6tki akcyjnej, a w szczego6l-
nosci przepisy dotyczace kapitatu zaktadowego, wktadéw akcjonariuszy, akcji, rady nadzorczej
i walnego zgromadzenia.

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

Art. 127. § 1. Firma sp6tki komandytowo-akcyjnej powinna zawiera¢ nazwiska jednego lub kilku
komplementariuszy oraz dodatkowe oznaczenie ,spdtka komandytowo-akcyjna”.

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

Art. 151. § 1. Spé6tka z ograniczona odpowiedzialno$cia moze by¢ utworzona przez jedna albo
wiecej 0s6b w kazdym celu prawnie dopuszczalnym, chyba Ze ustawa stanowi inacze;.

§ 2. Spotka z ograniczong odpowiedzialnoscig nie moze by¢ zawigzana wytacznie przez inna
jednoosobowa spotke z ograniczong odpowiedzialnoscia.

§ 3. Wspdlnicy sg zobowigzani jedynie do §wiadczen okreslonych w umowie spotki.

§ 4. Wspdlnicy nie odpowiadajg za zobowigzania spoétki.
Art. 152, Kapitat zaktadowy spéiki dzieli sie na udziaty o réwnej albo nieré6wnej warto$ci nomi-
nalnej.
Art. 153. Umowa spétki stanowi, czy wspolnik moze miec tylko jeden, czy wiecej udziatéow. Jezeli
wspoblnik moze mieé wiecej niz jeden udziat, wéwczas wszystkie udziaty w kapitale zaktadowym
powinny by¢ réwne i sg niepodzielne.
Art. 154. § 1. Kapitat zaktadowy sp6tki powinien wynosi¢ co najmniej 50.000 ztotych.

§ 2. Wartos¢ 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. Sp6tki z ograniczong odpowiedzialno$cia, majace siedzibe za granica, moga tworzy¢
oddziaty lub przedstawicielstwa na terytorium Rzeczypospolitej Polskiej. Warunki tworzenia ta-
kich oddziatow lub przedstawicielstw okresla odrebna ustawa.

Art. 156. W spoétce jednoosobowej jedyny wspdlnik wykonuje wszystkie uprawnienia przystugu-
jace zgromadzeniu wspolnikéw zgodnie z przepisami niniejszego dziatu. Przepisy o zgromadze-
niu wspolnikéw stosuje sie odpowiednio.
Art. 157. § 1. Umowa sp6tki z ograniczong odpowiedzialnos$cia powinna okresla¢:

1) firme i siedzibe spéiki,

2) przedmiot dziatalnosci sp6tki,

3) wysokos$¢ kapitatu zaktadowego,
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4) czy wspo6lnik moze mie¢ wiecej niz jeden udziat,
5) liczbe i warto$¢ nominalng udziatéw objetych przez poszczegdlnych wspdlnikow,
6) czas trwania spo6iki, jezeli jest oznaczony.

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

Art. 158. § 1. Jezeli wktadem do spétki w celu pokrycia udziatu ma by¢ w catosci albo w czesci
wktad niepieniezny (aport), umowa sp6tki powinna szczegétowo okresla¢ przedmiot tego wkta-
du oraz osobe wspolnika wnoszgcego aport, jak rowniez 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 odpowiedzialnoscig”.

§ 2. Dopuszczalne jest uzywanie w obrocie skrétu ,spétka z 0.0.” lub ,sp. z 0.0.”
Art. 163. Do powstania sp6tki z ograniczong odpowiedzialno$cig wymaga sie:
1) zawarcia umowy spoéiki,

2) wniesienia przez wspolnikow 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 spétke akcyjng moze jedna albo wiecej osob. Spotka akcyjna nie moze by¢
zawigzana wytacznie przez jednoosobowa spétke z ograniczong odpowiedzialnoscia.

§ 2. Statut spoéiki akcyjnej powinien by¢ sporzadzony w formie aktu notarialnego.
§ 3. Osoby podpisujace statut sg zatozycielami spotki.
§ 4. Akcjonariusze s3 zobowigzani jedynie do $wiadczen okre$lonych w statucie.
§ 5. Akcjonariusze nie odpowiadajg za zobowigzania spétki.
Art. 302. Kapitat zaktadowy spo6tki akcyjnej dzieli sie na akcje o rownej warto$ci nominalne;j.

Art. 303.§ 1. W spotce 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 przystugujg jedynemu akcjonariuszowi albo je-
dynemu akcjonariuszowi i spotce, oSwiadczenie woli takiego akcjonariusza sktadane spotce wy-
maga formy pisemnej pod rygorem niewaznoSci, chyba ze ustawa stanowi inacze;j.

§ 3. W sprawach przekraczajacych 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 sp6tki akcyjnej powinien okresla¢:

1) firme i siedzibe spéiki,

2) przedmiot dziatalno$ci sp6tki,

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

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

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

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

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

9) (uchylony),

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

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

1) liczby i rodzajéw tytuléw 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) warunkdw i sposobu umorzenia akgji,

4) ograniczen zbywalnosci akgji,

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

6) co najmniej przybliZzonej wielkoSci 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 spétki moze by¢ obrana dowolnie; powinna zawiera¢ dodatkowe oznaczenie
»Spotka akcyjna”.

§ 2. Dopuszczalne jest uzywanie w obrocie skrétu ,S.A”
Art. 306. Do powstania sp6tki akcyjnej wymaga sie:

1) zawiazania spétki, 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. Spoétki akcyjne majgce siedzibe za granicg moga tworzy¢ oddziaty lub przedstawiciel-
stwa na terytorium Rzeczypospolitej Polskiej. Warunki tworzenia takich oddziatéw lub przedsta-
wicielstw okresla odrebna ustawa.

Art. 308. § 1. Kapital zaktadowy sp6tki powinien wynosi¢ co najmniej 500.000 ztotych.

§ 2. Warto$¢ nominalna akcji nie moze by¢ nizsza niz 1 grosz.
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Scenariusz 7. Podstawy oszczedzania i inwestycji gietdowych

Jarostaw Rybczyriski, 8 godzin dydaktycznych

Cele

Nauczyciel:

Uczen:

N
O

Tre

AR

Nabycie umiejetnosci interpretowania zjawisk gospodarczych zachodzacych w gospodar-
kach Polski i innych krajéw Unii Europejskiej, ze szczegdlnym uwzglednieniem rynku ka-
pitatowego i walutowego.

Nabycie umiejetnosci wykorzystania dostepnych w kazdej szkole technologii informa-
tycznych, pomagajgcych w analizie konkretnych przypadkéw zwigzanych z inwestowa-
niem, oszczedzaniem i wydawaniem pieniedzy.

Nabycie umiejetnosci pracy zespotowej - prezentowanie i obrona witasnych racji, kiero-
wanie zespotem, prowadzenie dyskusji i sporu. Grupa uczniéw wspélnie zastanawia sie
nad rozwigzaniem problemu inwestycyjnego i nad sposobem wydania wspoélnych pienie-
dzy.

Istotne jest nabycie umiejetnosci przewidzenia skutkdw dziatan gospodarczych, zwigza-
nych z oszczedzaniem i wydawaniem pieniedzy, inwestycjami, a takze nierozerwalnie
z nimi zwigzanymi kwestiami podejmowania ryzyka i radzenia sobie z powstajgcym w ta-
kiej sytuacji stresem.

Warto$¢ pienigdza w czasie i rodzaje oprocentowania.

Lokaty bankowe.

Obligacje skarbowe.

Arkusze kalkulacyjne: sptata kredytéw ztotowych i walutowych.

Podstawy inwestycji gietdowych: historia, notowanie, prezentacje graficzne, indeksy giet-
dowe, fundusze inwestycyjne, podstawy analizy techniczne;j.

Przebieg zajec

1.

Uzmystowienie uczniom znaczenia wartosci pienigdza w czasie; dlaczego pozyczajac pie-
nigdze, oczekujemy ,nagrody” w postaci odsetek? Nauczyciel przedstawia, na czym pole-
gaja réznice w oprocentowaniu prostym i ztozonym. Mozna rozwigzac kilka prostych za-
dan i stworzy¢ arkusz kalkulacyjny, gdzie na wykresie wyraznie wida¢ réznice w obu spo-
sobach oprocentowania.

Przedstawienie kilku ofert bankowych i przeanalizowanie ich optacalnosci, ewentualnie
putapek.

Zaprezentowanie detalicznych obligacji skarbowych dostepnych na rynku, opis sposobu
wyznaczania kuponow.
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W zaleznosci od poziomu wiedzy matematycznej oraz zainteresowania uczniowie moga
pod okiem nauczyciela stworzy¢ arkusz dotyczacy sptat kredytéw lub moze on zosta¢ poka-
zany juz przygotowany przez nauczyciela. Istotna bedzie umiejetno$¢ przeprowadzenia
analiz w rodzaju ,,co by byto, gdyby” zmieniaty sie okreslone parametry modelu (oprocen-
towanie, czas splaty kredytu, kursy walutowe). Jaka zmiana postawitaby nas w trudnej sy-
tuacji finansowej, a jaka praktycznie uniemozliwitaby nam dalsze sptacanie kredytu?

Co to jest gielda papierow wartoSciowych, do czego stuzy, jakie s3 podstawowe papiery
wartosciowe, co trzeba zrobi¢, zeby dokonywac¢ transakcji gietdowych? Mozna przedsta-
wic proste metody inwestycyjne, poprosi¢ uczniow o znalezienie w Internecie okreslo-
nych informacji, pozioméw cen akcji. Mozna przeprowadzié¢ prosta gre gietdows, polega-
jaca na tym, ze uczniowie w okreslonych (np. tygodniowych) odstepach czasu wirtualnie
kupuja badz sprzedajg okreslone akcje, dyskutuja, dlaczego wtasnie w te instrumenty fi-
nansowe, a nie inne by teraz zainwestowali. Mozliwe jest takze przeanalizowanie przy
uzyciu arkusza kalkulacyjnego prostej strategii inwestycyjnej (np. Srednie ruchome).

Bibliografia

Pozycje ksigzkowe dla nauczycieli lub bardziej zainteresowanych uczniéw:

Smaga E., Arytmetyka finansowa, PWN, Warszawa 1999.
Stanlake G.F, Podstawy ekonomii, WSiP, Warszawa 1992 (i p6zniejsze).

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:

www.gpw.com.pl

www.parkiet.com

Materiaty
I. OPROCENTOWANIE LOKAT
ODSETKI - kwota, ktéra ptaci sie za prawo do uzytkowania kapitatu; cena wypozyczenia kapitatu.

KAPITALIZACJA - dopisywanie odsetek do kapitatu.
OKRES KAPITALIZAC]I - czas, po ktérym odsetki s3 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 sa wyptacane
(lub dopisywane do kapitatu) na poczatku okresu.

OPROCENTOWANIE Z DOLU - rodzaj oprocentowania, gdy odsetki za dany okres sg wyptacane

(lub dopisywane do kapitatu) na koncu okresu.
KAPITALIZACJA PROSTA - podstawa naliczania odsetek jest tylko kapitat poczatkowy.

