R0ozDzZIAL 1
CZLOWIEK PRZEDSIEBIORCZY

Scenariusze uzupetniajgce

Spis tresci

Skuteczna komunikacja, autoprezentacja i prezentacja wtasnego stanowiska - drogg do sukcesu...... 2

Uwaga

Scenariusze dodatkowe - scenariusze rozszerzajace material podstawowy - do wykorzystania w
przypadku dysponowania wieksza liczbg godzin lekcyjnych, klase realizujaca oprocz podstaw
przedsiebiorczosci inne przedmioty ekonomiczne, ktére pozwalaja na szybsza realizacje materiatu
podstawowego lub ambitna klase w szybszy sposdb przyswajajaca materiat.



Skuteczna komunikacja, autoprezentacja i prezentacja wtasnego stanowiska - droga

do sukcesu.
DODATKOWY SCENARIUSZ LEKCJI 7
Opis
TEMAT LEKCJI SKUTECZNA KOMUNIKACJA, AUTOPREZENTACJA I PREZENTACJA

WLASNEGO STANOWISKA - DROGA DO SUKCESU.

CZAS REALIZAC]I:

Jedna godzina lekcyjna - 45 minut

METODY PRACY

Pogadanka, elementy wyktadu, praca grupowa

FORMY PRACY

e pracaw grupach

SRODKI DYDAKTYCZNE:

Laboratorium komputerowe (minimum jeden komputer na pie¢ os6b)

CEL OGOLNY:

Celem ogdlnym jest zapoznanie uczniéw/uczennic z podstawowymi
pojeciami z zakresu: komunikacji, autoprezentacji i prezentacji
zajmowanego stanowiska, ale rowniez wyksztatcenie u uczniéw/uczennic
umiejetnosci trafnego odrézniania przekazow reklamowych pozytywny
od negatywnych majacych zty wptyw na odbiorce.

CELE SZCZEGOLOWE

Po realizacji lekcji uczniowie/uczennice powinni/powinny:

e umiec stosowac réznego rodzaju formy komunikacji werbalnej i
niewerbalnej w celu autoprezentacji i prezentacji wtasnego
stanowiska

e trafnie odczytywac informacje zawarte w reklamach, odrézniajac je od

elementow perswazyjnych

wskazywac¢ na pozytywne i negatywne przyktady

wptywu reklamy na konsumentéw

OCENIE PODLEGAC BEDA:

aktywnos$¢ ucznia/uczennicy na lekcji,
poprawnos¢ wykonywania zadan,
aktywnos$¢ pracy w grupie.




PLAN LEK(]I

ETAPY

PROCEDURA

UWAGI
METODYCZNE

INNE UWAGI

Nauczyciel/nauczycielka wprowadza
uczniom/uczennicom podstawowe
pojecia z zakresu komunikacji
interpersonalnej. Rysuje na tablicy i
omawia poszczegdlne elementy taficucha
komunikacyjnego (Zalacznik 1), typy
zachowan w komunikacji oraz dokonuje
podziatu i omawia poszczegdlne formy
komunikacji - komunikacje werbalng i
niewerbalna.

Mini - wyktad

Zalacznik 1
Elementy tanicucha
komunikacyjnego

Praca w grupach. Uczniowie/uczennice
zostaja podzieleni na pie¢ grup. Kazda z
grup otrzymuje opis przypadku —
,Negocjacje w Azji” (Zalacznik 2).
Uczniowie/uczennice majg kilka minut
(ok. 10) na przeczytanie kejsa, a nastepnie
odpowiadajg na pytanie znajdujace sie
pod tekstem. Nauczyciel /nauczycielka
weryfikuje poprawnos$¢ odpowiedzi.

Pracaw

grupach

Studium
przypadku

Zalacznik 2
»Negocjacje w Azji”

Nauczyciel/nauczycielka przechodzi do
kolejnego tematu. Jest nim wptyw
reklamy na decyzje konsumentéw.
Nauczyciel/nauczycielka Zapoznaje
ucznidéw/uczennice z tematem
wywierania wptywu na odbiorcow,
wskazuje na etyczne i nieetyczne
zachowania oraz wymienia przyktady
reklam zakazanych.

Mini — wyktad

Praca w grupach. Uczniowie/uczennice
zostajg podzieleni na grupy i dostaja
polecenie odnalezienia (za pomoca
Internetu) reklam, ktére wedtug nich
oddziatuja pozytywnie na odbiorcéw. Po
wykonaniu ¢wiczenia, kazda z grup
uzasadnia swoj wybor.

Pracaw
grupach
Pogadanka

II

Nauczyciel/nauczycielka podsumowuje
lekcje, poprzez dyskusje i rozmowe z
uczniami, co najbardziej ich
zainteresowato oraz jakie elementy
przeprowadzonej lekcji byty
najatrakcyjniejsze.

Zostaje dokonana ocena pracy
ucznidéw/uczennice przez
nauczyciela/nauczycielke podczas lekcji
oraz przekazanie wskazéwek dotyczacych
doskonalenia umiejetnosci.

