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Trzynascie ¢wiczen do Modutu |

“Podstawy przedsi¢biorczosci LSE”

Praktyczne ¢wiczenie Nr 1
dla submodutu 1

Cele submodulu 1: nauczyciele dorostych rozwing zrozumienie definicji przedsigbiorczosci i
przedsiebiorczosci opartej na stylu zycia.

Cel éwiczenia: Zdefiniowanie glownych zasad przedsigbiorczosci i poréwnanie ich z pojeciem
przedsiebiorczosci opartej na stylu zycia.
. Czym jest przedsigbiorczo$¢?

o Jakie sg gtowne cechy przedsigbiorczosci?
. Czym jest przedsigbiorczos¢ LSE?
o Jakie sg charakterystyczne cechy LSE?
. Jakie sg podobienstwa i réznice pomiedzy tradycyjng przedsigbiorczoscia a
przedsiebiorczoscig LSE?
Zadanie:
e Podziel na grupy Grupy prezentuja Flip chart
e Kazda grupa ma zdefiniowaé czym wedtug nich | swoje spostrzezenia. | Diugopisy i
jest LSE. otowki
e Pokaz grupie definicje LSE Dyskusja w grupie

e Kazda grupa wymienia réznice mi¢dzy
przedsigbiorczos$cig tradycyjng 1 LSE.
Dyskusja w grupach

Lista podstawowych
roznic

Wyniki nauczania:

Uczniowie beda potrafili okresli¢ podstawowe zasady przedsigbiorczosci.

Uczniowie zrozumiejg roznice pomi¢dzy LSE a przedsigbiorczos$cia tradycyjng.

Czas trwania: 30-40 minut.

Ten projekt zostat zrealizowany przy wsparciu finansowym Komisji Europejskiej. Projekt lub publikacja odzwierciedlajg jedynie
stanowisko ich autora i Komisja Europejska nie ponosi odpowiedzialnosci za umieszczong w nich zawarto$¢ merytoryczna.



il Erasmus+ ¢

Praktyczne ¢wiczenie Nr 2
do submodutu 2

Celem Submodulu 1.2 jest rozwdj zdolnoéci oceny potencjatu ucznidow jako przysztych
przedsigbiorcow

Cel ¢éwiczenia: zapoznanie si¢ z ramami EntreComp, jako narzedziem pomagajacym
w indywidualnej ocenie mozliwosci zostania przedsigbiorca.

Kryteria oceny:
Na skali 1 do 5, jak oceniasz swoja wiedze i pewnos$¢ w ponizszych obszarach?

1 2 3 4 5

brak nieznaczna dostateczna wysoka kompletna

(Calosciowy wynik jest wskaznikiem podkreslajacym stabe i mocne strony)

Wyniki:

Uczestnicy uzyskaja podstawowe zrozumienie mozliwosci potencjatu przysztych przedsigbiorcow
LSE.

Uczestnicy zapoznaja si¢ z ramami EntreComp, wspierajacymi uczniéw defaworyzowanych
W ocenie 1 zrozumieniu czym jest LSE 1 jakie daje mozliwosci.

Czas trwania: 30 minut.

Ten projekt zostat zrealizowany przy wsparciu finansowym Komisji Europejskiej. Projekt lub publikacja odzwierciedlajg jedynie
stanowisko ich autora i Komisja Europejska nie ponosi odpowiedzialnosci za umieszczong w nich zawarto$¢ merytoryczna.
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1.1
Dostrzeganie
mozliwosci

Uzyj wyobrazni do
zidentyfikowania
mozliwosci
tworzenia
dochodowych LSE

Zidentyfikuj i wykorzystaj
mozliwosci tworzenia dochodu,
badajac swoje spoteczne,

kulturowe i ekonomiczne
otoczenie.

Zidentyfikuj wyzwania i
potrzeby, mna ktéore nalezy
odpowiedzie¢.

Utworz nowe relacje i potacz ze
sobg luzne elementy, tak aby
stworzy¢ mozliwosci dochodu

1 mozliwosci

=
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ie pomystéw

pomysty i szanse

1.2 Rozwin kreatywne Rozwin par¢ pomystow i
Kreatywnos$¢ i sensowne mozliwosci tworzenia dochodu,
pomysty wliczajac w to lepsze
rozwigzania dla istniejacych
wyzwan.
Sprawdzaj i eksperymentow z
nowymi metodami
Lacz wiedzg i zasoby w celu
osiagniecia warto§ciowych
efektow
1.3. Wizja Pracuj nad Wyobraz sobie przysztosé
osiagnigciem ., S
swojej wizji Ro;w1.n swoja wizj aby .
przyszlosci zmienia¢ pomysty w dzialania
Wizualizuj przyszte scenariusze
tak aby lepiej pokierowaé swoim
wysitkiem i dziataniami
14 Maksymalnie Ocieniaj warto$¢ pod katem
Warto$ciowan | wykorzystaj spotecznym, kulturowym i

ekonomicznym

Rozpoznawaj potencjat pomystu
dla tworzenia dochodu i okresl
najbardziej efektywne sposoby
jego realizacji

Ten projekt zostat zrealizowany przy wsparciu finansowym Komisji Europejskiej. Projekt lub publikacja odzwierciedlajg jedynie
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1.5 Etyczneii Ocen Ocen konsekwencje pomystow,
zrownowazone | konsekwencije i ktore przynosza dochod i wptyw
podejscie wplyw pomystow, dziatan przedsiebiorczych na
mozliwosci i docelowa spotecznosé, rynek,
dziatan spoteczenstwo i srodowisko
Rozwaz dlugoterminowe cele
spoteczne, kulturowe i
ekonomiczne
Dziataj odpowiedzialnie
21 Uwierz w siebie i Zastanow si¢ nad swoimi
Samoswiad stale pracuj nad potrzebami, aspiracjami i
omos¢ i swoim rozwojem pragnieniami, w perspektywie
poczucie krotko, $rednio i dlugofalowe;j.
wlasnej . .. . .
skute ciln of Zidentyfikuj i ocen swoje stabe i
ci mocne strony

Uwierz w swoja mozliwos¢
wplywania na bieg wydarzen,
pomimo niepowodzen czy
chwilowych przeciwnosci