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

Przyszta wartos¢ pienigdza Kn

Obecna wartosé (zdyskontowana na chwile obecng) Ko

Z - odsetki

R - oprocentowanie (stopa procentowa)

n - liczba lat inwestycji

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

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

taczna kwota odsetek: >7i = Kn - Ko = Ko M [™
OPROCENTOWANIE SKEADANE

(kapitalizacja ztozona zgodna z dotu)
K:=Ko + Ko [0 = Ko (1+r), K:=K; + K O = K; (1+r) = Ko (1+r)?
K:i = Ki1 + Kig O = Kig (1+41) = Ko (141)"
Odsetki za i-ty okres: Z;= Ko (1+r) "'
Ltqgczna kwota odsetek: Zsx= Kn - Ko = Ko [(1+1)" - 1]
K

n

Warto$¢ obecna: K = (

1+ r)n
KAPITALIZACJA NIEZGODNA

(Okres kapitalizacji jest podokresem okresu stopy procentowej).
r - stopa nominalna
m - ilo$¢ podokreséw

r / m - wzgledna stopa procentowa

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

Dla kapitalizacji prostej: Kn = Ko (1+ nh[}/m) = Ko (1+ n[i)
Dla kapitalizacji ztozonej: Kn = Ko (1+ r/m)"™

Kapitalizacja ciggta: Kn = Ko [k nld , gdym-[0,e=2,71828
EFEKTYWNA STOPA PROCENTOWA

Pozwala poréwnac oferty dla réznych okreséw kapitalizacji i inwestycji.
Ko (1+ ref)" = Ko (1+ r/m) "™ Iee= (14r/m) ™ -1

II. SPEATA DLUGOW

1. Sptata dlugu w ratach kapitalowych o statej wysokosci
Sa to tak zwane sptaty malejace.
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S - warto$¢ poczatkowa dtugu
N - ilo$¢ rat
Tn - n-ta rata kapitatowa dtugu
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)
An=Ta+Zy, Ta=Su1-Sn, T1=Tz=..= T,=T
Tabela sptaty dlugu

Sn1 Z, T An Sn

2. Sptata dlugu w statych kwotach ptatnosci
Ptacona co okres kwota jest stata (oczywiscie do momentu zmiany stopy procentowe;j).

An=Th+Zy, Ai=A=..= A=A

Stata kwota ptatnosci dla sptat rocznych:
A=8q"Mq-1):(q"-1)

Stata kwota ptatnosci dla sptat m razy w roku:

2 g-1
A,, = Sq" [ 0
w = 2m+(m-1)Dr qg" -1
3. Sptata dtugu o zadanych ratach kapitatowych
T, +T,+.+T =S

4. Kredyt z op6zZnionym okresem sptat
Karencja - czas od udzielenia kredytu do splaty pierwszej raty kapitatowej. Jesli w tym czasie nie
beda ptacone odsetki, to dlug wzroénie do kwoty: S(1+r)", gdzie L to liczba okreséw odsetkowych.

5. Konsolidacja dtugow

Jezeli dtuznik ma kilka zobowigzan w stosunku do tego samego wierzyciela, to mozna uzgod-
ni¢ taczne sptacanie wszystkich dtugéw na nowych, wynegocjowanych warunkach.

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

*  Wylicza sie warto$¢ obecng wszystkich pozyczek.

* Wyznacza sie nowe raty sptat wedtug wynegocjowanych warunkéw.

Koszty sptaty s3 w danym miesigcu mniejsze, ale poprzez wydtuzenie okresu sptaty tacznie
zaptacimy wiece;j.

6. Rzeczywista roczna stopa procentowa kredytu
Kazdy kredyt powinien mie¢ wyliczong te stope procentowsg; uwzglednia ona nie tylko oprocen-
towanie, ale takze wszystkie dodatkowe optaty.

4, ¢ B
L L

AK - kwoty wyptaty kolejnych rat kredytu (przy pozyczkach najczesciej jedna rata na poczatku)

BL - kwoty sptat rat kredytu

i - okres wyrazony w latach lub utamkach lat
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III. WYCENA OBLIGAC]I
Obligacja - papier wartosciowy, ktérego emitent zobowigzuje sie do wyptaty na rzecz wiascicie-
la okresowych odsetek (kupony), obliczonych wedtug ustalonej stopy procentowej, oraz do
zwrotu warto$ci nominalnej po ustalonym czasie (termin wykupu).
Obligacja z premia - obligacja sprzedawana po cenie wyzszej od wartosci nominalnej (P>N).
Obligacja z dyskontem - obligacja sprzedawana po cenie nizszej od wartosci nominalnej (P<N).
Obligacja o stalym oprocentowaniu - stopa kuponowa oraz wartos¢ odsetek sg state w ciggu
catego trwania obligacji.
Obligacja o zmiennym oprocentowaniu - stopa kuponowa moze sie zmienia¢ z okresu na
okres wedtug okres$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 (kupondéw).
Wartos¢ obecna obligacji

¢ N

LT T

Ki=rx- N - kupon ptatny 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 Oszczednos$ciowe Indeksowane
EDO - Emerytalne Dziesiecioletnie Oszczedno$ciowe
IV. Gielda Papieréw Wartosciowych
Systemy notowan: notowania ciggte, podwojny fixing (notowania jednolite)
Rodzaje zlecen:

* 7 limitem cenowym: w zleceniu kupna okres$la sie maksymalng cene, na jaka zgadza sie
inwestor; w zleceniu sprzedazy okres$lona jest minimalna cena, po ktdrej zgadzamy sie
pozby¢ akcji;

* bez limitu cenowego: zgadzamy sie na dowolng cene (dowolnie wysoka przy kupnie lub
dowolnie niska przy sprzedazy).
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SWIECA
raficzna prezentacja notowan gietdowych
G p ] g wYy Max ceny
SEUPEK Zamknigcie Cieri
* Linia taczgca ceny zamknigcia . . Korpus
aczq y ¢ Najwyzsza Otwarcie
» Wykres stupkowy o Minimum —__;
. I . Zamknigcie N Cieni
(ceny otwarcia, najnizsza w danym okresie, l__ceny_ __________ Cienie _
najwyzsza, zamkniecia open, low, high, close) Otwarcie o
. . . ) Najwyzsza
* Swiece japonskie candlesticks Najnizsza Otwarcie
— Skala liniowa lub logarytmiczna Zar.nl.(fuecw —
Na]mzsza\

CAC40 - missigczne - kurs (fix+ohlc] logarytmiczny] (3500.09)

3800
1- 3500

]' 3400

]_ k3300

I k3200

]. J- F3100

F 3000

2300
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F2mo

F 2600

F 2500

T
Wil

V|

CACAD - miesigeane - kurs [fieohic) (ogatmiczny] (3500.0)

F 3800
T 3500

T F 2400

IH F3300

u k3200

|L |:| F3100

F 3000

2300
2800
il

F 2600

F 2500

Vi il
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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, telekomunikacija.

Minimalne wartosciowe zmiany cen akcji:
Kurs akcji Dokladnosé¢
50 zi > Kurs 1 grosz
100 zt > Kurs > 50 zt 5 groszy
500 zt > kurs > 100 zi 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 TA PARYZ
BOVESPA FRANKFURT
HANGSENG BUDAPESZT
NIKKEI LONDYN
NASDAQ NOWY JORK
S & P 500 MOSKWA
MERVAL SAO PAOLO

ANALIZA TECHNICZNA

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

e AT opiera si¢ na 3 zalozeniach:

< cena dyskontuje wszystko (zawiera wszystkie informacje)
< na rynkach wystepuja trendy (zmiany cen nie sa catkowicie przypadkowe)

« Formacje cenowe powtarzaja si¢

Zalety analizy technicznej

« Nie ma potrzeby poznania przyczyn (gospodarczych, politycznych) zmian
cen

¢ Stosowana dla dowolnych rynkéw (akcje, waluty, towary, rynki
terminowe)

* Pozwala ustali¢ moment kupna/sprzedazy
* Uzywana jest w dowolnej skali czasowej
O wiele szybsza od analizy fundamentalnej
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Trend rosnacy (bull market)

HANGSENG - tygodhiowe - kurs [fis+ohic) (logarytmiczny] (10405.80)
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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 przed-
siewzieC inwestycyjnych

Andrzej Wilczynski, 8 godzin dydaktycznych

Blok 1. Szacowanie kosztéw oraz wysokosci rat dla kredytow go-
towkowych

3 godziny dydaktyczne
Cele

Nauczyciel:

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

Uczen:
* Zdobycie kompetencji w zakresie znajomosci rynku kredytéow 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 pomocg 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 dwdch podstawowych rodzajow kredytu:

* Kkredyt 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 dwoéch rodzajow kredytu dla miesiecznych
okreséw sptaty.

Kredyt o ratach malejacych
W tym typie kredytu rata miesieczna jest suma dwdch rat: raty odsetkowej (Rod) i raty kapi-
tatlowej (Rkap).

Rata kapitatowa jest réwna kwocie kredytu podzielonej przez liczbe rat (12 x okres splaty
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 kredytem
o ratach malejacych.

Na tym etapie uczniowie powinni opracowa¢ 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 rowny sumie rat odsetkowych powiekszonej o ewentu-
alne koszty dodatkowe. Powyzszy arkusz jest dostepny na stronie:
www.awilczyn.us.edu.pl/warsztat.

Kredyt o ratach statych

W tego typu kredycie rata miesieczna jest stata i réwniez sktada sie z raty odsetkowej i kapi-
tatowej. Kredytobiorca ptaci zawsze petng rate odsetkowg réwng 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 pozwalajgcego na obliczenie wysokos$ci raty stalej, nalezy
postuzy¢ sie specjalng funkcja arkusza Excel - funkcjag PMT. Parametrami funkcji sa kolejno: mie-
sieczna stopa procentowa, liczba rat i kwota kredytu. Pozostate argumenty moga w tym przypadku
by¢ pominiete. Zgodnie z zapisem ksiegowym wynik (wysoko$¢ raty) jest liczba ujemna, dlatego
tez przed funkcja nalezy wstawi¢ znak minusa. Koszt kredytu w tym przypadku jest réwny liczbie
rat pomnozonej przez wysokos$¢ raty (tyle zostanie sptacone), pomniejszony o kwote pozyczona.

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 www.awilczyn.us.edu.pl/warsztat):
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Kwota kredytu: 30 000,00 zt
Okres splaty 2 lata
Oprocentowanie

roczne: 12%
Rata catkowita: 1412,20 zt
Koszt kredytu: 3 892,90 zt

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

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 wysokos$¢ raty. Catkowity koszt kredytu mozemy zminimalizowaé, wybierajac
najlepsza oferte i uwzgledniajac nie tylko nominalne oprocentowanie, ale takze wszystkie koszty
dodatkowe. Nawet dla najbardziej atrakcyjnej oferty koszt bedzie tym wiekszy, im dtuzszy bedzie
okres sptaty. Wysokos$¢ raty z kolei maleje wraz z wydtuzeniem tego okresu.

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

Kwota

kredytu: 30 000,00 zt
Okres 3000 z 40 000 zt
sptaty 2 2500 zt 35 000 zt
30 000 zt
sioee 2000 3 250002
1500 z 20 000 zt
1000 2t 15 000 zt
i 10 000 z
500 2t 5000 zt
oz »
13579111315 | Wysokoscraty
Okres sptaty —o—Koszt kredytu
Okres
sptaty Wysoko$¢ 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
5 667,33zt 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
10 430,41zt 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
15 360,05zt 34 809,08 zt

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

Na tym etapie nalezy uczniom zwrdéci¢ 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 ,ztotego srodka” - rata powinna by¢ mozliwa do spta-
cenia, ale okres sptaty - ze wzgledu na koszty - powinien by¢ mozliwie krétki.

