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SLOWEM WSTEPU

Wyzsza Szkota Informatyki i Zarzadzania w Rzeszowie realizuje projekt ,Przedsiebiorcze szkoty”,
wspétfinansowany ze S$rodkéw Europejskiego Funduszu Spotecznego w ramach Programu
Operacyjnego Kapitat Ludzki, Priorytet IIl Wysoka jako$¢ systemu oSwiaty, Dziatanie 3.3 Poprawa
jakosSci ksztatcenia, Poddziatanie 3.3.4 Modernizacja metod i tresci ksztatcenia - projekty
konkursowe.

Niniejszy zestaw scenariuszy lekcji zawiera materiaty dot. przygotowania do rozpoczecia
dziatalnoSci gospodarczej. Moze on zosta¢ wykorzystany na fakultatywnym przedmiocie ekonomia
w praktyce, podczas zaje¢ obowigzkowych np. podstaw przedsiebiorczosci, jak réwniez np. podczas
spotkan kot zainteresowan.

W potaczeniu z grag symulacyjng Innowacyjne Przedsiebiorstwo Produkcyjne stanowi kompleksowy
materiat pozwalajacy uczniom/uczennicom zaplanowa¢ wiasne przedsiewziecie biznesowe, a
nastepnie sprébowac swoich sit w roli menedzera prowadzacego przedsiebiorstwo

Scenariusze lekcji zawierajg 2 propozycje realizacji materiatu — samodzielnie lub z wykorzystaniem
kursu ,Zaktadanie wtasnej firmy” Instytutu Przedsiebiorczosci Cisco w przypadku, gdy w szkole
dziata Lokalny Instytut Przedsiebiorczosci Cisco:

e (¢wiczenia do zrealizowania bez kursu ,Zaktadanie wtasnej firmy” zostaty oznaczone kolorem
fioletowym

e (wiczenia do zrealizowania z kursem ,Zaktadanie wtasnej firmy” zostaly oznaczone kolorem
niebieskim



SCENARIUSZ 1 - WPROWADZENIE DO WEASNEGO BIZNESU

TEMAT LEKCJI

WPROWADZENIE DO WEASNEGO BIZNESU

OPCJONALNIE TYTUL
MODULU W KURSIE IPC

OCENA POTENCJALU BIZNESOWEGO

CZAS REALIZAC]I:

1 godzina lekcyjna (45 minut)

pogadanka, burza mo6zgoéw, praca z tekstem, prezentacje uczniéw/uczennic

METODY PRACY Opcjonalnie praca z kursem ,,Zaktadanie wtasnej firmy" IPC modut 1 ,Ocena
potencjatu biznesowego"
FORMY PRACY e  praca grupowa

e  pracaindywidualna

SRODKI DYDAKTYCZNE:

Kartony formatu A3, pisaki, szpilki badZ magnesy do tablicy

Opcjonalnie laboratorium komputerowe z dostepem do Internetu i kurs ,,Zaktadanie
wtasnej firmy" Instytutu Przedsiebiorczosci Cisco -modut 1 ,,0Ocena potencjatu
biznesowego”

Celem ogdlnym jest wprowadzenie uczniéw/uczennic w tematyke
przedsiebiorczosci i prowadzenia wlasnego biznesu poprzez omoéwienie cech os6b

CEL OGOLNY: o . . o
przedsiebiorczych, cech skutecznych menedzeréw oraz identyfikacje Zrodet
pomystow biznesowych.

Po realizacji lekcji uczniowie /uczennice powinni/powinny:
i o umiec opisac¢ cechy przedsiebiorcy osiagajacego sukces,
CELE SZCZEGOLOWE P yP € y 051353)9CC8

¢ umie¢ wskazaé zrodta pomystéw biznesowych,
e umieé wymieni¢ cechy skutecznego menedzera i dobrego lidera.

OCENIE PODLEGAC BEDA

e aktywno$¢ i zaangazowanie ucznia/uczennicy podczas lekcji
: [ poprawnos$¢ wykonywania zadanych ¢éwiczen,

e umiejetno$¢ wspotpracy w grupie.




PLAN LEKC]I

UWAGI
ETAPY PROCEDURA INNE UWAGI
METODYCZNE

1. Nauczyciel/ka przeprowadza pogadanke wprowadzajacg w
temat lekcji pytajac klase:
e (Czy uwazacie sie za osoby przedsiebiorcze, a jesli tak, to
dlaczego?
I e (zy przedsiebiorczo$¢ to cecha wrodzona czy mozna sie pogadanka )
tego nauczyc¢?
e Kiedy mozemy powiedzie¢, Ze firma osiggneta sukces?
e Skad wziag¢ pomyst biznesowy?

1. Nauczyciel/ka dzieli uczniéw/uczennice na 4-osobowe
zespoty i prosi aby kazda z grup przeprowadzita swoja
wtasng burze mdézgdéw dotyczaca cech i umiejetnosci
cztowieka przedsiebiorczego. Nauczyciel /nauczycielka
rozdaje arkusze papieru poszczeg6lnym grupom.
Poczatkowo na arkusz papieru wpisywane sg wszystkie
pomysty - nie ma ztych odpowiedzi. Nastepnie (w ramach
dyskusji i prowadzonych rozmoéw), grupa wspodlnie ustala,
ktére z nich faktycznie odpowiadajg osobie
przedsiebiorczej. Poszczegélne cechy i umiejetnosci zostaja
zapisane na kartonie. Kazda z grup prezentuje swoje
rezultaty i uzasadnia swo6j wybdr. Nauczyciel/ka wspdlnie z
klasg komentuje kazdg wypowiedz.

praca w
grupach
burza
mozgow
prezentacje
uczniow

2. Uczniowie/uczennice rozwigzujg test na przedsiebiorczosc.
Nauczyciel /ka rozdaje uczniom/uczennicom Zatacznik 1 - praca z Zalacznik 1
Test na przedsiebiorczos¢. Nauczyciel /ka prosi tekstem - Testna
wybranych uczniéw/uczennice, by opowiedzieli jaki pogadanka | przedsiebiorczos¢
otrzymali wynik i uzasadnili czy sie z nim zgadzaja.

II [3. Nauczyciel/ka pyta ucznidéw/uczennice skad wzig¢ pomyst
na biznes. Odpowiedzi zapisuje na tablicy. (potencjalne
odpowiedzi: wtasne hobby i zainteresowanie, obserwacja
rynku, dos§wiadczenie w branzy, problemy ze znalezieniem
produktu/ustugi, specjalistyczne portale i czasopisma dla
przedsiebiorcow).

4. Nauczyciel/ka prosi uczniéw/uczennice, na czystych
kartkach zapisali 2 zdania do skonczenia i pytania:

e Jestem dobry/aw..... pogadanka -
e Moje hobby to..........
e (Czy moje hobby i mocne strony mozna wykorzysta¢ do
otworzenia wlasnej firmy? Jesli tak, to jakiej?.
Nauczyciel /ka prosi uczniéw/uczennice, by przygotowali
swoje odpowiedzi, a nastepnie podzielili sie nimi z klasa.
Wspolnie z catg klasg prébujg znalezé potencjalne
mozliwosci rozwoju wlasnego biznesu z przyktadéw hobby
i mocnych stron podawanych przez uczniéw/uczennice.

5. Uczniowie/uczennice czytaja case study opowiadajgce o praca z Zalacznik 2 -
historii sukcesu polskich autobuséw Solaris (Zatacznik 2 - tekstem Historia sukcesu




Historia sukcesu autobusow Solaris), a nastepnie autobusow Solaris
odpowiadaja na pytania zatagczone do tekstu.

6. Uczniowie/uczennice zapoznajg sie z punktami kursu: 1.1.1.
(zaangazowanie, inteligencja i kapitat oraz ) oraz 1.1.2. (czy
przedsiebiorczosci mozna sie nauczy¢?).

7. Uczniowie/uczennice zapoznajg sie z punktami 1.3.0. - 1.3.4.
kursu, gdzie dowiaduja sie w jak spos6b oceniac potencjat
nowego przedsiewziecia, tak, aby zminimalizowac¢ ryzyko i
wybrac najlepszy moment startu. Uczniowie /uczennice
wykonuja réwniez ¢wiczenie(1.3.3), ktére pomoze im
okresli¢ ich mozliwosci oraz wybraé wtasny pomyst na
biznes.

8. Nauczyciel/ka prosi wybranych uczniéw/uczennice o
wnioski z ¢wiczenia 1.3.3.

praca z
kursem
pogadanka

9. Uczniowie/uczennice podzieleni na 3-osobowe grupy majg
za zadanie rozwigza¢ ¢wiczenie (Zalacznik 3 - karta
dydaktyczna). Nauczyciel /ka wspdlnie z klasg sprawdza
odpowiedzi uczniéw/uczennic.

praca w
grupie
pogadanka

Zalacznik 3 - karta
dydaktyczna

10. Nauczyciel/ka pyta uczniéw/uczennice w jakim stopniu
sukces firmy zalezy od jej menedzera, a w jakim stopniu od
innych czynnikow. dyskusja -
Nastepnie wszyscy wspolnie dyskutujg nt. cech skutecznego
menedzera.

1. Nauczyciel/ka dokonuje podsumowania zagadnien
poruszanych i wprowadzonych na lekcji poprzez zadanie
nastepujacych pytan uczniom/uczennicom:

e czym jest przedsiebiorczos¢ oraz jakie cechy osobowe i
predyspozycje posiada osoba przedsiebiorcza?
¢ skad mozna wziag¢ pomyst na wiasny biznes?

11 pogadanka -

Zadanie domowe

Nauczyciel /ka prosi uczniéw/uczennice, by wybrali sobie 1 rodzaj dziatalnosci produkcyjnej, nad ktéra beda
pracowac przez kolejne zajecia. Uczniowie /uczennice moga wykorzysta¢ pomysty oméwione na lekcji lub
stworzy¢ nowy. Wazne, by przygotowali sobie podstawowe zatozenia dla swojego biznesu tj. np. jaki
produkt beda wytwarzac i sprzedawac, gdzie mozna bedzie go kupié, do kogo jest skierowany itp.

Zadanie domowe do wyboru:

e zapoznanie sie z nastepujacymi punktami kursu: 1.2.1 - 1.2.3, 1.1.3, kursu
e rozwigzanie testu ,Ocena potencjatu danej dziatalnosci” do rozdziatu 1
e zapoznanie sie z modutem 2 kursu Cisco "Zaktadanie wtasnej firmy" pt. Biznesplan.

e wyszukanie w Internecie przyktady sukceséw przedsiebiorcow z Polski oraz ich firm (najlepiej ze
swojego regionu). Zadaniem uczniéw/uczennic jest przygotowanie krotkiej informacji o firmie oraz
czynnikow, ktore pomogty firmom osiggnaé sukces. Wyznaczeni uczniowie/uczennice zaprezentujg
swoje przyktady na kolejnej lekcji.

e powtdrzenie wiadomo$ci dot. biznesplanu z lekcji podstaw przedsiebiorczosci lub wyszukanie
informacji nt biznesplanu w ksigzkach lub Internecie (co to jest biznesplan , z czego sie sktada itp )

Lista zalacznikow:

e Zalacznik nr 1 - Test na przedsiebiorczos¢

e Zalacznik nr 2 - Historia sukcesu autobus6w Solaris
e Zalacznik nr 3 - Karta dydaktyczna




ZALACZNIKI
Zalacznik nr 1 - Test na przedsiebiorczos¢

Czy jeste$ przedsiebiorca? Test sktada sie z pytan i stwierdzen. Przy pytaniach i stwierdzeniach z
ktérymi sie zgadzasz napisz T (dla TAK) i N (dla nie) Postaraj sie odpowiada¢ spontanicznie i
zaznaczaj te odpowiedzi, ktére przychodza Ci jako pierwsze na mysl po przeczytaniu pytania. Nie
zastanawiaj sie dtugo - tu nie ma dobrych lub ztych odpowiedzi.

TAK | NIE

Wazniejsze jest zycie w spokoju od cigglego poszukiwania i podazania do nowych celow.

Odpowiadataby mi sytuacja, gdybym byt(a) sam(a) dla siebie szefem.

Jestem osoba, ktéra szybko sie irytuje.

W IN

Zawsze traktuje osobe bedgcg moim przetozonym lub majacg nade mng wtadze z ostrozno$cia i
respektem.

5. Gdy rozmawiam z osobami z wtadz lub moimi przetozonymi czuje sie rozluzniony(a) i
pewny(a).

6. Czesto martwie sie drobnymi sprawami.

7. Wole pracowac z osobg trudna i dobrze znajaca sie na zagadnieniu, niz zgodna, ale niezbyt
kompetentna.

8. Czy masz tendencje do bycia pesymistg i zbyt ostrozng osoba w sytuacjach trudnych?

0

Czy dobrze sie czujesz w towarzystwie, gdzie wszyscy sobie Zartujg i robig nawzajem kawaty?

10. Czy miat(a)bys co$ przeciwko, aby wyjecha¢ do mato atrakcyjnej cze$ci kraju, gdyby to byta
forma promocji, awansu?

11. Czy potrafisz wykonywac prace monotonng i powtarzajacg sie bez uczucia znudzenia?

12. Czy mogt(a)bys osiagna¢ wiecej, gdyby bardziej doceniano Twoje wysitki?

13. Czy denerwuje Cie marnotrawstwo (wlgczone niepotrzebnie $wiatto, wyrzucona zywnos$¢)?

14. Czy potrafisz czu¢ sie zupehie zrelaksowana(y) wyjezdzajac na wakacje?

15. Za duzo jest praw i zasad w dzisiejszych czasach.

16. Staralem(tam) sie pracowac ciezko, aby by¢ wsréd najlepszych w Twojej dziedzinie.

17. Denerwuje sie kiedy mdj zegarek idzie niewtasciwie.

18. Toleruje catkowicie odmienne od moich poglady i szanuje opinie innych os6b.

19. Ograniczam swoje zycie towarzyskie lub rekreacje, aby pracowa¢ bardziej efektywnie.

20. Masz opory przed traktowaniem nazbyt uprzejmie oséb, ktore kiedy$ moga sie przyda¢ w mojej
karierze.

21. Jest wazne, aby osigga¢ wiekszy sukces, niz osoby pici przeciwnej.

22. Jestem zta(y), gdy ludzie sg niepunktualni.

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

24. Lubie sie wprawiac¢ alkoholem w dobry humor.

25. Czuje sie zle i niespokojnie, gdy czuje, Ze marnuje mdj czas.

26. Lubie gry hazardowe (toto-lotek, zaklady pitkarskie, ruletke, losy).

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

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

29. Czy brak wydajnosci denerwuje Cie?

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

31. Czy lubisz sobie zartowac z innych?

32. Czy cierpisz na bezsenno$¢?

33. Czy denerwuje Cie, kiedy Twéj zwierzchnik méwi Ci, jak lepiej wykonywa¢ Twoja prace?

34. Potrafie wybaczy¢ kolezance, 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 wptywow jest
ghupi.

36. Po wykonaniu dobrej pracy czesto mam uczucie, Ze mogltabym to zrobi¢ jeszcze lepie;j.




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 pytanianr1,4,7,8,9,10, 11, 14, 23, 24, 26, 28, 34, 35
zapisz sobie po 1 punkcie.

ZSUMUJ WYNIKI I SPRAWDZ JAKIM TYPEM PRZEDSIEBIORCY JESTES.

e 0-10 punktéw - TYPOWI PODWLADNI

e 11-19 punktéw - RZETELNI BANKIERZY

e 20 - 24 punktéw - KIEROWNICY Z CEHCAMI PRZEDSIEBIORCZOSCI

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

e 31-36 punktéw - PRZEDSIEBIORCY NEUROTYCZNI

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

RZETELNI BANKIERZY

Nie lubisz podejmowa¢ ryzyka. Masz nature osoby rozwaznej i doktadnej. Wolisz obserwowa¢ dziatania
innych oséb, niz by¢é przywodca. Nie musisz mie¢ statego kontaktu z ludZmi. Odpowiada Ci spokojna praca i
ograniczona odpowiedzialno$¢. Wolisz wypetnia¢ polecenia, niz je wydawaé. Sprawdzasz sie w tych
dziataniach, gdzie potrzebne jest mys$lenie analityczne i precyzja. Mozna ci powierza¢ pienigdze bez obawy,
Ze zrobisz z nimi co$ ryzykownego. Sprawdzisz sie w ksiegowoSci, dziale kontroli jakoSci oraz we wszelkich
dziataniach wymagajacych doktadnosci.

KIEROWNICY Z CECHAMI PRZEDSIEBIORCZOSCI

Lubisz przebywa¢ z ludZmi, organizowa¢ im prace, planowac¢ nieduze przedsiewziecia i kontrolowa¢ biezace
dziatania. Podejmowanie ryzyka w Twoim przypadku ma duzo wspdlnego z chtodng kalkulacjg. Nadmiar
fantazji i zbytnie ryzyko w dziataniach u innych ludzi drazni Cie. Wspotpraca z innymi nie stanowi dla Ciebie
zadnego problemu, umiesz sie dostosowa¢ do grupy. Obowiazki wypetniasz zgodnie z poleceniami. Lubisz
wiedzie¢, co konkretnego wynika z Twoich dziatan. Poszukujesz rozwigzan pewnych, sprawdzonych i juz
wcze$niej wykorzystanych. Sprawdzisz sie jako przedsiebiorca nieduzego przedsiebiorstwa, kierownik
grupy ludzi uporzadkowanych.

PRZEDSIEBIORCY Z SILNYMI TENDENCJAMI DO PROWADZENIA WELASNE] DZIALALNOSCI

Lubisz podejmowa¢ ryzyko, lubisz niepewne sytuacje i dreszcz emocji, gdy oczekujesz na rezultat swojej
decyzji. Masz umiejetno$¢ oddawania spraw wilasnemu biegowi wydarzen, gdy jest to konieczne.
Uporzadkowanie i rutyna Cie mecza. Przetamywanie barier i tamanie zasad sprawia Ci przyjemnosc.
Skupiasz sie na tym, co w danej chwili Cie interesuje. Nie masz zwyczaju kontrolowania innych oséb, wolisz
pobudza¢ ich do mys$lenia i dzialania. Sprawdzisz sie jako prawdziwy przedsiebiorca lub kreatywny
kierownik aktywnego zespotu ludzi.

PRZEDSIEBIORCY NEUROTYCZNI

Twoja che¢ podejmowania ryzyka jest bardzo duza. Masz wyjatkowe sktonnos$ci do hazardu i che¢ ciagtego
wygrywania. Przezywasz, gdy co$ Ci sie nie powiedzie. Nie umiesz przegrywa¢. Wspétpraca z Tobg moze by¢
fascynujaca, ale rownocze$nie bardzo ucigzliwa. Lubisz dziatania spontaniczne i silne emocje. Nie chcesz
robi¢ planéw, ani zastanawia¢ sie, co moze stac 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.

Zrédto: http://www.malafirma.pl/podstrona.php?strona=ABC%20malej%20firmy&id=57 [10.06.2012]
Zalacznik nr 2 - Historia sukcesu autobuséw Solaris



http://www.malafirma.pl/podstrona.php?strona=ABC%20malej%20firmy&id=57

Solaris - marka polskich autobuséw, trolejbuséw, autokaréw i tramwajéw produkowanych przez firme
Solaris Bus & Coach S.A. wywodzi sie z zatoZzonej przez Krzysztofa Olszewskiego w 1994 roku firmy Neoplan
Polska Sp. z o.0., poczatkowo sprzedajacej, a od 11 stycznia 1996 roku réwniez produkujgcej na licencji
niemieckiej, w wynajetej hali produkcyjnej, niskopodtogowe autobusy miejskie marki Neoplan oraz
autokary tej marki.

Tworca firmy Krzysztof Olszewski jest absolwentem Politechniki Warszawskiej na kierunku budowa
maszyn. W trakcie studiow wziat urlop dziekanski by uzyska¢ uprawnienia rzemies$lnicze w dziedzinie
mechaniki samochodowej (uczniowskie, czeladnicze, a w korficu mistrzowskie). Kolejny urlop dziekanski
wziat, by wraz z Zong Solange Olszewska pracowa¢ przez rok dorywczo w Szwecji, za zarobione pienigdze
kupili potowe warsztatu samochodowego w Warszawie. Od 1976 do 1981 roku terminowat, a nastepnie
prowadzit prywatny warsztat samochodowy. W grudniu 1981 wyjechat do Berlina Zachodniego, by zakupi¢
cze$ci zamienne niezbedne do prowadzenia warsztatu. Tam zastal go stan wojenny. Wobec niepewnosci co
do sytuacji w Polsce, postanowit pozosta¢ w Berlinie Zachodnim. Brak srodkéw do utrzymania rodziny
zmusit Solange Olszewskg do sprzedazy warsztatu rzemie$lniczego. We wrzes$niu 1982 dotaczyta ona do
meza, za$ dzieki pomocy pracownikéw berlinskiej fabryki firmy Gottlob Auwarter i poparciu ministra spraw
zagranicznych RFN Hansa-Dietricha Genschera w maju 1983 sprowadzili z Polski dwdjke dzieci. Od stycznia
1982 byt zatrudniony w berlinskiej fabryce firmy Gottlob Auwarter GmbH. Zaprojektowat tam m.in.
centralng instalacje elektryczng znacznie usprawniajaca obstuge serwisowa autobuséw. Znalazt wspdlny
jezyk z szefem firmy, ktoéry rowniez miat wyksztalcenie techniczne i uprawnienia rzemieslnicze. Szybko
awansowat. W 1985 roku zostat dyrektorem berlinskiego zaktadu. Byto to najwyzsze stanowisko, jakie w tej
firmie mogta osiggna¢ osoba nie nalezaca do rodziny Auwarteréw. Doswiadczenia zebrane podczas 14 lat
pracy w firmie "Gottlob Auwarter GmbH", producencie autobuséw marki Neoplan, mocno wptynety na jego
poOZniejsze samodzielne dziatania jako przedsiebiorcy.

W pierwszej potowie lat 90. powrd6cit do Polski i 2 sierpnia 1994 r. zatozyt w Warszawie samodzielne Biuro
Handlowe bedace przedstawicielstwem firmy "Gottlob Auwarter GmbH". o nazwie Neoplan Polska Sp. z o.0.,
jako firme rodzinng o 100% polskim kapitale. I juz 5 wrze$nia 1994 podpisat pierwszy kontrakt z wtadzami
Warszawy na zamowienie autobusu Neoplan N 4020, ktory byt pierwszym autobusem niskopodtogowym w
Polsce.

W latach 1994-1995 firma Olszewskich zajmowata sie dystrybucja w Polsce produktéw niemieckiego
Neoplana. Poczatkowo Krzysztof Olszewski w tygodniu wcigz kierowat fabryka w Berlinie, a do Polski
przyjezdzat jedynie na weekendy, promujgc i sprzedajgc autobusy. Wykorzystywat do tego celu autobus
miejski, pelniacy role autobusu pokazowego i ruchomego biura.

4 wrze$nia 1995 r., po wygraniu duzego kontraktu na dostawe 72 autobuséw miejskich dla MPK Poznan,
podjat decyzje o utworzeniu wtasnej finalnej fabryki autobuséw w Bolechowie koto Poznania. Od rodziny
Auwarteréw dostat zgode na wykorzystanie marki "Neoplan" oraz konstrukcji autobuséw i autokaréw firmy.
Sam musiat jednak zdoby¢ $rodki finansowe na realizacje projektu. Jesieniag 1995 r. pierwszych 36
pracownikéw firmy odbyto praktyke w zaktadzie firmy Gottlob Auwarter GmbH w Berlinie. Zaplanowana



fabryka firmy Neoplan Polska zostata uruchomiona juz we wrze$niu 1996 roku. Druga fabryka w Srodzie
Wielkopolskiej od 1998 r. zajmowala sie wykonywaniem szkieletéw autobuséw i podzespotéw do nich.
Firma Neoplan Polska szybko zdobyta okoto 50% udzial w polskim rynku niskopodtogowych autobuséw
miejskich oraz autokaréw turystycznych.

W roku 1999, wraz z debiutem modeli rodziny Urbino Krzysztof Olszewski stworzyl nowa marke autobuséw
Solaris oraz wprowadzit Jamnik jako symbol swoich niskopodtogowych autobuséw miejskich. Pod koniec lat
90. Olszewski liczyt na rozwoj wspéipracy przy produkcji autokaréw turystycznych z firma Gottlob
Auwarter GmbH, ktéra w grudniu 1999 roku kupita 30% akcji Neoplan Polska. Wptyw na tg decyzje miata
rowniez silna konkurencja na rynku krajowym, wptywajaca na obnizenie cen produktéow, a tym samym i
zyski duzo inwestujacej firmy. Po przejeciu firmy "Gottlob Auwarter GmbH" przez MANa, te plany sie nie
powiodty. Dlatego we wrzes$niu 2001 roku Krzysztof Olszewski odkupit od Neoplana jego udziaty w swojej
firmie, i zmienit jej nazwe na Solaris Bus & Coach Sp. z o0.0. Stworzenie wtasnej marki umozliwito sprzedaz
eksportowg, zwtaszcza na rynku niemieckim. Wcze$niej byta ona niemozliwa, ze wzgledu na umowy miedzy
firmami Neoplan Polska oraz Gottlob Auwarter GmbH. W lipcu 2005 roku, planujgc wprowadzenie firmy na
gietde, Krzysztof Olszewski przeksztatcit Solaris Bus & Coach ze sp6tki z ograniczong odpowiedzialnoscig na
sp6tke akcyjna. Potem, ze wzgledu na jej dobra kondycje finansowa, sezonowos$¢ produkcji oraz mozliwos¢
wrogiego przejecia firmy zrezygnowat z planéw wejscia na gietde. 4 kwietnia 2006 roku dokonat oficjalnego
otwarcia nowej, wtasnej hali produkcyjnej firmy Solaris Bus & Coach S.A. w Bolechowie-Osiedlu koto
Poznania. Drugi etap rozbudowy nowej fabryki zakonczyt w 2007 roku. Kolejny trwa od poczatku 2008
roku. W okresie od 1 lipca 2007 do 7 lutego 2008 Krzysztof Olszewski rozszerzyt dwuosobowy skiad
Zarzadu Spoiki Solaris Bus & Coach S.A. o Heinza Bartoscha. Przekazal mu odpowiedzialno$¢ za dziaty
produkgcji, zakupdéw, logistyki, konstrukcji oraz technologii. Ze wzgledu na réznice w wizji przysziosci i
funkcjonowania firmy wspotpraca zostata jednak zakoriczona. W tym samym czasie doradcg firmy "Solaris"
w zakresie sprzedazy eksportowej zostal Wolfgang Presinger. 16 pazdziernika 2008 roku zrezygnowat, na
korzys¢ Solange Olszewskiej, ze stanowiska Prezesa Zarzadu spétki Solaris i zostal Przewodniczacym jej
Rady Nadzorczej.