2.2 Motywacja i
upo6r w dazeniu
do celu

Badz
skoncentrowany i
nigdy si¢ nie
poddawaj

Badz zdecydowany przeksztatci¢
pomysly w dziatanie i zaspokoié
twoja potrzebe¢ osiggnieé

Przygotuj sie na cierpliwosc¢ i
staraj si¢ osiagnac
dtugoterminowe cele

Nie uginaj si¢ pod presja czy
chwilowym niepowodzeniem

Ten projekt zostat zrealizowany przy wsparciu finansowym Komisji Europejskiej. Projekt lub publikacja odzwierciedlajg jedynie
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2.3
Zabezpieczanie
zasobow

Zgromadz i
zarzadzaj
potrzebnymi ci
zasobami

Zdobadz i zarzadzaj zasobami
materialnymi, nie materialnymi i
cyfrowymi, tak aby zmieniaé
pomysty w dziatania

Maksymalnie wykorzystaj
ograniczone zasoby

Zdobywaj i zarzadzaj
kompetencjami wymaganymi na
kazdym etapie, wliczajac
kompetencje techniczne,
cyfrowe, znajomo$¢ prawa i
podatkow

2.4 Wiedza
finansowa i
ekonomiczna

Rozwin niezbedna
wiedze z zakresu
finansow i
ekonomii

Oszacuj koszty zamiany pomystu
w dochodowg dziatalno$é

Planuj, wdrazaj i oceniaj decyzje
finansowe

Zarzadzaj finansami tak aby
upewnic sig¢, ze dochody beda
dtugoterminowe

3. Wprowadzenie

2.5. Inspiruj innych i Inspiruj i zachecaj do wspotpracy
Mobilizacja zachgcaj do osoby zainteresowane
innych wspolpracy . .
Zdobadz wsparcie potrzebne do
osiagnigcia warto$ciowych
wynikow
Pokazuj, ze posiadasz
umiejetnosci komunikacyjne,
negocjacji i przywodztwa
3.1 Zrob to! Zainicjuj procesy tworzace
Przejmowanie dochod
inicjatywy

Podejmij wyzwania

Dziataj i pracuj niezaleznie
aby osiggnac¢ cele, trzymaj
si¢ swoich zamiarow i
wykonuj planowane
dziatania

Ten projekt zostat zrealizowany przy wsparciu finansowym Komisji Europejskiej. Projekt lub publikacja odzwierciedlajg jedynie
stanowisko ich autora i Komisja Europejska nie ponosi odpowiedzialnosci za umieszczong w nich zawarto$¢ merytoryczna.
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3.2
Planowanie i
zarzadzanie

Ustalaj priorytety,
organizuj i
sprawdzaj

Ustalaj krétko, $rednio i
dlugoterminowe cele

Okreslaj priorytety i plany
dziatan

Dostosowuj si¢ do
nieprzewidzianych zmian

3.3 Radzenie
sobie z
niepewnoscia,
dwuznacznoscia i
ryzykiem

Podejmuj decyzje
zwigzane z
niepewnoscia,
dwuznacznoscia i
ryzykiem

Podejmuj decyzje nawet
kiedy rezultat jest niepewny,
kiedy dostepna informacja
jest niepetna lub
dwuznaczna oraz kiedy
istnieje ryzyko
niezamierzonych rezultatow

W procesie tworzenia
dochodu, wez pod uwage
metody testowania
pomystow i tworzenia
prototypow, aby ograniczy¢
ryzyko niepowodzenia.

Szybko i elastycznie reaguj
na zmieniajaca si¢ sytuacje

3.4Pracaz
innymi

Wspotpracyj i
tworz sieci
kontaktow

Pracuj i wspolpracuj z
innymi nad rozwijaniem
pomystow i ich realizacja

Tworz sieci kontaktow

Rozwigzuj konflikty a w
razie potrzeby angazuj si¢ w
rywalizacje¢ z konkurencja

3.5. Nauka
poprzez
doswiadczeni
e

Ucz si¢ w praktyce

Wykorzystaj kazda
inicjatywe tworzenia
dochodu jako mozliwos¢
nauki

Ucz si¢ z innymi, w tym z
mentorami i rowie$nikami

Ucz si¢ zardwno na
sukcesach jak i porazkach
(swoich wlasnych i innych)

Ten projekt zostat zrealizowany przy wsparciu finansowym Komisji Europejskiej. Projekt lub publikacja odzwierciedlajg jedynie
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A
il Erasmus+ L ¢

ACE

Cwiczenie praktyczne Nr 3
do submodutu 3

Cel ¢wiczenia: rozwdj zrozumienia nauczycieli dorostych tematu okre§lania misji firmy

Instrukcja:

Podziel uczestnikéw na grupy.

Rozdaj w grupach 10 przyktadowych misji firm. 1 grupa powinna otrzymac
przynajmniej 2 misje.

Dyskusja w grupach na temat otrzymanych misji.

Kazda grupa wypisuje swoje pomysly zwigzane z dang misja.

Kazda grupa prezentuje swoje misje i wnioski z dyskusji.

Popros uczestnikow aby zidentyfikowali firmy, ktore maja te wlasnie misje (Kwiz
dotyczacy misji firmy)

10 przyktadow misji firmy:

Udostegpni¢ globalny serwis aukcyjny, na ktérym kazdy bedzie mogt kupié¢ lub
sprzedac co zechce.

Zosta¢ najwigkszym producentem piwa na §wiecie

Zainspirowa¢ kazdego atlet¢ na $wiecie, a Kazdy kto ma cialo, jest atleta.

Skatalogowac swiatowe zasoby informacji 1 uczyni¢ je powszechnie dostepnymi 1
uzytecznymi

Uszczgsliwiac ludzi, w kazdym wieku, z calego $wiata, dostarczajac im najlepsza
rozrywke.

Sta¢ si¢ $wiatowym liderem w branzy produktoéw i ustug dla motoryzacji

Zosta¢ najlepsza firma komputerowa na §wiecie oferujac najlepsza z mozliwych
obstuge Klienta

Zosta¢ gtownym dostawca najlepszej kawy na §wiecie, przy jednoczesnym
zachowaniu bezkompromisowych zasad

Naszg misjg jest da¢ ludziom mozliwo$¢ dzielenia sie i tworzenia bardziej
otwartego 1 potaczonego $wiata

Stac sie najlepsza na Swiecie restauracjg szybkiej obstugi. Bycie najlepszym
oznacza zapewnienie najwyzszej jakosci produktu, ushugi, czystosci 1 wartosci, tak
aby wszyscy klienci byli zadowoleni.