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 sg na stronie: awilczyn.us.edu.pl/warsztat.
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Blok 2. Optymalizacja przedsiewzie¢ inwestycyjnych na przykta-
dzie budowy zbiornika

2 godziny dydaktyczne

Cele

Nauczyciel:

* Celem warsztatow jest zapoznanie sie z narzedziami do rozwigzywania problemoéw opty-
malizacyjnych oraz nabycie przekonania, ze po prawidtowym sformutowaniu funkcji celu
rozwigzanie mozna uzyska¢ w stosunkowo prosty sposob, uzywajac 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.

Tresc

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 dziatan

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 doinstalowa¢ z ptyty
dystrybucyjnej pakietu Office.

Na poczatku zaje¢ powinny zostaé przedstawione podstawowe sprawy zwigzane z optymaliza-
Cja, najlepiej na konkretnych przyktadach - minimalizacja kosztéw, maksymalizacja zyskéw, okresle-
nie sposobu dojscia do pozadanej wielkosSci. Nastepnie powinien zosta¢ przedstawiony problem -
budowa zbiornika w Ksztatcie prostopadtoscianu o zadanej pojemnosci. Zaktadamy, ze koszty budo-
wy $cian, dna i pokrywy nie s3 jednakowe. Przy zadanej pojemnosci istnieje taki ksztatt zbiornika,
ktory gwarantuje najmniejszy koszt budowy; naszym celem jest znalezienie takiego ksztattu.

W tym celu musi zosta¢ okreslona funkcja wigzaca 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 zi/m?,
* koszt budowy pokrywy (PK): 100 zt/m?,
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 koszt budowy $cian bocznych (SB): 200 zt/m?,
* pojemno$¢ zbiornika: 100 m>,
Przy takich zatozeniach funkcja celu bedzie miata posta¢:

Koszt = albUDN + abOPK + 20alcOSC + 20hc OSC

W celu rozwigzania problemu musimy przyja¢ jakie$ wartosci poczatkowe dwoch parame-
tréw, np. a i b, trzeci (w tym przyktadzie c) musi by¢ wyliczony z objetosci:
V

cC= ——

alb

Na podstawie tych danych uczniowie powinni opracowac¢ arkusz kalkulacyjny zawierajacy
dane wyjs$ciowe 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

Pojemnos¢ 100 m°

Koszt budowy: 28 500,00 zt ( Koszt = albUDN + albUPK + 20alcSC + 20b0cOSC )

Nastepnie uczniowie powinni uruchomi¢ dodatek Solver. Parametr ,komoérka celu” musi za-
wiera¢ adres komorki, w ktorej wpisano formute funkcji celu (w naszym przyktadzie C9); komor-
kami zmienianymi sg komorki zawierajace wartosci a i b (nie ¢, bo ta warto$¢ wynika z zadanej
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 c 5,386087

Pojemno$¢ 100 m°

Koszt budowy: 27 849,53 zt ( Koszt = albODN '+ a(hOPK + 20alc[SC+ 200 ISC )

Nalezy zwr6ci¢ uwage, ze znalezienie rozwigzania zalezy od doboru warto$ci poczatkowych i
w skrajnie niekorzystnych warunkach moze zakonczy¢ sie niepowodzeniem. Wtedy nalezy spro-
bowa¢ zmieni¢ te wartos$ci. Najczestsza przyczyna niepowodzenia jest jednak Zle sformutowana
funkcja celu.

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

Bibliografia

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

Materiaty
Arkusze kalkulacyjne dostepne sa na stronie: awilczyn.us.edu.pl/warsztat.
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Blok 3. Komputerowa symulacja zdarzen losowych na przyktadzie
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 ucznidéw 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 wycigga-
nia z nich praktycznych wnioskéw o funkcjonowaniu firm. Trzecim celem jest doskonalenie
znajomosci programu Excel (funkcje uzytkownika, instrukcje warunkowe, wykresy).

Tresc

Tematyka zaje¢ obejmuje kilka réznych zagadnien. Pierwszym z nich jest zrozumienie poje-
cia losowosci (to, Zze $srednio przychodzi 2 klientéw na minute, nie oznacza, ze w kazdej minucie
przychodzi ich dwdch). Poniewaz czas obstugi konkretnego klienta ma tez charakter losowy, na-
wet jesli Srednia wydajno$¢ obstugi jest rowna Sredniej liczbie klientéw, moga tworzy¢ sie kolejki
wynikajace z praw statystyki. Drugim zagadnieniem sg podstawy statystyki, w tym przypadku
obejmujace tzw. rozklad Poissona. Trzecim zagadnieniem s3 podstawy tworzenia funkcji uzyt-
kownika w programie Excel, w tym przypadku zaprogramowanie generatora liczb losowych
dziatajacego zgodnie z rozktadem Poissona.

Na podstawie powyzszych tresci uczniowie z pomoca nauczyciela powinni opracowac ar-
kusz kalkulacyjny bedacy symulacja tworzenia sie kolejek w punkcie obstugi.

Przebieg zajec

Zajecia powinny rozpocza¢ sie od krdtkiego 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¢ oméwione generatory liczb losowych (progra-
my, ktére potrafig generowaé 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 przyjs$¢ np. 2,3 klienta). Najwazniej-
szym parametrem tego rozktadu jest lambda, ktora okresla maksimum rozktadu prawdopodo-
bienstwa. Lambda moze by¢ liczba rzeczywistg (warto$¢ 2,5 oznacza, ze jednakowo prawdopo-
dobne jest przyjscie 2, jak i 3 klientéw).

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 wartos¢ jest jednakowo prawdopodobna). Uzycie tej funkcji powinno by¢ po-
przedzone uzyciem polecenia Randomize, co spowoduje przypadkowa inicjacje generatora
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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, ktéra
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 nacisng¢ klawisz Alt+F11.

Po otwarciu edytora z menu nalezy wybra¢ Insert/Module, co powinno spowodowa¢é 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 To n

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 wpisujg w dowolng komoérke formute, np. ,==Poisson(5)”, i kopiuja jg do sasiednich,
co powinno da¢ efekt zbliZzony 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 sg losowe, uzyskane warto$ci bedg za kazdym razem inne.

Jesli uczniowie sg zainteresowani dziataniem programu, proponuje jego krotkie omoéwienie,
nie jest to jednak konieczne.

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 réwne 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 pomocg funkcji Poissona liczb przychodzacych i obstuzo-
nych klientéw. Na podstawie réznicy oblicza sie dtugos$¢ kolejki. Jesli wylosowana liczba obstuzo-
nych jest wieksza niz suma przychodzacych i dtugosci kolejki, dtugos$¢ kolejki jest réwna 0 (trze-
ba zastosowac¢ formute warunkowsg). Dtugos¢ 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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Kolejnym etapem zaje¢ powinny by¢ eksperymenty ze zmiang parametréw lambda i obser-
wacje zachowania sie kolejki przy réznych ich wartosciach.

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

Dla ucznidéw zainteresowanych tym zagadnieniem mozna sprébowaé oszacowac¢ wielko$¢ tej
nadwyzki koniecznej do zapobiezenia tworzeniu dtuzszych kolejek (metoda ,préb i btedéw”, czy-
li kolejne symulacje przy réznych wartosciach 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
podstawa powinna by¢ wiedza przekazana przez nauczyciela (wiekszo$¢ podrecznikéw moze
by¢ zbyt trudna dla uczniéw).

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

Materiaty
Arkusze kalkulacyjne dostepne sa na stronie: awilczyn.us.edu.pl/warsztat.
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Scenariusz 9. Jak w relacjach z innymi wykrzesac z siebie to, co
najlepsze?

Stanistawa Mielimgka, 8 godzin dydaktycznych

Cele

Nauczyciel:

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

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

* Rozwija u siebie i uczniéw zdolno$¢ skutecznego (aktywnego) rozwigzywania proble-
mow z poszanowaniem praw, godnosci oraz odmiennosci os6b bedacych uczestnikami sy-
tuacji problemowej.

* Rozpoznaje oraz pomaga uczniom rozpoznac stany ego osobowosci - zgodnie z koncepcja
analizy transakcyjnej - w celu pogtebienia kompetencji interpersonalnych, wzmocnienia
badz ostabienia poszczegdlnych stanéw osobowoSci.

Uczen:

* Pogtebia kompetencje komunikacyjne, takie jak zdolno$¢ stuchania oraz przekazywania
komunikatéow ,ja”".

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

* Nabywa umiejetno$¢ skutecznego (tj. satysfakcjonujgcego dla réznych oséb czy grup) roz-
wigzywania probleméw z poszanowaniem praw, godnosci i odmiennosci innych.

+ Cwiczy kompetencje interpersonalne - zdolno$¢ wchodzenia w relacje z innymi z pozycji
réznych standéw ego osobowosci.

Tresc

1. Istota kompetencji spotecznych.
Porozumiewanie sie z innymi.
Akceptacja siebie i innych.

Rozwigzywanie problemow.

oo N

Aktywizowanie standéw ego osobowosci. Analiza transakcji interpersonalnych.

1. Istota kompetencji spotecznych

Kazdy akt dziatania jest sposobem komunikowania sie z innymi - bezposrednim, gdy doty-
czy konkretnych os6b (jednostek, grup, cztonkéw wiekszych zbiorowosci, spoteczenstw), lub po-
$rednim - poprzez materialne i niematerialne wytwory ludzkiej dziatalnosci. Nikt z nas nie moze
,nie komunikowa¢” sie z innymi. Przedsiebiorczy cztowiek to istota, ktéra w toku swego osobni-
czego rozwoju nabywa m.in. kompetencje spoteczne definiowane przez A. Matczak (2001) jako
ztozone umiejetnosci, od ktorych zalezy efektywno$¢ radzenia sobie w sytuacjach okreslonego
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typu. Ich rozwo6j determinowany jest zaréwno cechami wrodzonymi, jak i spotecznym doswiad-
czeniem jednostki. R6Zne aspekty spotecznego zachowania sie przedstawiane sg jako reprezen-
tujace istote kompetencji spotecznej. Zachowaniami tymi sa: zdolnos$¢ do efektywnej interakc;ji
z otoczeniem, umiejetno$¢ osiggania waznych celéw spotecznych, zdolnosé do efektywnego za-
angazowania sie w ztozone interakcje interpersonalne, nawigzywanie przyjazni, zdolno$¢ do
wlaczenia sie do grupy, popularnos¢ wsréd réwiesnikéw, akceptacja z ich strony (por. Borkowski
2003, Mellibruda 2003, Schaffer 2006). D. Johnson (1992) wymienia cztery kategorie umiejetno-
$ci interpersonalnych: (1) wzajemne poznanie i zaufanie, (2) doktadne i jednoznaczne wzajemne
zrozumienie, (3) wptywanie na siebie nawzajem i pomoc, (4) konstruktywne rozwiazywanie
wspolnych probleméw i konfliktow. W roku 1985 Dodge stwierdzit, ze wielo$¢ definicji kompe-
tencji spotecznych zdaje sie zbliza¢ do liczby badaczy. Zdaniem Schaffera jest tak do dnia dzisiej-
szego.