Atutem stworzonej przez niego firmy jest jej rodzinny charakter. Czes¢ odbiorcéw, zwtaszcza w Niemczech,
ceni stato$¢ wiladz i osobiste relacje z cztonkami zarzadu firmy, oraz stato$¢ standardéw i jakosci. Po
witaczeniu firmy Gottlob Auwarter GmbH w struktury koncernu MAN powstata luka, wykorzystana przez
Krzysztofa Olszewskiego.

Zrédto: http://www.historie-sukcesu.pl

Pytania:

1. Ktory etap w zyciu Krzysztofa Olszewskiego miat istotny wptyw na jego p6zniejsze samodzielne
dziatania jako przedsiebiorcy?

2. Czy prawda jest, ze Olszewski wyprodukowat pierwszy autobus niskopodtogowym w
Polsce? Jaka nosil nazwe?

3. W ktérym roku, Olszewski podjat decyzje o utworzeniu witasnej finalnej fabryki autobuséw w
Bolechowie?

4. Couznawane jest za atut stworzonej przez Olszewskiego firmy?


http://www.historie-sukcesu.pl/

Odpowiedzi do pytan

1.

w

Dos$wiadczenia zebrane podczas 14 lat pracy w firmie "Gottlob Auwarter GmbH" producencie autobuséw
marki Neoplan.

Tak, byt to autobus o nazwie Neoplan N 4020.

W 1995 roku.

Rodzinny charakter firmy.



Zalacznik nr 3 Karta dydaktyczna

Przeczytaj ponizsze zdania i wpisz brakujace stowa sposrdd tych, ktore znajdujg sie w chmurkach. Jedno
stowo nie pasuje do Zzadnego ze zdan.

1. Jezeli naprawde kochasz to, co robisz musisz catkowicie po$wiecic¢ sie obranemu ..........ccocecoveeeennne
2. Chociaz odpowiednie wyksztatcenie jest WazZne, ......c.cccoevvvvviiesveeniessinsnennnenns przedsiebiorcy to co$ wiecej

niz osiggniecia naukowe.

3. W niektéorych przypadkach nie bedziesz potrzebowac ........cccoviiiiiiiiiiiinnnnn: zeby wynajac
pracownikéw, poniewaz na poczatku mozesz wszystko zrobi¢ sam.

4. Najlepszym sposobem na zdobycie ........c.cccrmririerirrenenn. jest zatrudnienie sie u kogo$ w takiej samej
firmie.

5. Istniejg pewne fundamentalne...........cccocevrereieiieineeneirine e , ktére powinien mie¢ kazdy rozpoczynajacy
wlasny biznes.

6. Najczestszym i najbardziej kosztownym btedem jest wybranie niewla$ciwej .......cccvverviiiinininienne, na

poczatku wiasnej dziatalnos$ci gospodarcze;.

umiejetnosci

o branzy

inteligencja
celowi

O , kapitaiu



Rozwiazanie do zalacznika nr 2.

1. Jezeli naprawde kochasz to, co robisz musisz catkowicie poswieci¢ sie obranemu celowi.

2. Chociaz odpowiednie wyksztatcenie jest wazne, inteligencja przedsiebiorcy to co$ wiecej niz
osiagniecia naukowe.

3. W niektérych przypadkach nie bedziesz potrzebowac¢ kapitalu zeby wynaja¢ pracownikéw,
poniewaz na poczatku mozesz wszystko zrobié¢ sam.

4. Najlepszym sposobem na zdobycie kwalifikacji jest zatrudnienie sie u kogo$ w takiej samej firmie.

5. Istniejg pewne fundamentalne umiejetnosci, ktére powinien mie¢ kazdy rozpoczynajacy witasny
biznes.

6. Najczestszym i najbardziej kosztownym btedem jest wybranie niewtasciwej branzy; na poczatku

wiasnej dziatalnos$ci gospodarcze;.



SCENARIUSZ 2 - BIZNESPLAN

TEMAT LEKCJI

BIZNESPLAN, CZYLI JAK ZAPLANOWAC WEASNY BIZNES

OPCJONALNIE TYTUL
MODULU W KURSIE IPC

BIZNESPLAN JAKO NARZEDZIE PRZEDSIEBIORCZOSCI

CZAS REALIZAC]I:

1 godzina lekcyjna (45 minut)

burza mo6zgoéw, dyskusja, praca z tekstem

METODY PRACY Opcjonalnie praca z kursem ,,Zaktadanie wtasnej firmy" IPC modut 2
»Biznesplan”
FORMY PRACY e  pracagrupowa

e  pracaindywidualna

SRODKI DYDAKTYCZNE:

Karty dydaktyczne, flipchart lub kartki A3 /A4, kolorowe markery,
magnesy lub tasma klejaca

Opcjonalnie laboratorium komputerowe z dostepem do Internetu i kurs
JZaktadanie wtasnej firmy" IPC - modut 2 ,Biznesplan”

CEL OGOLNY:

Celem og6lnym jest zapoznanie uczniéw/uczennic z koncepcja
biznesplanu: co to jest biznesplan, po co sie go przygotowuje, z czego
sie sktada i jak go prawidtowo opracowa¢. Nacisk na zajeciach bedzie
potozony na u§wiadomieniu uczniom/uczennicom jak wazna jest
wizja i misja przedsiebiorstwa oraz jak prawidtowo przygotowac opis
swojego produktu/ustugi.

CELE SZCZEGOLOWE

Po realizacji lekcji uczniowie/uczennice powinni/powinny:

e umiec opisac cel biznesplanu,

e umiec okresli¢, jak stworzy¢ dobry biznesplan,

e umie¢ wskazac z jakich elementéw powinien sktadac sie opis
produktu/ustugi,

e umiec przygotowac opis produktu/ustugi do biznesplanu.

OCENIE PODLEGAC BEDA:

e aktywno$¢ i zaangazowanie ucznia/uczennicy podczas lekcji,
e poprawno$¢ wykonywania zadanych ¢wiczen,
e umiejetno$¢ wspotpracy w grupie.




PLAN LEK(]I

UwAGI
ETAPY PROCEDURA INNE UWAGI
METODYCZNE
1. Jesli uczniowie otrzymali na poprzedniej lekcji na
zadanie domowe powtdrzenie wiadomosci dot.
biznesplanu, nauczyciel /ka sprawdza czy
uczniowie/uczennice odrobili zadanie domowe. .
Nauczyciel /ka moze zadac¢ pytania lub zrobi¢ krotki Zatacznik 1
test (Zalacznik nr 1 - Test). pogadanka, Te‘st sprawdzajacy
Przyktadowe pytania do uczniéw/uczennic: pracaz tekstem | wiedzg dotyczaca
. . biznesplanu
I e (o tojest biznesplan?
e Po co sie przygotowuje biznesplan?
e Jakie elementy zawiera biznesplan?
e (Czego unika¢ podczas pisania biznesplanu?
2. Jezeli uczniowie/uczennice otrzymali na zadanie
domowe przygotowanie przyktadu firmy, ktéra prezentacja
odniosta sukces, nauczyciel /ka prosi kilka 0s6b o uczniow
prezentacje przygotowanej firmy.
1. Nauczyciel/ka rozdaje uczniom/uczennicom zadanie
nr 1 oraz zadanie nr 2 (Zalacznik 2 i 3), majace na Zalacznik 2
celu sprawdzenie wiedzy uczniéw/uczennic z zakresu - Czesci sktadowe
czes$ci sktadowych biznesplanu. biznesplanu
2. Nauczyciel /ka rozdaje uczniom/uczennicom karte
dydaktyczng z pytaniami i prosi, aby kazdy Zalacznik 3
indywidualnie zastanowit sie nad odpowiedziami praca z tekstem - Struktura
(Zatacznik 4). Nauczyciel/ka ttumaczy, iz pytania te biznesplanu
maja na celu u§wiadomienie uczniom/uczennicom, iz
kluczem do skuteczno$ci ludzkiego dziatania jest Zalacznik 4 -
wlasny wizerunek. Jesli zatem juz zdecydujesz, co Karta dydaktyczna
naprawde lubisz, wybieraj zajecia i prace, ktére Z pytaniami
zblizaja Cie do realizacji tego marzenia.
8. Nauczyciel/ka prosi uczniéw/uczennice, aby w
grupach za pomoca metody burzy mézgéw na
II kartkach z flipcharta, A3 lub A4 kolorowymi )
markerami wypisali wszystkie elementy, ktére wg Zalqcznl.k 5
nich powinny sie zwiera¢ w opisie produktu/ustugi E1<-err.1enty ] al-<1e i
, o ) . |powinien zawiera¢
planowanego przedsiewziecia. (W zalaczniku 5 praca w grupie, opis
zna]du]('a sie przyk.lado'we rozwu;zal'ne). ' burza mozgow, produktu/ustug
Nauczyciel /ka monitoruje prace grup i w razie dyskusja dla przysztej
potrzeby pomaga w problematycznych punktach. dziatalnodci
9. Po wykonaniu czesci opisowej grupy prezentuja ,
, i gospodarczej
swoje pomysty. Cata klasa dyskutuje na temat
elementow, ktérych nie moze zabrakna¢ podczas
opisu produktu/ustugi.
10. Nauczyciel/ka prosi uczniéw/uczennice o
uzupetnienie kolejnego ¢wiczenia do biznesplanu w
kursie ,Zakladanie wtasnej firmy" - modut 2 praca z kursem
¢wiczenie: profil twojej firmy.
11. Jako element pomocy przy okreslaniu produktu i praca w grupie, Zalacznik 6




1. Nauczyciel /ka dokonuje podsumowania zagadnien
poruszanych na lekcji i komentuje prace
uczniéw/uczennic podajac przyktady dobrych praktyk i
popeinionych bteddw.

pogadanka

Zadanie domowe do wyboru:

Lista zalacznikow

Zalacznik 1 Test sprawdzajacy wiedze dotyczaca biznesplanu

Zalacznik 2 Czesci sktadowe biznesplanu

Zalacznik 3 Struktura biznesplanu

Zalacznik 4. Karta dydaktyczna z pytaniami

Zalacznik 5 Elementy jakie powinien zawiera¢ opis produktu/ustugi dla przysztej dziatalnosci
gospodarcze;j.

Zalacznik 6 Mapa uzytecznosci produktu dla nabywcy (Excel) - (plik dostepny w osobnym pliku)
Zrédto zatacznika nr 8: Sie¢ Edukacyjna Innowacyjne Przedsiebiorczosci Akademickiej :
http://www.seipa.edu.pl/index.php/ida/571/?blok=34b8a5e9772cd73daba26c68a209127f&page=9. z

dnia 02.01.2011r.


http://www.seipa.edu.pl/index.php/ida/571/?blok=34b8a5e9772cd73daba26c68a209127f&page=9

ZALACZNIKI

Zalacznik 1 Test sprawdzajacy wiedze dotyczaca biznesplanu (test jednokrotnego wyboru + test
prawda /falsz)

1. Biznesplan to:
A. pesymistyczna ocena firmy i jej potencjatu
B. realistyczna ocena firmy i jej potencjatu
C. zestawienie dochodow i wydatkoéw zwiagzanych z realizacja podstawowych zadan
D. zestawienie wydatkéw i kosztéw zwigzanych z realizacja podstawowych zadan
2. Analiza rynku w biznesplanie obejmuje:
wpisujemy tutaj przewidywane w pierwszych miesigcach dziatalno$ci koszty i przychody.
ocene rozmiaréw popytu, potrzeb, preferencji i upodoban klienta
ocene doswiadczenia i kompetencji kierownictwa firmy
synteze wynikow analiz, geneze projektu, produktu lub ustugi, charakterystyke kadry kierowniczej
itp.
3. Analiza konkurencji w biznesplanie obejmuje:
A. identyfikacje gtéwnych konkurentéw oraz ich mocnych i stabych stron
B. ocene rozmiaréw popytu, potrzeb, preferencji i upodoban klienta
C. ocene do$wiadczenia i kompetencji kierownictwa firmy
D. synteze wynikéw analiz, geneze projektu, produktu lub ustugi, charakterystyke kadry kierowniczej
itp.
4. Analiza zarzadzania obejmuje:
identyfikacje gtdwnych konkurentéw oraz ich mocnych i stabych stron
ocene rozmiaréw popytu, potrzeb, preferencji i upodoban klienta
ocene doswiadczenia i kompetencji kierownictwa firmy
synteze wynikow analiz, geneze projektu, produktu lub ustugi, charakterystyke kadry kierowniczej
itp.
5. Streszczenie biznesplanu obejmuje:
A. samodzielny element biznesplanu bedacy przejrzystym, przekonujacym i zwieztym opisem pomystu
B. cze$¢ biznesplanu po$§wiecong organizacji firmy
C. szczegbélowy rozktad wdrozen
D. opis planu finansowego opartego na zatozeniach firmy
6. Harmonogram realizacji obejmuje:
A. samodzielny element biznesplanu bedacy przejrzystym, przekonujacym i zwieztym
B. cze$¢ biznesplanu po$wiecona organizacji firmy
C. szczegbélowy rozktad wdrozen
D. opis planu finansowego opartego na zatozeniach firmy
7. Plan finansowy obejmuje:
A. samodzielny element biznesplanu bedacy przejrzystym, przekonujacym i zwieztym
B. cze$¢ biznesplanu po$§wiecona organizacji firmy
C. szczegbélowy rozktad wdrozen
D. opis planu finansowego opartego na zatozeniach firmy
8. Jedna z funkcji Biznes Planu jest:
A. miernik wartos$ci
B. informacyjna
C. informacji wewnetrznej
D. Odpowiedzi b i c s3g prawidlowe
9. Biznes Plan jest najlepszym sposobem udowodnienia bankierom i inwestorom, Ze jeste$ warty
finansowego wsparcia.
A. Prawda
B. Fatsz
10. Analiza rynku w biznes planie opisuje produkt lub ustugi i czym wyrdzniaja sie wsrod
konkurencyjnych produktéw i ustug
A. Prawda
B. Fatsz
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Odpowiedzi do testu

1. Biznesplan to:
A. pesymistyczna ocena firmy i jej potencjatu
B. realistyczna ocena firmy i jej potencjatu
C. zestawienie dochodéw i wydatkéw zwigzanych z realizacja podstawowych zadan
D. zestawienie wydatkow i kosztéw zwigzanych z realizacja podstawowych zadan
2. Analiza rynku w biznesplanie obejmuje:
wpisujemy tutaj przewidywane w pierwszych miesigcach dziatalnosci koszty i przychody.
ocene rozmiaréw popytu, potrzeb, preferencji i upodoban klienta
ocene doswiadczenia i kompetencji kierownictwa firmy
synteze wynikow analiz, geneze projektu, produktu lub ustugi, charakterystyke kadry kierowniczej
itp.
. Analiza konkurencji w biznesplanie obejmuje:
A. identyfikacje gtdéwnych konkurentéw oraz ich mocnych i stabych stron
B.
C.
D.

Som>
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ocene rozmiar6w popytu, potrzeb, preferencji i upodoban klienta
ocene doswiadczenia i kompetencji kierownictwa firmy
synteze wynikow analiz, geneze projektu, produktu lub ustugi, charakterystyke kadry kierowniczej
itp.
4. Analiza zarzadzania obejmuje:
identyfikacje gléwnych konkurentéw oraz ich mocnych i stabych stron
ocene rozmiar6w popytu, potrzeb, preferencji i upodoban klienta
ocene doswiadczenia i kompetencji kierownictwa firmy
synteze wynikow analiz, geneze projektu, produktu lub ustugi, charakterystyke kadry
kierowniczej itp.
5. Streszczenie biznesplanu obejmuje:
samodzielny element biznesplanu bedacy przejrzystym, przekonujacym i zwiezltym opisem
pomystu
B. cze$¢ biznesplanu po$wiecong organizacji firmy
C. szczegbétowy rozktad wdrozen
D. opis planu finansowego opartego na zatozeniach firmy
6. Harmonogram realizacji obejmuje:
A. samodzielny element biznesplanu bedacy przejrzystym, przekonujacym i zwieztym
B. cze$¢ biznesplanu po$§wiecona organizacji firmy
C. szczegotowy rozklad wdrozen
D. opis planu finansowego opartego na zatozeniach firmy
7. Plan finansowy obejmuje:
A. samodzielny element biznesplanu bedacy przejrzystym, przekonujacym i zwieztym
B. cze$¢ biznesplanu po$wiecona organizacji firmy
C. szczegbélowy rozktad wdrozen
D. opis planu finansowego opartego na zalozeniach firmy
8. Jedna z funkcji Biznes Planu jest:
A. miernik warto$ci
B. informacyjna
C. informacji wewnetrznej
D. Odpowiedzib i c sa prawidlowe
9. Biznes Plan jest najlepszym sposobem udowodnienia bankierom i inwestorom, Ze jeste$ warty
finansowego wsparcia - PRAWDA
10. Analiza rynku w biznes planie opisuje produkt lub ustugi i czym wyrézniajg sie
wsrod konkurencyjnych produktéw i ustug - FALSZ
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Zalacznik 2 Czesci skladowe biznesplanu.

Dopasuj do opiséw odpowiednie nagtéwki.

Nagltowki

Ogélna informacja o firmie
Strategia i wdrazanie
Podsumowanie

Og6lny plan wykonawczy
Harmonogram i finansowanie
Analiza rynku

1. Zawiera najwazniejsze punkty twojego planu i przedstawia gtéwna idee na maksymalnie dwoch
stronach. Moze zdecydowac, o tym czy czytajacy zainteresuje sie dalszymi rozdziatami biznes
planu, dlatego tez umieszczamy tam najwazniejsze informacje: krotki opis przedsiewziecia,
przewidywane koszty, najwazniejsze prognozy finansowe.

2. Rzeczowy opis firmy, prawach wtasnosci i historii. Oprocz danych teleadresowych podajemy krotki
opis dziatalnosci, historie firmy, lokalizacje i zatrudnienie.

3. Dostarcza opisu, typowego klienta, obszary dziatan konkurencji, wielkosci rynku i jego
spodziewanego rozwoju.

4.  Opisuje jak zamierzasz sprzedawac swoj produkt, jak wprowadzisz swdj plan w zycie i jak
osiagniesz wszystkie istotne etapy. Nalezy tutaj uwzglednic¢ strategie cenowa, promocji i
dystrybucji.

5. Nalezy przedstawi¢ co i kiedy zamierzamy realizowa¢ oraz catkowity koszt realizacji
przedsiewziecia wraz ze spodziewany Zrodtami finansowania.

6. Nalezy udowodni¢, ze przedstawiona przez nas propozycja jest atrakcyjna i realistyczna, oraz
ustali¢ kiedy zwroca sie zainwestowane pieniadze.

Rozwiazanie zadania

1.

Zawiera najwazniejsze punkty twojego planu i przedstawia gléwna idee na maksymalnie dwoch
stronach. Moze zdecydowag, o tym czy czytajacy zainteresuje sie dalszymi rozdziatami biznes planu,
dlatego tez umieszczamy tam najwazniejsze informacje: krotki opis przedsiewziecia, przewidywane
koszty, najwazniejsze prognozy finansowe. - 0GOLNY PLAN WYKONAWCZY

Rzeczowy opis firmy, prawach wtasnosci i historii. Oprocz danych teleadresowych podajemy krotki opis
dziatalnosci, historie firmy, lokalizacje i zatrudnienie. - OGOLNA INFORMACJA O FIRMIE

Dostarcza opisu, typowego klienta, obszary dziatan konkurencji, wielkos$ci rynku i jego spodziewanego
rozwoju. - ANALIZA RYNKU

Opisuje jak zamierzasz sprzedawac swdj produkt, jak wprowadzisz swdj plan w zycie i jak osiggniesz
wszystkie istotne etapy. Nalezy tutaj uwzglednic strategie cenowg, promocji i dystrybucji. - STRATEGIA
I WDRAZANIE

Nalezy przedstawic co i kiedy zamierzamy realizowac oraz catkowity koszt realizacji przedsiewziecia
wraz ze spodziewany Zrédtami finansowania -HARMONOGRAM I FINANSOWANIE

Nalezy udowodni¢, ze przedstawiona przez nas propozycja jest atrakcyjna i realistyczna, oraz ustali¢
kiedy zwrdca sie zainwestowane pienigdze - PODSUMOWANIE



Zalacznik 3 Struktura biznesplanu.

Poszereguj w odpowiedniej kolejnosci strukture biznesplanu
Struktura - konieczne czesci sktadajace sie na biznesplan
¢ Informacje o przedsiebiorcy ( doswiadczenie zawodowe, kwalifikacje ).
e Dane niezbedne do wypekienia wniosku kredytowego.
e Plan techniczny.
¢  Whnioski i podsumowania.
e Informacje o firmie, firma prawna, przedmiot dziatalnosci, zasieg dziatania, wielkos$¢ i struktura
kapitatu, lokalizacja.
e Zalaczniki.
e Plan finansowy.
e Plan marketingowy.
e Plan organizacyjny - plan funkcjonowania firmy.
e Spis tresci, streszczenie projektu przedsiewziecia.
e Zalozenia planu strategicznego przedsiewziecia - opis przedsiewziecia

Rozwiazanie proponowane

1. Spis tresci, streszczenie projektu przedsiewziecia.

2. Informacje o firmie, firma prawna, przedmiot dziatalno$ci, zasieg dziatania, wielko$¢ i
struktura kapitatu, lokalizacja.

3 Informacje o przedsiebiorcy ( doswiadczenie zawodowe, kwalifikacje ).

4 Zalozenia planu strategicznego przedsiewziecia - opis przedsiewziecia.

5. Plan techniczny.

6. Plan marketingowy.

7 Plan organizacyjny - plan funkcjonowania firmy.

8 Plan finansowy.

9 Dane niezbedne do wypetienia wniosku kredytowego.

10. Whioski i podsumowania.

11. Zatgczniki.



Zalacznik 4. Karta dydaktyczna z pytaniami.

Odpowiedz sobie na pytania

Co najbardziej lubie robi¢?

Co mnie naprawde pasjonuje?

W jakich sytuacjach mam najwiecej energii?

W jakich dziedzinach Zycia czuje sie najlepiej?

W jakich dziedzinach zycia gospodarczego i spotecznego widze siebie w przysztosci?
Jaki zawdd uwazam za najbardziej interesujacy?

N s W

Co wedtug mnie znaczy ,interesujgca praca"? Jakie warunki musi spelniac¢ taka praca?



Zalacznik 5 Elementy jakie powinien zawiera¢ opis produktu/ustugi dla przyszlej dziatalnosci
gospodarczej.

Opis produktu/ustugi

Opisuje produkt lub ustugi i czym wyro6zniajg sie wsréd konkurencyjnych produktéw i ustug (uwzgledniajac
cene, obstuge, serwis, wyglad i opakowanie). Innowacyjno$¢ produktu i ustugi w dzisiejszej rzeczywistosci
jest punktem wyjsScia dla kazdego powstajgcego przedsiebiorstwa.

Ta cze$¢ biznesplanu ma pokaza¢ co nowego bedzie w naszym produkcie/ustudze. Nasz pomyst powinien
by¢ przedstawiony z punktu wiedzenia klienta np. jakie korzysci da mu korzystanie wtasnie z naszej oferty.

Przykiad IKEA:

Przed powstaniem przedsiebiorstwa jakim jest IKEA - wyposazenie wnetrz na rynku dziatato wiele duzych
firm zwigzanych z branza meblowg. Niemniej jednak IKEA zastosowata innowacje, ktéra polegata na
przerzuceniu na klienta odbioru i montazu mebli, tak aby mogly by¢ one sprzedawane po nizszej cenie.
Dodatkowym atutem tej firmy jest fakt, iz odpowiada on we wtasnym zakresie za caty taricuch produkcji: od
produkcji, poprzez etapy posrednie az po bezposredniag sprzedaz klientowi. Przyktad ten pokazuje, Ze
bardzo waznym elementem w tej czeSci biznesplanu jest co§ nowego w Twoim pomys$le. Czy to bedzie
produkt sam w sobie, czy moze sposob zestawienia komponentéw czy jeszcze cos innego - bedzie to juz
zalezato od Ciebie.

Podsumowujac, ten fragment biznesplanu powinien zawiera¢ nastepujace informacje:
- opis produktu lub ustugi
- wady i zalety
- opis technologii
- pordwnanie produktu na tle konkurencji, przewaga konkurencyjna, wartos¢ dla klienta
- posiadane prawa autorskie i patenty
- plany zwigzane z unowocze$nianiem produktu
- przepisy prawne zwigzane z uzywaniem produktu
- przewidywany okres(cykl) zycia produktu

1 http://mambiznes.pl/artykuly/czytaj/id /53 /opis produktu, z dnia 02.02.2011r


http://mambiznes.pl/artykuly/czytaj/id/53/opis_produktu

Zalacznik 6 Mapa uzytecznos$ci produktu dla nabywcy (Excel) - (dotaczony plik)

Zrédto zatacznika nr 8: Sie¢ Edukacyjna Innowacyjne Przedsiebiorczo$ci Akademickiej :
http://www.seipa.edu.pl/index.php/ida/571/?blok=34b8a5e9772cd73daba26c68a209127f&page=9. z dnia
02.01.2011r.



http://www.seipa.edu.pl/index.php/ida/571/?blok=34b8a5e9772cd73daba26c68a209127f&page=9

SCENARIUSZ 3 - TECHNOLOGIA ICT W MOJE]J FIRMIE

TEMAT LEKCJI

TECHNOLOGIA ICT W MOJE] FIRMIE

OPCJONALNIE TYTUL
MODULU W KURSIE IPC

TECHNOLOGIA INFORMACYJNA I KOMUNIKACYJNA

CZAS REALIZAC]I:

1 godzina lekcyjna (45 minut)

METODY PRACY Pogadanka, mini wyktad, mapa mys$li, burza m6zgéw, praca z tekstem
Opcjonalnie praca z kursem ,Zaktadanie wtasnej firmy” IPC modut 3
»Technologia informacyjna i komunikacyjna”

FORMY PRACY e praca grupowa
e pracaindywidualna

SRODKI DYDAKTYCZNE: | Laboratorium komputerowe z dostepem do Internetu, Kkarty
dydaktyczne
Opcjonalnie kurs ,Zaktadanie wtasnej firmy” IPC - modut 3 ,Technologia
informacyjna i komunikacyjna”

CEL OGOLNY: Celem ogdlnym jest uSwiadomienie uczniom/uczennicom korzysci
wynikajacych ze stosowania technologii informacyjnych i
komunikacyjnych (ICT) pomocnych w budowaniu i prowadzeniu firmy.

