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PROGRAM MLODA PRZEDSIEBIORCZYNI (ang. Young Female Entrepreneur, YFEP)

TO INNOWACYJNY | DOSTOSOWANY DO KONKRETNYCH POTRZEB PROGRAM,
KTOREGO CELEM JEST WSPIERANIE, UPODMIOTOWIENIE | INSPIROWANIE MLODYCH
KOBIET DO BUDOWANIA WEASNEJ PRZYSZLOSCI POPRZEZ PROWADZENIE WELASNEJ
DZIALALNOSCI GOSPODARCZEJ, EDUKACJE LUB SZKOLENIA, PODNOSZACY POZIOM
UMIEJETNOSCI ZWIAZANYCH Z POSTAWA PRZEDSIEBIORCZA | SZEROKA GAMA
UMIEJETNOSCI MIEKKICH. JEST TO TAKZE INICJATYWA MAJACA NA CELU TWORZENIA
PRZEDSIEBIORSTW SPOLECZNYCH.

PODRECZNIK TEN ZAWIERA NASTEPUJACE ELEMENTY:

1) Podrecznik dla instruktordw, czyli niniejszy dokument.

* Znajdziesz tu wszystkie informacje o metodologii programu YFEP oraz o sposobie jego
zastosowania w klasie.

e Zawiera on rowniez liste warsztatéw, ktére moga byc realizowane zaréwno indywidualnie, jak
i grupowo przez podczas ¢wiczen i zajed lekeyjnych.

2) Podrecznik - fazy 1-4

e Jest to zbidr tekstéw do bezposredniego wykorzystania przez kobiety-przedsiebiorcow,
podzielony na 4 fazy odpowiadajgce etapom, przez ktére beda przechodzi¢ rozpoczynajgc
dziatalnosé firmy.

* Na koncu wyzej wymienionych materiatéw znajduje sie lista materiatéw wideo oraz wykaz
zrédet do dalszej lektury.

® |stnieje rowniez sekcja umozliwiajgca dokonanie oceny wtasnej, w ktérej przedsiebiorczynie

moga sprawdzié poziom swojej wiedzy dotyczacej kazdej z poszczegdlnych faz.
3) Slajdy prezentacyjne do wykorzystania w fazie 1, fazie 2, fazie 3 i fazie 4

Kazdemu z tematéw poruszonych w artykutach towarzyszy dotaczony zestaw slajdow w formacie
Power Point (ppt). Slajdy te moga by¢ wykorzystane zaréwno przez instruktoréw w czasie zajed,
jak i bezposrednio przez same uczestniczki.

4) Opracowana przez Aregai biznesowa lista kontrolna LICET (LICET Business Checklist)

Poza tym, w ramach programu dostepna jest lista kontrolna LICET, ktérg mtode
przedsiebiorczynie mogg wykorzystaé bezposrednio do oceny swoich dziatan, aby upewnié sie,
ze ich praca jest ukierunkowana na stworzenie wykonalnego, trwatego i zréwnowazonego
produktu lub organizacji.






°1S TRE

O podrecznikach i zestawach narzedzi

Spis tresci

Metodologia dla nauczyciel

Wskazdéwki dla uczestniczek szkolenia

Warsztaty Faza 1 KSZTALTOWANIE WIZJI

Warsztaty Faza 2 OCENA WSTEPNA Rozwdj osobisty i analiza organizacyjna
Warsztaty Faza 3 DZIELENIE SIE wynikami w celu uzyskania lepszego wsparcia
Warsztaty - Faza 4 PLANOWANIE Plan projektu i prezentacja sprzedazowa



METODOLOGIA
DLA
NAUCZYCIEL




Wprowadzenie

Proces zaproponowany w pordecznikach programu YFEP
sktada sie z czterech faz:

e Ksztattowanic wizji - w te] fazic uczestniczki bedg mialy okazje skonceptualizowad swdj pomyst
na biznes, zaczgd budowad model innowaci spotecznej, przeanalizowac kwestic zrownowazonego
rozwoju srodowiska, opracowac swoj wizerunek liclera zmisniajagcego bieg wydarzen. Rozpoczna
tworzenie profilu idealnego klienta i opracuja propozycje wartosci (Value Proposition) swojego produktu

lub ustugi.

e Ocena wstepna - w te] fazie uczestniczki otrzymajg wsparcie w oceni2 wtasnych mozliwosci i w pracy
nac osobisty $ciezka rozwoju w roli przedsiebiorcow spolecznych. Zaczng takze budowac gtéwne obszary
dziatalnosci swoich firm, rozwijajac umiejetnosci i kompetencje potrzebre do zarzadzania gtownymi
dziataniami przedsiebiorstw spotecznych