2. Porozumiewanie sie z innymi

Komunikacja (tac. 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
wlasnej warto$ci. Jest réwniez narzedziem mogacym 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 swg prostotg:

dowolna osoba nadawca

przekazuje informacje komunikat

w okreslony sposéb 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 glosu w porozumiewaniu sie. Dowiedziono, iZ znaczenie poszczegélnych ele-
mentow 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 wiarygodna uznaje sie mowe ciata. Roger Brown (za: Strelau 2000, t. 2) wyrdznit cztery ka-
tegorie zachowan komunikacyjnych, przyjmujac jako kryterium podziatu kontrolowalno$¢ tychze
zachowan. Najbardziej kontrolowalne sg zachowania werbalne - jezykowe, nieco mniej - mimicz-
ne, na trzecim miejscu plasuje sie mowa ciata - rece, nogi, stopy, najmniej potrafimy kontrolowaé
wtasciwosci gtosu. Sporo miejsca poswiecono oméwieniu blokad pojawiajgcych sie w komunika-
cji. Blokady takie wystepuja w srodowisku rodzinnym, szkolnym czy w miejscu pracy. Thomas
Gordon (1991, 2000, 2005) wymienia 12 tzw. nieskutecznych zachowan rodzicéw, nauczycieli,
szeféw, zaktocajgcych porozumiewanie sie z innymi. Blokadami tymi sa:

* rozkazywanie, zarzadzanie, komenderowanie;

* ostrzeganie, upominanie, grozenie;

* perswadowanie, moralizowanie;

* radzenie, robienie propozycji;

* robienie wyrzutéw, pouczanie, przytaczanie logicznych argumentéw;
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* o0sadzanie, krytykowanie, sprzeciwianie sie, obwinianie;

* chwalenie, aprobowanie;

* zwymys$lanie, 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 dana
osobe wyzwalaja gniew, poczucie niezrozumienia, braku akceptacji (por. McKay, Davis, Fanning
2001, Rzepa 2006, Schulz, Ruppel, Stratmann 2004, Sujak 2006).

3. Akceptacja siebie i innych

Bazowg kompetencje spoteczng stanowi moim zdaniem zdolno$¢ akceptowania siebie i in-
nych. Zdolnos$¢ akceptacji siebie ma zawsze Zrédto spoteczne. Warunkiem niezbednym dla samo-
akceptacji jest do$wiadczanie akceptacji ze strony innych os6b i wiaze sie z do§wiadczaniem po-
trzeby uznania. Uznanie to w okresie adolescencji pochodzi od os6b dorostych - rodzicéow i in-
nych cztonkéw rodziny, od nauczycieli, ale takze w istotnej mierze od cztonkéw grupy réwiesni-
czej. Potrzeba do$wiadczania 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, zZe jeste$”), warunkowego uznania pozytywnego (np. ,Cieszy mnie twoje
zaangazowanie w nauke”), warunkowego uznania negatywnego (np. ,Nie lubie, gdy nie przycho-
dzisz na umoéwione spotkanie”), bezwarunkowego uznania negatywnego (np. ,Jak ty wygladasz?
Patrze¢ na ciebie nie mozna!”). Sytuacjg najbardziej szkodliwg dla rozwoju jest brak zaréwno
uznania pozytywnego, jak i negatywnego. Adolescent dzieki doswiadczaniu akceptacji przez in-
nych nabiera zaufania we wtasne mozliwosci, ksztattuje poczucie wtasnej wartosci, jest zdolny
postepowa¢ wedtug wtasnego rozeznania, mocno wierzy w pewne warto$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 przekazywac akceptacje. Jesli cztowiek
czuje, Ze jest przez innych akceptowany, moze rosng¢, rozwijac sie, przeprowadza¢ konstruktyw-
ne zmiany, uczy¢ sie rozwigzywac problemy, stawa¢ sie bardziej produktywnym i twdérczym,
urzeczywistnia¢ swoje mozliwosci, dochodzi¢ do zdrowia fizycznego i psychicznego. Akceptacja
uruchamia wewnetrzny proces rozwoju cztowieka (Gordon 1991). W zaleznoSci od tego, na ile
jednostka potrafi akceptowac siebie i innych, mozliwe stajg sie cztery uktady akceptacji siebie
i innych: (1) ja jestem w porzadku - ty jestes w porzadku; (2) ja jestem w porzadku - ty nie jestes
w porzadku; (3) ja nie jestem w porzadku - ty jeste$ w porzadku; (4) ja nie jestem w porzadku -
ty nie jestes 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 robié. Chetnie bedzie otaczat
sie osobami, ktére beda mu przytakiwaty, wobec innych bedzie nieufny i podejrzliwy, bedzie
zrzucat na innych wine za ewentualne niepowodzenia wtasnych dziatan. Ulegte zachowania
cztonkéw grupy beda nasilaty autorytarne tendencje takiej osoby. W konsekwencji takie grupy
bedg zaburzaty rozwdj umiejetnosci spotecznych zaréwno u oséb wiadczych, jak i ujawniajacych
tendencje submisyjne, pogtebiajac istniejgce juz nieprawidtowosci.
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Adolescent o postawie ,ja jestem nie w porzadku - ty jeste$ w porzadku” to osoba o zanizo-
nym poczuciu wtasnej wartosci, starajgca sie z jednej strony wyreczac innych, z drugiej - unikac
wszelkich konfliktow, by nie pogtebiaé cierpienia spowodowanego brakiem zaufania do siebie.
Osoba taka w grupie rowiesniczej 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 wymagajq opieki psychologicznej, lekarskie;.

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

4. Rozwigzywanie problemoéw

W grupach formalnych, np. w klasie szkolnej, a takze w grupach nieformalnych mtodzi ludzie
poprzez prace zespotowg pogtebiaja umiejetno$¢ radzenia sobie z sytuacjami problemowymi.
Gordon (1991, 2000) wyro6znia sze$¢ krokow metody skutecznego radzenia sobie z problemami:
(1) okreslenie istoty problemu; (2) wskazanie mozliwych rozwiazan; (3) krytyczna ocena propo-
zycji; (4) wybor rozwigzania; (5) zastosowanie rozwigzania; (6) ocena skuteczno$ci zastosowa-
nego rozwigzania. Zastosowanie tych krokéw wymaga umiejetnosci formutowania wtasnych sa-
dow, artykutowania wypowiedzi typu ,ja” i zastepowania nimi nieskutecznych wypowiedzi ,ty” -
blokujacych zachowania innych, zwtaszcza poprzez zawarta w nich ocene, a niejednokrotnie
agresje i wrogos$¢ kierowang pod adresem innych - a takze biernego i aktywnego stuchania po-
zwalajacego rozszyfrowywac¢ kody emocjonalne kryjace sie za zachowaniami innych oso6b. Taki
sposdéb porozumiewania sie sprzyja wzrostowi autentyzmu we wzajemnych kontaktach, pogte-
bia proces wzajemnego poznawania sie, zacie$niania wiezi, ostabia zachowania obronne, uczy
takze zachowan asertywnych, obejmujacych takie umiejetnosci jak obrona swoich praw, zdol-
no$¢ 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 asertywnos$ci - sformutowat naste-
pujace prawa: (1) Masz prawo do wyrazania siebie, swoich opinii, potrzeb i uczué¢, dopoki nie ra-
nisz innych. (2) Masz prawo do wyrazania siebie, nawet jesli rani to kogo$ innego, dopdki Twoje
intencje nie sg agresywne. (3) Masz prawo do przedstawiania innym swoich présb, dopoki uzna-
jesz, ze oni majg prawo odmoéwié. (4) Sa sytuacje, w ktoérych kwestia praw poszczegélnych 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).

Stow kilka na temat konfliktdw. Powstaja najczeSciej na tle naruszania podstawowych zasad
wspoétzycia spotecznego, ograniczania czyjej$ samodzielnosci i samostanowienia, wykorzystywa-
nia kogos, niewtasciwej realizacji zadan, réznic w wartosciach, w przekonaniach, preferencjach
czy nawykach. Sposoby rozwigzywania konfliktéw odzwierciedlaja dazenia obu stron do zaspo-
kojenia potrzeb wtasnych i/lub potrzeba drugiej strony. Wytaniajg sie zatem nastepujace mozli-
we rozwigzania: dominacja (moje potrzeby sg wazniejsze od twoich), ulegtos¢ (moje potrzeby sa
mato wazne, twoje - bardzo wazne), kompromis (moje potrzeby s3 $rednio wazne, twoje - po-
dobnie), unikanie (moje potrzeby sa mato wazne, twoje réwniez), wspotpraca (moje potrzeby s3
bardzo wazne, twoje takze) (Balawajder 1994).
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5. Aktywizowanie stanow ego osobowosci. Analiza transakcji interpersonalnych

Praca zespotowa pozwala ujawnia¢ i wzmacnia¢ badZ ostabia¢ stany ego wtasnej osobowoSci.
W kazdym momencie kontaktu spotecznego jednostka znajduje sie w stanie ,ja” dorostego, ,ja"
dzieciecego albo w stanie ,ja” rodzicielskiego. Stan ,ja — dorosty” stanowi przemy$lana, racjonalna,
strone zycia. Pozwala realistycznie postrzega¢ rzeczywisto$¢, zadawac pytania, dociekaé przyczyn
réznych zjawisk, logicznie rozumowac, kooperatywnie rozwigzywac konflikty. Stan ,ja — dziecko”
odzwierciedla przezywang strone zycia. Powoduje, Ze kontakty z innymi nasycone s3 spontanicz-
noscig, otwartos$cia, okazywaniem uczu¢, radoscia, wzruszeniem, serdecznoscia (,,ja — dziecko natu-
ralne”), ale tez dostosowywaniem sie, uleganiem, uwzglednianiem innych (,ja - dziecko dostoso-
wane”). W relacjach z innymi uruchamiane s3 tez zachowania typowe dla stanu ,ja - rodzic”, dzieki
ktéremu jednostka potrafi szybko podejmowac decyzje w sytuacjach krytycznych, przyktada wage
do tradycji i norm powszechnie przyjetych oraz wtasciwych grupie czy grupom, do ktorych przyna-
lezy dorastajacy (,krytyczne ja rodzicielskie”), badZ tez zachowania dajgce innym poczucie bezpie-
czenstwa, zrozumienie, pomoc (,ja rodzicielskie wspierajace”). Stan ,ja - rodzic” odpowiedzialny
jest za wyuczong koncepcje zycia. Kontakty z innymi stwarzaja liczne okazje do aktywizowania
kazdego z wymienionych stanéw. Szczegdlnie wazne dla rozwoju tozsamosci osobowej, kreatyw-
nosci, zaradnosci, radzenia sobie ze stresem, rozwigzywania problemdw, a takze dla prawidtowego
ksztattu relacji z innymi ma wzmacnianie stanu ,ja - dorosty”. Transakcje z innymi mogg by¢: pro-
ste (réwnolegte i/lub komplementarne), ktére sprzyjaja trwatos$ci relacji, skrzyzowane, ztoZzone -
zaktocajace relacje (Berne 2006, Ernst 1991, Kalin, Muri 1998).

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 czynnikéw utatwiajacych porozumiewanie sie z innymi, druga - czynnikéw
utrudniajgcych porozumiewanie sie. Dyskusja pozwala ustali¢ wiodace determinanty udanego
porozumiewania sie oraz bariery interpersonalnej komunikacji - 20 minut.