Ten projekt zostat zrealizowany przy wsparciu finansowym Komisji Europejskiej. Projekt lub publikacja odzwierciedlajg jedynie
stanowisko ich autora i Komisja Europejska nie ponosi odpowiedzialnosci za umieszczong w nich zawarto$¢ merytoryczna.
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Mission Statement Quiz Answers:

Misja Firma
e Udostepni¢ globalny serwis aukcyjny, na ktérym EBay

kazdy bedzie mogl kupi¢ lub sprzeda¢ co zechce.

. Zosta¢ najwickszym producentem piwa na $wiecie Budwieser

. Zainspirowa¢ kazdego atlete na $wiecie, a kazdy kto Nike
ma ciato, jest atleta.

. Skatalogowa¢ §wiatowe zasoby informacji i uczyni¢ Google
je powszechnie dostepnymi 1 uzytecznymi

. Uszczesliwia¢ ludzi, w kazdym wieku, z catego Walt Disney
$wiata, dostarczajac im najlepsza rozrywke.

o Sta¢ si¢ Swiatowym liderem w branzy produktow 1 Henry Ford
ustug dla motoryzacji

. Zosta¢ najlepsza firma komputerowa na §wiecie Dell
oferujac najlepsza z mozliwych obstuge klienta

. Zosta¢ glownym dostawcg najlepszej kawy na Starbucks
$wiecie, przy jednoczesnym zachowaniu
bezkompromisowych zasad

. Nasza misjg jest da¢ ludziom mozliwos¢ dzielenia si¢ Facebook
1 tworzenia bardziej otwartego 1 potagczonego swiata

. Sta¢ si¢ najlepsza na $wiecie restauracja szybkiej Mc Donalds
obstugi. Bycie najlepszym oznacza zapewnienie
najwyzszej jakosci produktu, ustugi, czystosci i
wartos$ci, tak aby wszyscy klienci byli zadowoleni.

Czas trwania: 30-40 minut.

Ten projekt zostat zrealizowany przy wsparciu finansowym Komisji Europejskiej. Projekt lub publikacja odzwierciedlajg jedynie
stanowisko ich autora i Komisja Europejska nie ponosi odpowiedzialnosci za umieszczong w nich zawarto$¢ merytoryczna.
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Praktyczne ¢wiczenie Nr 4
do submodutu 3

Cel ¢éwiczenia: ¢wiczenie w zakresie tworzenia misji.

Instrukcja: Kazdy uczestnik ma opracowa¢ misj¢ dla swojej firmy

e Najpierw, kazdy z uczestnikéw musi stworzyé liste SLOW KLUCZY do opisania
Swojego biznesu.

e Nastepnie, ma wykorzystujac zidentyfikowane wczesniej stowa klucze, napisaé
misje dla swojej firmy. Misja powinna jasno opisywac cel przedsigwzigcia i
wyjasnia¢ jego typowe cechy

Opracowa¢ misj¢ dla swojego biznesu

Zréb liste SLOW KLUCZY ktore najlepiej opisuja twoj biznes:

Wykorzystujac wszystkie lub niektore zidentyfikowane stowa klucze, napisz misj¢ dla swojego
biznesu. Misja powinna jasno opisywac cel przedsigwziecia i wyjasnia¢ jego typowe cechy:

Czas trwania; 20 minut.

Ten projekt zostat zrealizowany przy wsparciu finansowym Komisji Europejskiej. Projekt lub publikacja odzwierciedlajg jedynie
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Praktyczne ¢wiczenie nr 5
dla submodutu 3

Cel éwiczenia: rozpoznanie swoich stabych i mocnych stron, mozliwosci 1 zagrozen w odniesieniu
do pomystu na biznes.

Instrukcja: Kazdy uczestnik musi przeprowadzi¢ analiz¢ SWOT swojego pomystu.

Powinno zosta¢ wyjasnione, ze stabe i mocne strony pochodza z wewnatrz i mozna je
kontrolowa¢; a mozliwoSci i zagrozenia pochodzg z zewnatrz i nie mamy na nie wptywu, ale
dotyczy to wszystkiego, nie tylko jednego pomystu biznesowego.

Nalezy tez zaprezentowac rdzne strategie przeprowadzania analizy SWOT. Na przyktad, bazujac
na mocnych stronach, mozna zmniejszy¢ zagrozenia i lepiej wykorzystywaé mozliwosci, a
wykorzystujac mozliwosci ograniczy¢ stabe strony. Wybrane strategie analizy SWOT dla kazdego
uczestnika powinny zosta¢ odpowiednio wyjasnione.

Mocne strony Stabe strony

Mozliwosci Zagrozenia

Czas trwania: 20 minut.

Ten projekt zostat zrealizowany przy wsparciu finansowym Komisji Europejskiej. Projekt lub publikacja odzwierciedlajg jedynie
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Praktyczne ¢wiczenie nr 6
dla submodulu 3

Cel ¢éwiczenia: prze¢wiczy¢ z uczestnikami przeprowadzanie badan rynkowych na potrzeby ich
pomystoéw biznesowych.

Instrukcje: Kazdy uczestnik powinien przeprowadzi¢ badanie rynku dla ich pomystu
biznesowego, w przejrzysty 1 zwiezly sposéb, okreslajac co juz wie, co chce si¢ dowiedzie¢
i jakich dowodow potrzebuje.

Badania powinny obejmowac:
e Analizg potrzeb klienta
e Profile konkurencji
e Analiz¢ dostawcow

e Analiza potrzeb klienta

Krotki opis klienta

Potrzeby klienta

¢ Kim jest twéj klient?
Czy to me¢zczyzna czy kobieta? W jakim moga by¢ wieku?
Jakie zawody wykonujg?

e Czym si¢ zajmuja?
Jesli twoja oferta skierowana jest do klientow
indywidualnych, warto wiedzie¢ czym si¢ interesuja i co
robig zawodowo.
Jesli twoja oferta skierowana jest do klientow biznesowych,
dobrze jest rozumie¢ ich cele.

e Co ich motywuje do zakupu?
To pozwala zrozumie¢ dlaczego twoj klient kupuje produkt 1
lepiej dostosowaé swoja oferte do ich potrzeb.