CELE SZCZEGOLOWE Po realizacji lekcji uczniowie /uczennice powinni/powinny:

e umie¢ okresli¢ role i znaczenie,

oprogramowanie przy tworzeniu firmy,

jaka pelnia komputery i

e umie¢ wymieni¢ najwazniejsze technologie ICT potrzebne w

wybranym rodzaju dziatalnosci.

OCENIE PODLEGAC
BEDA:

e aktywno$¢ i zaangazowanie ucznia/uczennicy podczas lekgji,
e poprawno$¢ wykonywania zadanych ¢wiczen,
e umiejetno$¢ wspotpracy w grupie.



http://ciscoinstitute.net/mod/glossary/showentry.php?courseid=3337&concept=%23%23SBv20_GlosTerm_Software%23%23

PLAN LEKCJI

UWAGI

ETAPY PROCEDURA INNE UWAGI
METODYCZNE
I Nauczyciel /ka informuje uczniéw/uczennice, ze
beda rozmawia¢ na temat wykorzystania pogadanka -

technologii informacyjnych w biznesie.

Nauczyciel prosi uczniéw/uczennice, by w parach
sprobowali wypisac¢ jak najwiekszg liczbe
przyktadéw sprzetu komputerowego i
telekomunikacyjnego oraz oprogramowania
potrzebnego w biznesie. Uczniowie/uczennice mogg
zwroci¢ uwage na specyficzne wymagania
potrzebne np. w zawodzie grafikow
komputerowych, ksiegowych itp. Nauczyciel/ka
prosi poszczeg6lne pary o prezentacje swoich list
oraz wspélnie z catg klasg omawiajg konkretne
zastosowania danych sprzetéw/programow.

praca w grupach,
burza mozgow,
pogadanka




wiedze z zakresu podstaw Internetu i sieci WWW,
obecnosci uzytkownika w sieci oraz potaczenia z
Internetem.

9. Uczniowie/uczennice wykonujg zawarte w kursie
¢wiczenie do biznesplanu: technologia informacyjna | praca z kursem -
i komunikacyjna (3.5.0).

10. Uczniowie/uczennice majg za zadanie wyszuka¢ w
Internecie taryfy biznesowe operatorow
komorkowych i je poréwnac. Nauczyciel /ka moze praca w grupie -
zadac kryteria poréwnania np. potgczenie z
Internetem, tanie rozmowy wewnatrz firmy itp.

11. Na zakonczenie lekcji nauczyciel /ka prosi
uczniéw/uczennice o podanie przykladéw zagrozen
zwigzanych z wykorzystywaniem lub uzaleZznieniem
dziatalnosci firmy od sprzetu komputerowego i
Internetu. Jako przyktad uczniowie/uczennice moga
poda¢ wtamania hakeréw, konieczno$¢ ochrony
danych osobowych, mozliwe awarie sprzetu i utrata
danych itp.

pogadanka

Zadanie domowe do wyboru:

e zapoznanie sie z punktem 3.4.0 kursu (technologie komunikacyjne)
e rozwiazanie testu do modutu 3 kursu.

e wypisanie wszystkich sprzetéw i oprogramowania potrzebnych do wtasnego biznesu wraz z
uzasadnieniem do jakich cel6w beda wykorzystywane.

Lista zalacznikow
Zalacznik nr 1 - Krzyzoéwka



ZALACZNIKI

Zalacznik nr 1 - Krzyzéwka

Dzieki niej mozemy komunikowac sie z innymi uzytkownikami.
Laptop to przenosny............

Jeden ze sposobow zabezpieczenia sieci.

Niezbedne dla ochrony informacji biznesowych.

Potaczenie przez fale radiowe to.........ccecevuenee. podiaczenie do sieci.

o kW

Urzadzenie taczace sie¢ z Internetem.

Rozwigzanie krzyzowki

1.|S|I |[E |C
2.|K|o|M[P|U[T|E |R]|
3.]zlalPp|[o[R[A
4 |z|A|B|E|z|P|I|E|[C|[Z|E|N]|I |E
s5./|B|E|z|P|R|Z|E|W]O|[D|O|W]E]
6.|R|OoJU|T|E|R




SCENARIUSZ 4 — MOJA FIRMA, CZYLI KTO?

TEMAT LEKCJI MOJA FIRMA, CZYLI KTO?

OPCJONALNIE TYTUL

MODULU W KURSIE FORMY PRAWNE DZIALALNOSCI GOSPODARCZE]

IPC

CZAS REALIZAC]I: 1 godzina lekcyjna (45 minut)

METODY PRACY burza mo6zgoéw, praca z tekstem, dyskusja, pogadanka
Opcjonalnie praca z kursem ,,Zaktadanie wtasnej firmy” IPC modut 4
»,Formy prawne dziatalnosci gospodarczej”

FORMY PRACY e praca grupowa
e pracaindywidualna

SRODKI Laboratorium komputerowe z dostepem do internetu, karty dydaktyczne

DYDAKTYCZNE: Opcjonalnie kurs ,,Zaktadanie wtasnej firmy” IPC modut 4 ,Formy prawne
dziatalnosci gospodarczej”

CEL OGOLNY: Celem lekcji jest zapoznanie uczniéw/uczennic z formami organizacyjno-
prawnymi dziatalno$ci przedsiebiorstw.

CELE SZCZEGOLOWE Po zakonczonych zajeciach uczen/uczennica powinien/powinna:

e znac¢ dostepne w Polsce formy organizacyjno-prawne
przedsiebiorstw

e umiec rozrézni¢ podstawowe formy organizacyjno-prawne
przedsiebiorstw

e umie¢ odszuka¢ w Internecie informacje dot. rejestracji wybranych
form prawnych.

OCENIE PODLEGAC
BEDA:

e aktywno$¢ i zaangazowanie ucznia/uczennicy podczas lekgcji,
e poprawno$¢ wykonywania zadanych ¢wiczen,
e umiejetno$¢ wspotpracy w grupie.




PLAN LEKCJI

ETAPY

PROCEDURA

UWAGI
METODYCZNE

INNE UWAGI

Na poczatku lekcji nauczyciel /ka moze dokona¢
przypomnienia wiadomosci dot. form
organizacyjno-prawnych poznanych na
przedmiocie podstawy przedsiebiorczosci.
Nauczyciel /ka moze réwniez zleci¢ na lekc;ji
poprzedzajacej wybranym osobom/grupom
przygotowanie najwazniejszych informacji nt.
form prawnych i przedstawienie ich klasie.

pogadanka
(prezentacje)

II

Uczniowie/uczennice pracuja w grupach 3-4
osobowych. Nauczyciel /ka prosi o przygotowanie
argumentow ‘za’ i ‘przeciw’ prowadzeniu
dziatalnos$ci ze wspélnikiem.
Uczniowie/uczennice spisujg swoje pomysty na
karcie dydaktycznej (Zalacznik 1).

Kazda grupa przedstawia swoje argumenty klasie
i wszystkie zostajg poddane dyskusji na forum
klasy.

burza
mozgow
dyskusja
pracaw

grupie

Zalacznik 1

Karta
dydaktyczna

Uczniowie/uczennice zapoznaja sie z
materiatami zawartymi w kursie - rozdziat 4 -
Formy prawne dziatalnosci gospodarcze;j.

praca z
kursem

Zatacznik 2

Linki

W zaleznoSci od potrzeb grupy nauczyciel /ka
moze zleci¢ zapoznanie sie z dodatkowymi
materiatami w Internecie dot. r6znych form
prawnych. Przyktadowe linki do materiatow
znajduja sie w Zataczniku 2.

Uczniowie/uczennice w swoich grupach
dyskutuja jaka forma prawna bedzie najlepsza
dla ich przedsiewziecia. Aby im to utatwig,
nauczyciel /ka rozdaje wszystkim grupom karty
dydaktyczne (Zatacznik 3) na ktérym
uczniowie/uczennice wpisujg wady i zalety
kazdej z form prawnych z punktu widzenia ich
dziatalno$ci gospodarczej. Nastepnie oceniajac
wymienione wady i zalety wybierajg optymalng
forme prawna.

Wszystkie grupy na forum klasy méwig jaka
forme wybraty dla swojego rodzaju dziatalnos$ci.
W przypadku watpliwosci, wybér dyskutowany
jest z catg klasa.

praca w
grupie,
dyskusja

Zalacznik 3

Karta
dydaktyczna

Uczniowie/uczennice wyszukujg w Internecie
informacji na temat rejestracji wybranych przez
nich form prawnych. Ich zadaniem jest pobranie
z internetu odpowiednich formularzy, instrukcji
ich wypelniania oraz sprawdzenie wysoko$ci
optaty rejestracyjne;.

Uczniowie/uczennice korzystajg ze strony

praca w
grupie




www.ceidg.gov.pl oraz
http://bip.ms.gov.pl/pl/rejestry-i-
ewidencje/okrajowy-rejestr-sadowy/ .

Nauczyciel /ka monitoruje postep
uczniéw/uczennic i w razie czego pomaga
odnaleZ¢ odpowiednie informacje na stronach
WWW.

Uczniowie/uczennice uzupetniajg w kursie
¢wiczenie do biznesplanu - ,Wyjasnij jaka bedzie
forma prawna firmy i dlaczego taki wybor jest
najlepszy”.

praca w
grupie z
kursem

III

Nauczyciel /ka podsumowuje prace
ucznidw/uczennic na lekcji i sprawdza ile
uczniowie/uczennice zapamietali z lekcji zadajac
wybranym osobom pytania:

e Kiedy warto zatozy¢ spotke?

e Jakie s3 dostepne w Polsce formy prawne
dziatalnos$ci przedsiebiorstw?

e Jakie sg wady i zalety prowadzenia
dziatalno$ci w formie: jednoosobowej
dziatalno$ci/spo6tki z ograniczong
odpowiedzialnos$cig itp.?

pogadanka

Zadanie domowe do wyboru:

rozwigzanie testu do modutu 4.

wypelnienie dokumentu rejestracyjnego odpowiedniego do wybranej formy prawnej dla

swojego wybranego rodzaju dziatalnosci.



http://www.ceidg.gov.pl/
http://bip.ms.gov.pl/pl/rejestry-i-ewidencje/okrajowy-rejestr-sadowy/
http://bip.ms.gov.pl/pl/rejestry-i-ewidencje/okrajowy-rejestr-sadowy/

ZALACZNIKI

Zalacznik 1. Karta dydaktyczna - argumenty za i przeciw prowadzenia dzialalnosci w spotce

SPOLKA

ZA

PRZECIW




Zalacznik 2. Linki do stron internetowych

e Jednoosobowa dzialalnos¢ gospodarcza
http://mambiznes.pl/artykuly/czytaj/id/83 /indywidualna dzialalnosc gospodarcz
a

e Spolka cywilna
http://mambiznes.pl/artykuly/czytaj/id /84 /spolka cywilna

e Spolkajawna
http://mambiznes.pl/artykuly/czytaj/id/76/spolka jawna

e Spotka partnerska
http://mambiznes.pl/artykuly/czytaj/id/77/spolka partnerska

¢ Spoika komandytowa
http://mambiznes.pl/artykuly/czytaj/id/200/spolka komandytowa

e Spotka komandytowo-akcyjna
http://mambiznes.pl/artykuly/czytaj/id/201/spolka komandytowo-akcyjna

e Spotka z ograniczong odpowiedzialnoscia
http://mambiznes.pl/artykuly/czytaj/id/202 /spolka z o0 o

e Spoétka akcyjna
http://mambiznes.pl/artykuly/czytaj/id/203 /spolka akcyjna
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http://mambiznes.pl/artykuly/czytaj/id/83/indywidualna_dzialalnosc_gospodarcza
http://mambiznes.pl/artykuly/czytaj/id/83/indywidualna_dzialalnosc_gospodarcza
http://mambiznes.pl/artykuly/czytaj/id/84/spolka_cywilna
http://mambiznes.pl/artykuly/czytaj/id/76/spolka_jawna
http://mambiznes.pl/artykuly/czytaj/id/77/spolka_partnerska
http://mambiznes.pl/artykuly/czytaj/id/200/spolka_komandytowa
http://mambiznes.pl/artykuly/czytaj/id/201/spolka_komandytowo-akcyjna
http://mambiznes.pl/artykuly/czytaj/id/202/spolka_z_o_o_
http://mambiznes.pl/artykuly/czytaj/id/203/spolka_akcyjna

Zalacznik 3. Karta dydaktyczna - Wady i zalety form prawnych

JEDNOOSOBOWA
DZIAEALNOSC
GOSPODARCZA

SPOLKA CYWILNA

SPOLKA JAWNA

SPOLKA PARTNERSKA

SPOLKA
KOMANDYTOWA

SPOLKA
KOMANDYTOWO-
AKCYJNA

SPOLKA Z
OGRANICZONA
ODPOWIEDZIALNOSCIA

SPOLKA AKCYJNA
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SCENARIUSZ 5 - JAKIE WYMOGI PRAWNE MUSI SPELNIC MOJA FIRMA?

TEMAT LEKCJI

JAKIE WYMOGI PRAWNE MUSI SPEENIC MOJA FIRMA?

OPCJONALNIE TYTUL
MODULU W KURSIE IPC

LICENCJE, ZEZWOLENIA I NAZWY

CZAS REALIZAC]I:

1 godzina lekcyjna (45 minut)

METODY PRACY mini wyktad, burza mézgoéw, dyskusja, praca z tekstem
Opcjonalnie praca z kursem ,Zaktadanie wtasnej firmy” Instytutu
Przedsiebiorczosci Cisco - modut 5, Licencje, zezwolenia i nazwy”
FORMY PRACY

e praca grupowa
e pracaindywidualna

SRODKI DYDAKTYCZNE:

prezentacja multimedialna, karty dydaktyczne, laboratorium
komputerowe z dostepem do internetu

Opcjonalnie kurs ,Zaktadanie wtasnej firmy” Instytutu
Przedsiebiorczosci Cisco - modut 5, Licencje, zezwolenia i nazwy”

CEL OGOLNY:

Celem lekcji jest zapoznanie uczniéw/uczennic z ograniczeniami
swobody dziatalno$ci gospodarczej oraz warunkami jakie musi
spelnia¢ nazwa przedsiebiorstwa.

Ponadto, celem lekcji jest umozliwienie uczniom/uczennicom
rozwijania umiejetnos$ci poszukiwania informacji w Internecie,
szczeg6lnie aktualnych aktow prawnych i zawartych w nich
przepiséw oraz procedur administracyjnych.

CELE SZCZEGOLOWE

Po zakoniczonych zajeciach uczniowie/uczennice:

e wiedzg jakie istniejg w Polsce ograniczenia swobody dziatalnosci
gospodarczej

e potrafig poda¢ przyktady dziatalnosci gospodarczych, ktére
podlegaja ograniczeniom

e wiedzg jakie elementy powinny zawiera¢ firmy (nazwy)
poszczegdlnych form prawnych

e potrafig odszuka¢ w Internecie informacje m.in. nt. ograniczen
swobody dziatalno$ci gospodarczej.

OCENIE PODLEGAC BEDA:

e aktywno$¢ i zaangazowanie ucznia/uczennicy podczas lekcji
e poprawno$¢ wykonywania zadanych ¢wiczen,
e umiejetno$¢ wspotpracy w grupie.
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PLAN LEKCJI

ETAPY PROCEDURA

UWAGI
METODYCZNE

INNE UWAGI

dziatalno$ci gospodarczej zadajac
uczniom/uczennicom nastepujgce pytania:

dziatalnosci gospodarczej?
ograniczeniami swobody dziatalno$ci

gospodarczej?
Celem dyskus;ji jest uswiadomienie

1. Nauczyciel/ka inicjuje dyskusje nt. swobody

e (o oznacza swoboda dziatalno$ci gospodarcze;j?
e (zy istniejg jakie$ ograniczenia swobody

e Jakie znacie rodzaje dziatalnosci, ktére objete sa

uczniom/uczennicom, iz istniejg rodzaje dziatalnosci
ktére nie sg dostepne dla firm bez ograniczen.

dyskusja

rejestru dzialalnosci regulowane;.

(Zalacznik 1).

2. Nauczyciel/ka prezentuje uczniom/uczennicom
istniejace rodzaje ograniczen swobody dziatalnosci
gospodarczej - koncesje, licencje, zezwolenia, wpis do

Nauczyciel /ka moze skorzysta¢ z prezentacji

mini wyktad

Zatacznik 1
Prezentacja

dziatalno$ci gospodarczej.

ustawe.

celu znalezienia nastepujacych informacji:
posiadanie koncesji

posiadanie licencji lub zezwolenia

3. Nauczyciel/ka informuje uczniéw/uczennice, iz duzo
informacji nt. ograniczen swobody dziatalnosci
gospodarczej znajduje sie w Ustawie o swobodzie

4. Uczniowie/uczennice wyszukujg w Internecie ww.

5. Zadaniem uczniéw/uczennic bedzie analiza ustawy w
e przyktady dziatalnosci, dla ktérych wymagane jest

e przyktady dziatalnosci, dla ktérych wymagane jest

[moze zaistnie¢ konieczno$¢ odnalezienia kolejnej
ustawy wskazanej w analizowanym dokumencie]

praca

grupowa
pracaz
tekstem

Aktualne
akty
prawne
dostepne sg
na stronie
sejmowej
Www.isip.se
jm.gov.pl

(warunki, optaty, zaangazowane organy):

procedur administracyjnych na stronie
http://www.eu-go.gov.pl/pl/dla-
przedsiebiorcy/procedury/zezwolenia/

6. Uczniowie/uczennice wyszukujg w Internecie
procedury administracyjne zwigzane z zaktadaniem i
prowadzeniem przyktadowych rodzajéw dziatalnosci

prowadzenie agencji ochrony mienia i oséb, kasyna,
biura podrézy etc. Mozna skorzysta¢ asystenta

praca
grupowa
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10. Nauczyciel/ka ttumaczy uczniom/uczennicom czym
jest ‘firma’ zgodnie z zapisami Kodeksu cywilnego i z
czego powinna sie sktada¢ w przypadku
poszczegblnych form prawnych.

Nauczyciel /ka moze poprosi¢ uczniéw/uczennice, by
odszukali w Internecie ustawe Kodeks cywilny i
Kodeks spotek handlowych i sami znalezli wymagania
dot. nazw form prawnych i zreferowali klasie.

mini wyktad | Zatacznik 2

11. Uczniowie/uczennice w grupach robig burze mozgow burza
dot. nazwy dla swojej dziatalno$ci. Grupy prezentujg mozgow,
swojg nazwe na forum klasy i pozostali praca
uczniowie/uczennice sprawdzaja poprawnos¢ grupowa,
podanych nazw. dyskusja

1. Nauczyciel/ka sprawdza ile uczniowie/uczennice
zapamietali z lekcji zadajac wybranym osobom
pytania:

e Jakie rodzaje dziatalnosci gosp. wymagaja w
Polsce objete sg ograniczeniami (podaj
przyktady)?

e Jakie elementy powinna zawiera¢ firma (nazwa)
jednoosobowej dziatalno$ci gospodarczej?

pogadanka

Zadanie domowe do wyboru

Lista zalacznikéw

Zalacznik 1 Prezentacja nt. ograniczen swobody dziatalno$ci gospodarczej - dostepna w
osobnym pliku

Zalacznik 2 Material dot. oznaczenia przedsiebiorcy


http://www.eu-go.gov.pl/pl/dla-przedsiebiorcy/procedury/zezwolenia/
http://www.eu-go.gov.pl/pl/dla-przedsiebiorcy/procedury/zezwolenia/

ZALACZNIKI

Zalacznik 2

Oznaczenie

przedsiebiorcy czyli firma (nazwa) pod ktéra dziata przedsiebiorca

Przy wyborze nazwy przedsiebiorcy musza pamietac, ze nie jest to wybér dowolny i przepisy
szczegotowo okreslajag co powinno i co moze sie znalez¢é w nazwie poszczeg6élnych form

organizacyjno-prawnych.

Ponizsze przepisy Kodeksu Cywilnego podajg ogdélne wytyczne dot. wyboru firmy:

Art. 432

Art. 433

Art. 434

Art. 435

§ 1. Przedsiebiorca dziata pod firma.

§ 1. Firma przedsiebiorcy powinna sie odréznia¢ dostatecznie od firm
innych przedsiebiorcéw prowadzacych dziatalno$¢ na tym samym rynku.

§ 2. Firma nie moze wprowadza¢ w btad, w szczegdlnosci co do osoby
przedsiebiorcy, przedmiotu dziatalnos$ci przedsiebiorcy, miejsca
dziatalno$ci, Zrédet zaopatrzenia.

Firma osoby fizycznej jest jej imie i nazwisko. Nie wyklucza to wtgczenia do
firmy pseudonimu lub okreslen wskazujacych na przedmiot dziatalnosci
przedsiebiorcy, miejsce jej prowadzenia oraz innych okres$len dowolnie
obranych.

§ 1. Firma osoby prawnej jest jej nazwa.

§ 2. Firma zawiera okre$lenie formy prawnej osoby prawnej, ktére moze
by¢ podane w skrocie, a ponadto moze wskazywac na przedmiot
dziatalnosci, siedzibe tej osoby oraz inne okreslenia dowolnie obrane.

§ 3. Firma osoby prawnej moze zawiera¢ nazwisko lub pseudonim osoby
fizycznej, jezeli stuzy to ukazaniu zwigzkow tej osoby z powstaniem lub
dziatalnos$ciag 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.

Szczegotowe informacje dot. spétek prawa handlowego znajduja sie w Kodeksie spétek

handlowych.

Forma

organizacyjno-

Przepisy dot. wyboru firmy
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prawna

firma spotki
jawnej

Firma spo6tki jawnej powinna zawiera¢ nazwiska lub firmy (nazwy)
wszystkich wspoélnikéw albo nazwisko albo firme (nazwe) jednego albo
kilku wspolnikéw oraz dodatkowe oznaczenie ,spotka jawna”.
Dopuszczalne jest uzywanie w obrocie skrétu ,sp. j.”.

firma spoftki
partnerskiej

Firma spoéiki partnerskiej powinna zawiera¢ nazwisko co najmniej
jednego partnera, dodatkowe oznaczenie ,i partner” badz ,i partnerzy”
albo ,spotka partnerska” oraz okreSlenie wolnego zawodu
wykonywanego w spotce.

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

Firmy z oznaczeniem ,i partner” badZ ,i partnerzy” albo ,spétka
partnerska” oraz skrétu ,sp.p.” moze uzywac tylko spétka partnerska.

firma spotki
komandytowej

Firma sp6tki komandytowej powinna zawiera¢ nazwisko jednego lub
kilku komplementariuszy oraz dodatkowe oznaczenie ,spotka
komandytowa”.

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

Jezeli komplementariuszem jest osoba prawna, firma spétki
komandytowej powinna zawiera¢ peine brzmienie firmy (nazwy) tej
osoby prawnej z dodatkowym oznaczeniem ,sp6tka komandytowa”. Nie
wyklucza to zamieszczenia nazwiska komplementariusza, ktéry jest
osobag fizyczna.

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

firma spoftki
komandytowo-
akcyjnej

Firma spo6tki komandytowo-akcyjnej powinna zawiera¢ nazwiska
jednego lub kilku komplementariuszy oraz dodatkowe oznaczenie
,Spotka komandytowo-akcyjna”.

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

Jezeli komplementariuszem jest osoba prawna, firma spotki
komandytowo-akcyjnej powinna zawiera¢ peine brzmienie firmy
(nazwy) tej osoby prawnej z dodatkowym oznaczeniem ,spotka
komandytowo-akcyjna”. Nie wyklucza to zamieszczenia nazwiska
komplementariusza, ktory jest osobg fizyczna.

Nazwisko albo firma (nazwa) akcjonariusza nie moze by¢ zamieszczane
w firmie spotki. W przypadku zamieszczenia nazwiska albo firmy
(nazwy) akcjonariusza w firmie spoétki akcjonariusz ten odpowiada
wobec 0s0b trzecich tak jak komplementariusz.

firma spotki
Z 0.0.

Firma sp6tki moze by¢ obrana dowolnie; powinna jednak zawierac
dodatkowe oznaczenie ,spo6tka z ograniczong odpowiedzialnos$cia”.
Dopuszczalne jest uzywanie w obrocie skrétu ,spotka z o0.0.” lub ,sp. z
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0.0. .

firma spolki | 1. Firma spotki moze by¢ obrana dowolnie; powinna zawiera¢ dodatkowe
akcyjnej oznaczenie ,spotka akcyjna”.
2. Dopuszczalne jest uzywanie w obrocie skrotu ,S.A.”.
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SCENARIUSZ 6 — PRZEZORNY ZAWSZE UBEZPIECZONY

TEMAT LEKCJI

PRZEZORNY ZAWSZE UBEZPIECZONY

OPCJONALNIE TYTUL MODULU
w KURSIE IPC

UBEZPIECZENIA

CZAS REALIZAC]I:

1 godzina lekcyjna (45 minut)

METODY PRACY

Pogadanka, elementy wyktadu, prezentacja, dyskusja,
Opcjonalnie praca z kursem ,Zaktadanie wtasnej firmy” IPC modut
6 pt. ,Ubezpieczenia”

FORMY PRACY

e pracaw grupie
e praca indywidualna

SRODKI DYDAKTYCZNE:

Laboratorium komputerowe z dostepem do internetu,
Opcjonalnie kurs ,Zaktadanie wtasnej firmy” IPC modut 7 pt.
»Lokalizacja i umowa najmu”

CEL OGOLNY:

Celem ogdlnym lekcji jest zapoznanie uczniéw/uczennic z celem
ubezpieczen, z rodzajami ubezpieczen, ktore firmy moga znalez¢
w ofercie ubezpieczycieli oraz wskazanie na jakie aspekty polisy
ubezpieczeniowej powinno zwracac sie szczegdlng uwage.