Krok 2. Cwiczenia rozwijajace umiejetnosé akceptacji siebie i innych - 100 minut
Cwiczenie 2. Kazdy uczestnik wypetnia 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 uwarunko-
wan trudnosci 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-
kowym uznaniu pozytywnym, warunkowym uznaniu pozytywnym, warunkowym odrzuceniu, bez-
warunkowym odrzuceniu. Uczestnicy dobieraja sie parami (najlepiej losowo), po czym kolejno wza-
jemnie gto$no okazujg sobie werbalnie uznanie pozytywne - najpierw bezwarunkowe, potem wa-
runkowe, stuchajac innych i nie powtarzajac tych samych zwrotdw. Komentarz: niewatpliwie wysta-
pia zachowania niewerbalne; warto podkresli¢, Ze s3 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-
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sza grupa: osoby dorostej (rodzica, nauczyciela) z dzieckiem (uczniem), druga grupa: rowie$nika
z rowiesnikiem. 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. Podkresla sie walory uktadu ,akceptuje siebie - akcep-
tuje ciebie”. Probuje sie uzyska¢ odpowiedz na pytanie: ,Co moge zrobi¢, aby zmieni¢ uktad nie-
korzystny na korzystny?” - 60 minut.

Krok 3. Rozwigzujemy problemy i konflikty - 120 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) - 20 mi-
nut.

Cwiczenie 6. Zamieniamy wypowiedzi ,ty” na aktywne stuchanie, tj. rozszyfrowujemy kod emo-
cjonalny Kkryjacy sie za okreslonymi zachowaniami innych ludzi (materiaty, zatacznik 3., pierwsza
kolumna). Poszerzamy o przyktady podane przez stuchaczy - 20 minut.

Cwiczenie 7. Zamieniamy wypowiedzi ,ty” na wypowiedzi ,ja” (materiaty, zalacznik 3., druga ko-
lumna). Poszerzamy o przyktady podane przez stuchaczy - 20 minut.

Cwiczenie 8. Rozwigzujemy problemy uznane za wspélne. Uczestnicy tworza podzespoty (w za-
leznos$ci od wyodrebnionych rodzajéw probleméw) i ¢wicza kolejno kroki rozwigzywania pro-
blemoéw. Interpretacja rozwigzan (materiaty, zatacznik 3., trzecia kolumna) - 30 minut.
Cwiczenie 9. ,Moje potrzeby - twoje potrzeby” kluczem do rozwigzywania 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 sposobéw rozwigzan w zaleznosci od roli
potrzeb wiasnych i potrzeb drugiej strony w konflikcie (slajd) - 30 minut.

Krok 4. Poznajemy stany ego osobowosci oraz rodzaje transakcji interpersonalnych - 85 minut
Cwiczenie 10. Uczestnicy wypetniajg tabele z charakterystykami poszczegdlnych stanéw ego
osobowosci (materiaty, zatgcznik 5.). Miniwyktad (slajd) - 30 minut.

Cwiczenie 11. Prowadzacy i uczestnicy podaja oraz rysuja otéwkiem przyktady transakcji (pro-
stych, skrzyzowanych, ztozonych), korzystajac z rysunku (materiaty, zalagcznik 5.). Interpretuja
skutki okreslonych transakcji dla 0séb biorgcych w nich udziat - 25 minut.

Cwiczenie 12. Uczestnicy w szeéciu zespotach przygotowuja wytyczne do uruchomienia procesu
zmian stanow ego osobowosci. Kazdy zespo6t na kartce formatu A3 wypisuje ,postanowienia” wy-
razajgce dazenia do dokonania zmian w zakresie wylosowanego stanu ego osobowosci. Polecenia
zapisane na kartkach: ,Jak moge wzmocni¢ stan ja - rodzic wspierajacy mojej osobowosci?” (po-
dobnie wzmacniamy stan ja - dorosty, ja - dziecko naturalne), ,Jak moge ostabi¢ stan ja - rodzic
krytyczny mojej osobowos$ci?” (podobnie ostabiamy stan ja - rodzic wspierajacy, ja — dziecko na-
turalne) - 30 minut.

Krok 5. Podsumowanie warsztatu - 10 minut.
Cwiczenie 13. Okreslenie mocnych i stabych stron zaje¢.
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Materiaty

Zatacznik 1. Profil akceptacji siebie i innych

)

Instrukcja: ponizej przedstawiono cechy oséb akceptujacych siebie. Wstaw symbol ,,x” w miejscu,

ktére najbardziej odpowiada Twojemu sposobowi widzenia samego siebie. Cyfra ,1” odpowiada

cesze z lewej strony tabeli, ,6” — z prawej strony tabeli.

Brak mi zaufania do wtasnych zdol-
nosci.

Brak mi wlasnego zdania w wiek-
szoSci spraw.

Obawiam sie ujawnia¢ innym moje
poglady.

Zasadniczo nie interesuje sie po-
trzebami innych.

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

Obawiam sie niepowodzen szkol-
nych, zyciowych.

Dreczy mnie to, co inni 0 mnie my-
$la.

Jesli co$ robie, to dlatego, Zze musze,
powinienem, Ze inni tego ode mnie

Ufam wiasnym zdolno$ciom.

Mam wtasne zdanie na wiele tema-
tow.

Chetnie dziele sie z innymi moimi
pogladami.

Jestem wrazliwy na potrzeby in-
nych.

Jestem osobg pogodna, potrafigca
zy¢ ,tu i teraz”.

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

Potrafie ze spokojem przyja¢ kryty-
ke ze strony innych.

Chce i lubie catym sobg angazowac
sie w podejmowane zadania.

oczekuja.
Dokucza mi samotnos¢.

Nie czuje sie réwny innym.

Nie przeszkadza mi samotnos¢

Czuje sie réwny innym.

Potgcz linig kolejno zakreslone ,x” Jezeli wykre$lona krzywa zbliza sie do pozycji z prawej

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

system alarmowy i zaangazuj sie w proces zmiany spojrzenia na samego siebie i innych!

Zatacznik 2. Cechy charakterystyczne uktadéw akceptacji siebie i innych

Osoby chetnie nawigzujgce
kontakt, wspierajace sie,
nieszczedzace wzajemnie
pochwat, stuchajgce wza-
jemnie, co ma do powie-
dzenia druga osoba, okazu-
jace sobie zrozumienie, po-
dziw, szacunek, cieszace
sie na kolejne spotkanie,
Swiadczace sobie wzajem-
ng pomoc.

Osoba akceptujgca siebie
goéruje nad drugg osoba,
poucza ja, gani, karci, mora-
lizuje, pokazuje, Ze nie
moze na nig liczy¢, ponie-
waz jest ona nieudaczni-
kiem, sygnalizuje, Ze nie
moze liczy¢ na jej pomoc i
wsparcie, gdyz nie ma do
niej zaufania, nie wierzy w
jej umiejetnosci, zdolno$ci.

Osoba nieakceptujaca sie-
bie pokazuje swoje niedo-
skonatosci, swoj brak za-
ufania do siebie, jednocze-
$nie chwali druga osobe,
mowi, jaka jest w porzad-
ku, jak potrafi radzi¢ sobie
z problemami, liczy na jej
wsparcie. Sama takiego
wsparcia nie udziela.

To spotkanie dwdch pesy-
mistow demonstrujacych
swoje niezadowolenie, in-
formujacych o niepowo-
dzeniach, stabosciach,
trudnosciach, zaden nie
usituje poméc drugiemu,
nie liczy tez na taka pomoc.
Sprawiaja wrazenie os6b
cierpigcych.
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Zalacznik 3. Problemy porozumiewania sie z innymi

PRZYKLADY

Kolezanka mowi do Ciebie: , Szkota
jest beznadziejna, nudna, gtupia,
mam jej juz dosyc!”.

Co méwisz?

Ojciec méwi do Ciebie: , IdZ sobie, daj
mi spokdj. I tak nie interesujq Cie
moje sprawy!”.

Co méwisz?

Kolega moéwi: ,Co bedzie, jesli okaze
sie, ze nie tak, jak trzeba, przygoto-
watem sprawozdanie z wyjscia do te-
atru?’,

Co méwisz?

Stosujesz blokady komunikacyjne

”

Ay
Wypowiedzi typu ,ty” zastapic stu-
chaniem: bierne, aktywne, otwiera-
cze.

PRZYKLADY

Umowites sie z kolezanka na wspo6l-
ne przygotowanie referatu. Kolezan-
ka spdZnita sie o catg godzine.

Co jej mowisz?

Pozyczyta$ koledze ulubiong ptyte.
Nie zwrdcit Ci jej w uméwionym ter-
minie.

Co mu mdéwisz, gdy go spotykasz?
Wracasz ze szkoty do domu, spodzie-
wasz sie gos$ci. W kuchni zastajesz
sterte brudnych naczyn, a Twdj brat
weczoraj obiecal, Ze posprzata w
kuchni.

Co mu méwisz?

Stosujesz blokady komunikacyjne
iag

Wypowiedzi typu ,ty” zastapic¢ wy-
powiedziami ,ja”".
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PRZYKLADY PROBLEMOW I KON-
FLIKTOW

Podajg uczestnicy (dom, szkota, spra-
wy pozaszkolne, np. wybdr zawodu,
poézne powroty dorastajacych do
domu, przygotowanie szkolnej uro-
czystosci, kontakty dziewczyna -
chtopak).

Kroki:

1. Identyfikacja problemu

2. Wskazanie mozliwych
rozwigzan

Krytyczna ocena propozycji
Wyb6r rozwigzania
Zastosowanie rozwigzania

o v W

Weryfikacja rozwiazania

Zatgcznik 4. ,Moje potrzeby - twoje potrzeby” kluczem do rozwigzywania

konfliktow

Instrukcja: przypomnij sobie konflikt, w ktorym ostatnio brate$ udziat. Odpowiedz na pytania:

1. Czego konflikt dotyczyt?

2. Co wywotato konflikt?

3. Co myslates, co czutes, co robite§ w momencie wystg-

pienia konfliktu?

4. Co myslates, co czutes, co robites, gdy konflikt trwat

jaki$ czas?

5. Jak konflikt sie zakonczy1?

6. Co myslates, co czutes w momencie zakonczenia kon-

fliktu?
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Zatacznik 5. Charakterystyka stanéw ego osobowosci

Instrukcja: zapoznaj sie z zamieszczonymi w tabeli charakterystykami stanéw ego osobowosci.
Przyporzadkuj okreslong liczbe kazdemu stanowi tak, by cyfra ,5” odpowiadata stanowi w naj-
wyzszym stopniu opisujagcemu Twojg osobe, za$ cyfra ,1” — odpowiadata stanowi najmniej opisu-
jacemu Ciebie. Zastanow sie, jak mozna nazwac¢ kazdy z opisanych stanow.

Opis stanu i jego rodzaj Przyporzadkowana
cyfra (1-5)
Moje opinie wydajg mi sie bardziej prawdziwe od innych, w dyskusji czesto narzucam in-
nym swoje zdanie, szybko wydaje sady na temat innych, jestem wobec nich zazwyczaj kry-
tyczny, $mieszg mnie i denerwuja inni, przeszkadzaja mi dzieci, mam trwate i mocne zasa-
dy moralne.
StaN €80 .. ineeri s
Lubie troszczy¢ sie o innych, ochrania¢ ich, pomaga¢, mimo Ze mnie o pomoc nie prosza;
zajmuje sie problemami innych nawet wéweczas, gdy mnie one bezposrednio nie dotycza;
usituje pociesza¢ innych; mam nawyk uktadania przedmiotéw, ktére inni zostawili nie na
swoim miejscu.

Stan €80 ... viivreni e

Wiem, do czego w zyciu daze, dostosowuje swoje cele do wlasnych mozliwosci, interesuje
sie rozwigzywaniem probleméw, przed podjeciem jakiej$ decyzji dtugo zbieram informa-
cje, zakladam zwykle kilka alternatywnych rozwiagzan, w sytuacjach ryzykownych podej-
muje $rodki ostroznosci.