Ten projekt zostat zrealizowany przy wsparciu finansowym Komisji Europejskiej. Projekt lub publikacja odzwierciedlajg jedynie
stanowisko ich autora i Komisja Europejska nie ponosi odpowiedzialnosci za umieszczong w nich zawarto$¢ merytoryczna.
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e Kiedy dokonujg zakupow?
Znajac najlepszy czas na przedstawienie oferty, zwigkszamy
swoje szanse na skuteczng sprzedaz.

e W jaki sposob dokonujg zakupow?
Osobiscie, przez Internet, itp.

e Jakimi srodkami dysponuja?
Wiedzac ile moze wyda¢ twoj klient, mozesz lepiej
dostosowac swoja ofertg.

e Co wplywa na ich zadowolenie z zakupow?
Dobra obstuga klienta? Szybkos¢ obstugi?

o Czego od ciebie oczekuja?
Spehianie ich oczekiwan zapewni ze bgdg do ciebie wracac.

o Co sadzg o twojej firmie?
Mozesz rozwigzywaé problem, o ile zdajesz sobie sprawe z ich
istnienia.

. Co sadza o twojej konkurencji?
Znajac ich mocne i stabe strony, mozesz wyprzedzic¢
konkurencjg.

e Profile konkurencji

Ta czg$¢ ¢wiczenia pomoze ci w przeprowadzeniu doktadnej analizy i w przygotowaniu profilu
konkurencji. Napisz o kazdej firmie bedacej twoja bezposrednia konkurencja, a nastgpnie
przygotuj krotkie podsumowanie.

Konkurent 1

Nazwa i adres email oraz strona internetowa:

Produkty / ustugi:

Cena:

W jaki sposob si¢ reklamuja?

Lokalizacja:

Mocne/stabe strony, atmosfera, dbanie o klienta, jakos¢, itp.:

Podsumowanie analizy konkurencji

Ten projekt zostat zrealizowany przy wsparciu finansowym Komisji Europejskiej. Projekt lub publikacja odzwierciedlajg jedynie
stanowisko ich autora i Komisja Europejska nie ponosi odpowiedzialnosci za umieszczong w nich zawarto$¢ merytoryczna.



E /X
Fasmus + ACE

o  Analiza dostawcow

Musisz znalez¢é nazwy i adresy swoich dostawcow oraz poda¢ powody ich wyboru. Poza
dostawcami, z ustug ktérych korzystasz lub planujesz korzysta¢, powiniene$ podac szczegoty
dostawcow alternatywnych. Nawet jesli uwazasz, ze obecni dostawcy sa idealni dla twojego
biznesu powiniene$ poda¢ szczegoty innych dostawcoé4w, poniewaz w ten sposob pokazujesz ze
masz plan awaryjny, na wypadek gdyby twoi dostawcy ci¢ zawiedli lub wypadli z biznesu.

Wypisz kluczowych dostawcow 1 wyjasnij dlaczego ich wybrates, np. podajac ceng, asortyment,
obstuge posprzedazowa, dostarczenie, itp.

Nazwa i adres dostawcy Dlaczego ich wybrales?
[Email i adres strony internetowej] [Co mogg zaoferowac twojemu biznesowi?]

Czas trwania: 110 minut.

Ten projekt zostat zrealizowany przy wsparciu finansowym Komisji Europejskiej. Projekt lub publikacja odzwierciedlajg jedynie
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Praktyczne ¢wiczenie nr 7
dla submodulu 3

Cel éwiczenia: umozliwienie nauczyciclom osob dorostych wyjasnienie procesu badania rynku
W sposob jasny i zrozumialy, poprzez ustalenie stanu wiedzy ucznia, czego powinien si¢ jeszcze
nauczy¢ i jakich dowodow potrzebuje.

Instrukcje: Kazdy uczestnik musi opisa¢ segment rynku w jakim chce dziata¢, korzystajac
z kategorii wymienionych ponizej.

o Kto bedzie potencjalnym klientem?

. Czy mozna ich podzieli¢ ze wzgledu na wiek/ple¢/wielko$¢ rodziny, dochéd/miejsce
zamieszkania/praca?

o Jaka jest ich grupa zawodowa — osoby zarzadzajace, urzednicy, robotnicy fizyczni,
osoby bezrobotne, emeryci?

. Jakie sg ich zainteresowania i nawyki dotyczace zakup6w?

o Czy twoja oferta skierowana jest na rynek budzetowy/premium?

o Jak szeroki jest twoj zasieg — z jak daleka spodziewasz si¢ klientow?

J Jesli dziatasz w obszarze B2B, musisz okresli¢ zardwno profil klienta biznesowego jak i

koncowego odbiorcy.

Instrukcje:

Po zdefiniowaniu rynku docelowego, przy wykorzystaniu é¢wiczenia na segmentacje ryku, bedziesz
moglt posegregowaé zdobyte informacje odno$nie rynku, klientéw i konkurencji i ustali¢ braki
wiedzy. Wtedy mozesz rozpocza¢ badanie rynku dla swojego biznesu. Pamigtaj aby korzystaé
zarowno z badania zrodet jak i badan w terenie.

Czas trwania: 30 minut

Ten projekt zostat zrealizowany przy wsparciu finansowym Komisji Europejskiej. Projekt lub publikacja odzwierciedlajg jedynie
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Praktyczne ¢wiczenie nr 8
dla submodutu 3

Cel ¢éwiczenia: ¢wiczenie umiecjetnosci tworzenia planu marketingowego poprzez przygotowanie
takiego planu przez uczestnikow.

Instrukcja: Kazdy uczestnik musi opracowa¢ metody marketingu swoich pomystow
biznesowych.

Twoj opis produktu / ustugi

Opisz produkt / ustug, ktore zostang dostarczone.
Nie zapomnij doda¢: unikalny punkt sprzedazy, cechy i zalety, jako$¢, design, nazwy marek,
opakowanie / dostawe, serwis 1 gwarancje.