CELE SZCZEGOLOWE

Po zajeciach uczen/uczennica powinien/powinna:

e znac cel zawierania ubezpieczen w firmie,

e znac¢ podstawowe pojecia z zakresu ubezpieczen;

e znac¢ podstawowe produkty ubezpieczeniowe przeznaczone
dla firm;

e znac¢ podstawowe elementy polisy ubezpieczeniowe;j.

OCENIE PODLEGAC BEDA:

e aktywno$¢ i zaangazowanie ucznia/uczennicy podczas lekcji
e poprawno$¢ wykonywania zadanych ¢wiczen,
e umiejetno$¢ wspotpracy w grupie.
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PLAN LEKCJI

ETAPY

PROCEDURA

UWAGI
METODYCZNE

INNE UWAGI

1. Wprowadzajac uczniéw/uczennice do
tematu lekcji, nauczyciel /ka pyta klase
jakie znaja rodzaje ubezpieczen i jakie
ich zdaniem ubezpieczenia sg potrzebne
w przypadku prowadzenia dziatalnosci
gospodarcze;.

pogadanka
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1. Nauczyciel/ka dokonuje podsumowania
zagadnien poruszanych na lekgji i

111 komentuje prace uczniéw/uczennic pogadanka

podajac przyktady dobrych praktyk i

popetionych btedow.

Zadanie domowe do wyboru:

rozwigzanie testu do modutu 6 kursu pt. Ubezpieczenie
zapoznanie sie z modutem 7 kursu pt. Lokalizacja i umowa najmu.
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ZALACZNIKI

Zalacznik 1 Ogodlne warunki ubezpieczenia podmiotow gospodarczych ,Generali
presto”

Zalacznik 2 Ogodlne Warunki Ubezpieczenia ,Moja Firma”

Zalacznik 3 Proponowana lista pytan do dyskusji z uczniami/uczennicami

v W

© 0N o

Jakiego rodzaju ubezpieczenia wchodza w zakres produktéw firm Generali i STU Ergo
Hestia?

Poréwnaj przedmiot ubezpieczenia w ubezpieczeniu mienia w obydwu produktach
Poréwnaj zakres ubezpieczenia w ubezpieczeniu mienia w obydwu produktach.

0d jakich ryzyk chroni podmiot umowa mienia od pozaru i innych zdarzen losowych?
Poréwnaj zakresy ubezpieczenia w umowach mienia od pozaru i innych zdarzen losowych
obydwu ubezpieczycieli.

Co daje firmie ubezpieczenie od odpowiedzialno$ci cywilne;j?

Przed czym chroni polisa mienia od dewastac;ji?

Omoéw wytaczenia generalne wystepujace w polisie firmy Ergo Hestia.

Na czym polega ubezpieczeni na pierwsze ryzyko?

10. Na czym polega ubezpieczenie majatku na sumy state?
11. Prosze oméwic¢ wybrang klauzule dodatkowa.
12.]Jaki moze by¢ przewidywany koszt zawarcia catego pakietu i poszczegdlnych produktow?
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SCENARIUSZ 7 - DOBRA LOKALIZACJA TO PODSTAWA

TEMAT LEKCJI

DOBRA LOKALIZACJA TO PODSTAWA

OPCJONALNIE TYTUL
MoODULU W KURSIE IPC

LOKALIZACJA 1 UMOWA NAJMU

CZAS REALIZAC]I:

1 godzina lekcyjna (45 minut)

METODY PRACY Pogadanka, elementy wykladu, prezentacja, dyskusja,
Opcjonalnie praca z kursem ,,Zaktadanie wtasnej firmy” IPC modut 7
pt. ,Lokalizacja i umowa najmu”

FORMY PRACY e praca w grupie

e pracaindywidualna

SRODKI DYDAKTYCZNE:

Laboratorium komputerowe z dostepem do internetu, Kkarty
dydaktyczne

Opcjonalnie kurs ,Zaktadanie wtasnej firmy” IPC modut 7 pt
»Lokalizacja i umowa najmu”

CEL OGOLNY:

Celem ogdlnym lekcji jest zapoznanie uczniéw/uczennic z istotnymi
kryteriami lokalizacji firmy, wskazanie na co trzeba zwrdci¢ uwage
wynajmujgc powierzchnie w zaleznosci od branzy, w ktérej dziata
firma oraz wskazanie co uczniowie/uczennice powinny wzig¢ pod
uwage zanim podpiszg umowe najmu lub kupig nieruchomos¢.

CELE SZCZEGOLOWE

Po zajeciach uczen/uczennica powinien/powinna:

e znac istotne kryteria lokalizacji firmy,

e umie¢ wskaza¢ na co trzeba zwrdci¢ uwage wynajmujac
powierzchnie w zaleznosci od branzy;

e wiedzie¢ co powinien wzig¢ pod uwage zanim podpisze umowe
najmu lub kupi nieruchomos¢.

OCENIE PODLEGAC BEDA:

e aktywnos$¢ i zaangazowanie ucznia/uczennicy podczas lekgji,
e poprawno$¢ wykonywania zadanych ¢wiczen,
e umiejetno$¢ wspotpracy w grupie.

44



PLAN LEKCJI

ETAPY PROCEDURA

UwAGI
METODYCZNE

INNE UWAGI

ma wybor lokalizacji.

1. Nauczyciel/ka wprowadzajac temat lekcji, pyta
I uczniéw/uczennice jakie znaczenie dla firmy

pogadanka

tematyke.]

2. Nauczyciel /ka dzieli uczniéw/uczennice na 2-3
osobowe grupy. Uczniowie /uczennice pracujac
w zespotach maja za zadanie odnaleZ¢ w
Internecie informacje, w jaki sposéb krok po
kroku zlokalizowac¢ firmy z r6znych branz.
[W zalaczniku 1 znajduja sie artykutu pobrane
z internetu oraz linki do przyktadowych stron
internetowych opisujacych poszukiwang

3. Uczniowie/uczennice relacjonujg co udato im
sie znalez¢ i dyskutujg na forum klasy.

praca grupowa,
dyskusja

Zalacznik 1

réznych branz.

znalezionych informacji.

4. Uczniowie/uczennice pracujac w zespotach
maj3a za zadanie odnalez¢ (za pomoca
Internetu) przyktady typowych lokali firm z

5. Nauczyciel/ka moderuje dyskusje na temat

praca grupowa,
dyskusja

miejscowosci. Jako przyktad mozna
Zalaczniku 2.

informacje.

6. Uczniowie/uczennice pracujac w zespotach
maj3 za zadanie odnalez¢ (za pomoca

II Internetu) przyktadowe ceny wynajecia 1 m? w

wybranych lokalizacjach w Polsce (najwieksze

miasta, centra miast i obrzeza), a nastepnie

poréwnac te ceny z ceng najmu w ich

wykorzystac oferte znajdujaca sie w

7. Uczniowie/uczennice relacjonujg odnalezione

praca grupowa,
dyskusja

Zatgcznik 2.
Oferta
lokalizacyjna
Centrum
Handlowego
Europa Il i
Millenium Hall

w Rzeszowie

W razie pojawienia sie niejasnosci.

8. Uczniowie/uczennice wypeiniajg w kursie
¢wiczenie do biznesplanu dot. lokalizacji.
9. Nauczyciel/ka monitoruje prace grup i pomaga

praca z kursem

Internetu) przyktady uméw najmu.

wedtug nich najwazniejsze.

10. Uczniowie/uczennice pracujgc w zespotach
maj3 za zadanie odnalez¢ (za pomoca

11. Uczniowie/uczennice przedstawiajg gtbwne
czesci umowy najmu i wskazujg, ktére z nich sg

praca z
tekstem,
dyskusja

Zatacznik 3
Proponowana
lista pytan do

dyskusji
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12. Uczniowie/uczennice pracujac w zespotach
maj3a za zadanie poréwnaé mozliwosci
lokalizacji butiku odziezowego (lub innego
dowolnie wybranego rodzaju dziatalnosci praca grupowa
gosp.) w dwoch lokalizacjach w swoim miescie. dyskusja
Nauczyciel /ka moze narzuci¢ 2 miejsca lub
klasa moze zaproponowac ich zdaniem
najlepsze lokalizacje.

13. Nauczyciel /ka wywotuje dyskusje zadajac
pytania dotyczace omoéwionego tematu (lista dyskusja Zatacznik 3
pytan w Zalgczniku 3).

1. Nauczyciel/ka dokonuje podsumowania
zagadnien poruszanych na lekcji i komentuje
prace uczniéw/uczennic podajac przyktady
dobrych praktyk i popeinionych btedéw.

II pogadanka

Zadanie domowe do wyboru:

e rozwigzanie testu do modutu 7 kursu pt. Lokalizacja i umowy najmu

Lista zalacznikow

Zalacznik 1 Gdzie zlokalizowac siedzibe firmy?
Zalacznik 2 Oferty przykladowych firm
Zalacznik 3 Proponowana lista pytan do dyskusji




ZALACZNIKI

Zalacznik 1 - Gdzie zlokalizowac siedzibe firmy?

Opublikowano 20 stycznia 2011, autor: kryzys,

Zrédto: http://www.zsmecina.edu.pl/gdzie-zlokalizowac-siedzibe-firmy/ [10.02.2011]

O rentownosci firmy decyduje wiele czynnikéw. Czynniki te to przede wszystkim atrakcyjno$¢ oferty,
zwlaszcza na tle bezposredniej konkurencji czy jako$é Swiadczonych ustug. Ale nie tylko, bowiem oproécz
tych najbardziej typowych, wystepuja inne, mniej oczywiste. Jednym z czesto niedocenianych a bardzo
waznych jest wizerunek firmy. Jego wptyw na wynik finansowy przedsiebiorstwa jest trudny do
oszacowania, jednak fachowcy sg zgodni co do jednego - zaniedbany, jest pierwszym krokiem do upadku.

Wizerunek firmy to pojecie bardzo rozlegte, w innym zakresie dotyczace wielkich korporacji a w innym
mniejszych przedsiebiorstw lub dziatalnos$ci gospodarczych. Jednym z jego elementéw jest lokalizacja
siedziby firmy i temu elementowi warto sie przyjrze¢ juz na poczatku, najlepiej w momencie rejestracji
firmy. Na co zatem zwraca¢ uwage przy wyborze miejsca? Przede wszystkim nalezy sprawdzi¢ w jakiej
okolicy lokalizujemy firme. Firmy zlokalizowane w budynkach mieszkalnych, w zaniedbanej okolicy lub z
trudnym dojazdem, juz w pierwszym momencie nie wzbudzajg zaufania wsréd klientow. Co innego, gdy
adres jest rozpoznawalny i kojarzy sie z nowoczesnym centrum biznesowym lub zabytkowa cze$cig miasta.

Ceny najmu lub kupna lokalu uzytkowego w prestizowej lokalizacji moga przyprawi¢ o zawrot gtowy.
Czesto wlasnie ten problem staje sie najwieksza przeszkoda. Z pomoca przyj$¢ moga firmy oferujace ustuge
tzw. ,wirtualnego biura”. Ustuga ta nie tylko umozliwia zarejestrowanie firmy pod adresem $wiadczacej ja
firmy ale ré6wnieZ pomaga zapanowac¢ nad chaosem korespondencji, jakg zarzucani sg wtasciciele nowych
firm. Wazna sprawa jest, by oferowany przez $wiadczaca ustuge adres, naprawde miat prestizowe
znaczenie. Warto przyjrzec sie blizej ofercie réznych biur, bowiem wiele z nich w rzeczywisto$ci nie spetnia
tego kryterium. Znalezienie odpowiedniego ustugodawcy jest do$¢ proste i wystarczy do tego popularna
wyszukiwarka internetowa. Przyjrzyjmy sie zatem, w jaki sposéb znalez¢ odpowiednig firme, na
przyktadzie Warszawy.

Poszukiwania odpowiedniej firmy warto zaczgé¢ od wpisania w wyszukiwarke odpowiedniego zapytania.
Nie powinno by¢ ono zbyt ogélne, by uzyskane wyniki odpowiadaty potrzebom. Dobrym pomystem bedzie
Lwirtualne biuro warszawa” dzieki czemu w wynikach uzyskamy biura z interesujgcego miasta a dodatkowo
ich lokalizacja pojawi sie na mapie. Nie jest ztym pomystem poswieci¢ kilka minut na jej bliZsze poznanie,
bowiem nierzadko pod reklamowym hastem ,prestiz centrum miasta” kryje sie zaniedbany biurowiec
wsrod réwnie niezadbanych blokéw, w dodatku potozony dobrych kilka kilometréw od deklarowanego
centrum. Najlepszym wyborem bedzie biuro potozone w sasiedztwie siedzib znanych, duzych koncernéw,
niekoniecznie w centrum miasta. Siedziba firmy pod adresem spetniajacym powyzsze kryterium sprawi,
ze potencjalni klienci beda kojarzy¢ nasza firme z markami, ktére odniosty sukces, sa obecne na rynku i
maja stabilng pozycje. Nie zapominajmy, Ze nasz adres firmy, to podstawowa jej wizytoéwka

Pojawia sie pytanie: A co gdy adres ma stuzy¢ réwniez do spotkan z klientami? Wszystko zalezy od ich
intensywnosci. Jesli dziatalno$¢ firmy opiera sie na obstudze wielu klientéw dziennie, ktérzy osobiscie
musza stawi¢ sie w siedzibie firmy, wynajecia wtasnego lokalu jest nieuniknione. Jesli jednak spotkania
takie odbywaja sie co jaki$ czas, rozwigzaniem moze by¢ mozliwo$¢ wynajecia taniej salki konferencyjnej,
jaka ma w swojej ofercie wiekszo$¢ wirtualnych biur. Warto zastanowi¢ sie nad taka alternatywa dla
wynajmu lokalu lub organizowania spotkan w kawiarniach lub restauracjach. Sala konferencyjna nie tylko
zapewnia wiekszy komfort i jest tansza, ale dodatkowo buduje korzystny wizerunek firmy w oczach
klientéw.

Warto nie zapomina¢ o korzysciach ptyngcych z ,wirtualizacji” siedziby firmy. W krétkiej perspektywie
czasowej, krok ten przynosi wiele korzys$ci, w wiekszo$ci mozliwych do zmierzenia zasobem portfela.

47


http://www.zsmecina.edu.pl/gdzie-zlokalizowac-siedzibe-firmy/
http://www.zsmecina.edu.pl/author/kryzys/
http://www.zsmecina.edu.pl/gdzie-zlokalizowac-siedzibe-firmy/

GDZIE ZLOKALIZOWAC SIEDZIBE FIRMY - WYNAJEM BIURA BYDGOSZCZ

:'r'

Zasada jest jednak taka, ze im bardziej atrakcyjne miejsce tym wiekszy koszt najmu.
Atrakcyjno$¢ mozna mierzy¢ odlegtoscig danego lokalu od centrum miasta Bydgoszcz. Im
blizej centrum tym drozej. Ponadto na wysokie ceny mozemy natkngc sie réwniez w centrach
handlowych. Takie miejsca sg punktami, w ktérym skupia sie wielu ludzi, dlatego tez lokale w
takowych miejscach sg bardzo atrakcyjne. Jezeli jednak chodzi o wynajem biura Bydgoszcz, to
z pewnoscig centrum miasta bedzie lepszg lokalizacja. Jest to zwigzane gtéwnie z dostepem do
punktéw zlokalizowanych w sercu miasta. Zazwyczaj centra miast sg miejscami, w ktorych
tetni zycie. Wielu ludzi przybywa tutaj w celu zatatwienia réznego rodzaju spraw, czy
dokonania réznego rodzaju zakupow.

Zrédto:
http://www.biznesplanu.pl/gdziezlokalizowa%C4.%87siedzib%C4%99firmy,p2
[10.02.2011]
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Zalacznik 2

EUROPA I MA
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Oferta lokalizacyjna Centrum Handlowo-Rekreacyjne

Milenium Hall w Rzeszowie- wejdz na strone

http://www.milleniumhall.pl/index2.php i przejrzyj

zaktadki: Potencjat miasta, Lokalizacja i zasieg,
Millenium Hall, Zakupy, Rekreacja, Spotkanie, Biznes,

Wynajem, Galeria
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Zalacznik 3

Proponowana lista pytan do dyskusji:

1. Co trzeba wzia¢ pod uwage z zakresu lokalizacji zaktadajac dziatalno$¢ gospodarcza?
2. Jakie kryteria nalezy wzia¢ pod uwage lokalizujac siedzibe firmy?

3.
4
5

Jakie kryteria nalezy wziag¢ pod uwage lokalizujac firme handlowg?

. Jakie kryteria nalezy wziag¢ pod uwage lokalizujac firme przemystowg?

. O wyposazeniu lokalizacji w jakie media powinno sie pamieta¢ lokalizujgc firme w

konkretnym miejscu?
Kupic¢ lokal czy wynaja¢? Podaj wady i zalety kazdego rozwigzania.

Jakie zapisy powinna zawiera¢ umowa najmu?
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SCENARIUSZ 8 - CZY POTRZEBUJE KSIEGOWE]?

TEMAT LEKCJI

CZY POTRZEBUJE KSIEGOWE]?

OPCJONALNIE TYTUL
MODULU W KURSIE IPC

RACHUNKOWOSC W FIRMIE

CZAS REALIZAC]I:

1 godzina lekcyjna (45 minut)

METODY PRACY Pogadanka, rozmowa nauczajgca, praca z tekstem
Opcjonalnie praca z kursem ,Zaktadanie wtasnej firmy” IPC modut 8 pt.
»~Rachunkowosé i przeptywy gotowki”

FORMY PRACY e praca indywidualna

e praca w grupie

SRODKI DYDAKTYCZNE:

Laboratorium komputerowe z dostepem do internetu, karta
dydaktyczna

Opcjonalnie kurs ,Zaktadanie wtasnej firmy” IPC modut 8 pt.
»~Rachunkowos¢ i przeptywy gotowki”

CEL OGOLNY: Celem og6lnym lekcji jest zapoznanie uczniéw/uczennic z
podstawowymi formami ewidencji ksiegowej i formami
opodatkowania dziatalnosci przedsiebiorstwa.

CELE SZCZEGOLOWE Po zajeciach uczen/uczennica powinien/powinna:

e umiec okres$li¢ decyzje, jakie musi podja¢ osoba rozpoczynajaca
dziatalno$¢ gospodarcza w zakresie rachunkowosci,

¢ znac¢ podstawowe formy ewidencji ksiegowe;j,

e zna¢ podstawowe formy opodatkowania dziatalnosci
gospodarczej.

OCENIE PODLEGAC BEDA:

e aktywnos$¢ i zaangazowanie ucznia/uczennicy podczas lekgji,
e poprawno$¢ wykonywania zadanych ¢wiczen,
e umiejetno$¢ wspotpracy w grupie.
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PLAN LEKC]I

ETAPY

PROCEDURA

UWAGI
METODYCZNE

INNE UWAGI

Nauczyciel /ka wprowadzajgc temat lekgji,
pyta uczniéw/uczennice do czego jest w
firmie potrzebna ksiegowa?

pogadanka

Nauczyciel /nauczycielka rozdaje
uczniom/uczennicom kopie materiatow z
Zalacznika 1. Uczniowie/uczennice
Zapoznaja sie z tekstem.

Nastepnie nauczyciel/ka prosi wybranych

uczniéw/uczennice by scharakteryzowali

poszczegblne formy opodatkowania.

Nauczyciel /ka moze roéwniez zada¢

nastepujgce pytania:

e Jakie decyzje musi podja¢ osoba
rozpoczynajaca dziatalnos¢
gospodarcza w zakresie
rachunkowosci?

e (Czym charakteryzuja sie poszczegélne
formy opodatkowania?

e Jakie sg ograniczenia stosowania form
opodatkowania?

Nauczyciel /ka dokonuje podsumowania
zagadnien poruszanych na lekgcji i
komentuje prace uczniéw/uczennic
podajac przyktady dobrych praktyk i
popelnionych bteddw.

rozmowa
nauczajgca

pogadanka

Zatacznik nr 1.
Poréwnanie
form
prowadzenia
ewidencji
ksiegowej

Zadanie domowe do wyboru




ZALACZNIKI
Zalacznik 1
Formy ewidencji ksiegowej w firmie

Kazdy podmiot gospodarczy zobowigzany jest do prowadzenia ewidencji ksiegowe;j. Jest to zwigzane z
potrzeba obliczenia wielko$ci wyniku finansowego, struktury kosztéow czy zdolnosci firmy do
sptacania zobowigzan. Oprécz tych celéw, istotnych dla wtascicieli firmy, ewidencja ksiegowa stanowi
podstawe do ustalenia wysokos$ci podatku. W =zalezno$ci od formy prowadzenia dziatalnosci
gospodarczej obowigzek ten przyjmuje rézne formy i zakres.
Jaka forme ewidencji ksiegowej moga wybra¢ przedsiebiorcy rozpoczynajacy dziatalnos$¢
gospodarcza? Przedsiebiorcy, wykluczajac pewne wyjatki, moga wybraé¢ jedng z trzech form
opodatkowania swojej dziatalnosci gospodarczej podatkiem dochodowym:
e Kkarte podatkowa,
e ryczatt od przychodéw ewidencjonowanych,
e opodatkowanie na zasadach og6lnych (w wersji progresywnej lub liniowej).
Wybér formy opodatkowania uzalezniony gtéwnie od przedmiotu i formy dziatalnosci (indywidualna
dziatalno$¢ gospodarcza, spotka prawa cywilnego lub handlowego). Przedsiebiorca zaktadajacy firme
powinien ztozy¢ we wlasciwym urzedzie skarbowym o$wiadczenie o wyborze formy opodatkowania
podatkiem dochodowym jeszcze przed uzyskaniem pierwszego przychodu z dziatalnosci.
Wyboér wilasciwej formy opodatkowania podatkiem dochodowym jest jednym z warunkéow
powodzenia planowanej dziatalnos$ci gospodarczej. O tym, ktéra forma opodatkowania jest najlepsza,
decyduje przede wszystkim korzy$¢ finansowa: najlepszy jest ten podatek, ktory jest najnizszy. Pod
uwage trzeba jeszcze bra¢ inne elementy, takie jak:
e latwos$¢ obliczenia podatku i jego ewidencja ksiegowa - im forma rozliczenia podatkowego jest
prostsza, tym jest on korzystniejszy dla przedsiebiorcy
e koszt rozliczenia podatkowego - im forma rozliczenia podatkowego jest tansza
dla przedsiebiorcy, tym jest ona korzystniejsza. Koszt rozliczenia podatkowego moze by¢
mierzony zaréwno naktadem czasu pracy przedsiebiorcy, niezbednym do rozliczenia podatku,
jak réwniez wymiernym kosztem wydatkowanym w celu rozliczenia podatku jakim jest np.
koszt zatrudnienia pracownika na stanowisku ksiegowego lub koszt zakupu ustugi biura
rachunkowego.
W niektérych przypadkach forma opodatkowania zostaje przedsiebiorcy ustawowo narzucona (np. dla
aptek, lombardow czy kantorow).
Wybér wiasciwej formy opodatkowania jest jedng z najwazniejszych decyzji. Wptywa bowiem ona na
wielko$¢ zysku i strone organizacyjng planowanego przedsiewziecia. Wybor nieodpowiedniego
podatku moze skutkowac sytuacja, w ktdrej przedsiebiorca pomimo ponoszenia straty z dziatalnos$ci
gospodarczej bedzie ptacit wysoki podatek dochodowy .

Karta podatkowa

Karta podatkowa jest najprostszg formg optacania podatku dochodowego dla oséb fizycznych
prowadzacych dziatalno$¢ gospodarczg. Wybierajagc tg forme nie musimy prowadzi¢ ksiag
rachunkowych, co jest znaczacym utatwieniem. Nie mamy takze obowigzku skitadania zeznan
podatkowych w ciggu roku. Mozliwos¢ skorzystania z tej formy ograniczona jest jednak zgodnie z
przepisami tylko do niektérych rodzajéw dziatalno$ci gospodarcze;j.
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Podatek dochodowy jest ptacony w kwocie niezaleznej od wysokos$ci przychodéw i kosztéw jakie
ponosi przedsiebiorca, a wysoko$¢ zobowigzania podatkowego ustala w drodze decyzji urzedu
skarbowego dla danego roku podatkowego. Stawka podatku okre$lana jest kwotowo, a nie
procentowo, jej wysoko$¢ jest zalezna jest od:
¢ rodzaju dziatalnoSci gospodarczej,
e stanu zatrudnienia,
e miejsca prowadzenia dziatalnos$ci gospodarczej (liczby mieszkarncow).
Jest ona dostepna dla przede wszystkim dla dziatalnosci:
e ustugowej i wytworczo-ustugowej (np. ustugi Slusarskie, tapicerskie, krawieckie, fryzjerskie,
kosmetyczne);
e handlowej w zakresie handlu detalicznego Zywnos$cig, napojami, wyrobami tytoniowymi i
kwiatami;
e uslugowej w zakresie handlu detalicznego artykutami niezywno$ciowymi;
e gastronomicznej;
e ustugowej - taksdwkowej w zakresie przewozu oséb i tadunkow;
e w zakresie opieki domowej nad dzie¢mi i osobami chorymi.