Stan €80 ...

Dziatam zgodnie z wtasnymi impulsami, w snach znajduje odpowiedzi na pytania, ktére
sobie zadaje, porywaja mnie nowe sytuacje, lubie opowiada¢ dowcipy, ptata¢ ludziom fi-
gle, lubie sprawiac sobie przyjemnosci, ciesze sie zyciem, fatwo wyrazam emocje.

Stan €80 ..uev i

Przed podjeciem jakiego$ dziatania chetnie biore pod uwage zdanie innych na dany temat,
dtugo waham sie przed podjeciem decyzji, mam silng treme, gdy musze publicznie wysta-
pi¢, nieproszony - nie zabieram gtosu, czuje sie niezrecznie - zwtaszcza w otoczeniu osdb,
ktérych nie znam.

Stan €80 ...

Zatacznik 6. Graficzne przedstawienie stanéw ego osobowosci
JA TY
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Scenariusz 10. Etyczne aspekty zachowan biznesowych

Matgorzata Chrupata-Pniak, 4 godziny dydaktyczne
Cele

Cel ogdlny warsztatu to stworzenie forum wymiany doswiadczen i pogladéw nauczycieli
w pracy z uczniem szkoly ponadgimnazjalnej w zakresie skutecznej edukacji moralne;j.

Cele szczegbtowe to:

Dla nauczyciela:

* doskonalenie umiejetnosci ksztattowania u uczniéw etycznej oceny zachowan przedsie-
biorczych,

* doskonalenie umiejetnosci ksztattowania u uczniéw wytrwatych postaw w dazeniu do
celu, wiary we wtasne mozliwosci,

* doskonalenie umiejetnosci ksztaltowania poczucia odpowiedzialnosci za stowo, podej-
mowane decyzje oraz dziatania biznesowe ucznidw,

* doskonalenie wspdlnego z uczniem rozwigzywania dylematéw w zakresie etyki biznesu,

* doskonalenie wtasnego warsztatu pracy w zakresie metod aktywizujacych.

Dla ucznia:
* wypracowanie umiejetnosci rozpoznawania wtasnych mocnych i stabych stron zwigza-
nych z rozwojem moralnym,
* doskonalenie umiejetnos$ci budowania etycznych, trwatych relacji rynkowych i bizneso-
wych z innymi,
* ksztattowanie umiejetnos$ci oceny etycznej i etycznej analizy sytuacji spotecznych,
* doskonalenie umiejetnosci samoskutecznos$ci w zakresie dylematow etycznych,
* opracowanie standardéw wolnosci i odpowiedzialnosci jednostki biznesowej,
* doskonalenie umiejetnos$ci oceny moralnej zachowan uczestnikéw rynku.
Tres¢
Tre$¢ zajec obejmuje zagadnienia etyczne w relacjach spotecznych ze szczegdlnym uwzgled-
nieniem relacji rynkowych i biznesowych. Omawiana tematyka koncentruje sie wokét paradyg-
matu spotecznie odpowiedzialnego biznesu i etycznych zachowan biznesowych.

Przebieg zajec

Zajecia sktadajg sie z 6 sesji, w ktorych omdéwione i przeéwiczone zostang poszczegdlne
umiejetnosci zaréwno nauczyciela, jak i ucznia. Uczestnicy warsztatu beda mieli okazje dokonaé
samooceny kompetencji analizy etycznej sytuacji, wzig¢ udziat w serii ¢wiczen symulowanych
oraz oméwic¢ zagadnienia konfliktéw wartos$ci i intereséw. Ponizej znajduje sie szczegotowy opis
wraz z krétka charakterystyka sesji. Materiaty do ¢wiczen znajduja sie w dalszej czeSci.

1. Poznajemy wartos$ci swiata biznesu

Rola wartos$ci w zyciu jednostki i w zyciu spotecznym ze szczegdlnym uwzglednieniem za-
chowan biznesowych. W jakim stopniu wartosci uczestnikéw rynku i lideréw biznesu pokrywaja
sie z uniwersalnymi warto$ciami spotecznymi? Czy dzisiaj warto moéwi¢ o wartos$ciach lezacych u
podstaw biznesu? Pojecia przyzwoitosci, dobra, zta, uczciwosci, odpowiedzialnosci. Transforma-
cja polskiej gospodarki a transformacja i nihilizm wartosci.

Metody:

* praca grupowa - ¢wiczenie 1. Aukcja wartosci (patrz materiaty),
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* wyktad teoretyczny wprowadzajacy w teorie warto$ci stanowigcych fundament biznesu,
* dyskusja moderowana na temat: ,,Czy mozna i w jaki sposéb mozna skutecznie nauczac
o warto$ciach w sferze biznesu?”,
* praca indywidualna - ¢wiczenie 2. Cebula warto$ci (patrz materialy); metaforyczne spoj-
rzenie na wartos$ci w otoczeniu podmiotu gospodarczego.
2. Kultura organizacyjna polskiego biznesu
Miejsce organizacji w systemie spotecznym i odpowiadajgce temu zakresy wolnos$ci gospo-
darczej i odpowiedzialnos$ci firmy. Wzajemno$¢ praw i obowigzkéw. Uniwersalno$¢ podstawo-
wych wartos$ci i norm. Poczucie odpowiedzialnosci za siebie i innych. Poziomy odpowiedzialno-
$ci firmy za produkt czy ustuge, za bezpieczenstwo klienta, za srodowisko naturalne.

Metody:
* wyktad wprowadzajacy do kultury organizacyjnej polskiej firmy,
* analiza bajki ,,Géra Fui” (1) - zagadnienia wolnosci ,,od” i wolnosci ,,do” (patrz materiaty),
* praca grupowa: ,Co i dlaczego ogranicza wolno$¢ graczy na rynku? Na czym polega odpo-
wiedzialno$¢ biznesu?”.
3. Dotrzymywanie zobowigzan w kontaktach biznesowych
Znaczenie elementarnej przyzwoitos$ci i uczciwosci w codziennych kontaktach i kontaktach
biznesowych. Dlaczego mozZemy sobie ufa¢? Zagrozenia wynikajgce z braku zaufania lub ztama-
nego zaufania. Dotrzymywanie zobowigzan. Autoprezentacja moralnej wiarygodnoSci przedsie-
biorcy i firmy.
Metody:
* studium przypadku (2): ,Przypowies¢ o sadhu” (patrz materiaty),
* dyskusja w grupie: efekt kuli $nieznej i efekt motyla w kontek$cie omawianego wyzej stu-
dium przypadku,
* praca w grupach: wypracowanie wskazoéwek dotyczacych skutecznego promowania zasa-
dy elementarnej przyzwoitosci w kontaktach biznesowych.
4. Wspolne pastwisko czy wolny rynek?
Nowy - stary paradygmat ,wygrany - wygrany” w relacjach biznesowych, wykorzystywanie
potencjatu sytuacji w celu budowania efektu synergii, obalenie mitéw i stereotypéw na temat sy-
tuacji rywalizacyjnych i konfliktowych na rynku.

Metody:

» graw zielone - ¢wiczenie 3. (patrz materiaty),

» dyskusja grupowa: analiza ,Wspdlnego pastwiska”,

* praca w grupach: obszary zastosowania w praktyce rynkowej wnioskéw z analizy dyle-

matu wieZnia.

5. 0d kodeksu etycznego do porozumienia w kwestiach etycznych

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. Kodeksy etyczne i kodeksy dobrej praktyki zawodowe;j.

Metody:
* wyktad na temat wspotzaleznosci norm prawnych i norm etycznych,
* praca grupowa: ,W jaki sposdb normom etycznym w organizacji nada¢ status norm praw-
nych?”; projekt kodeksu etycznego wybranej organizacji,
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* dyskusja moderowana: prawno-organizacyjne dziatania budujgce biznes oparty na uczci-
wosci.
6. W poszukiwaniu doskonato$ci
Wypracowanie indywidualnych sposobéw radzenia sobie w sytuacjach konfliktéw wartosci
i dylematdw etycznych w sytuacjach biznesowych. Interwencje w zakresie doskonalenia spotecz-
nie odpowiedzialnego biznesu.

Metody:
* dyskusja w grupach: proces decyzyjny i kryteria decyzyjne w sytuacji dylematu lub kon-
fliktu norm, projekt szkolenia dla przedsiebiorcow,
* praca indywidualna: ,Moja mapa umystu” - jak zbudowa¢ etyczny biznes?
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Materiaty

Cwiczenie 1. Aukcja wartosci
Opis ¢wiczenia

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

Potrzebne materiaty:

* zestaw réznych wartosci rynkowych i biznesowych, tj. uzytecznosé¢, wyjatkowos¢, wiary-
godnos¢, uczciwos$é, rownoseé, sprawiedliwosé, ponadczasowo$é, zysk, wiadza, dobre imie
itd.; kazda warto$¢ powinna by¢ zapisana na oddzielnym kartoniku (inny zestaw nalezy
przygotowac dla nauczycieli inny dla uczniow),

* symboliczne pienigdze, ktdre mozna przeznaczy¢ na zakup wartos$ci; przyktadowa pula to
1000 000 PLN,

* flipchart, mazaki.

Cwiczenie 2. Cebula wartosci

Ponizszy rysunek przedstawia metaforyczne ujecie réznych poziomdéw otoczenia organizacji,
na ktérych mogg sie przejawia¢ rézne wartosci. Zadanie uczestnikow polega na zdiagnozowaniu
réznych wartosci istotnych w ich otoczeniu oraz prébie okreslenia roli tych warto$ci na rynku.

partnerzy
biznesowi

grupa,
organizacja

zatozyciel
firmy
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Bajka (1).,Goéra Fui” - M. Adamiec, B. Kozusznik

Dawno, dawno temu, w kraju, gdzie zazwyczaj dzieja sie bajki, stata wielka goéra Fui - skali-
sta, skapo porosnieta, majgca jednak mndstwo zakamarkéw, jaskin i skalistych kryjéwek, w kto-
rych zyty rézne zwierzeta. Na rowninie u podnézy Fui rosty geste, bujne lasy i zagajniki z zielo-
nymi polanami, w ktérych rosto mnéstwo réznych drzew i krzewow, z bogactwem owocéw, mto-
dych lisci i pedow. U stop gory, pomiedzy jej zboczami a lasem na réwninie, ptynat niewielki, ale
raczy strumien, zwany rzeczkg Bang. Mozna go byto w pewnych miejscach przeskoczy¢, w innych
przej$¢ po kamieniach.

Zwierzeta z gory noce spedzaly w swoich kryjowkach. Rankiem przechodzity przez rzeczke
Bang i zywily sie w lesie na réwninie. Pod wieczdér wracaty na gore i chowaty sie w kryjéwkach
przed obcymi drapieznikami, ktére czasem odwiedzaty te okolice.

Zycie biegto, jednak pewnego dnia wydarzyto sie co$ nieoczekiwanego. Byta pora deszczowa,
tego roku wyjatkowo mokra, pelna gwattownych ulew i burz. Gdzies daleko ponizej gory Fui,
podmywane gwattowng wodg, ogromne zwaty skat i kamieni osunety sie w koryto rzeczki Bang,
tworzac olbrzymia zapore. Wody rzeczki i tak wezbrane o tej porze roku zaczely sie gwaltownie
podnosi¢ z godziny na godzine, tworzac ogromne rozlewisko. Po dwéch - trzech dniach u podné-
za gory Fui zamiast matej rzeczki rozciggato sie dtugie, pokretne jezioro, otaczajace cata gore
i odcinajace ja od lasow i tgk. Gora Fui stata sie wyspa!