Marketing- Metody promocji biznesu

Metody promocji Jak obliczy¢ koszty? Jak dotrze¢ do odbiorcow?

Czas trwania: 90 minut.

Ten projekt zostat zrealizowany przy wsparciu finansowym Komisji Europejskiej. Projekt lub publikacja odzwierciedlajg jedynie
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Praktyczne ¢wiczenie nr 9
dla submodutu 4

Cele submodulu 4: W tym rozdziale, nauczyciele 0sob dorostych rozwing zrozumienie ambicji

i czynnikéw motywujgcych przedsiebiorce LSE.

Cel ¢wiczenia. Rozwing¢ zrozumienie tego jak 1 dlaczego przedsigbiorczos¢ LSE oferuje

mozliwos¢ wyboru.

Zadanie
e Podziel uczestnikow na grupy Grupy Flipchart
e Kazda z grup czyta stadium przypadku. prezentuja Dhugopisy i
e Kazda grupa omawia i wypisuje gtéwne czynniki ktore swoje papier
zmotywowaty Caz do zalozenia biznesu. spostrzezenia

pozostalym Materiaty:
uczestnikom. | Przypadek
Caz

e Kazda grupa wypisuje gtowne osiggnigci/sukcesy
e Grupowa dyskusja

Wyniki:
Uczniowie zrozumiejg ambicje i czynniki motywujace przedsiebiorcow LSE.
Uczniowie beda mogli zidentyfikowa¢ dlaczego 1 w jaki sposob przedsigbiorczos¢ LSE daje im

mozliwos¢ wyboru.

Czas trwania: 30 minut.

Seksizm w branzy budowlanej pozbawil pracy Caz i zmusil ja do szukania
innych mozliwosci.

«
i\

“Dali mi do zrozumienia ze jest to swiat mezczyzn” mowi 24-letni Caz Jackson, opowiadajgc o swoich
doswiadczeniach w branzy budowlane;.

Majac doswiadczenie w malowaniu i dekoracjach, Caz odkryta, ze nawet rozmowa o prace moze by¢
wyzwaniem. “Poczutam, ze bedgc kobietg ciezko jest mi nawet zaczqé. Kiedy dzwonitam w odpowiedzi
na ogloszenie, smieli sie styszqc kobiecy gtos w stuchawce.”

Nawet jesli Caz dostawala szanse pracy, czuta silng dyskryminacje ze strony kolegow.
“Dyskryminowali mnie i krytykowali, co miato duzy wphyw na mojg pewnosé siebie. Moje pobory tez
byly mniejsze. Nie mogli uwierzy¢, ze kobieta jest w stanie wykonywac takq prace. Patrzgc z
perspektywy czasu, uwazam ze moja praca byta dokiadna i wartosciowa, byta dla mnie powodem do

dumy. ”

Ten projekt zostat zrealizowany przy wsparciu finansowym Komisji Europejskiej. Projekt lub publikacja odzwierciedlajg jedynie
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Caz zostala zwolniona z pracy, a jej pewnos¢ siebie wyraznie spadia:

“Utrata tej pracy byta chyba najlepszq rzeczq, ktora mnie tam spotkata. Wiedziatam juz wtedy, zZe
sama moge sobie poradzi¢, zaktadajgc wltasng firme zajmujgcq sie¢ malowaniem i dekoracjq, oferujgcg
najwyzszq jakos¢ ustug.”

Pochodzgca z ubogiej spotecznos$ci w Merseyside, Caz byta zdeterminowana do walki z dyskryminacja
w tej branzy i zrobieniem kariery. Caz powrdcita do szkoty aby dokonczy¢ nauke i doszkoli¢ si¢ w
zakresie tapetowania i innych specjalistycznych ustug takich jak gold leaf, malowanie natryskowe,
grawerowanie drewna i szalowanie, co pozwolito jej na rozpoczecie samotnej kariery w zakresie
malowania i dekorowania.

Wiedziata ze chce zalozy¢ matg firme, ale bedac bez pracy przez prawie rok, Caz potrzebowata
wsparcia w odbudowaniu straconej pewnosci siebie oraz w sfinansowaniu swojego przedsiewziecia.
To wtedy Caz dowiedziala si¢ o mozliwosci otrzymania bezptatnego wsparcia ze strony ‘The
Women’s Organisation’.

“Przysztam do The Women’s Organisation, przesziam kilka oferowanych tam kurséw i dostatam
wsparcie doradcy biznesowego. Nauczyli mnie gdzie szuka¢ i co robi¢ aby rozkreci¢ biznes.
Wskazowki jakie otrzymatam naprowadzity mnie na dobry kierunek i bardzo mi pomogty. Poprzednie
przykre doswiadczenia spowodowaly, zZe musiatam odbudowywacé poczucie wlasnej wartosci i pewnosé
siebie oraz nauczy¢ sig organizacji i odpowiedzialnosci, i mysle ze to mi si¢ udato. Kiedy czytam teraz
swoj biznes plan, widze duzg pewnosc¢ siebie i uswiadamiam sobie, ze nigdy nie bytam taka jakq chcieli
mnie uczynic¢ moi koledzy z pracy.”

Ale Caz nie zawsze marzyta o dekorowaniu. “Kiedy bylam miodsza chciatam by¢ aktorkq! Kiedy
Jjednak sprobowatam aktorstwa, odkrytam, ze bardziej ciggnie mnie do malowania sceny i mysle, ze od
tamtej pory na powaznie zainteresowatam sie tym tematem. Chcialabym teraz zajmowac sie dekoracjq
scen zawodowo, i kto wie moze to bedzie nastepny krok w mojej karierze.”

Brak pewnosci siebie nie jest juz problemem dla Caz, ktéra codziennie widzi jak jej biznes si¢ rozwija.

“Na poczqtku mowitam klientom ‘dzworncie do mnie gdyby cos byto nie tak’ ale zamiast tego dzwonili z
kolejnymi zamowieniami. To dalo mi wielkiego kopa” mowi Caz.

‘Caz jest twoja lokalng dekoratorka. Profesjonalna, mita obstuga.’
Po raz pierwszy w zyciu Caz docenia to ze jest kobieta.