Ryczatt od przychodow ewidencjonowanych
W przypadku wyboru opodatkowania w formie ryczattu od przychodéw ewidencjonowanych, istnieje
obowigzek ewidencji przychodéw z dziatalnos$ci gospodarczej, z rozbiciem na stawki podatku
ryczattowego. Podatek, ktory bedzie nalezato zaptaci¢ to wynik pomnozenia osiagnietych przychodéw
oraz wlasciwej stawki procentowej (Obowigzujace stawki podatku ryczattowego od osigganych
przychodoéw to: 3,0%, 5,5%, 8,5%, 17%, 20%).
Mozliwos¢ rozliczania sie z podatku dochodowego w formie zryczattowanej przystuguje
przedsiebiorcom, ktérzy rozpoczynaja dziatalno$¢ gospodarcza lub nie przekroczyli limitu
przychodéw w wysokosci 150 000 euro w roku poprzednim.
Zastosowanie konkretnej stawki uzaleznione jest od Zrodta przychodu
lub przedmiotu prowadzonej dziatalnosci, np.:
e 3,0 % w dziatalnoSci ustugowej w zakresie handlu oraz dziatalno$ci gastronomicznej
(z wyjatkiem przychodow ze sprzedazy napojow o zawarto$ci powyzej 1,5% alkoholu);
e 5,5 % w dziatalno$ci wytworczej i budowlanej;
e 8,5 % w dziatalnosci ustugowej, w przypadku najmu, podnajmu, dzierzawy (do kwoty umowy
stanowigcej rownowarto$¢ 4 000 euro);
e 17 % w dziatalnosci polegajgcej na Swiadczeniu niektédrych ustug niematerialnych (np.
wynajem samochodéw osobowych, hoteli, po$rednictwo w handlu hurtowym);
e 20 % w przypadku dziatalno$ci w tak zwanych wolnych zawodach.
Zaleta tej formy opodatkowania dochodu jest nizsza stawka procentowa podatku, ktéra moze
przektadac sie na oszczednos$ci podatkowe w poréwnaniu z opodatkowaniem na zasadach ogoélnych.
Niektéore rodzaje dziatalno$ci gospodarczej wykluczaja mozliwosé wyboru ryczattu jako formy
opodatkowania, sg to m.in.:
e posrednictwo finansowe,
e ustugi architektoniczne i inzynierskie,
e ustugi reklamowe oraz wykonywania fotografii reklamowych,
e ustugi detektywistyczne i ochroniarskie.
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Wazne! Nalezy pamietaé, ze jezeli zatrudniamy pracownikéw, to pomimo ograniczonych obowigzkéw
ewidencyjnych, dodatkowym obowigzkiem jest prowadzenie ewidencji zatrudnienia i Kkarty
przychod6éw pracownikow.

Opodatkowanie na zasadach ogdlnych

Zgodnie z ustawa o podatku dochodowym, podatkowa ksiege przychodéw i rozchodéw maja
obowigzek prowadzi¢ osoby fizyczne prowadzace dziatalno$¢ gospodarcza, spétki cywilne oséb
fizycznych, sp6tki jawne osob fizycznych oraz spéiki partnerskie - jezeli ich przychody netto ze
sprzedazy nie przekroczyty rownowartosci 1 200 tys. euro.

W przypadku opodatkowania na zasadach ogdlnych istnieje obowigzek prowadzenia zapisow
ksiegowych, zar6wno przychodoéw, jak i wydatkéw w formie ksiegi przychodéw i rozchodéw. Jej forma
jest Scisle okres$lona przepisami prawa podatkowego (rozporzadzeniem Ministra Finansow).

Jezeli przedsiebiorca nie zadeklaruje wyboru innej formy opodatkowania (np. ryczattu od przychodéw
ewidencjonowanych lub karty podatkowej czy tez opodatkowania wedlug liniowej, 19% stawki
podatku), ptaci podatek dochodowy wedtug skali progresywnej 18% i 32%.

Wysoko$¢ podatku dochodowego ptaconego wedtug w/w skali zalezy od faktycznie uzyskanych
dochodow. Ustalenie podstawy opodatkowania (ustalenie dochodu) odbywa sie na podstawie zapiséw
dokonywanych w prowadzonej przez przedsiebiorce ksiedze przychodéw i rozchodow

Przychéd - s3 to kwoty nalezne, nawet jesli nie zostaty faktycznie otrzymane. Przyktadowo, jezeli
przedsiebiorca wystawit fakture ptatng przelewem i nie otrzymat naleznosci przed koricem miesigca -
to kwota z faktury zalicza sie juz do jego przychodow).

Koszty uzyskania przychodéw - s3 to koszty poniesione w celu osiggniecia przychodéw lub
zachowania albo zabezpieczenia Zrédta przychodéw. Koszty bezposrednie, ktére mozna powigzaé
z okreSlonymi przychodami, wykazuje sie w momencie uzyskania przychodu (np. wydatki na zakup
towardw beda kosztem w dacie sprzedazy towaru). Pozostate koszty, zwigzane og6lnie z dziatalnoscia
podatnika, sg wykazywane w dacie poniesienia wydatku (np. wydatki na wynajem pomieszczenia).
Dochdd - jest to réznica pomiedzy przychodem a kosztami uzyskania przychodéw. Jesli koszty
uzyskania przychodéw przekraczajg wartos$¢ uzyskanych przychodéw, podatnik ponosi strate.
Podmioty, ktérych przychody netto ze sprzedazy przekroczyly rownowarto$¢ 1200 tys. euro. s3
zobowigzane, zgodnie z Ustawa o Rachunkowos$ci, prowadzi¢ ksiegi rachunkowe. Oproécz oso6b
fizycznych obowigzek ten dotyczy réwniez innych podmiotéw wskazanych w ustawie, bez wzgledu na
wielko$¢ przychodéw.

Jednostki te powinny posiada¢ dokumentacje opisujgcg w jezyku polskim przyjete przez nig zasady
(polityke) rachunkowosci, a w szczegdlnosci dotyczace okreslenia roku obrotowego i wchodzacych w
jego sktad okreséw sprawozdawczych, stosowanych metod wyceny aktywéw i pasywéw oraz
ustalania wyniku finansowego, sposobu prowadzenia ksigg rachunkowych, oraz systemu stuzgcego
ochronie danych i ich zbioréw. Zasadg jest, ze ksiegi rachunkowe prowadzi sie w siedzibie jednostki.
W przypadku ich prowadzenia poza siedzibg jednostki, kierownik jest obowigzany powiadomi¢
wilasciwy urzad skarbowy o miejscu prowadzenia ksigg oraz zapewni¢ dostepnos$¢ ksiag
rachunkowych do badania przez upowaznione organy kontroli zewnetrznej w siedzibie jednostki.
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SCENARIUSZ 9 — OD SKARBONKI DO ANIOLA BIZNESU

TEMAT LEKCJI

OD SKARBONKI DO ANIOLA BIZNESU

OPCJONALNIE TYTUL
MODULU W KURSIE IPC

JAK SFINANSOWAC SWOJA DZIAEALNOSC.

CZAS REALIZACJI:

1 godzina lekcyjna (45 minut)

METODY PRACY pogadanka, dyskusja, praca z tekstem
Opcjonalnie praca z kursem ,Zaktadanie wtasnej firmy” IPC modut 9
JJak sfinansowac swojq dziatalnos¢”

FORMY PRACY Praca indywidualna, praca w grupach,

SRODKI DYDAKTYCZNE:

Laboratorium komputerowe z dostepem do internetu,

karta dydaktyczna, karty dydaktyczne

Opcjonalnie kurs ,Zaktadanie wtasnej firmy” IPC modut 9 ,Jak
sfinansowac swojq dziatalnos¢”

CEL OGOLNY: Celem og6lnym jest zapoznanie uczniéw/uczennic ze zrédtami
finansowania dziatalnosci gospodarczej: jakie s3 dostepne na rynku
Zrédia kapitatu i finansowania na start oraz gdzie ich szukac.

CELE SZCZEGOLOWE Po ukonczeniu tego modutu uczen/uczennica powinien/powinna

by¢ w stanie:

e  Okresli¢ jakie mamy Zrédia kapitatu na start i gdzie ich szuka¢
e Okresli¢ kroki konieczne do pozyskania kapitatu na start.

e Opisaé potencjalne Zrédta finansowania.

OCENIE PODLEGAC BEDA:

e aktywno$¢ i zaangazowanie ucznia/uczennicy podczas lekgcji,
e poprawnos$¢ wykonywania zadanych ¢wiczen,
e umiejetnos¢ wspotpracy w grupie.
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PLAN LEKC]I

ETAPY

PROCEDURA

UWAGI
METODYCZNE

INNE UWAGI

Nauczyciel /ka objasnia uczniom/uczennicom czym

beda sie zajmowac podczas lekcji - jakg wiedze i

umiejetnosci nabeda. Aby wprowadzi¢ w temat

lekcji, nauczyciel/ka moze zada¢ przyktadowe

pytania do uczniéw/uczennic:

e Jakie znajg Zrédta finansowania rozpoczecia
dziatalno$ci gospodarczej ?

e Jakiejilosci Srodkdw pienieznych moze
oczekiwac nowo powstajaca mata firma?

e Jakie rodzaje pozyczek sg dostepne i ktére z nich

sg odpowiednie?
e (o zrobi¢, aby uzyska¢ finansowanie ?

pogadanka

1. Nastepnie nauczycielka rozdaje

uczniom/uczennicom zadanie (Zalacznik 1),
majace na usystematyzowanie wiedzy
uczniéw/uczennic z zakresu Zrédet finansowania
na start dziatalno$ci gospodarcze;j.

praca z
tekstem

Zalacznik 1
Rodzaje
zrodet
finansowania

Nauczyciel /ka dzieli klase na 2-3 osobowe grupy i
prosi, aby kazda z grup przygotowala tabelke
pokazujaca wszystkie zrodta kapitatu na
rozpoczecie swojej dziatalnosci.

Po wykonaniu zadania grupy prezentujg swoje
pomysty i uzasadniajg swoj wybor. Cata klasa
dyskutuje na temat zasadnosci wybranych zrédet
finansowania.

praca
grupowa,
pogadanka
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1. Nauczyciel/ka dokonuje podsumowania zagadnien

poruszanych na lekcji i komentuje prace
m uczniéw/uczennic podajac przyktady dobrych pogadanka
praktyk i popeiionych btedow.

2. Nauczyciel/ka moze zrobi¢ na koniec lekcji krotki Zatacznik 3
test sprawdzajacy ile materiatu Test
uczniowie/uczennice zapamietali lub tez sprawdzajacy
wykorzysta¢ go na poczatku kolejnej lekcji wiedze
(Zalacznik 3 - Test). dotyczaca

finansowania
dziatalnosci

Zadanie domowe do wyboru:

e rozwigzanie testu w module 9 kursu pt. Jak sfinansowa¢ swoja dziatalnosé

Lista zalacznikow

Zalacznik 1 Rodzaje zrodet finansowania

Zalacznik 2 Informacje na temat Venture Capital oraz Aniotow Biznesu

Zalacznik 3 Test sprawdzajacy wiedze dotyczaca zrédetl finansowania dziatlalnos$ci
firmy
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ZALACZNIKI

Zalacznik 1 Rodzaje zrodetl finansowania

Zaznacz, ktore ze zrodet kapitatu naleza do obcych zrédet finansowania a ktére do

wilasnych

Rodzaj funduszu (kapitatu)

Rodzaj zrodet finansowania

e Kredyty bankowe

o Kapital udzialowy

e Fundusz zatozycielki

o Kapital zapasowy

o Kapital wspodlnika

e Pozyczki

o Kapital rezerwowy

e Zobowigzania dlugoterminowe

e Fundusze specjalne

e Zobowigzania wekslowe

e Venture capital

Rozwigzanie zadania
Rodzaj funduszu (kapitatu)

Rodzaj Zrodel finansowania

e Kredyty bankowe Kapitat obcy
o Kapital udzialowy Kapital wlasny
e Fundusz zatozycielki Kapitat wlasny

o Kapital zapasowy

Kapital wlasny

o Kapital wspdlnika

Kapital wiasny

e Pozyczki Kapitat obcy
o Kapital rezerwowy Kapital wlasny
e Zobowigzania dlugoterminowe Kapitat obcy
e Fundusze specjalne Kapital wlasny
e Zobowigzania wekslowe Kapitat obcy

e Venture capital Kapitatl obcy
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Zalacznik 2 Informacje na temat Venture Capital oraz Aniotéw Biznesu

Funkcjonujace w Polce fundusze podwyzszonego ryzyka oraz inne formy finansowania
dziatalnosci gospodarczej

Stow kilka o Venture Capital

W Polsce juz od dtuzszego czasu mozemy zaobserwowac wzrastajace zainteresowanie
funduszami typu venture capital czyli wysokiego ryzyka. Tego typu Zrodto finansowania nie
jest jedynie Zrédtem kapitatu, coraz czeSciej staje sie tez Zrodtem kontaktow, wiedzy oraz
doswiadczenia w branzy. Jest to szczegdlnie wazne dla mtodych przedsiebiorstw, gdyz czesto
nie sg one dobrze rozeznane w biznesowych realiach.
Czym jest Venture Capital?
Sa to kapitatowe inwestycje specjalistyczne, ktére s3 dokonywane wspoélnie z przedsiebiorca
w celu sfinansowania przedsiebiorstwa we wczesnym stadium jego rozwoju (tzw. "zasiewu" i
startu) lub jego dalszej ekspansji. Akceptujac wysokie ryzyko, inwestor oczekuje w zamian
stopy zwrotu z inwestycji, ktéra jest wyzsza niz przecietnie uzyskiwana.?
Najwazniejsze cechy Venture Capital3:

e 53 S$cisle okre$lone w czasie: fundusze inwestowane na okres od 3 do 10 lat.
e nie s3 partnerami na zawsze: kiedy stabilizuje sie pozycja na rynku finansowanego
przedsiebiorstwa venture capital odsprzedaje swoje udziaty
e nie tylko udostepniaja mtodym ludziom kapital, ale pomagajg w zakresie dziatalnosci
inwestycyjnej, finanséw jak réwniez marketingu
e doradzajg w planowaniu dalszego rozwoju i powstawaniu dtugoterminowej strategii
firmy, ale tez poddajg uzyteczne strategie oraz ciekawe, praktyczne pomysty
e nie ingeruja w biezace sprawy dzialalnosSci przedsiebiorstwa, ale moga sobie
zastrzec mozliwo$¢ wptywu na decyzje strategiczne firmy
e monitorujg dzialanie nowego przedsiebiorstwa
e wymagaja by ,sktadano na ich rece” okresowe raporty dotyczgce wynikow
finansowych jakie do tej pory osiggneta firma, a takze by informowano ich
o jakichkolwiek problemach, by méc w razie konieczno$ci im szybko zapobiec
Klucz do sukcesu funduszy Venture Capital
Umiejetno$¢ wyszukiwania najbardziej atrakcyjnych przedsiewzie¢ to klucz do sukcesu
funduszy Venture Capital. Fundusze wybierajagc wsrod licznych pomystow na biznes ten
jeden, ktéry jest wart ich finansowania, stosujgc liczne kryteria selekcji. Do tychze kryteriow
mozemy zaliczy¢:
e wysoka stope zwrotu z inwestycji (50% rocznie)
e preferowanie firmy z dynamicznych sektoréw i branz, z duza dynamika wzrostu
e preferowanie firmy, ktéra posiada konkurencyjny produkt/ przewage
technologiczng/innowacyjnos¢
e silny zespot kierowniczy
e duzy lub rosnacy rynek
e strategia wyjScia.

2 http://www.private-equity.pl/vcjape.html, z dnia 02.02.2011r.
3 http://www.ipo.pl/venture_capital/aktualnosci_vc/venture_capital_i_co_dalej.html, z dnia 02.02.2011r.
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Aniotl biznesu jako pomocna dion
»,Bez tego typu inwestorow Graham Bell prawdopodobnie nie wynalaziby telefonu, a

Henry Ford nie wyprodukowatlby pierwszego samochodu.”
Anna Niemczycka

Obok funduszy venture capital coraz bardziej efektywng oraz popularng forma finansowania
stajg sie rowniez tzw. Anioly Biznesu (z ang. Business Angels). Aniotem zazwyczaj moze
zosta¢ zamozna osoba prywatna, ktéra jest w stanie zainwestowac S$rodki finansowe w
przedsiewziecia wydajace sie jej ciekawe. Jednak w zamian za pomoc finansowg, podobnie
jak Venture Capital, oczekuje udziatu w przedsiewzieciu oraz mozliwosci wpltywania na
strategiczne decyzje.
Réznicg miedzy Aniotem Biznesu a Venture Capital jest fakt, iz fundusz inwestuje cudze
srodKi, zebrane od innych inwestoréw (np. instytucji finansowych czy os6b prywatnych), z
kolei aniot biznesu inwestuje wlasne oszczednoSci.
Aniotowie Biznesu najczesciej szukaja mtodych firm, z ciekawym i innowacyjnym pomystem,
ktére sa w fazie poczatkowej, ale o duzym potencjale wzrostu. Oczywiscie liczg sie z
ogromnym ryzykiem, iz nie kazda inwestycja bedzie trafem w dziesiatke, ale ta ktdéra bedzie
trafiona, powinna przynies¢ ponadprzecietny zysk.
Dla kogo polski Aniot Biznesu?
» Jesli szukasz kapitatu w przedziale 100 tys. do 1,5 mln z} (z wyjatkami kwoty wyzsze)
» Twoj pomyst jest innowacyjny - obejmuje wyzsze technologie (IT, biotechnologia,
medycyna, Internet, elektronika, optyka, inzynieria). By¢ moze masz potencjat intelektualny.
» Masz gotowy projekt (faza poczatkujaca)
» Kadra posiada gotowy plan i determinacje do jego urzeczywistnienia
 Firma funkcjonuje w postaci sp6tki kapitatowej (z o. o. lub S.A.), lub jest w stanie sie nig sta¢
 Firma jest przygotowana do wspoétpracy i ewentualnego ponoszenie ryzyka wraz z Business
Angel.
Co daje Aniotl Biznesu:

» kapitat

» wiedze i doswiadczenie

e wsparcie

« kontakty biznesowe

Gdzie szukac¢ aniota?

Bezposredni kontakt z aniotami biznes nie jest fatwy. Dlaczego? Powdd jest prosty: z reguty
osoby zamozne bardzo niechetnie ujawniajg swojg tozsamos$¢ publicznie. Jedyng efektywna
forma kontaktu z aniotem biznesu jest skorzystanie z posrednictwa dziatajacych w Polsce
sieci aniotéw biznesu. Do najwiekszych sieci w Polce zaliczamy: Polska Sie¢/Stowarzyszenie
Anioléw Biznesu ,,PolBAN” powstatg w grudniu 2003 roku i nalezacg do European Business
Angels Network (EBAN) oraz sie¢ Aniolowie Biznesu Konfederacji Pracodawcow
Prywatnych ,Lewiatan LBA”. Funkcjonuje réwniez Slaska Sie¢ Anioléw Biznesu
(silban.pl).
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Europejskie ,anioty” upodobaty sobie szczeg6lnie Wielka Brytanie, gdzie jest ich okoto 18 tys.
Stolica Europejskiej Sieci Aniolow Biznesu jest Bruksela. EBAN European Business Angels
Network wspiera Europejska Komisja.

Jakie sa etapy procesu pozyskiwania finansowania?

1. Biznesplan przesytane do wybranej sieci aniotéw biznesu. Zadaniem tego dokumentu
jest zwiezte przedstawienie prawno-ekonomicznych aspektéw przedsiebiorstwa,
pozycji na rynku i perspektyw. W szczegélnoSci zwraca sie uwage na koncepcje
przedsiewziecia, kompetencje kadry zarzadzajacej i spodziewane wyniki finansowe.

2. JeSli sie¢ aniotdw biznesu zaakceptuje biznesplan, nastepuje spotkanie z
przedstawicielami sieci aniotéw oraz wypetnienie przygotowanego szablonu
streszczenia biznesplanu. Takie memorandum wysytane jest nastepnie do aniotéw
biznesu.

Jesli inwestor bedzie zainteresowany przestang mu oferta, dochodzi do spotkania
przedsiebiorcy z inwestorem. Rola sieci aniot6w biznesu w tym miejscu sie konczy, a to czy
zdobedziemy finansowanie od aniota jest kwestig skutecznych negocjaciji.
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Zalacznik 3 Test sprawdzajacy wiedze dotyczaca zrodetl finansowania dziatalnosci
firmy

Test jednokrotnego wyboru

1. Fundusze pozyczkowe:

poreczaja kredyt wowczas gdy przedsiebiorstwo nie posiada wymaganych przez bank
zabezpieczen, natomiast nie przekazujac wiasnych srodkow firmie

b. to forma finansowania polegajaca na udzielaniu wsparcia w postaci pozyczki,
c. angazuje Srodki finansowe w zamian za objecie cze$ci udziatow lub akgji.
d. to prywatniinwestorzy
2. Business angels to:
ludzie bardzo zamozni, dysponujacy nie tylko wysokim kapitatem ale réwniez odpowiednim
doswiadczeniem, wiedzg, umiejetnosciami oraz kontaktami biznesowymi moggcymi poméc w
rozwoju firmy
b. fundusz, ktéry angazuje Srodki finansowe w zamian za objecie cze$ci udziatéw lub akcji
c. forma finansowania polegajaca na udzielaniu wsparcia w postaci pozyczki
d. rodzaj funduszu inwestycyjnego
3. Kryterium selekcji funduszy venture capital nie jest:
a. Konkurencyjny produkt
b. Przewaga technologiczna
c. Silny zespo6t kierowniczy
d. Niska stopa zwrotu z inwestycji
4. Fundusze poreczeniowe:
a. angazuje $rodki finansowe w zamian za objecie czeSci udziatéw lub akcji.
b. to forma finansowania polegajgca na udzielaniu wsparcia w postaci pozyczki
c. poreczajg kredyt wowczas gdy przedsiebiorstwo nie posiada wymaganych przez bank
zabezpieczen
d. sa nazywane funduszami venture capital
5. Proces pozyskania dotacji na start z Unii Europejskiej sklada sie miedzy innymi z
nastepujacych
etapow:
a. Wybdr odpowiedniego programu,
b. Przygotowanie dokumentacji,
c. Ztozenie projektu
d. Wszystkie odpowiedzi sg prawidiowe
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Odpowiedzi do testu

1. Fundusze pozyczkowe:
a. poreczajg kredyt wéwczas gdy przedsiebiorstwo nie posiada wymaganych przez bank
zabezpieczen, natomiast nie przekazujac wiasnych srodkow firmie
b. to forma finansowania polegajaca na udzielaniu wsparcia w postaci pozyczki,
c. angazuje Srodki finansowe w zamian za objecie czesci udziatéw lub akgji.
d. to prywatni inwestorzy
2. Business angels to:
ludzie bardzo zamozni, dysponujacy nie tylko wysokim kapitalem ale rowniez
odpowiednim doswiadczeniem, wiedza, umiejetnosciami oraz kontaktami
biznesowymi mogacymi pomdc w rozwoju firmy
b. fundusz, ktéry angazuje Srodki finansowe w zamian za objecie cze$ci udziatéw lub akcji
c. forma finansowania polegajaca na udzielaniu wsparcia w postaci pozyczki
d. rodzaj funduszu inwestycyjnego
3. Kryterium selekcji funduszy venture capital nie jest:
a. Konkurencyjny produkt
b. Przewaga technologiczna
c. Silny zespo6t kierowniczy
d. Niska stopa zwrotu z inwestycji
4. Fundusze poreczeniowe:
a. angazuje srodki finansowe w zamian za objecie cze$ci udziatéw lub akcji.
b. to forma finansowania polegajaca na udzielaniu wsparcia w postaci pozyczki
c. poreczaja kredyt wowczas gdy przedsiebiorstwo nie posiada wymaganych przez
bank zabezpieczen
d. s3 nazywane funduszami venture capital
5. Proces pozyskania dotacji na start z Unii Europejskiej sklada sie miedzy innymi z
nastepujacych
etapow:
a. Wybér odpowiedniego programu,
b. Przygotowanie dokumentacji,
c. Ztozenie projektu
d. Wszystkie odpowiedzi sa prawidlowe
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SCENARIUSZ 10 — SPRZEDAZ TRADYCYJNA CZY INTERNET?

TEMAT LEKCJI

SPRZEDAZ TRADYCYJNA CZY INTERNET?

OPCJONALNIE TYTUL
MODULU W KURSIE IPC

HANDEL ELEKTRONICZNY

CZAS REALIZACJI:

1 godzina lekcyjna (45 minut)

METODY PRACY Pogadanka, elementy wyktadu, praca z tekstem, pogadanka
Opcjonalnie praca z kursem ,Zaktadanie wtasnej firmy” IPC modut 10
»~Handel elektroniczny”

FORMY PRACY e pracagrupowa

e pracaindywidualna

SRODKI DYDAKTYCZNE:

Laboratorium komputerowe z dostepem do internetu, karta
dydaktyczna

Opcjonalnie kurs ,Zaktadanie wtasnej firmy” IPC modut 10 ,Handel
elektroniczny”

CEL OGOLNY: Celem ogdlnym jest zapoznanie uczniéw/uczennic z podstawowymi
zagadnieniami  dotyczacymi  handlu  elektronicznego  oraz
wykorzystania Internetu do marketingu on-line.

CELE SZCZEGOLOWE Po realizacji lekcji uczniowie i uczennice powinni:

e umie(¢ zdefiniowac¢ handel elektroniczny,

e zdefiniowa¢ oraz poda¢ znaczenie pozycjonowania stron
internetowych,

e opisa¢ mozliwo$ci promowania firmy poprzez mailing.

OCENIE PODLEGAC BEDA:

e aktywno$¢ i zaangazowanie ucznia/uczennicy podczas lekgji,
e poprawno$¢ wykonywania zadanych ¢wiczen,
e umiejetno$¢ wspotpracy w grupie.
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PLAN LEKC]I

ETAPY

PROCEDURA

UWAGI
METODYCZNE

INNE UWAGI

Nauczyciel/ka zapoznaje ucznidéw/uczennice z
podstawowymi pojeciami zwigzanymi z tematem
lekcji. Dyktuje uczniom/uczennicom definicje
handlu elektronicznego, ktéra brzmi:
»Handel elektroniczny (ang. E-commerce) to
specyficzny rodzaj handlu obejmujqcy zakup i
sprzedaz towaréw oraz ustug, wykorzystujqcy sie¢
internetowq jako Srodek wymiany pomiedzy
kupujgcymi a sprzedajqcymi. Ze wzgledu na globalny
zasieg sieci internetowej istnieje mozliwos¢ dotarcia
do konsumentéw catego globu. Rozpowszechniong
formqg handlu elektronicznego sq sklepy internetowe”.
Nauczyciel /ka zapisuje na tablicy skréty: B2B, B2C,
C2C, C2B i pyta uczniéw/uczennice czy znaja ktorys
z nich.
Nastepnie, nauczyciel/ka dokonuje podziatu handlu
elektronicznego ze wzgledu na podmioty biorgce w
nim udziat. Wyr6zniamy tym sposobem:
e handel elektroniczny pomiedzy firmami (B2B,
ang. Business to Business),
¢ handel elektroniczny pomiedzy firmg a
konsumentem (B2C, ang. Business to Customer),
e handel elektroniczny pomiedzy konumentami
(C2C, ang. Customer to Customer),
¢ handel elektroniczny pomiedzy konsumentem a
firmg (C2B, ang. Customer to Business). .

elementy
wyktadu
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Uczniowie/uczennice otrzymuja do rozwigzania
zadanie. Cwiczenie polega na tym, aby dopasowaé
poszczegblne wartosci (dotyczace bankowosci
elektronicznej w Polsce) do odpowiadajacych im
sformutowan. Tre$¢ (¢wiczenia znajduje sie w
Zalaczniku 1.

praca
indywidualna

Zalacznik
1

Uczniowie/uczennice zapoznaja sie z czeScig kursu

10.2.0-10.2.2 a nastepnie odpowiadaja na pytania

nauczyciela:

e Na czym polega pozycjonowanie stron?

e  Wymien kilka kluczowych czynnikéw udanego
marketingu poprzez wyszukiwarki

e Na czym polega mailing elektroniczny?

praca z
kursem,
pogadanka

III

Nauczyciel/ka dokonuje podsumowania lekcji

przytaczajac ponizsze wnioski:

e Strona internetowa moze pomdc firmie zdoby¢
klientéw, ktérych moégtby$ w inny spos6b nie
zdoby¢.