Przez pierwsze dni zwierzeta byty wstrzasniete, lecz nie zdawaty sobie sprawy z konse-
kwencji niezwyktego wydarzenia. Dopiero kiedy na zboczach goéry zaczeto brakowac lisci, trawy
i owocow, zrozumiaty prawde. Gto6d zajrzat im w oczy.

Czym predzej zwotano wielkie zebranie. Zwierzeta zgromadzity sie nad nowym brzegiem
nowego jeziora, ktéry zdazyt juz zarosna¢ trzcinami i trawami. Padly pytania: ,Gdzie teraz jeste-
$my? Co chcemy teraz osiggnac¢? Co mamy robic¢?”.

Jakby chcac utatwi¢ innym rozpoczecie, stary, dobroduszny Krokodyl zaczal od propozycji
bardzo konkretnej: ,Jestem duzy i silny, moze najsilniejszy z was, a w wodzie czuje sie jak kroko-
dyl. Moge zabiera¢ na grzbiet niektérych z was i przewozi¢ na drugi brzeg, a kiedy podjecie do
syta, odwioze was z powrotem”. Oferta wywotata entuzjazm. Po chwili do Krokodyla, jakby chcac
mu podziekowa¢, podbiegt Krolik - ruchliwy i niespokojny. Objat Krokodyla za szyje i pomachat
innym, aby przemawiali dalej. ,Krokodylu” - szepnat krélik ,Nie badz gtupi! Chcesz to robi¢ za
darmo?! Tak sie meczy¢ przez caty dzien za friko? W twoim wieku? Zrobimy tak: ty bedziesz pty-
wat w te i z powrotem. Ja bede stat na brzegu i nawotywat chetnych. Kazdemu, kogo zobaczymy,
zaproponujemy szybki i bezpieczny transport, za ktéry on odda banana albo mtody ped bambu-
sa, albo pomarancze z lasu. Potem podzielimy sie sprawiedliwie: ja wezme 75% , w konicu bede
szefem i menedzerem wszystkiego, tobie dam reszte...”.

Krokodyl lekko zaniemoéwit, po czym zaczal protestowac: , Ale Kréliku, to nie w porzadku, to
nieuczciwe, tak nie mozna!”. ,No, dobrze, dobrze dostaniesz jedng trzecig” - odpart Krolik. ,Ale
nie, nie o to chodzi, to nie w porzadku wykorzystywac¢ tak innych, nie mozemy brac za to zaptaty!

1”7

Wykluczone

Na co Krélik: ,Alez gtupi gad z ciebie, taka okazje zmarnowac. Cdz, bedziesz zatowat. Inaczej
bedziesz gadal, jak dostaniesz emeryture. Okazja sie nie powtdrzy”. Po czym odszedt, rozgladajac
sie, kto jeszcze mégltby by¢ dobrym $rodkiem ptatnego transportu.

Kiedy ci dwaj goragczkowo szeptali, zabrata gtos Antylopa, elegancka i dystyngowana jak za-
wsze: ,Uwazam, ze okoliczno$ci sg teraz wyjatkowo korzystne. Czy nie widzicie, Ze teraz mozna
sie kapac i ptywaé w jeziorze? Zawsze to lubitam, to doskonale wptywa na sylwetke, zresztg po-
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patrzcie na mnie. I nie przesadzajmy z jedzeniem - mojg figure zawdzieczam gtéwnie diecie.
W kornicu niedtugo i na naszej gérze co$ smacznego do jedzenia wyrosnie!”.

Zwierzeta dyskutowaty coraz bardziej zapalczywie. Padaty rézne opinie i propozycje. Tylko
Lemur siedzial ponury i nieruchomy jak mumia. W pewnym momencie wybucht i wykrzyknat:
»Ja chromole taka sytuacje! Dawniej to bylo dobrze, zrobito sie skok przez strumyk i wszystko
byto, skromnie, ale w sam raz i dla wszystkich starczato. Proponuje usypa¢ kopiec ku czci Daw-
nej, Starej Rzeczki, nad ktora tak dobrze nam sie zyto. A z tym, co jest teraz, ja sie nie zgadzam!
Nie zgadzam sie!!l” - krzyczal, az mu ogromne oczy zaszty krwia, a wtosy sterczaty wokét gtowy
jak aureola, az dreszcz przeszedt zwierzetom po grzbietach.

Padalec, ktory dotad milczal, ale zgadzat sie z kazda opinig, jaka wygtoszono, i kazdg gorli-
wie popieral, padt przygnebiony, po czym zalat sie tzami i powiedziat: , To juz koniec. Nie mamy
szans. Wejde do tej wody i juz nie wyjde, nie ma sensu sie meczy¢. Nie chce umrze¢ z gtodu”. Za-
padto ponure milczenie.

Przerwat je Borsuk, méwiac z optymizmem: ,Nie tragizujmy. Sytuacja jest w sumie bardzo
ciekawa, lubie patrze¢ na to wszystko i zastanawiac¢ sie. Okolica zmienita sie na lepsze, jest tu te-
raz bardzo pieknie. MozZna usig$¢ pod szczytem gory i patrze¢ w dal... Zostawmy sprawy swoje-
mu losowi, i tak bedzie co ma by¢”. Dotaczyt do niego Pyton, syczac tagodnie: ,Przeciez nie jest
wazne, co bedziemy jedli. Wazne, zeby$my sie kochali i zeby gdra Fui byta gorg Fui, jak dawnie;.
Najwazniejsze sa wartosci i tradycja. Jesli one nie zging, wszystko przetrwamy. Jeszcze inni beda
z nas bra¢ przyktad”.

Sep przyleciat ze szczytu gory powodowany ciekawoscig, jednak nie opart sie checi wyraze-
nia swojej opinii: ,Jakby to powiedzie¢, mnie ten problem mato dokucza, po prostu rozwijam
skrzydta i jestem, gdzie chce, ale to smutne, Ze niektérzy z was, nielotow, beda zmuszeni zde...,
zde..., to znaczy umrze¢ z gtodu. W razie czego pamietajcie, Ze che... che... che..., chetnie sie wami
zajme. Poki co mogtbym sporzadzic¢ liste obecnych i zanotowad, ile kazde z was moze wytrzymadé
na diecie bezbiatkowej. Wazna jest dokumentacja i statystyka, a takze budzet. To podstawa pla-
nowania. Budzet przede wszystkim”.

Wreszcie do gtosu dopuszczono Szczura, ktéry od poczatku starat sie by¢ zauwazony: ,,Robi-
cie sztuczny problem”, powiedziat. , To sytuacja, do ktérej musimy dorosna¢. To wyzwanie! Trze-
ba sie wykazaé. Osobiscie wierze w swoje mozliwosci. Jestem wyjatkowo sprawny. Przeptyne te
katuze dowolna ilo$¢ razy - przekonacie sie, jaki jestem dobry! Liczcie, ile zrobie nawrotéw! Go-
towe? Start!”. Po czym rzucit sie do wody, a jego tapy zaczety ja mtéci¢ z niezwykla energia. Juz
po chwili zniknat w zapadajacym zmroku, zostawiajac za sobg spieniony kilwater.

Z6tw stynal w okolicy ze swego rozumu, rozsadku i pomystowosci. Siedziat skromnie przy
brzegu, nie wychodzgc nawet z wody. Kiedy zwierzeta zaczety wotaé, ze w tak trudnej sytuacji
potrzebny bedzie szanowany i madry przywoédca, szybko stwierdzono, ze to Zé6tw powinien nim
zostaé, zaczeto go prosi¢, aby zostat prezydentem wszystkich zwierzat. Zétw stuchat z nieco stra-
piong ming, po czym odrzekt bez pospiechu: ,Wybaczcie, ze bede mdéwit szczerze. Nie chce wia-
dzy ani zaszczytnych funkcji. Nie wiem dlaczego, ale nie interesuje mnie to. Wybaczcie”. Po czym
cichutko odwrdcit sie i odptynat w zielone trzciny.

Mimo to dysputa rozgorzata na dobre. W koncu, juz pdZng nocg, powotano zespoty robocze,
ktére miaty opracowaé rozwigzanie. Zastosowano metody twoérczego myslenia, dyskusje panelo-
we, metode Pareto, metode delficka i wiele, wiele innych, a przede wszystkim burze moézgdéw, po
ktérej wiele zwierzat zdradzato objawy zaburzenia mézgu. Projekt, ktéry zyskat powszechna ak-
ceptacje, byt w istocie niezwykle prosty. Zwierzeta postanowity, ze wode, ktéra otacza gore, beda
wlewac do suchych tykw, ktérych byto pod dostatkiem. Nastepnie wode beda sprzedawaty zwie-
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rzetom mieszkajacym nizej w dole rzeki jako ,Wode z Nowego Jeziora", a za wode beda dostawa¢
zywno$¢ taka, jaka zawsze lubity. Kiedy ogtoszono szczegdty pomysty, radosci nie byto konca. Po-
stanowiono od jutra zbiera¢ tykwy, powotano odpowiedzialnych za nalewanie wody i jej przeno-
szenie w dot rzeki, ustalanie cen i prowadzenie rachunkowosci, logistyke i marketing oraz
wszystko inne. Krélik ogltosit utworzenie spétki ,Nowa Woda”. Prezesem sp6tki zostat Krolik.

Tylko Padalec lezat dalej tuz nad woda. Zwierzeta odbiegty juz, a on nie ruszyt reka ani noga.
W gorze rzeki lat deszcz, wiec poziom wody znowu podnosit sie po trochu, wyzej, wyzej... P6Zniej
zwierzeta mowity, Ze Padalec i tak nie ruszytby reka, bo nie ma rgk ani nég. Do dzi§ mate zwie-
rzeta z gory Fui recytujg sobie wyliczanke: ,Idzie waz waska dr6zka, nie porusza zadng nozka.
Poruszatby, gdyby maégt, ale przeciez nie ma n6g. Na kogo wypadnie, ten padnie...”.

Zycie jest jak igrzyska: jedni przychodzq na nie, aby wzig¢ udziat w zawodach, inni - aby han-
dlowac¢. Ale najlepsi przychodzq jako widzowie (Pitagoras).

Studium przypadku 2. ,,Przypowies¢ o Sadhu” - Bowen H. McCoy

W zesztym roku, bedac uczestnikiem nowego programu sze$ciomiesiecznych urlopéw szko-
leniowych, wprowadzonego przez Morgan Stanley (jeden z najwiekszych bankéw inwestycyj-
nych w USA), miatem rzadka okazje nie tylko pozbiera¢ mysli, ale réwniez troche podrézowac.
Pierwsze trzy miesiace spedzitem w Nepalu, wedrujac 600 mil przez dwiescie wiosek w Himala-
jach i pokonujac taczna réznice wysokosci 36 500 m. W czasie wyprawy jedynym moim towarzy-
szem podrozy, reprezentujagcym Zachdd, byt antropolog, ktéry wyjasniat mi zwyczaje i obrzedy
panujace w mijanych wioskach.