“Teraz, pracujgc dla siebie, wiem ze bycie kobietqg czyni mnie bardziej godng zaufania w oczach
klientow. To wspaniate uczucie. Ale najlepsza w pracy na wlasny rachunek jest wolnos¢ robienia co
sie chce i kiedy si¢ chce. Mozliwos¢ wyboru zlecenia. Opiekuje si¢ babcig, a tego typu praca
umozliwia mi czestsze jej odwiedzanie.”

Od rozpoczecia dziatalnosci Caz dotaczyta do klubu The Women’s Organisation’s aby mie¢ kontakt z
innymi kobietami prowadzacymi biznes i budowacé swoja baze kontaktow. Wykorzystata rowniez
Facebooka w celu lokalnej promocji swojego biznesu.

Jako ze popularnos¢ jej firmy rosnie, Caz mysli o podjeciu wspolpracy z innymi freelancerami lub
zatrudnieniu pracownikow. Caz jest dobrym przyktadem tego jak czynniki zewnetrzne mogg zniszczy¢
poczucie pewnosci siebie i wplynaé na i doprowadzi¢ do sytuacji dlugotrwalego bezrobocia. Coaching
i szkolenie pozwolito jej odbudowac ta pewnos¢ i byto to pierwszym krokiem tej przygody
biznesowej.

Ten projekt zostat zrealizowany przy wsparciu finansowym Komisji Europejskiej. Projekt lub publikacja odzwierciedlajg jedynie
stanowisko ich autora i Komisja Europejska nie ponosi odpowiedzialnosci za umieszczong w nich zawarto$¢ merytoryczna.
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Praktyczne éwiczenie nr 10
dla submodulu 5

Cel ¢wiczenia: rozwing¢ umiejetno$¢ budowania pewnosci siebie wsrod przedsigbiorcow LSE
poprzez pozytywne myslenie i odpowiednio dobrane wyzwania potgczone z umiejetnosciami
i technikami. Cwiczenie to umozliwi nauczycielom 0séb dorostych rozwiniecie pewnosci siebie
I motywacji przedsiebiorcow LSE. Zacheci to rowniez do wyznaczania przysztych celow.

Instrukcja: Uczestnicy pracuja indywidualnie lub w parach. Nauczyciel osob dorostych rozdaje
kartki i prosi uczestnikow o wypisanie barier, utrudniajgcych im zostanie przedsigbiorcami.

Popatrz na bariery stojace na drodze przedsiebiorcy LSE przez pryzmat Swiatel ulicznych.

Ktére to $wiatla czerwone? Nie do pokonania w tym momencie
Ktore to §wiatla pomaranczowe? Mozliwe do pokonania w najblizszej przysztosci
Ktore to Swiatla zielone? Mozliwe do pokonania teraz

Uczniowie pracuja nad zadaniem, nastepnie omawiajg wyniki. Nauczyciel osob dorostych
dokonuje podsumowania i1 przedstawia swoja opinig.

Czas trwania: 30 minut

Ten projekt zostat zrealizowany przy wsparciu finansowym Komisji Europejskiej. Projekt lub publikacja odzwierciedlajg jedynie
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Jakie bariery stoja na drodze do zostania przedsiebiorca LSE?

1. Wypisz wszystkie rzeczy, ktore myslisz ze uniemozliwiajg ci podjecie dziatan. Na swiattach
ulicznych zaznacz czerwone/pomaranczowe/zielone w zaleznosci czy bariery te wydajq si¢ by¢
tatwe do pokonania, wymagajqce troche pracy czy obecnie niemozliwe do przejscia.

BARIERA

CZERWONY/ POMARANCZOWY/ ZIELONY

CZERWONY/ POMARANCZOWY/ ZIELONY

CZERWONY/ POMARANCZOWY/ ZIELONY

CZERWONY/ POMARANCZOWY/ ZIELONY

CZERWONY/ POMARANCZOWY/ ZIELONY

CZERWONY/ POMARANCZOWY/ ZIELONY

0o ) oceloceoce Joocloee
€8 CHEHET CHEnm)
800} 8001800 1800 § €00 1800,

2. W parach lub w matych grupach oméwcie swoje wyniki i pomyslicie 0 mozliwosciach pokonania
tych barier. Przedstawcie wyniki pozostatym grupom.

Nauczyciel osob dorostych wspomaga dyskusj¢ i udziela informacji zwrotne;.

Ten projekt zostat zrealizowany przy wsparciu finansowym Komisji Europejskiej. Projekt lub publikacja odzwierciedlajg jedynie
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Praktyczne ¢wiczenie nr 11
do submodutu 5

Cele ¢wiczenia:
1. przeszkolenie nauczycieli dorostych w zakresie pomocy uczniom w identyfikacji swojego
doswiadczenia i silnych stron i zwigkszenie szans na zostania przedsigbiorcg LSE.
2. zwigkszenie pewnosci siebie wsrdd potencjalnych przedsigbiorcow LSE — dorostych oséb
z grup defaworyzowanych.

Czas trwania: (~ 1 a. h)

Instrukcja. Uczestnicy pracujg indywidualnie. Kazdy uczestnik otrzymuje kartke z ¢wiczeniami.
Uczestnicy — osoby doroste — sg proszeni o opisanie swoich doswiadczen zwigzanych z praca.

Zadanie 1. Prosze opisa¢ swoje doswiadczenie zawodowe.

Praca/projekty

Umiejetnosci

Ten projekt zostat zrealizowany przy wsparciu finansowym Komisji Europejskiej. Projekt lub publikacja odzwierciedlajg jedynie
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Zadanie 2. Prosze opisa¢ swoje doswiadczenie w nauce i zainteresowania.

Wyksztatcenie

Kursy/szkolenia

Samodzielna nauka/hobby i zainteresowania

Zadanie 3. Prosze wybraé¢ minimum 30 umiejetnosci (po 10 z kazdego obszaru: ludzie,
rzeczy, pojecia i informacja) najbardziej odpowiadajacych twojej osobowosci.