¢ Handel elektroniczny moze pomoc zwiekszy¢
poziom sprzedazy, dajac firmie globalny zasieg.

e  Wyszukiwarki mozna wykorzysta¢ do
promowania strony w Internecie. Poprzez
lepsze pozycjonowanie w wyszukiwarce mozesz
zwiekszy¢ ilo$¢ potencjalnych klientéw
odwiedzajacych strone internetowa.

pogadanka

Zadanie domowe do wyboru:

wykonanie ¢wiczenia do biznesplanu w module Handel elektroniczny (10.3.0)

przygotowanie informacji nt. planéw zwigzanych ze strong internetowg firmy oraz
mozliwosci rozwoju swojego wybranego rodzaju dziatalno$ci w Internecie.
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ZALACZNIKI

Zalacznik nr 1.

Wpisz odpowiednie wartoSci znajdujace sie ponizej w puste pola.

Bankowo$¢ elektroniczna w Polsce w liczbach (koniec 2009 roku):

liczba klientéw, ktérzy maja umowe bankowosci elektronicznej wyniosta ponad
liczba aktywnych klientéw bankowosci elektronicznej to ..uuueessssranssns

ponad ...coweneen. Wyniosta  wielkos¢  wolumenu przelewéw elektronicznych
wykonywanych miesiecznie przez Klientow bankowoSci elektronicznej

blisko ............ matych oraz Srednich firm korzystata z bankowosci elektronicznej

liczba duzych Klientéw Kkorporacyjnych korzystajacych z kont bankowych przez
Internet wyniosta ...cusesnesns s

aktywny Klient indywidualny wykonuje $rednio miesiecznie ponad ....... transakcji
elektronicznych.

Zrédto: http://transakcje.pl

Odpowiedzi:

liczba klientéw, ktérzy majg umowe bankowosci elektronicznej wyniosta ponad 14 milionéw
liczba aktywnych klientéw bankowoSci elektronicznej to 8,4 miliona

o ponad milion wzrosta w 2009 roku liczba oséb, aktywnie korzystajacych z bankowosci
elektronicznej

ponad 44 mld wyniosta wielkos¢ wolumenu przelew6éw elektronicznych wykonywanych
miesiecznie przez Klientéw bankowosci elektronicznej

blisko 50% matych oraz $rednich firm korzystata z bankowosci elektronicznej

liczba duzych Klientow korporacyjnych korzystajacych z kont bankowych przez Internet
wyniosta 104 tysiace

aktywny Klient indywidualny wykonuje S$rednio miesiecznie ponad 8 transakcji
elektronicznych.
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SCENARIUSZ 11 - ZAMIAST WLASNEGO — SPRAWDZONY POMYSE NA BIZNES?

TEMAT LEKCJI

ZAMIAST WEASNEGO - SPRAWDZONY POMYSE NA BIZNES?

OPCJONALNIE TYTUL
MODULU W KURSIE IPC

ZAKUP FIRMY LUB FRANCZYZA

CZAS REALIZAC]I:

1 godzina lekcyjna (45 minut)

METODY PRACY Pogadanka, praca z tekstem,
Opcjonalnie praca z kursem ,Zaktadanie wtasnej firmy” IPC modut 11
»Zakup firmy lub franczyza”

FORMY PRACY

e praca grupowa
e pracaindywidualna

SRODKI DYDAKTYCZNE:

Laboratorium komputerowe z dostepem do internetu, Kkarty
dydaktyczne

Opcjonalnie kurs ,,Zaktadanie wtasnej firmy” IPC modut 11 ,Zakup firmy
lub franczyza”

CEL OGOLNY: Celem ogdlnym jest zapoznanie uczniéw/uczennic z mozliwo$ciami
prowadzenia dziatalno$ci w ramach sieci franczyzowe;.
CELE SZCZEGOLOWE Po realizacji lekcji uczniowie /uczennice powinni/powinny umie¢:

e zdefiniowac pojecie franczyza,

e podac przyktady sieci franczyzowych,.

e okresli¢ zalety i wady franszyzy,

e podac elementy pakietu franczyzowego.

OCENIE PODLEGAC BEDA:

e aktywnos$¢ i zaangazowanie ucznia/uczennicy podczas lekgji,
e poprawno$¢ wykonywania zadanych ¢wiczen,
e umiejetno$¢ wspotpracy w grupie.
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PLAN LEKCJI

ETAPY

PROCEDURA

UWAGI
METODYCZNE

INNE
UWAGI

Wprowadzajac do tematu lekcji nauczyciel /ka moze
spyta¢ uczniéw/uczennice co majg wspolnego takie
firmy jak: McDonalds, Telepizza, Zabka, Top Secret,
Diverse, Qkartka... (moZna zmieni¢ na wtasne
przyktady, ktére wiadomo, Ze uczniowie/uczennice
beda znali). To wszystko marki, ktore dziatajg w
sieciach franczyzowych, ktére mozna ,kupic¢” i
prowadzic.

Nauczyciel/ka pyta uczniéw/uczennice czy wiedza
co to jest franczyza i jakie sg jej cechy i koszty.

pogadanka

II

Nauczyciel zapoznaje uczniéw/uczennice z pojeciem
franczyzy. Przywotuje jedng z definicji (Zalacznik
1), ktéra zawarta zostal w Kodeksie Etycznym
Franczyzy przyjetym przez Europejska Federacje
Franczyzy, a nastepnie prosi uczniéw/uczennice o
wskazanie kilku dodatkowych przyktadéw firm,
ktére dzialaja na zasadach franczyzy w Polsce,
szczegoblnie na rynku lokalnym.

pogadanka

Zalacznik
1

Uczniowie/uczennice majg za zadanie zapoznac sie
punktami 11.1.0 - 11.2.3 kursu, gdzie dowiedzg sie
jakie kroki nalezy przejS¢ w procesie zakupu firmy,
jakie wady i zalety wigza sie z kupowaniem
istniejacej lub nowej firmy oraz jakie znaczenie ma
okreslenie wartosci firmy.

praca z kursem

Uczniowie/uczennice w parach maja za zadanie
znalezienie w Internecie informacji na temat pakietu
franczyzowego wybranej firmy - co franczyzobiorca
otrzymuje w ramach optaty franczyzowej i ile ona

Wynosi.

praca grupowa

praca z tekstem

Uczniowie/uczennice  wypetniaja w  kursie

¢wiczenie do biznesplanu: Nabycie firmy (11.3.0).

praca grupowa

Uczniowie/uczennice zapoznaja sie z tekstem w
zataczniku, a nastepnie odpowiadaja na pytania
znajdujgce sie w zatgczniku (Zalacznik 2).

praca
indywidualna z
tekstem

Zalacznik
2

III

Nauczyciel /ka dokonuje podsumowania zagadnien
poruszanych i wprowadzonych na lekcji
przytaczajac ponizsze wnioski:

e Istnieje wiele mozliwosci zakupu firmy. Zanim
podejmiesz  decyzje, przeanalizuj
dostepne mozliwosci, weZ udziat w targach
branzowych, weZ pod uwage swoje osobiste

rézne

pogadanka
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doswiadczenia dotyczace tego typu firmy oraz
swoje mozliwosci finansowe.

e Zanim kupisz firme, ocen jej stabilnos$¢
finansowa.

e Jezeli zdecydujesz sie na franczyze, bierz pod
uwage tylko sprawdzone firmy o dobrej

reputacji.

Lista zalacznikow
Zalacznik 1 Definicja franczyzy

Zalacznik 2 Artykut dot. franczyzy




ZALACZNIKI
Zalacznik 1

»~Franczyza to system sprzedazy towarow, ustug lub technologii, ktory jest oparty na
Scistej i cigglej wspolpracy pomiedzy prawnie i finansowo odrebnymi i niezalezZnymi
przedsiebiorcami, franczyzodawcaq i jego franczyzobiorcami. Istota tego systemu polega
na tym, Ze franczyzodawca nadaje swoim franczyzobiorcom prawo oraz naktada na nich
obowiqzek prowadzenia dziatalnosci zgodnie z jego koncepcjq. W ramach i na okres
sporzqdzonej na pismie umowy franczyzowej oraz w zamian za bezposrednie lub
posrednie Swiadczenia finansowe uprawnienie to upowaznia franczyzobiorce do
korzystania z nazwy handlowej franczyzodawcy, jego znaku towarowego Iub
ustugowego, know-how, metod prowadzenia dziatalnosci gospodarczej, wiedzy
technicznej, systemu postepowania i innych praw wlasnosci przemystowej Iub
intelektualnej, a takie do korzystania ze statej pomocy handlowej i technicznej
franczyzodawcy.

Zrédio: http://www.franczyzawpolsce.pl

Znane jednostki franczyzowe funkcjonujgce w Polsce to np. Addidas, McDonalds, KFC,
Novotel.
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Zalacznik 2

Rekordowy przyrost punktéow franczyzowych. Raport o rynku franczyzy w Polsce 2010

Wedlug najnowszego raportu firmy doradczej PROFIT system, w ubieglym roku na polskim
rynku powstato ponad 5,5 tys. przedsiebiorstw na licencji franczyzowej. EKksperci szacuja, Ze w
tym roku polski rynek franczyzy ma szanse urosng¢ do 640 sieci franczyzowych, a liczba
punktéw franczyzowych moze przekroczy¢ 37 tys.

Franchising to sposéb na wiasny biznes oparty na cudzym, sprawdzonym pomysle. Jest
dtugookresowg, stata wspélpraca miedzy niezaleznymi przedsiebiorcami, franczyzodawcy a
franczyzobiorca, podczas ktérej franczyzodawca uzycza marki oraz w sposéb ciagly przekazuje
franczyzobiorcy ,know-how” przez caty okres obowigzywania umowy. W zamian franczyzobiorca
uiszcza na rzecz dawcy optaty franczyzowe lub inne uzgodnione $wiadczenia.

2009 rok - ruch obustronny

Mimo spowolnienia gospodarczego 2009 rok przynidst znaczacy wzrost liczby zawartych umow
franczyzowych i agencyjnych. Wedlug raportu PROFIT system na rynku pojawity sie 124 nowe sieci
franczyzowe, najwiecej w gastronomii oraz w handlu odziezg i obuwiem (pizzerie Biesiadowo, Outlet
Polska i City Hell - hurtownie i salony z koncdwkami kolekcji markowej odziezy, Click Fashion czy
Mohito). Na franczyzowym rynku pojawily sie tez: Multita (biuro podrézy z ofertami wielu
operatoréw), firma AK] Consuling (rekrutacja pracownikéw) oraz piekarnie Goraco Polecam
Nowakowski. Franczyza siega rowniez do dziedzin nowych, np. projektowania i budowy domoéw
jednorodzinnych (Arde Haus), wyspecjalizowanego handlu sprzetem rehabilitacyjnym (nalezaca do
t6dzkiego Mobilexu Galeria Zdrowia), artystycznego malowania wnetrz (Bajart) czy pomocy
logopedycznej (Dicto logopedia).

W 2009 roku przybyto ponad 5,5 tys. nowych punktéw franczyzowych - donosi raport PROFIT system.
Jest to najwiekszy przyrost w historii polskiej franczyzy. Najwiecej punktow przybyto w branzy art.
spozywczych i przemystowych - blisko 3 tysiace jednostek.

LiczBA SKLEPOW | PUNKTOW USLtUGOWYCH
PROWADZONYCH PRZEZ FRANCZYZOBIORCOW

37 000
et PRONT vyitem 32248
* « progroza 26640
20690 22 260
) i I I
2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010°

Ogotem na poczatku tego roku w Polsce dziatato 32 248 placéwek franczyzowych w ramach 565
systeméw. Eksperci PROFIT system szacujg, Ze jesli tempo wzrostu sie utrzyma, w tym polski rynek
franczyzy ma szanse urosnac¢ o blisko 70 nowych systemoéw, a liczba punktéw franczyzowych moze
przekroczy¢ 37 tys.

Spowolnienie gospodarcze bylo dla polskiej franczyzy roéwniez czasem weryfikacji modeli
franczyzowych - méwi Michat Wisniewski, dyrektor dziatu doradztwa we franczyzie PROFIT system. -
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Z naszych analiz wynika, Ze az 39 sieci zakonczyto dziatalno$¢ franczyzowa. Jest to najwieksza liczba
rezygnacji z modelu franczyzowego od 2003 roku.

Franczyza bankowa takze nie zaliczy 2009 roku do najbardziej udanych - w branzy przybyto zaledwie
346 placowek partnerskich. W tym roku jednak banki planuja uruchomienie okoto 700 placéwek na
licencji - najwiecej otwar¢ deklaruje Alior Bank (200) oraz Bank Zachodni WBK (100), ktéry w
ubieglym roku zakonczyt proces rebrandingu sieci minibank na placéwki BZ WBK Partner.

Z kryzysu obronng reka wyszty sieci z artykutami wykoniczenia i wyposazenia wnetrz (gtéwnie sieci
specjalistyczne, jak Komfort czy DDD Dobre Dla Domu), ktére planuja obecnie rozwo6j w matych
miastach.

LiczBA SYSTEMOW FRANCZYZOWYCH

ook PROFIY system

- 565

480
382
208 312
251
95
= i
=

1995 2000 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010

Polska franczyza na eksport

W ubieglym roku umocnita sie przewaga rodzimych sieci franczyzowych (410) nad zagranicznymi
(155). Juz 65 systemow (11,5 proc. ogétu sieci franczyzowych w Polsce) otwiera swoje placowki
handlowo-ustugowe poza granicami naszego kraju. Ekspansja zagraniczna jest w tym przypadku tzw.
sucieczka do przodu”, wyprzedzeniem sytuacji, w ktorej mogltoby nastapi¢ spowolnienie rozwoju
przedsiebiorstwa na polskim rynku. Gléwne kierunki ekspansji polskich systeméw to: Rosja, Czechy,
Stowacja, Ukraina, Litwa. Na kolejnych miejscach znajduja sie Wegry, Estonia, Lotwa, Austria i Niemcy.

Inwestycje we franczyze

Franczyza jest modelem biznesowym na kazdg kieszen. Wiele systeméw wymaga inwestycji nie
wiekszej niz 50 tys. zt. W 2009 roku w 56 proc. systeméw kwota inwestycji nie przekraczata 100 tys.
zt. Zaledwie 5 proc systemow franczyzowych wymaga inwestycji wiekszej niz 500 tys. zt. W 2009 roku
Srednia kwota inwestycji ksztaltowata sie ogétem na poziomie 264 tys. zt, a $Srednie przychody w
jednostce franczyzowej wyniosty $rednio 169 tys. zt.

Opracowanie: Dr Marta Joanna Ziétkowska oraz Michat Wisniewski z zespotem PROFIT system

Zrédito: http://franczyza.org.pl/raport-o-franczyzie

74


http://franczyza.org.pl/raport-o-franczyzie

Pytania:

6.

Czy rynek franczyzowy w Polsce jest rynkiem rozwijajagcym sie?

Podaj przyktady polskich systeméw franczyzowych.

Czy prawda jest, Ze franczyzobiorca uzycza marki oraz w sposob ciagly przekazuje
franczyzodawcy ,know-how” przez caly okres obowigzywania umowy?

Wymien gtéwne kierunki ekspansji polskich systemoéw franczyzowych.

Korzenie licencji w Polsce siegajg lat 50-tych XX wieku. Jakie instytucje uznawane s3 za jej
prekursoréow?

Jaki procent systeméw franczyzowych wymaga inwestycji wiekszej niz 500 tys. zt?

Odpowiedzi:

1.

Tak, eksperci szacuja, ze w tym roku polski rynek franczyzy ma szanse urosna¢ do 640
sieci franczyzowych, a liczba punktéw franczyzowych moze przekroczy¢ 37 tys.

Kawiarnia potaczona ze sklepem ,Podzeganie z Afryka” czy np. cukiernia ,Blikle”

Nie, to franczyzodawca uzycza marki oraz w cigglty sposéb przekazuje franczyzobiorcy ,know-
how” przez okres obowigzywania umowy.

Rosja, Czechy, Stowacja, Ukraina, Litwa, Wegry, Estonia, Lotwa, Austria i Niemcy.

Bank PKO BP oraz Poczta Polska

5%
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SCENARIUSZ 12 - WYKWALIFIKOWANY PRACOWNIK PILNIE POSZUKIWANY

TEMAT LEKCJI

WYKWALIFIKOWANY PRACOWNIK PILNIE POSZUKIWANY

OPCJONALNIE TYTUL
MODULU W KURSIE IPC

PRACOWNICY

CZAS REALIZAC]I:

1 godzina lekcyjna (45 minut)

METODY PRACY Dyskusja, pogadanka, studium przypadku, burza mézgoéw
Opcjonalnie praca z kursem ,Zaktadanie wtasnej firmy” Instytutu
Przedsiebiorczosci Cisco modut 12 ,,Pracownicy”

FORMY PRACY - praca indywidualna

- praca grupowa

SRODKI DYDAKTYCZNE:

Karty dydaktyczne

Opcjonalnie laboratorium komputerowe z dostepem do internetu i kurs
JZaktadanie wtasnej firmy” Instytutu Przedsiebiorczosci Cisco modut 12
~Pracownicy”

CEL OGOLNY: Podstawowym celem realizacji lekcji jest zapoznanie uczniéw/uczennic
z tematyka rekrutacji pracownikéw.
CELE SZCZEGOLOWE Po zakonczonej lekcji uczen/uczennica powinien/powinna:
e zna¢ wewnetrzne i zewnetrzne Zrodta rekrutacji,
e umiec okresli¢ potrzebne w firmie stanowiska pracy,
e umie¢ zidentyfikowa¢ umiejetnosSci, jakie powinien posiadac¢
pracownik, ktérego potrzebuje zatrudni¢ firma.
OCENIE PODLEGAC | o aktywno$c¢ i zaangazowanie ucznia/uczennicy podczas lekgcji,
BEDA: e poprawno$¢ wykonywania zadanych ¢wiczen,

e umiejetno$¢ wspotpracy w grupie.
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PLAN LEKCJI

ETAPY

PROCEDURA

UWAGI
METODYCZNE

INNE UWAGI

Wprowadzajac uczniéw/uczennice w temat
zaje¢, nauczyciel/ka moze zada¢ nastepujace
pytania:

e (Corobi firma, ktora chce zatrudni¢ nowego
pracownika? (Uczniowie powinni
zidentyfikowa¢ wewnetrzne i zewnetrzne
zrodta rekrutacji).

e Jakie sg przyktady wewnetrznych i
zewnetrznych zrodet rekrutacji?

pogadanka

II

Nauczyciel /ka dzieli uczniéw na 2-3 osobowe
grupy i prosi, by przygotowali liste pytan, jakie
chcieliby zada¢ kandydatowi do pracy w swojej
firmie. Nastepnie wszystkie grupy odczytuja
swoje listy i wspdlnie omawiajg pytania.
Nauczyciel /ka zwraca uwage na pytania, ktére
nie powinny by¢ zadawane na rozmowie
kwalifikacyjnej np. o plany zwigzane z
macierzynstwem lub poglady religijne.

praca w grupie

dyskusja

Uczniowie/uczennice pracujg indywidualnie i
maja za zadanie przygotowac liste
pracownikéw, jacy beda potrzebni w ich
wybranym rodzaju dziatalno$ci. Nastepnie
wybierajg jedno ze stanowisk i opracowujg dla
niego zestaw umiejetnosci, jakie oczekiwaliby
od kandydata. Nauczyciel /ka prosi kilka oséb o
prezentacje swoich prac. Wspdlnie dyskutujg z
klasg adekwatno$¢ wybranych umiejetnosci.

praca
indywidualna

prezentacje

dyskusja

Uczniowie/uczennice Zapoznaja sie
indywidualnie ze studium przypadku pt. ,Srogie
jury - proces rekrutacji
opisujacym  proces
rozmowy kwalifikacyjnej (Zatacznik 1) .

w browarze”,
rekrutacji, selekcji i
Uczniowie/uczennice odpowiadaja
indywidualnie na pytania przygotowane do
studium. Podsumowaniem zrealizowanego
¢wiczenia jest dyskusja zainicjowana przez
nauczyciela/nauczycielke.

praca
indywidualna

dyskusja

Zalacznik 1

III

. Nauczyciel/ka podsumowuje lekcje, poprzez

elementy dyskusji i rozmowe z
uczniami/uczennicami, co najbardziej ich
zainteresowato, jakie elementy
przeprowadzonej lekcji byty dla nich
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najatrakcyjniejsze.

Zadanie domowe do wyboru:
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ZALACZNIKI
Zalacznik nr 1
Karta dla ucznia/uczennicy ze studium przypadku
Srogie jury-proces rekrutacji w Browarze#
Wprowadzenie

Znalezienie pracy, a zwtaszcza dobrej pracy, zalezy m.in. od wiedzy kandydata na temat pisania
listow motywacyjnych i CV oraz od jego umiejetnosci zaprezentowania siebie w jak najlepszym swietle
podczas rozmowy kwalifikacyjnej. Wraz z doskonaleniem tej umiejetnosci przez kandydatéw,
przedsiebiorstwa stosujq coraz bardziej wyrafinowane procedury rekrutacji i selekcji. Przyktadem tego
typu dziatan jest niniejszy opis przypadku, przedstawiajqcy przebieg rozmowy kwalifikacyjnej jednego z
kandydatéw-Jakuba Grzecznego-starajqcego sie o zatrudnienie w charakterze merchandisera w
Browarze.

Jade na rozmowe kwalifikacyjng do Modlina koto K. Jest godzina 6.30 i znajduje sie prawie na
miejscu. Rozmowa ma sie rozpocza¢ o 8.00. zastanawiam sie wiec, co mam robi¢ przez 1,5 godziny.
Spostrzegam stacje benzynowa i mysle, Ze to dobry pomyst, aby zatrzymacé sie na niej, odpoczac¢ i
wypi¢ kawe. Przy okazji bede mogt zebra¢ mysli. Siedzac i delektujgc sie orzezZwiajagcym aromatem
rozchodzacym sie z filizanki zastanawiam sie, co mnie dzisiaj czeka. Jedno jest pewne: rozmowa
kwalifikacyjna.

0 ofercie zatrudnienia dowiedzialem sie najpierw od mojego znajomego- regionalnego
handlowca w Browarze. Nie musiat mnie dtugo przekonywad, ze jest to praca, ktérej szukam. Aby sie
upewnié¢, skorzystatem z formalnego Zrédta informacji-kupitem ,Gazete Wyborcza” w najblizszy
poniedziatek. Interesowat mnie tylko najchetniej czytany dodatek ,Praca”, w ktérym znalaztem
ogloszenie: Browar poszukuje oséb na stanowisko merchandisera na terenie Podkarpacia. Ponizej
znajduje sie to ogloszenie.

* Studium przypadku zostato zaczerpniete z ksiazki: A. Kozina (red.), Studia przypadkow z zakresu zarzqdzania,
Wyd. WSIiZ, Rzeszow 2004, studium przypadku pt. ,,Srogie jury — proces rekrutacji w Browarze”, autorzy: Agata
Szmulik, Elzbieta Sarzynska, s. 173-179, opracowanie pytan do studium przypadku: Malgorzata Lesniowska.
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Browar iR

p— -

Jestesmy jedna z najwigkszych i najnowoczesniejszych spotek L?
branzy piwowarskiej w Polsce. g
Poszukujemy 0sdb do wspoipracy w charakterze: ﬂ :

MERCHANDISEROW

na teren: Podkarpacia, Matopolski, Lubelszczyzny oraz Swigtokrzyski.
nr ref. MER/KR/04

Osoba zatrudniona na tym stanowisku odpowiedziaina bedzie glownie za:

* obstuge dotychezasowyceh i potencjalnych klientow Browaru w punk-
tach sprzedazy detaliczne) i gastronomiczng) na powierzonym terenie

« ekspozyeje produkiow w punkiach sprzedazy

= wspicranie dystrybucji produktéow na powierzonym terenic

Od kandydatow oczekujemy:

-

« 2.3 letniego dodwiadezenia na podobnym stanowisku
* zdolnodel interpersonalnych

* zaangarowania w realizacje celow

* samodzielnosel i Kreatywnosei ‘
* umiejetnosci organizacji pracy wiasne;

* dyspozyeyjnosci |
* prawa jazdy kat. B '
* wyzsze wyksztalcenie bedzie dodatkowym atutem

W zamian oferujemy:

s ¢ickawa i odpowiedzialng prace

» atrakcyjne wynagrodzenie oraz pakiet socjalny
* mozliwosci rozwoju zawodowego

» samochdd shuzbowy

Oferty zawierajace numer referencyjny, list motywacyjny oraz CV wraz z dopiskiem ,,Wy-
razam zgode na przetwarzanie moich danych osebowych dla potrzeb niezbednych do realizacji
' procesu reknnacji (zgodnie z Ustawq 2 29 sierpnia 1997 r. o ochronie danych osobowych DzU
nr 133 poz. 883)” prosimy nadsyfa¢ w terminie 7 dni od daty ukazania sie ogioszenia na adres:
Browar
Dzia} Personalny
Ulica f
Kod Miasto !

Zastrzegamy sobie prawo kontaktu tylko 2 wybranymi kandydatami.