Wyprawa nepalska byta trudniejsza i obfitowata w przygody o wiele bardziej, niz bytem to
w stanie przewidzie¢. Wiekszo$¢ tras oferowanych turystom trwa dwa lub trzy tygodnie, w trak-
cie ktorych pokonuje sie okolo jednej czwartej odlegtosci, jaka my przebyliSmy. Méj przyjaciel,
Stephen, antropolog, i ja, byliSmy w potowie sze$¢dziesieciodniowej himalajskiej czesci podrézy,
kiedy dotarliSmy do potozonej na wysokosci 5500 m przeteczy przecinajacej gran, ktérg musieli-
$my strawersowac, aby dotrze¢ do wioski Muklinath, od wiekéw Swietego miejsca pielgrzymow.

Szes¢ lat wezeéniej, bedac na wysokosci 5000 m, w poblizu bazy pod Mount Everest, cierpia-
tem na obrzek ptuc, ostra forme choroby wysokoSciowej, tak wiec teraz czekaliSmy z niepokojem
na to, co moze sie sta¢ na wysokosci 5500m. Ponadto od dwudziestu lat nie byto w Himalajach
tak mokrej wiosny. Snieg do wysokosci bioder i 16d juz raz sprawily, ze zostaliémy zmieceni
z grzbietu gory. Batem sie, Ze nie uda sie nam przejs$¢ przez przetecz, ze druga potowa naszej wy-
prawy zycia nie powiedzie sie.

Noc przed préba wejscia na przetecz spedziliSmy w szatasie na wysokosci 4400 m. Na zdje-
ciach z tego obozu wygladam bardzo mizernie. Od ostatniej mijanej przez nas wioski dzielity nas
dwa dni ucigzliwego marszu i czutem sie zmeczony.

P6Zznym popotudniem dotaczyto do nas czterech Nowozelandczykéw z plecakami. Nie spali-
Smy przez wieksza cze$¢ nocy, wyczekujac wspinaczki. Troche ponizej widzieliSmy ogniska
dwoch innych grup; jak miato sie okaza¢, byly to dwa szwajcarskie matzenstwa oraz cztonkowie
japonskiego klubu wysokogdrskiego.
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WyruszyliSmy o trzeciej trzydzies$ci rano, aby przebrna¢ przez stroma cze$¢ naszej drogi, za-
nim stonce roztopi wykute w lodzie stopnie. Nowozelandczycy szli pierwsi, za nimi Stephen i ja,
nastepnie nasi tragarze i przewodnicy, a dalej Szwajcarzy. Japonczycy ociggali sie z wyjsciem
z obozu. Niebo byto czyste i byliSmy pewni, Ze Zadna wiosenna burza nie uniemozliwi tego dnia
przejscia przez przetecz.

Na wysokos$ci 4700 m wydato mi sie, Ze Stephen jak gdyby zatacza sie i powtéczy nogami, co
jest objawem choroby wysokosciowej (pierwsze jej stadium powoduje nudnosci i béle gtowy,
a gdy stan sie pogarsza, cztowiek moze mie¢ trudnosci z oddychaniem, cierpie¢ na dezorientacje,
afazje i paraliz). Ja sam czutem sie dobrze i peten energii, ale mimo podniesionego poziomu adre-
naliny niepokoitem sie o to, czy bede w stanie dotrze¢ do celu. Kilku tragarzy cierpiato tez z po-
wodu wysokoSci i nasz przewodnik - Szerpa Pasang - bardzo sie martwit.

Tuz po wschodzie stonca, kiedy odpoczywaliSmy na wysokosci 4700 m, zobaczyliSmy jedne-
go ze wspinajacych sie przed nami Nowozelandczykéw, ktory zataczajac sie, schodzit w dét z cia-
tem przerzuconym przez ramie. Rzucil mi do nég prawie nagie, bose ciato indyjskiego swietego
cztowieka - sadhu. Znalazt pielgrzyma lezacego na lodzie, trzesacego sie i cierpigcego na hipoter-
mie. Ochraniajac gtowe sadhu, potozytem go na skatach. Nowozelandczyk byt zty; chciat pokona¢
przetecz, zanim stonice stopi $nieg. Powiedziat: ,Stuchaj, zrobitem, co mogtem. Ty masz tragarzy i
Szerpow za przewodnikéw, zajmij sie nim. My idziemy dalej”.

Odwrdcit sie i poszedt w gére, aby dotaczy¢ do swoich przyjaciot.

Zbadatem puls na szyi i stwierdzitem, Ze sadhu jeszcze zyje. Domyslitem sie, Ze pewnie odwie-
dzat miejsca pielgrzymek w Muklinath i byl wtasnie w drodze do domu. Nie miato sensu pytac¢ go,
dlaczego wybrat te trudng droge przez wysoka przetecz zamiast bezpiecznej, masowo uczeszczanej
drogi pielgrzymek, wiodacej przez wawdz Kali Gandaki, albo dlaczego byt prawie nagi i bez obuwia,
albo jak dtugo lezat na przeteczy. Odpowiedzi i tak nie rozwigzatyby naszego problemu.

Stephen i czterech Szwajcaréw zaczeli zdejmowac swoje kurtki i otwiera¢ plecaki. Sadhu byt
wkrdtce ubrany od stép do gtéw. Nie byt w stanie i8¢, ale czut sie juz lepiej. Spojrzatem w dét i za-
uwazytem himalaistéw japonskich idgcych w gére. Mieli ze soba konia. Niewiele sie zastanawia-
jac, powiedziatem Stephenowi i Pasangowi, Ze nie wiem, jak bede znosit wysokos¢, ktorg miatem
jeszcze do pokonania, i chce szybko przejs$¢ przez przetecz. Wyruszytem za kilkoma naszymi tra-
garzami, ktorzy poszli juz naprzéd.

Gdyby lodowe stopnie na stromej czesci podejscia stopity sie, zeslizgnatbym sie na 1000 m
w dét. Na sama mys$l o tym krecito mi sie w gtowie. Zrobitem przerwe, aby ztapac oddech i wtedy
dogonili mnie Szwajcarzy. Zapytatem o sadhu i Stephena. Powiedzieli, Ze sadhu czuje sie dobrze,
a Stephen jest tuz za nimi. Wyruszytem dalej w kierunku szczytu.

Stephen dotart na szczyt godzine po mnie. Wcigz podniecony zwyciestwem zbiegtem nizej,
aby mu pogratulowad. Cierpiat na chorobe wysokos$ciowa: szedt 15 krokéw, stawat, znowu robit
15 krokéw i znowu przystawat.

Pasang towarzyszyt mu cala droge. Kiedy zblizytem sie do niego, spojrzat na mnie z wyrzu-
tem i zapytatl: ,Czy nie sadzisz, Ze pomogliSmy mu umrzec?”. Nie bardzo rozumiatem, co miat na
mys$li. ,,Czy sadhu zmart?” - zapytatem.

sJeszcze nie - odpowiedziat Stephen - ale to tylko kwestia czasu”. Dowiedziatem sie, ze kiedy
odszedtem, a Szwajcarzy uczynili to wkrotce po mnie, Stephen pozostat z sadhu. Gdy przybyli Ja-
poniczycy, poprosit ich o konia, aby przetransportowa¢ sadhu w dét do szatasu, ale oni odmowili.
Zapytat wiec Pasanga, czy grupa naszych tragarzy moglaby go tam znie$¢. Ten tez odmowit,
twierdzac, ze beda musieli wytezy¢ wszystkie swoje sity, aby samemu przej$¢ przez przetecz.
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Uwazal, Ze nie dadza rady znie$¢ cztowieka 300 m w dot do chaty, ponownie wspigc¢ sie w gore
i przej$¢ bezpiecznie przez przelecz, zanim $nieg stopnieje. Naciskatl wiec na Stephena, aby juz
dtuzej nie zwlekad.

Tragarze znie$li w koncu sadhu na nastoneczniong skate na wysokosci 4550 m i wskazali na
chate 150 m nizej. Japoniczycy dali mu jedzenie i picie. Kiedy widzieli go po raz ostatni, zniechecony
rzucat kamieniami w ich psa, ktorego sie przestraszyt. Nie wiem, czy sadhu przezyt, czy umart.

Przez wiele nastepnych dni i wieczoréw dyskutowali$my ze Stephenem na temat naszego
zachowania wobec sadhu. Stephen, ktéry jest zaangazowanym kwakrem, z glebokim poczuciem
moralnosci powiedziat mi: ,Czuje, Ze to, co sie stato z sadhu, jest typowym przyktadem pekniecia
pomiedzy moralno$cig indywidualng i zbiorowa. Nikt nie chciat wzig¢ catkowitej odpowiedzial-
nosci za sadhu. Kazdy zrobit chetnie swoja czastke, o ile nie byta dla niego zbyt niewygodna. Kie-
dy stawata sie ktopotem, spychat odpowiedzialno$¢ na drugiego i ruszat dalej”. W jaki sposéb
mozemy to zinterpretowa¢ w $wiecie olbrzymich, bezosobowych organizacji i grup? Bronitem
nas wszystkich, méwigc: ,Pomys], zajeliSmy sie nim wszyscy. Zatrzymali$my sie i udzieliliSmy mu
pomocy. Kazdy co$ zrobit: Nowozelandczyk zniost go w dét ponizej linii $niegu, ja zmierzytem
mu tetno i uznatem, Ze jest to hipotermia, ty i Szwajcarzy daliScie mu odziez i rozgrzaliscie go, Ja-
ponczycy dali mu zywno$¢ i wode, tragarze zniesli go na stonce i pokazali tatwa droge do szatasu.
Czut sie dostatecznie dobrze, aby rzuca¢ kamieniami w psa. Co jeszcze mogliSmy zrobic?”.

»,Opisate§ wlasnie reakcje typowa dla zachodniego spoteczenistwa Zyjacego w dobrobycie.
Rzucamy pieniadze — w tym wypadku zywno$¢ i swetry — ale nie rozwigzujemy spraw podsta-
wowych” - odpart Stephen.

»A czego sie spodziewates? - zapytatem. - Oto mamy grupe ludzi: Nowozelandczycy, Szwaj-
carzy, Amerykanie i Japonczycy, ktorzy nigdy wczes$niej sie nie spotkali i ktérzy znalezli sie
w szczytowym momencie jednego z najwiekszych swoich doswiadczen zyciowych. Sg lata, w kté-
rych warunki na przeteczy sa tak zle, Ze nikt tamtedy nie przejdzie. Czy zatem ten pdinagi piel-
grzym, ktory pomylit droge, ma jakiekolwiek prawo dezorganizowaé nasze zycie? Nawet tragarze
nie chcieli naraza¢ wyprawy, pomagajac mu’”.

»,Gdzie twoim zdaniem — zapytatem kolege — lezy granica naszej odpowiedzialnosci w ta-
kiej sytuacji? MusieliSmy martwi¢ sie sami o siebie. Nasi Szerpowie nie mieli ochoty naraza¢ dla
sadhu ani nas, ani tragarzy. Nikt inny w goérach nie chciat sie bardziej angazowaé, wykraczajac
poza wyznaczone przez siebie granice”.

Cwiczenie 3. ,Gra w zielone”

Kazdy uczestnik otrzymuje formularz gry. Cwiczenie polega na przeprowadzeniu abstrakcyj-
nych transakcji. Prowadzacy wyjasnia zasady oraz spos6b naliczania punktéw po poszczeg6lnych
transakcjach.
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Tabela naliczania punktéw

4X - zielone Strata 1 punkt
3X - zielone Zysk 1 punkt
1Y - niebieskie Strata 3 punkty
2X - zielone Zysk 2 punkty
2Y - niebieskie Strata 2 punkty
1X - zielone Zysk 3 punkty
3Y - niebieskie Strata 1 punkt

4Y - niebieskie Zysk 1 punkt
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