Akceptacja Eksperymentowanie Nadzorowanie Szkolenie
Osiagnigcia Wyjasnianie Perswazja Rozumienie
Przemawianie Wyrazanie Planowanie Aktualizowanie
Doradzanie Przewodzenie Przygotowywanie Pisanie
Zadziwianie Kierowanie Prezentowanie

Analizowanie Identyfikacja Problemy Publikowanie
Aranzowanie Identyfikacja Rozwigzania Zakupy
Ocenianie Wyobraznia Pytanie

Badanie Wdrazanie Rozumowanie

Gospodarowanie Poprawianie Zalecanie

Opieka Improwizowanie Rekrutowanie

Sprawdzanie Wywieranie wplywu Raportowanie

Klasyfikowanie Informowanie Reprezentowanie

Coaching Inicjatywa Badanie

Ten projekt zostat zrealizowany przy wsparciu finansowym Komisji Europejskiej. Projekt lub publikacja odzwierciedlajg jedynie
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Komunikowanie
konsultowanie
Kontrolowanie
Rozmowa
Koordynacja
Doradzanie
Tworzenie
Debata

Decyzje
Szczegdtowosé
Rozwijanie
Kierowanie
Empatia
Uprawomocnianie
Zachecanie
Zmuszanie
Ocenianie
Sprawdzanie

Osiaganie
Dostosowywanie
Administracja
Audyt
Sprawdzanie
Klasyfikacja
Zbieranie
Opracowywanie
Budowanie
Decydowanie
Dostarczanie
Projektowanie
Wykrywanie
Okreslanie
Rozwijanie
Wymyslanie
Kierowanie
Odkrywanie

Inspirowanie
Instruowanie
Namawianie
Osadzanie
Prowadzenie
Uczenie si¢
Nauczanie
Stuchanie
Utrzymywanie
Mediacje
Spotkania
Zapamigtywanie
Mentoring
Monitoring
Motywowanie
Negocjowanie
Obserwacja
Organizowanie

Rozwijanie
Dystrybucja
Edytowanie
Ewaluacja
Eksperymentowanie
Segregowanie
Finansowanie
Wykanczanie
Naprawianie
Przewidywanie
Uogolnianie
Obstuga
Odpowiedzialno$¢
Wdrazanie
Poprawianie
Innowacje
Kreowanie
Badanie

Rozwigzywanie
Reagowanie

Podejmowanie ryzyka

Planowanie
Wybieranie
Samoswiadomos¢
Podsumowywanie
Sprzedawanie
Wyczuwanie
Ustalanie celow
Rozmowa
Studiowanie
Opowiadanie
Nadzorowanie
Dyskusja
Nauczanie

Budowanie zespotu

Telefonowanie

Ocena
Tworzenie
Monitoring
Obserwacja
Dziatanie
Zamawianie
Pozyskiwanie
Planowanie
Precyzja
Prognozowanie
Przygotowywanie
Okreslanie
Przetwarzanie
Programowanie
Sprawdzanie
Czytanie
Realizacja
Polecanie

Nawigzywanie
Zapamigtywanie
Naprawa
Raportowanie
Badanie
Rozwigzywanie
Odpowiadanie
Recenzowanie
Selekcja
Sprzedaz
Studiowanie
Nadzorowanie
Zapisywanie
Pisanie
Opisywanie
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ACE
Liczenie Diagnozowanie Innowacje Przetwarzanie
Adaptowanie Odkrywanie Integrowanie Przepytywanie
Analizowanie Pokazywanie Interpretowanie Czytanie
Branie udziatu Obalanie Tworzenie Zalecanie
Upewnianie si¢ Preparowanie Dociekanie Nagrywanie
Tworzenie budzetu  Dostarczanie Uczenie si¢ Badanie
Kalkulowanie Edytowanie Utrzymywanie Przegladanie
Sporzadzanie Rozszerzanie Zarzadzanie czasem Wyszukiwanie
Komponowanie Eksperymentowanie Zapamigtywanie Porzadkowanie
Obliczanie Przewidywanie Modelowanie Dzielenie sig¢
Formutowanie Obserwowanie Rozwigzywanie
Kopiowanie Generowanie Uzyskiwanie Studiowanie
Kreowanie Zdobywanie Organizowanie Logiczne myslenie
Decydowanie Dawanie Zaczynanie Thumaczenie
Definiowanie Prowadzenie Postrzeganie Oznaczanie
Projektowanie Planowanie Aktualizowanie Rozmawianie
Wykrywanie Wdrazanie Przewidywanie Rozumienie
Rozwijanie Ulepszanie Przygotowywanie ~ Opracowanie
Zwickszanie Ustalanie priorytetow Wizualizacja Opisywanie

Zadanie 4. Po zidentyfikowaniu 30 umiej¢tnosci, ogranicz liste do 15 najwazniejszych. Wypisz je
ponizej jako przypomnienie.

CoNR~LNE
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Zadanie 5. Prosze wybrac 12 cech, okreslajacych twoja osobowosc.

Elastyczny
Czujny
Spokojny
Kreatywny
Konsekwentny
Sumienny
Zdolny
Opiekunczy
Pewny siebie
Szczery
Nakrecony
Zdeterminowany
Latwo podejmujacy decyzje
Zdyscyplinowany
Zalezny
Dynamiczny
Entuzjastyczny
Empatyczny
Energiczny
Zaangazowany
Elastyczny
Przyjacielski
Skoncentrowany
Lagodny

Prosz¢ wypisa¢ 12 cech:

Zadanie 6. Omoéw w parach lub grupach jak latwo badz trudno bylo zidentyfikowac te
umiejetnosci i cechy; jak mozna wykorzysta¢ wczeSniejsze doswiadczenie, umiejetnosci,

Pomocny
Inteligentny
Innowacyjny
Uprzejmy
Lojalny

Mity

Dojrzaty
Opiekunczy
Wolny od osagdow
Szczesliwy
Optymista
Otwarty

Wolny od uprzedzen
Pozytywny
Grzeczny
Cierpliwy
Punktualny
Aktywny
Praktyczny
Odpowiedzialny
Zaradny

Godny zaufania
Odporny

Madry

Z poczuciem humoru
Tolerancyjny
Taktowny
Godny zaufania
Troskliwy
Wyrozumiaty
Chetny
Roztropny
Chojny
Wrazliwy
Oddany
Rozsadny

zdolnoSci, zainteresowania i cechy charakteru w tworzeniu biznesu?
Po ukonczeniu zadania, oméw wyniki z nauczycielem oséb dorostych.
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Praktyczne ¢wiczenie nr 12
do submodutu 6

Cele ¢wiczenia:

e Utatwi¢ nauczycielom dorostych przyjecie roli facylitatora, ktoérego zadaniem jest zachecanie
I motywowanie uczniow;

e Podkreslenie waznosci umiejetnosci stuchania w szkoleniu LSE.