Standardowo prosza o CV i list motywacyjny. Wysytam je w czwartek. Szkoda tylko, ze
wowczas jeszcze nie wiedzialem, jak nalezy poprawnie napisa¢ te dokumenty aplikacyjne. O jeden
zjazd za pdézno miatem na studiach zajecia przedmiotu Zarzadzanie zasobami ludzkimi na temat
rekrutacji.

Po miesigcu, kiedy juz prawie stracitem nadzieje, zadzwonita do mnie Pani Mariola z
zaproszeniem na rozmowe rekrutacyjna. Poinformowata o terminie, miejscu, powiedziata réwniez, ze
po wstepnej selekcji dokumentéw, aplikacyjnych zostaly wytypowane tylko trzy osoby do dalszych
etapow, w tym ja. Nadzieje odzyty.

Browar to znana na rynku firma. Od mojego znajomego wiem, w jaki sposéb sie w niej pracuje i
jak ludzie s3 traktowani. W takiej firmie zawsze chcialem pracowac. Wiedziatem, ze produkuje marke
piwa, ktora jest jedng z najlepiej sprzedajacych sie w Polsce, ponadto w swojej ofercie posiada jeszcze
5 innych marek.
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Poszukatem troche informacji o firmie w Internecie. Browar to jedna z najwiekszych i
najnowocze$niejszych spotek sektora piwowarskiego w Polsce. Pod wieloma wzgledami jest liderem
tej branzy, w jednym z kwartatéw 2003 r. jej sprzedaz osiggneta ponad 1 900 tys. hl, co stanowito
prawie 30% udziatu w rynku. Wielokrotnie na swoich stronach podkres$la, Ze swoéj sukces zawdziecza
bardzo dobrym pracownikom. Podoba mi sie to, ze firma inwestuje w ich rozwdj, umozliwia szkolenia,
ze nie traktuje rodziny jako zto konieczne, ale wrecz przeciwnie, organizuje imprezy rekreacyjne i
kulturalne dla swoich pracownikéw, ich wspétmatzonkéw i dzieci.

Z kolejnym tykiem kawy nasuneta mi sie refleksja, ze jezeli dostane tg prace, to bedzie znaczaca
zmiana w moim zyciu zawodowym. Tam, gdzie pracuje obecnie, nie moge w petni sie zrealizowa¢,
czasami czuje sie wrecz ograniczany.

Pierwsza mojgq pracg byta obrébka materiatu i wywotywanie zdje¢ w zaktadzie fotograficznym.
Nie pasjonowato mnie takie zajecie, bardzo mechaniczne, odtwoércze, niestawiajace wyzwan. Ponadto
meczyl mnie system zmianowy, czesto musialem pracowaé w nocy. Szybko postaratem sie o inne
stanowisko-zostalem przedstawicielem handlowym.

Rozpoczatem prace w hurtowni ogélnospozywczej. Na poczatku byto ciezko. Nie miatem
zadnego przygotowania, nie wiedziatem jak moge sprzeda¢ towar, jak nalezy utrzymywac kontakty z
klientami, jak z nimi rozmawia¢ czy postepowac. Co gorsza, firma nie organizowata szkolen, zostatem
rzucony na gteboka wode i usiatem sobie sam radzi¢. Szef powiedzial mi wprost: dostates$ szanse, a to
czy z niej skorzystasz, czy nie zalezy tylko od Ciebie. Jak szalony wpadtem w wir pracy. Nie zrazatem
sie swoimi poczatkowymi niepowodzeniami, z kazdej wizyty u klienta wyciggatem wnioski. 12 godzin
codziennej haroéwki przyniosto juz efekt po trzech miesigcach. Na swojej trasie zaczatem sprzedawac
wiecej niz mdj poprzednik!

Po uptywie roku nadarzyta sie okazja zatrudnienia w nowej firnie, réwniez branzy spozywczej-
sprzedaz napojow bezalkoholowych i piwa. Nie wahatem sie diugo. Decydujagcym argumentem za
zmiang byt obszar i dlugo$¢ tras przejezdzanych codziennie. W nowym miejscu pracy miatem
obstugiwaé teren miasta i 20 km wokot niego, w starym- jezdzitem na odlegto$¢ nawet 300 km od
miasta. DoSwiadczenie z poprzedniej pracy byto przydatne, ale musiatem réwniez nauczy¢ sie
wykonywania nieznanych mi obowigzkéw, zwigzanych z wprowadzeniem nowoSci na rynek. Bardzo
podobata mi sie atmosfera w firmie. Lacznie ze mng byto zatrudnionych trzech przedstawicieli
handlowych. Mimo braku faktycznego systemu motywacyjnego (obowigzywat, ale ,na papierze,
faktycznie nawet w przypadku zwiekszonej sprzedazy premia byta minimalna), zalezato wszystkim,
aby osiagna¢ jak najwiekszy obroét. Z kolei, dzieki prywatnej rywalizacji z kolega (zaktad, osiggnelismy
w sierpniu najwyzsza sprzedaz w historii firmy.

Po péttora roku przyszedt czas nastepnej zmiany. W pewnym stopniu ze wzgledu na
sentymenty: rozpadta sie nasza paczka, jedna osoba awansowata (o najdtuzszym stazu w firmie), inna
odeszta. Ponadto nie miatem sit czeka¢ na bardzo odlegly w czasie awans. Nie bez znaczenia bytly
rowniez kwestie finansowe.

Rozpoczatem prace jako vanseller. Sprzedawatem gumy do Zucia firmy Wrigley’s, Mentosy, Tic-
taki, Fruit-telle i inne dropsy. Praca ta rdznita sie od poprzednich. Jako przedstawiciel handlowy
zbieratem tylko zaméwienia, kto$ inny wypisywat faktury, jeszcze inny rozwozit towar. Teraz
wszystkie te czynno$ci wykonywatem osobiscie. Ponositem réwniez o wiele wieksza
odpowiedzialno$¢ za samochéd, towar na nim i gotéwke, ktorg klienci ptacg za faktury. Zwiekszyt sie
obstugiwany teren oraz czestotliwo$¢ odwiedzin klientéw. Praca nie bytaby zta, gdyby nie panujaca w
firmie niedobra atmosfera, niepewno$¢ co do dochodéw i duza odpowiedzialno$¢. Poza tym widze
siebie bardziej w roli merchandisera niz dystrybutora. Pragne wreszcie by¢ zatrudniony w znanej,
liczacej sie firmie.

Zbliza sie godzina 8.00, musze wiec dopi¢ kawe i jecha¢. Nie wypada sie spéZnic.
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Rozmowa kwalifikacyjna

Podjezdzam na wyznaczone miejsce. Ladny zameczek, estetyczny wystréj. W hallu wisi tablica
z harmonogramem rekrutacji. S3 na niej wypisane wszystkie niezbedne informacje. Kazdy z trzech
kandydatéw odbedzie trzy rozmowy, w trzech réznych salach, z trzema réznymi komisjami.
Sprawdzam, w ktorej sali mam pierwsza rozmowe. Jest: Jakub Grzeczny- godz. 9.00 sala nr 1. Przyszli
moi dwaj rywale. Kurtuazyjne powitanie i lustrowanie sie ciekawskim wzrokiem, zadajacym pytania:
ktéry z nas jest silniejszy, ktéry z nas wygra dzisiejszg walke?

Przywitata nas Pani Mariola i zaprosita na $niadanie. Mito, Zze pomysleli o nas. Gwarantowali
réwniez nocleg, ale niestety nie mogtem z niego skorzystaé. Dochodzi 9.00. Zastanawiam sie: czy to ja
zdobede ta posade, czy moze moi rywale? O co beda mnie pyta¢? Szybko w mys$li powtarzam swoj
zyciorys. Denerwuje sie i mam straszng treme. Postanawiam: koniec z nerwami. Nie mam teraz juz
wyboru. To mnie wybrali z wielu kandydatéw, musze wiec teraz dobrze wypas¢.

Nagle stysze donosny gtos: Zapraszamy Pana Jakuba Grzecznego. Styszac to, biore trzy gtebokie
wdechy i wydechy dla rozluZnienia i ide. Wchodze do sali nr 1. Komisja wita mnie bardzo zyczliwie. Sg
u$miechnieci. Mysle: to dobry zwiastun, nie bedzie Zle. Zostaje wskazany mi fotel. Siadam. Bardzo
wygodny. Przede mng siedzi mezczyzna- jak sie pdZniej okazato-méj gtowny rozmdweca. Z boku siedza
obserwatorzy- dwie osoby. Majg ocenia¢ zaréwno rekrutujacych, jak i rekrutowanych. Niedaleko stoi
réwniez kamera video. Jak sie pdzniej dowiedziatem rozmowy byly nagrywane i bardzo wnikliwie
analizowane.

Rozpoczeto sie. Padajg pierwsze pytania. Generalnie jest analizowany mdj zyciorys, ale
pojawiajg sie rowniez kwestie dotyczace listu motywacyjnego.

Pierwsze pytanie:

-Dlaczego zmienit Pan studia?

No tak. Mam juz tytut licencjata z zarzadzania i marketingu. Studiowatem woéwczas na Politechnice.
Teraz znowu studiuje, ale Turystyke w Wyzszej Szkole Informatyki i Zarzadzania. Stad te pytania:
-Dlaczego zmienitem uczelnie?

-Dlaczego wybratem Turystyke?

-Czy to, co studiuje moze przyda¢ mi sie w pracy, ktéra sie ubiegam?

Staram sie odpowiada¢ na te pytania jak najbardziej wyczerpujaco ledwo skorniczytem
motywowac swoj wybdr kierunku turystycznego, kiedy jak grom z jasnego nieba pada pytanie:

-Czy sie nie pomylitem? Z tego, co Pan méwi, wynika, Ze jeden semestr studiowat Pan réwnoczes$nie na
Politechnice i w Wyzszej Szkole Informatyki i Zarzadzania, jak to jest mozliwe?
-W jaki spos6b godzitem studia z praca zawodow3g?
Whikliwie zostato przeanalizowane moje do§wiadczenie zawodowe:
-Dlaczego zrezygnowatem z pierwszej firmy?
-Jakie motywy kierowaly mng, wybierajac nastepna?
-Czego nauczytem sie w pracy?
-A jak to byto z nastepnym zatrudnieniem?
- Dlaczego tak czesto zmienialem prace?
Bardzo szczegotowe pytania o okres zatrudnienia:
-Rozpoczat Pan prace w 1999 roku, ale w jakim miesigcu?
-Odszedt pan stamtad w 2000 roku, w jakim miesigcu?
- Czy $wiadomie w CV nie wpisywat Pan konkretnych danych?
- Czy celem takiego postepowania byta che¢ ukrycia kroétkiego, trzymiesiecznego okresu pracy?

Dopiero to pytanie uswiadomito mi, ze czytajg, iz pracowatem od 1999 do 2000r. czytelnik
mogt sadzi¢, Ze byly to dwa lata, cho¢ w rzeczywistosci byty to tylko trzy miesigce. Wcale nie miatem
takiego zamiaru, wydawato mi sie, Ze same lata wystarcza.
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Godzinna rozmowa mija w ekspresowym tempie. Grad trudnych pytan. Ale mam juz to za soba.
Czuje ulge i rozluZnienie. Chyba nie byto tak Zle.

Trwa dziesieciominutowa przerwa. W tym czasie komisje z trzech pokoi zbieraja sie razem na
konsultacje. Wstepnie oceniajg rekrutowanych i rekrutujgcych.

Po przerwie druga komisja zaprasza mnie do Sali nr 2 na kolejng ture rozmoéw. Sytuacja jest
taka sama, jak w sali pierwszej. Znowu bede rozmawiaé z mezczyzna, z boku siedzg obserwatorzy, jest
i kamera. Tym razem padaj3 pytania dotyczace mojej pracy zawodowe;j:

-Czym sie zajmowatem do tej pory?

-Ilu klientéw obstugiwatem?

-Ilu klientéw otrzymatem po poprzedniku?

-Ilu klientéw zdobytem? W jakim czasie?

-Z jaka skuteczno$cig wprowadzatem na rynek nowe produkty?

-W jaki sposob to robitem?

-Czy we wszystkich punktach klienci zgodzili sie na nowosci?

-Jesli nie to, w jaki sposéb staratem sie ich przekonywac?

-Jak dtugo zajmowato mi przekonanie klienta do nowego produktu?

Na wszystkie te pytania potrafie odpowiedzie¢, ale z reguty w spos6b bardzo ogélny. Czesé
odpowiedzi na nie po prostu nie pamietatem. A tutaj wymagaja ode mnie konkretéw, konkretéw i raz
jeszcze konkretow. Zadna odpowiedZ szacunkowa, np.: okolo dwudziestu, trzydziestu, nie jest
pozostawiona bez proby skonkretyzowania jej, tzn. blizej dwudziestu czy trzydziestu? Sprawdzaja
réwniez, jak szybko potrafie liczy¢: Otrzymatem po poprzedniku 80 klientéw, obecnie mam 150, to o
ile % zwiekszytem liczbe klientow?

Co gorsze, moj rozmoéwca nie dawat ma czasu na zastanowienie. Kiedy padto trudne pytanie,
staratem sie zyskac pare sekund na zastanowienie, siegajac po szklanke z sokiem. Niestety, ten fortel
byt dobrze znany. Rekrutujgcy wowczas zaczynal rozwija¢é swoje pytanie, zadawal pytania
pomocnicze, az do czasu, kiedy szklanka z sokiem stala z powrotem na stole.

To byta zdecydowanie najtrudniejsza, najciezsza i najdtuzsza rozmowa. Na szcze$cie wszystko
sie kiedy$ konczy. Rozpoczeta sie krotka przerwa, na ktorej ponownie odbyty sie konsultacje.

Trzecia rozmowa byta najprzyjemniejsza, najmniej stresujgca, najbardziej ,wyluzowana”. By¢
moze dlatego, Zze moja rozmdéwczynig byta kobieta. Padaty rézne pytania dotyczace CV, osiagniec
zawodowych, charakteru pracy. Miatem momentami wrazenie, Ze na to samo pytanie odpowiadam juz
trzeci raz. Pewne watki przeplataly sie przez trzy rozmowy. Pytania zadawano tylko w inny sposéb
sprawdzali naszg prawdomoéwno$¢. Trzecia rozmowa skonczyta sie doktadnie o 12.24. Wszyscy
kandydaci zostali poproszeni o przybycie do jednej sali. Powiedziano nam tam, Ze otrzymany telefon z
informacja o wynikach dzisiejszej rekrutacji. Przemkneta mi my$l: moze nas zwodza? Moze nie
zadzwonig? Przypomniata mi sie historia mojego znajomego, ktéremu przewidziano, ze zadzwonia
najpozniej za tydzien, ale nie uczynili tego. Pono¢ czekali, az zrobi to ktorys z aplikantéw. Takie
postepowanie miato stuzy¢ sprawdzeniu aktywno$ci i determinacji kandydatéw. Szybko jednak
odrzucitem ta mysl. To jest zbyt porzadna firma. Powiedzieli, Ze zadzwonig, to zadzwonia.

Rozmowy sie skoniczyly. Wreszcie moge ochtong¢. Jest chtodny marcowy dzien, ale atmosfera
rozmow byta bardzo gorgca. Jeszcze nie wiem, czy dostane tg prace, ale jedno juz wiem: wiele sie
dzisiaj nauczytem i na pewno na nastepnej rozmowie wypadne o wiele lepie;j.

Decyzja

Jakub Grzeczny nie otrzymat pracy, o ktorg sie staral. Po dwdch tygodniach zadzwonita do
niego Pani Mariola z odpowiedzig i uzasadnieniem decyzji. Niestety za mato mdéwit o sobie, zbyt mato
byto zdan rozpoczynajacych sie od: ja zrobitem... ,ja dokonatem..., ja osiggngtem...itp.

Nikt z tréjki kandydatéw, odbywajacych rozmowe kwalifikacyjng tego dnia, nie otrzymat tego
stanowiska.
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Pytania:

1. Jakie zachowanie Pana Jakuba jest godne pochwaly, a co nalezaloby poprawi¢ w
przysztosci poszukujac pracy?

2. Wskaz elementy, na ktore nalezy zwroci¢ szczegdlna uwage, przy przygotowywaniu
sie do rozmowy kwalifikacyjnej.

Karta podpowiedzi dla nauczyciela/nauczycielki
Pytanie nr 1
Zachowanie godne pochwaly:

- zapoznanie sie z profilem dziatalnos$ci firmy, do ktérej zostaty ztozone dokumenty;
- punktualnos$¢, obawa przed spdZnieniem na rozmowa kwalifikacyjna;

Elementy zachowania wymagajgce poprawy:

- poprawienie umiejetnosci pisania dokumentéw aplikacyjnych,

- pominiecie dar zatrudnienia,

- nieScistosSci w historii doSwiadczenia zawodowego,

- brak przygotowania do rozmowy kwalifikacyjnej, podawanie ogélnikowych informacji z
przebiegu pracy zawodowej bez wskazania konkretow,

Pytanie nr 2

Podpowiedzi dla nauczyciela

- doktadne przeanalizowanie zyciorysu zawodowego,

- proba ,wejScia w buty” rekrutujacego i okreslenie puli ewentualnych pytan jakie moga pas¢

podczas rozmowy;
- przygotowanie rozbudowanych odpowiedzi, a nie ogélnikowych typu ,tak/nie”.
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SCENARIUSZ 13 - MOJA FIRMA WCHODZI NA RYNEK

TEMAT LEKCJI

MOJA FIRMA WCHODZI NA RYNEK

OPCJONALNIE TYTUL MODULU
W KURSIE IPC

OTWARCIE FIRMY I MARKETING

CZAS REALIZAC)I:

1 godzina lekcyjna (45 minut)

METODY PRACY Pogadanka, elementy wyktadu, prezentacje,
Opcjonalnie praca z kursem ,Zaktadanie wtasnej firmy” IPC modut 13
»Otwarcie firmy i marketing”

FORMY PRACY e pracagrupowa

e pracaindywidualna

SRODKI DYDAKTYCZNE:

Laboratorium komputerowe z dostepem do internetu, karty dydaktyczne
Opcjonalnie kurs ,Zaktadanie wtasnej firmy” IPC modut 13 , Otwarcie firmy i
marketing”

CEL OGOLNY: Celem ogélnym jest zapoznanie ucznidéw/uczennic z podstawowymi
zagadnieniami marketingowym, takimi jak przygotowanie dobrego planu
marketingowego oraz korzystanie z narzedzi marketingowych w celu
promocji firmy i wsparcia sprzedazy.

CELE SZCZEGOLOWE Po realizacji lekcji uczniowie/uczennice powinni/powinny:

e umie¢ poda¢ przyktady narzedzi marketingowych przydatnych do
promocji firmy

e umie¢ wskazac zrédta przewagi konkurencyjnej dla wybranego
przedsiewziecia.

OCENIE PODLEGAC BEDA:

e aktywno$¢ i zaangazowanie ucznia/uczennicy podczas lekgcji,
e poprawno$¢ wykonywania zadanych ¢wiczen,
e umiejetno$¢ wspoétpracy w grupie.
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PLAN LEKC]I

UwAGI
ETAPY PROCEDURA INNE UWAGI

METODYCZNE
Nauczyciel/ka jako wprowadzenie do lekcji, pyta
uczniéw/uczennice jakie rzeczy powinna sobie pogadanka )
przemys$le¢ i zaplanowa¢ osoba, ktoéra zamierza
rozpocza¢ wlasng dziatalno$¢ gospodarcza.
Jesli na zadanie domowe na poprzedniej lekcji
nauczyciel/nauczycielka zlecit/a przygotowanie prezentacje
informacji dot. rozpoczynania dziatalnosci | yczniéw lub
gospodarczej, uczniowie/uczennice prezentuja | mini wyktad )

przygotowany materiat. Jesli nie, nauczyciel/ka
przypomina najwazniejsze fakty.

Nauczyciel/ka wyjasnia uczniom/uczennicom
pojecie przewagi konkurencyjnej .Wspdlnie podaja
przyktady firm, ktére osiggnely przewage
konkurencyjng w swojej dziedzinie.

Uczniowie/uczennice zostajg podzieleni na 5 -
osobowe grupy. Kazda z nich ma za zadanie
przygotowal w programie Power Point krotka
prezentacje (ok. 5 slajdéw), na ktérej przedstawia
fragment planu marketingowego firmy
produkujacej roboty. Doktadny opis zadania oraz
przyktadowe rozwigzanie stanowi zatgcznik 1.

pogadanka

praca grupowa

Zatacznik 1
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1. Nauczyciel dokonuje podsumowania zagadnien pogadanka

111
poruszanych i wprowadzonych na lekgji.

Zadanie domowe do wyboru:

Lista zalacznikow

Zalacznik 1 Opis zadania

Zalacznik 2 Przyklad strategii marketingowej firmy Honda na rynku polskim.
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ZALACZNIKI

Zalacznik 1

Kazda z grup prowadzi dziatalno$¢ gospodarcza polegajaca na produkcji i sprzedazy robotéw
domowych o ludzkiej badZ zwierzecej (mniej wiecej) powierzchownosci, przeznaczony do pomocy
przy roznego rodzaju pracach domowych, takich jak: odkurzanie, $cieranie kurzéw, koszenie trawnika,

wynoszenie $mieci, a nawet opieka nad dzieckiem.

Zadanie polega na przygotowaniu krotkiej prezentacji w Power Point, dzieki ktoérej kazda z grup
okresli i podkresli swoja przewage nad konkurencja. Nalezy przedstawi¢ niektére elementy
kampanii marketingowej, takiej jak forma promocji robota czy hasto reklamowe, ale réwniez

zademonstrowac posiadane przez robota funkcje oraz korzysci wynikajgce z jego stosowania.

Przyktad prezentacji

ROBO-TRICK

Firma produkujgca dwa modele robotow
v/ pomagajace przy podstawowych
czynnosciach w domu, takich jak np.

sprzatanie oraz

¥'specjalnie zaprogramowane (inteligentne)
roboty opiekujgce sie Twoim dzieckiem

Forma promocji

* Bilbordy
* Reklama w telewizji i prasie

WYKOSZONY TRAWNIK — BEZCENNE
SARZECZY KTORYCH KUPIC NIE MOZNA....

Naszego robota kupisz po najlepszej cenie na rynku

ROBOT NAJLEPSZYM PRZYJACIELEM TWOJEGO DZIECKA
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Dlaczego wtasnie my?

* Najlepsza jakos¢ surowcow
* Najniisze ceny na rynku
* Najwieksze zaufanie wsrod klientow
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Zalacznik 2

Przyklad strategii marketingowej firmy Honda na rynku polskim.

Japonska firma Honda, zdecydowata sie wejs¢ na polski rynek motocyklowy, wykorzystujac
posrednictwo reprezentujgcych ja francuskich firm. Wynikato to przede wszystkim ze stabej
znajomosSci polskiego rynku, jak réwniez daleko posunietej ostroznosci japonskiego
producenta w ekspansji na ten rynek. Firmy francuskie zdecydowatly sie na utworzenie w
Polsce joint venture z miejscowym partnerem, ktory zostat wytgcznym reprezentantem Hondy
w Polsce.
Przeprowadzone badania rynku wykazaty, Ze motocykl pozostaje wcigz pojazdem dalszej
preferencji. Ewentualna zmiana upodoban nabywcéw wymaga czasu oraz znacznych
naktadéw na dziatania marketingowe. Stwierdzono zatem, iz inwestycja musi mie¢ charakter
dtugookresowy, a rozwoj rynku motocykli w Polsce to z pewno$cig kwestia okoto dziesieciu
lat.
Jak sie pézniej okazato, znacznie przeszacowano poczatkowa chtonnos$¢ rynku na motocykle o
najwyzszych parametrach uzytkowych. Poziom cen motocykli o mniejszej pojemnosci oraz
skuteréw okazat sie za wysoki, co znacznie ograniczyto szanse na szybsze wprowadzenie tej
grupy pojazdéw na rynek. Pierwszg partie motoréw Honda dostarczyta po cenach
europejskich. Po doliczeniu 15% cta oraz 35% podatku obrotowego najtanszy motocykl
kosztowat w Polsce réwnowarto$¢ péttora Fiata 126p.
Reprezentant Hondy w Polsce stanat w obliczu powaznego zagrozenia. Znacznie
przeszacowano popyt, a wzrost sprzedazy w poczatkowym stadium rozwoju rynku byt zbyt
wolny. W tych warunkach istotne znaczenie miaty decyzje, ktorych celem byla poprawa
kondycji finansowej firmy:
e uzyskanie opustow cenowych i korzystniejszych warunkéw ptatnosci za motocykle
dostarczone przez Honde,
e obniZenie marzy reprezentanta, co doprowadzito do zwiekszenia konkurencyjnosci
cenowej i znacznie pobudzito sprzedaz motocykli,
e rozszerzenie asortymentu wytacznego reprezentanta na produkty eksploatacyjne i
akcesoria, ktérych sprzedaz na duza skale umozliwia wzrost obrotu przedsiebiorstwa.
Pod wzgledem marketingowym, dywersyfikacja asortymentu byta bardzo dobrym
posunieciem. Smary, oleje oraz kaski motocyklowe stanowig wyroby komplementarne wobec
podstawowej oferty posrednika Hondy. Wysoka jako$¢ owych produktéw znacznie wptyneta
na pozytywny wizerunek sprzedajgcej je firmy.
Kolejne, przynoszace pozytywny skutek decyzje, sprzyjajace rozwojowi rynku
motocyklowego oraz budowaniu pozycji konkurencyjnej posrednika - reprezentanta Hondy,
to:
e stworzenie systemu umozliwiajgcego sprzedaz ratalng motocykli na atrakcyjnych
warunkach, co znacznie obniza cenowg wrazliwo$¢ nabywcéw,
e sprzedaz komisowa uzywanych motocykli (przyjmowanych w rozliczeniu przy zakupie
nowych motocykli),
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e pogtebienie asortymentu motocykli - wprowadzenie elastycznych dostaw, w tym na
indywidualne zamo6wienia oraz rozbudowanie sieci dystrybucji: hurtowni materiatow
eksploatacyjnych itp.

Szybki rozwoj sieci serwisowej umozliwit obstuge duzych uzytkownikéw instytucjonalnych
takich jak policja czy np. straz graniczna, co istotnie wptyneto na podniesienie prestizu firmy
oraz pozwolito uzyska¢ od Hondy prawo wylacznosci na serwis motocykli klientéw
indywidualnych. Szybka rozbudowa dystrybucji oraz serwisu w okresie ksztattowania sie
rynku stworzyta powazne bariery wejscia na rynek dla konkurencji.