® Dzielenie sie wynikamiw celu uzyskania lepszego wsparcia. Na tym etapie przyszte przedsiebiorczynie
zwroca sie ,na zewnatrz', aby zgromadzi< zasoby potrzebne do zbudowania swoich przedsiebiorstw
spofecznych. Rozpatrzg kwestie dotyczace rodzajow niezbednych zasobdw oraz sposobdw mobilizacji w
celu wdrozenia ich oferty propozycji wartosci. Zapoznajg sie tez szczegdtowo z koncepc)g wspdlipracy,
sposobami budowania sieci | zawierania biznesowych sojuszy.

® Planowanie. W ostatniej fazie uczestniczki badg mialy okazje przelad na papier catosc koncepdji
biznesowe|, opracowac biznesplan i model biznesowy. Etap ten nie bylby kompletny, gdvyioy
orzedsiebiorczynie nie zaprezentowaly swojej wizji podmictom zewnetrznym, zwracajac sie o wsparcie do
ootencjalnych partnerdw oraz oséb i instytucji wspierajgcych. Na tym koncowym etapie biorgce udziat w

orogramie kobiety zdobedg umiejetnosci i kompetencje zwigzane ze storytellingiem i prezentacjg wizji
ootencjalnym fundatorom i partnerom biznesowym:

Przewodnik ten jest pomyslany jako Zrodto metodologiczne, obejmujace zagadnienia teoretyczne craz
¢wiczenia. Ma stuzyc rozwojowi ,miekkich” 1 twardych” umiegjetnosci biznesowych, a takze stanowid
oraktyczny punkt odniesienia, zapewniajacy grupie docelowej konkretne wytyczne i wskazéwki dotvezgee
fundamentalnych aspektow, ktére decyduja o pomysinym zatozeniu i rozwoju nowo powstajgcego
orzedsiebiorstwa (produkt/ustuga, projektowanie, analiza rynku, marketing, obstuga klienta, technologie
informacyjno-komunikacyjne, zarzgdzanie zasobami ludzkimi i przepisy prawne).

Moze byd wykorzystywany bezposrednio przez grupe docelows, . mtode kobiety myslgce o zatozeniu
wtasnago przedsiebiorstwa spotecznego, lub przez wychowawcow i trenerdw, ktorzy cheieliby skorzystad z
tego procesu w pracy ze swoimi uczniami. Materiaty i metodologia sg dostosowane do obu grup
cdocelowych iich potrzeb.

W pracy te] uwzglecdniono wyniki prac nad Unijnymi ramami kompetencii w zakresie

orzedsiebiorczosci - EntreComp (2016) oraz zatozenia Kompetengji Kluczowych UE

w zakresie uczenia sie przez cate zycie (2019).



JCZENIE SIE PRZEZ DZIALANIE

Koncepcja uczenia sie w programie Young Female Entrepreneur jest oparta na modelu
uczenia sie przez dziatanie (Action Learning). Swoirni korzeniami siega on lat 40.
ubiegtego wieku, jest gruntownie przebadany i jest szeroko wykorzystywany do szkolenia
kadry kierownicze], przedsiebiorcow i osdb petnigeych funkge o podobnym charakterze,
w przypadku ktérych na wyniki indywidualne duzy woptyw maja nastawienie, pewnosdé
siebie, motywacja, osobisty styl i wyznawane wartosci. Do te] pory metoda ta

rozpowszechnita sie na ogot tam, gdzie kultura panstwa lub organizagji nie ma wysoce
autorytarnego charakteru.

Odnoszgcy sukces przedsicbiorcy czesto nic tolerujg uczenia sic poprzez uogdlnicenia i
koncepcje teoretyezne oraz za pomocy metod takich jak wyktady, gdzie zaktada sic, zc
specjalistyczna wicdza ¢ ka jest najpicrw przyswajana, zas jost zastosowanic
odbywa sie w zupetnie innym czasie i w odmiennym kontekscie. W przypadku zlozonych
dziatan, w ktérych wystepuje wiele elementow uznaniowych i niswizle wiascivych”
odpowiedzi, grormacdlzenie wiedzy nie jest wystarczajgcs do osiagniecia dobrych
wynikow. Wisle przedsiebiorczych oséb nastawionych jest na dziatanie i woli uczyc sie
metodsa prob i bledow. Jesli maja korzystac z wiedzy ekspertdw, np. na temat procedur
ksiegowych, chcag nauczyd sie minimum, aby moc zadawad wiasciwe pytania, wiedzied,
czy otrzymuja rzetelne rady od autentycznych specjalistow, | moc natychmiast zastosowacd
zdobyta wiedze w praktyce. Wada tego wysoce aktywnego stylu nauki jest to, ze
uczniowie moga nie dokonywac refleksji nad sobg | otaczajgca ich sytuacja, a zatem nie
wyciggaja wiasciwych wnioskdw z nabytych doswiadczen. Aby temu zaradzic, stosujemy
podejscie zwane ,Action Learning’”.