Czas trwania: (10-15 min.)

Instrukcja. Wprowadzenie: wyjasnij grupie znaczenie stuchania. Wyjasnij ze organizujesz piknik,
WSZzyscy sa zaproszeni, ale zeby wzia¢ udzial musza co$ przynies¢, a od tego co przyniosg zalezy
to czy beda mogli uczestniczy¢. Nazwa przedmiotu musi zaczyna¢ si¢ od pierwszej litery imienia,
np. ,,Jane” przyniesie ,,jam”, czego nie moze przynies¢ Brenda. Pamigtaj aby kazda osobe zapytac
indywidualnie np.: “Jane co zamierzasz przynies¢ na piknik?”, Jane chce przynie$¢ chleb,
odpowiedz: “Przykro mi Jane, ale nie mozesz przynie$¢ chleba na moj piknik” itp., kontynuuj
z calg grupa, w trakcie ¢wiczenia niektorzy odkryja zasade, inni nie i mogg si¢ zniechgcié, jesli
beda stuchaé szybciej wpadng na rozwiagzanie. Celem tego ¢wiczenia jest pokazanie, Ze im bardziej
poddajemy si¢ emocjom, czy to bedzie ztosé, frustracja, smutek czy radosc, tym trudniej jest nam

stuchac innych.

Ten projekt zostat zrealizowany przy wsparciu finansowym Komisji Europejskiej. Projekt lub publikacja odzwierciedlajg jedynie
stanowisko ich autora i Komisja Europejska nie ponosi odpowiedzialnosci za umieszczong w nich zawarto$¢ merytoryczna.



rasmus-+ ACE

Praktyczne ¢wiczenie nr 13
do submodutu 6

Cel ¢éwiczenia — utatwi¢ nauczycielom oséb dorostych rozwijanie umiejgtnosci komunikacyjnych

ucznidw, nauczajac ich strategii efektywnej wspotpracy.

Czas trwania: (10-15 min.)
Instrukcja: wyjasnij grupie, ze muszg odkry¢ co ty (jako facilitator) robisz.

“Jestem przed hotelem, pcham auto i nie mam zadnych pieniedzy™.

Wigkszos¢ czasu, bedg zadawac pytania zamknigte, na ktore odpowiadamy tylko tak lub nie.
Pytania otwarte (kto, co, gdzie, kiedy, dlaczego i jak) prowadza do bardziej szczerych odpowiedzi
1 szybszego rozwigzania zagadki. Na przyktad:

A: “Dlaczego pchasz samoch6d?”

B: “Nie ma silnika”

A: “Dlaczego nie ma silnika?”

B: “Bo jest to samochod zabawka”

A: “Wiec co robig? Gram w Monopol.”

Jesli zadasz whasciwe pytania uzyskasz wiecej informacji. Jest to kluczowe w budowaniu
zrozumienia 1 komunikowaniu sig.

Celem tego ¢wiczenia jest pokazanie znaczenia zadawania wlasciwych pytan. Zadajac pytania

otwarte uzyskamy wigcej informacji i usprawnimy proces komunikacji.

Typy pytan, wymienione ponizej to pytania ktorych nalezy i nie nalezy stosowaé podczas
mentoringu.

Skuteczne rodzaje pvtan to:

Pytania otwarte (kto, co, gdzie, kiedy, dlaczego i jak) sg dobre jesli chcemy kogo$ lepiej
poznac.

Ten projekt zostat zrealizowany przy wsparciu finansowym Komisji Europejskiej. Projekt lub publikacja odzwierciedlajg jedynie
stanowisko ich autora i Komisja Europejska nie ponosi odpowiedzialnosci za umieszczong w nich zawarto$¢ merytoryczna.
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Pytania zamkniete wymagaja odpowiedzi tak lub nie. Sg dobre w przypadku konkretnej sytuacji
oraz ograniczajg czas wypowiedzi.

Pytania sondujace “Dlaczego musiate$ zrobi¢ to w ten sposob?” aby bardziej zaglebi¢ sie w
szczegoty.

Pytania polaczone “Wspomniate$ wczesniej, ze w wolnym czasie lubite$§ gra¢ w pitke, jakiej
druzynie kibicujesz?” Pytania te pomagajg w zebraniu informacji, rownocze$nie pokazujgc drugiej

osobie, ze jej shuchamy.

Techniki zadawania pytan, nie tylko wplywaja na wymiang informacji, ale mogg réwniez wplynaé
na wzajemne stosunki rozméwcow.

Pytania, ktorych nalezy unikagé:

Pytania naprowadzajace “Nie lubisz go, prawda?”, “Dlaczego tak?” druga osoba zwykle nie
moze si¢ nie zgodzié, ale czy informacja tak uzyskana jest wiarygodna?

Pytania wielokrotne “Czy kiedykolwiek to robites i jak Ci si¢ podobato. Dobrze byto?” Nawet
jesli pytana osoba si¢ nie pogubi, odpowie raczej tylko na pierwsza czg$¢ pytania.

Pytania nie majgce zwigzku “Lubisz wigc jaskrawe kolory?” proba zbytniej zazyloSci moze
wyda¢ sie niestosowna.

Sposoéb w jaki zadajemy pytania ma ogromny wptyw na uzyskane odpowiedzi. Po zadaniu pytania
nalezy tez da¢ odpowiednig ilo$¢ czasu na odpowiedz.

e Policzdo 10
e Nie przerywaj
e Utrzymuj kontakt wzrokowy

Jesli po uptywie tego czasu osoba dalej nie potrafi odpowiedzie¢ na pytanie

e Inaczej sformuluj pytanie
e Przejdz do nastepnego tematu

Ten projekt zostat zrealizowany przy wsparciu finansowym Komisji Europejskiej. Projekt lub publikacja odzwierciedlajg jedynie
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