Pogadanka

Wykaz zatlacznikow
Zatacznik 1 - Elementy tancucha komunikacyjnego
Zalacznik 2 - ,Negocjacje w Azji”




Zalacznik 1. Lancuch komunikacyjny

Nadawca - osoba przesytajaca okreslong informacje.
Przekaz - wartos¢, ktérg chcemy przekazac.

Kanat - sposéb przekazania informacji (np. gest, stowo).
Odbiorca - osoba, do ktorej kierujemy dang informacje.

Zrédto: Opracowanie wtasne




Zalacznik 2 - Negocjacje w Azji

Negocjacje w Azji

Amerykanin - Peter Smith za sprawa op6zZnienia lotu nie moégt na czas dotrze¢ na umoéwione spotkanie z
Kazuyoshim Funakim - japonskim kontrahentem i jego zespotem. Wykonat szybki telefon i poprosit swoja
asystentke, ktora przybyta do Japonii dzienh wczes$niej o zastagpienie go w poczatkowej fazie otwarcia
rozmow (negocjacji). Pan Smith przybyt na spotkanie z 45-minutowym spoéZnieniem i chcgc roztadowaé
sytuacje rozpoczal rozmowe od zartu. W ramach przeprosin (za swoje naganne zachowanie) Smith wreczyt
Panu Funakiemu prezent w postaci drogiego i unikatowego zegarka marki Rolex opakowanego przez
znajgca sie na zwyczajach japonskich kolezanke z pracy. Pan Smith nalegat, aby otwarto prezent w obecno$ci
wszystkich zgromadzonych.

Kilka minut pézniej rozpoczeto rozmowy. Podczas negocjacji ze strony Japonczykéw padaty czesto stowa:
,rozwaze to", ,powinienem to jeszcze przemyslec¢", na co Pan Smith z szerokim u$miechem stwierdzit, ze
porozumienie jest niemal pewne i to tylko kwestia czasu. W koncowej fazie rozméw Pan Smith wykazujac sie
znajomoscig japonskich rytuatéw zaproponowal wymiane wizytéwek oraz spotkanie w kawiarni w celu
wypicia herbaty. Pan Smith wreczyt wizytéwke oburacz, minimalnie kiwajac gtowa. Po otrzymaniu
wizytoéwki dla siebie przeczytat ja doktadnie, wciggajac przez zeby powietrze jako wyraz uznania i umiescit
ja w tylniej kieszeni od spodni swojego markowego garnituru.

Podczas spotkania w kawiarni Pan Smith dowiedziat sie, iz japonska firma nie bedzie kontynuowata
dalszych rozmoéw z amerykanskim koncernem.

Dlaczego???
Przeanalizuj poszczegélne komunikaty werbalne i niewerbalne uczestnikow rozmow i sproébuj
wskazac na pozytywne i negatywne zachowania negocjujacych stron.

KARTA ODPOWIEDZI DLA NAUCZYCIELA

Zachowania negatywne:

1. Spdznienie sie na wazne spotkanie biznesowe (Japonczycy sa przedstawicielami kultury
monochronicznej - bardzo Zle odbierajg osoby, ktore nie sg punktualne).

2. Zastgpienie osoby Pana Smitha asystentka (dla Japonczykéw hierarchia odgrywa bardzo wazna role,
asystentka w hierarchii zajmuje niska pozycje).

3. Rozpoczecie rozmowy od Zartu (Japonczycy s przedstawicielami kultury pow$ciagliwej, zarty
podczas rozmow biznesowych sg nie na miejscu).

4. Wreczenie prezentu, jakim jest zegarek (Japonczycy sa bardzo przesadni, w ich kulturze otrzymanie
w prezencie zegarka to duze faux pas. Zegarek kojarzy im sie z ubiegajacym czasem, przemijaniem, a
nawet nieuchronng $miercig).

5. Naleganie, aby otworzy¢ prezent w obecnosci zgromadzonych ludzi (nigdy nie nalezy nalega¢ na
otwarcie prezentu, w odczuciu Japoniczykow jest to bardzo nietaktowne zachowanie).

6. Zle odczytanie stéw Japonczykow (,Rozwaze to”, ,powinienem to jeszcze przemys$le¢” ) - Japoniczycy
prawie nigdy nie méwig wprost stowa ,nie”. Wypowiedziane przez Japonczykéw stowa $wiadczg o
tym, Ze raczej nie zdecyduja sie na wspoétprace.

7. Umieszczenie wizytdwki Japonczyka w tylniej kieszeni od spodni garnituru Pana Smitha.

Zachowania pozytywne:

1. Zapakowanie prezentu przez znajaca sie na zwyczajach japonskich kolezanke z pracy.

2. Znajomoscig japonskich rytuatéw (zaproponowanie wymiany wizytéwek oraz spotkanie w kawiarni
w celu wypicia herbaty).

3. Wreczenie wizytowki przez Pana Smitha - oburgcz, minimalnie kiwajac glowa.
Po otrzymaniu wizytoéwki doktadne jej przeczytanie oraz wciaggniecie przez zeby powietrza jako
wyraz uznania.