Podsumowujac, nalezy stwierdzi¢, ze dziatania Hondy nie byly w poczatkowej fazie wolne od
pewnych wad. Jednakze dzieki konsekwentnie prowadzonej dtugofalowej strategii rozwoju
rynku oraz budowy silnej pozycji konkurencyjnej na polskim rynku, odniosta ostatecznie
sukces.

Zrédto: W. Grzegorczyk, Marketing na rynku miedzynarodowym, Wydawnictwo Oficyna
Ekonomiczna, Krakow 2005.

91



SCENARIUSZ 14 - JAK SIE ZDROWO ROZWIJAC

TEMAT LEKCJI

JAK SIE ZDROWO ROZWIJAC

OPCJONALNIE TYTUL
MODULU W KURSIE IPC

ROZWOJ 1 RADZENIE SOBIE Z PROBLEMAMI

CZAS REALIZACJI:

1 godzina lekcyjna (45 minut)

METODY PRACY Dyskusja, pogadanka, studium przypadku,
Opcjonalnie praca z kursem ,,Zaktadanie wtasnej firmy” IPC modut 14
»~Rozwdj i radzenie sobie z problemami”

FORMY PRACY e praca indywidualna

® praca grupowa

SRODKI DYDAKTYCZNE:

Karty dydaktyczne
Opcjonalnie kurs ,Zaktadanie wtasnej firmy” IPC modut 14 ,,Rozwdj i
radzenie sobie z problemami”

CEL OGOLNY: Celem ogdlnym realizacji lekcji jest zapoznanie uczniéw/uczennic z
formami rozwoju firmy oraz rodzajami konfliktéw jakie mogg sie w
takich okolicznosciach pojawi¢ i sposobami ich rozwigzywania.

CELE SZCZEGOLOWE W wyniku realizacji lekcji, uczen /uczennica powinien/powinna:

e zna¢ mozliwe drogi ekspans;ji firmy,
e umiec¢ rozpoznac rodzaj konfliktu,
e umie¢ wymieni¢ sposoby rozwigzywania konfliktow.

OCENIE PODLEGAC BEDA:

e aktywnos$¢ i zaangazowanie ucznia/uczennicy podczas lekgji,
e poprawno$¢ wykonywania zadanych ¢wiczen,
e umiejetno$¢ wspotpracy w grupie.
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PLAN LEKCJI

ETAPY

PROCEDURA

UwAGI
METODYCZNE

INNE UWAGI

Nauczyciel /ka wprowadza uczniéw/uczennice w

temat lekcji zadajac przyktadowo nastepujace

pytania:

e W jaki sposéb firma moze sie rozwijac?

e Jakie sg zagrozenia zwigzane z rozwojem
firmy?

e W jaki sposéb firmy radza sobie z konfliktami?

dyskusja

pogadanka

II

Nauczyciel /ka zwracaja uwage, iz w przypadku
ekspansji firmy, moga ja spotkaé r6znego rodzaju
konflikty. Jak rozpozna¢ z jakim konfliktem mamy
do czynienia? Pomoze w tym ¢wiczenie (Zalgcznik
1).

Uczniowie/uczennice otrzymujg karte do
indywidualnego wypetnienia. Nauczyciel /ka
przekazuje uczniom instrukcje oraz podaje wyniki.
Nastepnie nauczyciel/ka prosi uczniéw/uczennice
by podali sposoby rozwigzywania konfliktow, z
uwzglednieniem przedyskutowanych rodzajow
konfliktow.

praca
indywidualna
praca z tekstem
pogadanka

Zalacznik 1

Uczniowie/uczennice otrzymujg karte ze studium
przypadku dotyczacym rozwoju przedsiebiorstwa.
Studium to nosi nazwe ,Pora na relaks”(Zalacznik
2).

Uczniowie/uczennice pracuja w grupach 3 - 4
osobowych. Po opracowaniu pomystéw przez
kazda grupe, nastepuje konfrontacja na forum
klasowym. Cwiczenie zostaje zakoniczone dyskusja.

praca grupowa,
praca z
tekstem,
dyskusja

Zalacznik 2

III

Nauczyciel/ka podsumowuje lekcje, poprzez
elementy dyskusji i rozmowe z
uczniami/uczennicami, co najbardziej ich
zainteresowalo, jakie elementy przeprowadzonej
lekcji byty dla nich najatrakcyjniejsze.

pogadanka

Zadanie domowe do wyboru:

e rozwigzanie testu ,Rozwdj i radzenie sobie z problemami” w module 14.
e wypeienie w module 14 ¢wiczenia do biznesplanu: Rozwéj i radzenie sobie z problemami.

e przygotowanie informacji o mozliwosciach rozwoju swojej firmy w przysztosci (nowe
produkty, nowe rynki itp.)

Lista zalacznikow

Zalacznik 1 Karta dla ucznia/uczennicy>
Zalacznik 2 Pora na relaks - karta ucznia/uczennicy

® Cwiczenie pochodzi z ksiazki: H. Krol (red.) Zarzqdzanie zasobami ludzkimi, Wyd. Wyzszej Szkoty

Przedsigbiorczoéci i Zarzadzania im. Leona Kozminskiego, Warszawa 2002/2003, s. 146 — 148.




ZALACZNIKI

Zalacznik 1 Karta dla ucznia/uczennicy®

Kuwestionariusz konfliktu gorgcego i zimnego

Zastanéw sie i przypomnij sobie z wlasnego doSwiadezenia sytua-
cje konfliktows, w jakiej uczestniczysz lub uczestniczyles w miejs-
cu pracy lub w jakiejé spolecznoéci np. organizacji wolontariuszy,
grupy studenckiej itp. Wypenij ponizszy kwestionariusz postugu-
jac sie skala;

1 pkt — to sie nie zdarza, nigdy

2 pkt — zdarza sie do pewnego stopnia, czasami
3 pkt — sytuacja jest podobna

4 pkt — niemal przez caly czas tak to wyglada
5 pkt — tak wtasnie jest ciagle

Lp. Stwierdzenie Pkt

1 | Wykazywany jest ogromny entuzjazm, zaangazowanie i deter-
minacja zmierzajaca do osiggniecia wytyczonych celéw

2 | Ludzie wykazujg duzg doze cynizmu: nikt nie wydaje sig szcze-
golnie przejety tym, co sie dzieje.

3 | Nikt nie wydaje sie wiedzieé, co robi, i nie troszezy sie o skutki
swych dzialan dla innych.

4 | Strony nie wydaja sie dazyé do realizacji zadnych pomystéw ani
celow.

Czesto jest duzo wiecej goraca niz Swiatla.

6 | Trudno jest realnie ocenié, co sig dzieje~wszystko toczy sie za
zamknietymi drzwiami.

7 |Ludzie wypowiadajg grozby pod adresem innych i prébujg
narzucié im swojg wole.

8 | Reakeje na to, co zostalo powiedziane lub zrobione, sg bardze
intensywne, nic nie przechodzi nie zauwazone.

9 | Przez wigksza czeéé czasu wydaje sie, Ze nic si¢ nie dzieje.

10 | Podejmowane dzialania majg na celu wywotaé wrazenie, ze co§
sig dzieje, lecz nikt nie wydaje sig¢ nimi przejmowad.

11 | Ludzie udaja, ze konflikt ich w zaden sposéb nie dotyczy.

® Cwiczenie pochodzi z ksiazki: H. Krol (red.) Zarzqdzanie zasobami ludzkimi, Wyd. Wyzszej Szkoty
Przedsigbiorczos$ci i Zarzadzania im. Leona Kozminskiego, Warszawa 2002/2003, s. 146 — 148.
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12 }Ludzie szykujq rézne pulapki na siebie nawzajem i starajg sie
przylapaé innych na ,gorgcym uczynku”.

13 | Wszystkie strony wydaja si¢ mieé jak najlepsze o sobie mniema-
nie.

14 {Ludzie wykazuja ogromne ilosci energii i Wytrzymaioéci.

15 |Kazdy wydaje sie jak najgorszej opinii o samym sobie.

16 | Ludzie wyszukuja sie wzajemnie i dobierajg w czasie spotkan.

17 |Ludzie wydaja si¢ zaklopotani i spigci w czasie wzajemnych
spotkan.

18 |Panujaca dookola atmosfera robi wrazenie letargicznej i nuza-
cej.

19 | Wszyscy wydajg sie przylaczat do konfliktu i §wietnie sie tym
bawié.

20 |Ludzie wydaja sie celowo unikaé wzajemnych kontaktéw.

21 |Strony sg bardzo zajete wzajemna walka dla dobra swojej
sprawy i dazg za wszelkg cene do zwycigstwa.

22 | Wszedzie dookola jest wiele szumu i chaotycznych dzialaf.

A. Zsumuj punkty jakie przypisate$ stwierdzeniomnr 1, 5, 7, 8, 10,
13, 14, 16, 19, 21, 22

B. Zsumuj punkty jakie przypisale§ stwierdzeniom nr 2, 3, 4, 6, 9,
11, 12, 15, 17, 18, 20

Al ] B[ ]




Karta podpowiedzi dla nauczyciela/nauczycielki

Interpretacja wynikow:

A - liczba punktéw pomiedzy 40 a 55 wskazuje, Ze rozpatrywany
przez ciebie konflikt jest wyjatkowo goracy i istnieje niebezpie-
czefistwo wybuchu. Okolicznosci wymagaja szybkiego ostudzenia.
Suma ponizej 20 punktéw oznacza, ze goracy konflikt niemalze nie
istnieje. - :

B - liczba punktéw pomiedzy 40 a 55 wskazuje, ze rozpatrywany
przez ciebie konflikt jest wyjatkowo zimny i moze doprowadzié do
powaznych zniszczen poprzez swoja podstepng i skryta nature.
Sytuacja wymaga szybkiego ocieplenia. Suma ponizej 20 punktéw
oznacza, ze zimny konflikt wlasciwie nie ma miejsca.

A i B - liczba punktéw powyzej 40 w A i B oznacza, ze dookola
maja miejsce liczne konflikty zimne i gorace; musisz uwaznie
przyjrzeé sie stronom i okreslié, ktére z nich sa zimne, a ktére

gorace. Liczba punktow poniZej 20 w A 1 B wskazuje na to, Ze
w otoczeniu niemal nie wystepuja zadne konflikty; w takim wypa-
dku warto jest raz jeszcze przeéledzié stwierdzenia B i sprawdzic,

czy na pewno nie zachodzi ewentualnoéé zimnego konfliktu, ktory

jeszcze sie nie ujawnil.

96



Charakterystyka konfliktow

Goracych konfliktéw nie sposéb nie dostrzec. W miare wzrostu
temperatury coraz powszechniejsze stajg sie zachowania agresyw-
ne i mocne slowa. Gorace konflikty czesto tacza sie z intensywnymi
konfrontacjami osobowos$ci. Sytuacja goracego konfliktu ma miejs-
ce, gdy ludzie sa bardziej niz zwykle wrazliwi na punkcie wyzszych
motywéw wlasnych dzialai. Wszyscy przejawiaja niezwykls ak-
tywnosé w walce o wygranie kazdej ,potyczki” w ,,wojnie”. W miare
rozwoju konfliktu motywy uczestnictwa w nim zmieniaja sie z idea-
listycznych ,dla dobra sprawy” na egoistyczne ,by pokazaé im ich
miejsce”. Wszystkie dziatania sg chaotyczne i goraczkowe a utarczki
slowne coraz czestsze. Dochodzi do wybuchéw zlosci i gwaltownych
incydentéw. Ludzie sa przewrazliwieni tak, ze przypadkowa czyn-
noéé jest interpretowana jako celowy afront. W trakcie goracego
konfliktu ludzie chodza na zebrania, ktérych normalnie unikaja,
tylko po to, by mieé okazje do konfrontacji. Nieustannie kraza
pogloski. Nie dba sie o to, by nabyte informacje zweryfikowac.

Zimne konflikty sg mniej widoczne dla przybyszéw z zewnatrz.
Ludzie prezentuja cynizm w stosunku do wszelkich wyzszych
celoéw konfliktu 1 traktujg lekcewazaco i sarkastycznie tych, ktérzy
sie angazuja, czasem lgcznie z nimi samymi (niska samoocena).
Zimny konflikt w wieksze] mierze nosi znamiona przewlekiej
wojny na wyczerpanie niz intensywnej kampanii wojennej. Ludzie
potrafia pracowaé w tym samym pokoju lub budynku przez lata
w stanie milczace] niecheci. Kréluje mrozna cisza. Osoby zaan-
gazowane w konflikt dzieli coraz wiekszy dystans. W miejsce
eksplozji sporadycznie dochodzi do implozji, w czasie ktorej ludzie ze
stoickim spokojem absorbujg do wnetrza gwaltowne uczucia. Ludzie
zewnetrznie staja sie coraz bardziej twardzi, tak, ze sprawiajg
wrazenie nieczulych na urazy i afronty. Do perfekcji sa rozwiniete
wyszukane sposoby unikéw. Niewiele krazy poglosek, gdyz nie
dzieje sie nic, lub niemal nic o czym mozna by méwié. Atmosfera jest
gesta od wiszace] w powietrzu nieugietodel 1 niewzruszonosci.
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Zalacznik 2
Pora na relaks?”
Karta dla ucznia/uczennicy
Ogolny opis firmy

Czwérka milodych ludzi (trzy kobiety 1 mezczyzna) za-
mieszkujaca miasto powiatowe w pohudniowo-wschodniej Pol-
sce i pozostajaca aktualnie bez pracy, postanowila ,,wziac los
w swoje rgce”, nie pozostawad bezezynnymi i wykorzysta¢ oka-
zje, jaka, wedlug nich, daje dzisiejszy rynek ustug medycyny °
niekonwencjonalnej. Tréjka z nich ukonczyta studia wyzsze
(Akademia Wychowania Fizycznego, Akademia Ekonomicz-
na), natomiast jedna z kobiet — specjalistyczne kursy masazu
rehabilitacyjnego. Dodatkowo sprzyjat im fakt, ze wszyscy dys-
ponowali pewna — weale nie tak mala — kwota pieniedzy, nato-
miast Anna A. posiadata whasnosciowy lokal mieszkalny na
parterze bloku mieszkalnego na jednym z osiedli w mies$cie W.

A oto co postanowili:

Firma ,,Apollo” bedzie jednostka prowadzaca og6inodostep-
ne ustugi w zakresie masazu leczniczego, rehabilitacyjnego,
odchudzajacego i rekreacyjnego, w celu poprawy kondycji psy-
chofizycznej i fizycznej klientow.

Oferowane ushugi $wiadczone beda szerokiemu gronu od-
biorcdw, bez jakichkolwiek ograniczen wiekowych, ktérzy
pragng zrelaksowac sie po wysitku fizycznym badz umysto-
wym, zwigzanym z praca zawodowa. Ustlugi bedg adresowane
szczegolnie do tych oséb, ktére spedzaja znaczna czesé godzin
pracy w pozycji siedzacej. Gabinet ,,Apolio” beda odwiedzad

~ ludzie pragnacy poprawi¢ kondycje fizyczng i psychiczna swo-
. jego organizmu, jak réwniez zmienié¢ czy udoskonalié wizeru-
nek i ,,rzezbe” swojej sylwetki.

Forma organizacyjno-prawna gabinetu ,,Apollo” wynika
bezposrednio z Kodeksu Cywilnego. Firma dziala na podsta-
wie odpowiednie] umowy spoiki cywilnej (Zalacznik 1), za-
wartej pomigdzy czterema wspétwiascicielami.

Planowanie przedsigwzigcia

Motywem zatozenia gabinetu ,,Apollo” jest dla wspotwia-
$cicieli panujacy na rynku trend na zdrowy tryb zycia, propa-
gowanie dbalosci o kondycje fizyczng organizmu oraz mozli-
wosci zarobkowe, wynikajace z rzadkoS$ci zakladoéw swiadcza-
cych tego typu ushugi.

Do stworzenia gabinetu potrzebny jest jednak zasdb odpowied-
nich informacji, o najdogodniejszej lokalizacji, wielkoéci dziatal-
nosci, optymalnej strukturze organizacyijnej czy zrdznicowaniu

" Studium przypadku pochodzi z ksiazki: A. Kozina (red.), Studia przypadkéw z zakresu zarzqdzania,
Wyd. WSIiZ, Rzeszow 2004, studium przypadku pt. ,,Pora na relaks” autorstwa: Agata Szmulik, Elzbieta Sarzynska, s.
23-26, opracowanie pytania: Matgorzata Lesniowska.
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“klientéw. W tym celu wspéiwiadeiciele gabinetu przeprowadzili
'pa swoj koszt i wiasnymi metodami (informacje ustne od znajo-
" mych i mieszkaficéw danego obszaru, lokalna prasa i telewizja,
‘administracja osiedlowa, monitorowanie ogloszen i ofert konku-
 rencji) badania rynku, dotyczace m.in. lokalizacji, wysokesci oplat
. czynszowych za metraz, wystgpowania konkurencji, jej cen itp.
" Obszarami kluczowymi dla zbudowania przewagi konkuren-
cyjnej organizacji dzialajacej w branzy ustugowej s finanse, za-
“soby ludzkie, technologia, sama ustuga oraz organizacja i zarza-
dzanie. Swiadczenie ustug masazu zdrowotnego czy relaksuja-
cego jest procesem poprawy samopoczucia 1 wygladu klienta.
0d wiedzy, do§wiadczenia, umiejetnosci, zaangazowania i cech
psychofizycznych osoby wykonujacej zabieg zalezy jakos¢ iilog¢
sprzedawanej ustugi. Powinna by¢ ona dostosowana do potrzeb
i wymagan klienta, oferowana w dogodnym dla niego czasie,
7 wykorzystaniem odpowiedniego sprzetu i w przystosowanych
do tego celu pomieszezeniach. Od sposobu i metod zarzadzania
firma zalezy jej aktywno$¢ na rynku oraz stopien zaangazowa-
nia pracownikéw w wykonywang prace. Od wysokosci, struktury
i stabilno$ci $rodkéw finansowych uzaleznione jest funkcjonowa-
nie firmy, jej wizerunek na rynku, wystrdj zewnetrzny 1 wewnetrz-
ny, a takze jako$¢ sprzetu i produktéw. Zasobnos¢ w srodki pie-
niezne wplywa réwniez na wysokos$é wynagrodzen pracownikow
oraz czestotliwosé stosowania bodzcoéw motywacyjnych, jak ré6w-
niez szeroko pojeta promocje firmy (wybér srodkdw, technik 1 na-
rzedzi). Wreszcie, od technologii zastosowanej w firmie uzalez-
niony jest poziom zuzycia materialéw i sprzgtu, sposob i czas wy-
konywania ustugi oraz efekt koficowy, czyli zadowolenie klienta.

Kadra pracownicza

W poczatkowej fazie rozwoju gabinetu ,, Apollo™ nie przewi-
duje sie zatrudniania pracownikow. Wszystkie czynnosci beda
wykonywane przez wspdtwiascicieli. Kazdy bedzie odpowie-
dzialny za wykonywanie i dbalo$¢ o swoj zakres obowiazkow.
Wraz z rozwojem gabinetu planuje si¢ zatrudnienie wykwalifi-
kowanych specjalistéw oraz personelu pomocniczego (konserwa-
tor sprzetu, sprzataczka). Wszelkie decyzje dotyczace kierunkow
rozwoju dziatalno$ci firmy, ewentualnych inwestycji, podziatu
nadwyzki finansowej i strategii reklamowej podejmowane beda
wspélnie przez wspétwlascicieli. Przewiduje si¢ udziat pracowni-
kéw w dodatkowych kursach specjalistycznych, szKoleniach tera-
peutycznych w celu ciaglego podnoszenia kwalifikacji.
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Wspbtwlasciciele gabinetu to osoby miode, dynamiczne, kre-
atywne i co najwazniejsze, pelne optymizmu i zapatu do pracy.

Pani Anna A. odpowiedzialna begdzie za zabiegi masazu
zdrowotnego i rehabilitacyjnego. Jest absolwentka Akademii
Wychowania Fizycznego, specjalnosé ,,Rehabilitacja osob do-
rostych”. Ukonczyla dodatkowe kursy z zakresu rehabilitacji
0s6b niepelnosprawnych 1 odbyta 2-letnia praktyke w Osrodku
Rehabilitacyjnym w X.

Pan Adam B. bedzie prowadzit dzial ksiggowo-finansowy
oraz realizowat kampanie reklamowa. Ukonczyt Akademie Eko-
nomiczna, specjalnosé ,,Rachunkowosé i finanse” oraz Studium
Promocji i Reklamy.

Pani Adrianna C. odpowiedzialna bedzie za zabiegi masa-
zu relaksujacego i aromatoterapeutycznego. Ukoniczyta Aka-
demie Wychowania Fizycznego, specjalnoé¢ ,,Fizykoterapia™
oraz specjalistyczne kursy masazu wschodniego i jogi.

Wreszcie, zakres obowigzkdw pani Alicja D. bedzie obej-
mowat wiasciwy dobor technik masazu indywidualnie dla kaz-
dego klienta, ustalanie jego czestotliwosci i specyfiki. Nie po-
siada wyksztalcenia wyzszego, ukonczyla natomiast specjali-
styczne kursy z zakresu rehabilitacji osob niepetnosprawnych,
dzieci i osob starszych oraz odbyla 6-letnia praktyke w Cen-
trum Rehabilitacji Oséb Niepetnosprawnych w Y.
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Pytania do studium przypadku:

1. Opracuj plan dzialania dla trzech wspotwlascicieli, majacy na celu ekspansje firmy.
Przyjmij, iz plan rozwoju powinien obejmowac najblizsze 3 lata dziatalnosci firmy.
Karta podpowiedzi nauczyciela:

e uczniowie/uczennice powinni zwrdéci¢ uwage na aspekt marketingu,

e wsrod propozycji powinien zosta¢ zawarty aspekt przygotowania odpowiedniego
zaplecza w postaci aparatury, zwtaszcza ze wzgledu na specyfike prowadzone;j
dziatalnosci,

e badania potrzeb rynku, konkurencji, wypracowanie atrakcyjnej ofert, skierowanej do
réznych segmentéw rynku.
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SCENARIUSZ 15 - A MOZE EKSPORT I IMPORT?

TEMAT LEKCJI

A MOZE EKSPORT I IMPORT?

OPCJONALNIE TYTUL
MODULU W KURSIE IPC

HANDEL MIEDZYNARODOWY

CZAS REALIZACJI:

1 godzina lekcyjna (45 minut)

METODY PRACY Dyskusja, elementy wyktadu, pogadanka, burza mézgéw, prezentacje
uczniow
Opcjonalnie praca z kursem ,,Zaktadanie wtasnej firmy” Instytutu
Przedsiebiorczosci Cisco modut 15 ,,Handel miedzynarodowy”

FORMY PRACY e praca indywidualna

® praca grupowa

SRODKI DYDAKTYCZNE:

Laboratorium komputerowe z dostepem do Internetu
Opcjonalnie kurs ,Zaktadanie wtasnej firmy” Instytutu IPC - modut 15
~Handel miedzynarodowy”

CEL OGOLNY: Celem og6lnym lekcji jest zapoznanie uczniéw/uczennic z wadami i
zaletami handlu zagranicznego dla przedsiebiorcy oraz sposobami
wej$cia na nowe rynki.

CELE SZCZEGOLOWE W wyniku realizacji lekcji uczeni/uczennica powinien/powinna:

e umie¢ wskaza¢ zalety i wady handlu miedzynarodowego,
e umie¢ wskaza¢ sposoby wej$cia na nowy rynek.

OCENIE PODLEGAC
BEDA:

Zaangazowanie ucznia/uczennicy w prace zespotowa, uzasadnienie
zajmowanego stanowiska podczas prowadzonej dyskusji z
nauczycielem/nauczycielka, poprawnos¢ opracowywania ¢wiczen
przygotowanych przez nauczyciela/nauczycielke, a wykonywanych
indywidualnie przez uczniéw/uczennice.
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PLAN LEKCJI

UWAGI INNE
ETAPY PROCEDURA
METODYCZNE UWAGI

Nauczyciel /ka inicjuje rozmowe wprowadzajaca w
temat zajec. Moze przedstawi¢ najwazniejsze
zagadnienia w formie prezentacji/wyktadu lub
doj$¢ do wszystkiego poprzez dyskusje z uczniami pogadanka

: i zadanie im przyktadowo nastepujacych pytan: elementy )
e (o tojest eksportiimport? wyktadu
e Jakie s3 mozliwe sposoby wejscia na

zagraniczne rynki?

Uczniowie/uczennice pracuja w 3-4 osobowych praca grupowa
grupach. Ich zadaniem jest przygotowanie listy pogadanka
zalet i wad handlu zagranicznego. Poszczegélne burza mézgow -
grupy prezentujg swoje listy i wspdlnie dyskutuja prezentacje
je na forum klasy. uczniow
Uczniowie/uczennice zapoznajg sie z modutem 15
kursu i wypetniaja w kursie ¢wiczenie do praca -
biznesplanu: Handel miedzynarodowy. indywidualna
Uczniowie/uczennice przy uzyciu Internetu elementy

I indywidualnie dokonuja poszukiwan matych, wyktadu
lokalnych firm, ktore odniosty korzysci z praca -
prowadzenia handlu zagranicznego. Nauczyciel/ka | indywidualna
inicjuje dyskusije .
Uczniowie/uczennice przy uzyciu Internetu
dokonuja poszukiwan instytucji, ktére pomagaja
matym firmom (w ujeciu lokalnym, np. w praca
zamieszkiwanym przez uczniéw/uczennice indywidualna -
wojewo6dztwie) w zorganizowaniu srodkéw na dyskusja
rozpoczecie przedsiewziecia, jakim jest handel
zagraniczny.

. Jako podsumowanie, nauczyciel /ka prosi

uczniéw/uczennice by wyobrazili sobie sytuacje,

I kiedy wszystkie kraje zamykaja swoje granice na pogadanka )

handel miedzynarodowy. Jaki wptyw miatoby to na
$Swiatowa gospodarke, przedsiebiorstwa i
klientow.

Zadanie domowe do wyboru:

e rozwiazanie testu ,Handel zagraniczny” w module 15

e przygotowanie do opisu swojego biznesplanu informacji o mozliwosci rozwoju sprzedazy
produktu na rynki zagraniczne oraz mozliwosci importu dla wybranej firmy.