Kspore




Uczenie sie prze7 dziatanie opiera sie na powtarzajgcym sie cyklu:

e Driatanie - uczen podejmuje realne, istotne dziatanie (projekt)

e Refleksja - zacheta do refleks)i lub pomoc w zastanowieniu sie np. nacl tym, co sie
wydarzyto i dlaczego? Czy istnizjg inne sposoby dziatania? Dlaczego robie co$ w ten, a
nie winny sposéb? Czy moje zatozenia sa sfuszne”

e Planowanie zmian - np. jak moge ustrzec sie przed zagrozeniami? Kogo
zaangazowad | w jaki sposdb? Jakie rozwigzania nalezy wprowadzic?

Action Learning opiera sie na wykorzystaniu doswiadczenia i wsparcia innych ludzi,
stawianych przez nich wyzwan, w celu wejscia na wyzszy pozion nauki.

Najlepie] sprawdza sie tam, gdzie:

¢ Osoby zaangazowane majg duze doswiadczenie,
dla innych

e Dziatania sg w pewnym stopniu ryzykowne lub wymagajgce, zazwyczaj dlatego, ze
uczacy sie jest gteboko zaangazowany w osiggniecie sukcesu. Pozostajg jednak mozliwe
cdo zrealizowania

e Uczestnicy pochodza z roznyeh drodowisk, dzieki czemu mogg wniedd rozne punkty
widzenia i wicdze

e Czas dziatania jest dostosowany do rzeczywistej zdolnodcl ucznia do poswiccenia
orojoktowi petnej uwagi

e Osoba uczgca sic ma wystarczajaco otwarty umyst i jest wystarczajgco silny
osychicznie, aby zaakceptowad potrzebe zmiany wlasnego zachowania

kKtore mozna wykorzystac z korzyscia

Action Learning nie umniejsza wartodci wiedzy - np. jak stworzyc projekcje przeptywow
pienieznych - ale uznaje, ze taka szczegdtowa wiedze najlepie] zdobywad wtedy, gdy jest
ona bezposrednio potrzebna do wykonania gtéwnego zadania (1], ,just-in-time”) i jesli to
mozliwe, powinna byé pozyskana od osoby posiadajace] autentyczne kwalifikacje, np. w
tym przypadku od ksiegowedgo zajmujgcego sie sprawami t2go typu.

Uczenie sie przez dziatanie opiera sie na powtarzajgcym sie cyklu:

e Dziatanie - kiedy uczacy sie podejmuje dziatania w ramach swoich faktycznych
orojektow

o Refleksja - kiedy uczestnik jest zachecany do zastanowienia sie nad kilkoma kwestiami
dotyczgcymi etapdw rozwoju swojego pomystu na biznes poprzez zapoznanie sie z
nowa wiedzg, narzedziami i koncepcjami

e Planowanie zmian - kiedy osoba uczgca sie wprowadza nowe 2lementy do swojego
orojektu i wdraza to, czego sie nauczyla, poprzez mobilizowanie zasobdw, rozwijanie
szablonu modelu biznesowego, tworzenie prezentacji w celu wzbudzenia
zainteresowania swoim projektem oraz tworzenie partnerstw i siatek kontaktow.






RAMY OGOLNE

Oczekujemy, ze po zakonczeniu programu miode uczestniczki zwiekszg poziom wiedzy,
rozwing umiejetnosci, zyskajg pewnosc siebie i zdolnodci we wszystkich wymienionych
ponize] dziedzinach:

AKTUALNE CECHY KONTEKSTU PUBLICZNEGO | LOKALNEGO
PROJEKT
POTENCJAX WEASNY | PEWNQSC SIEBIE

RELACJE Z INTERESARIUSZAMI

ISTOTNA WIEDZA SPECJALISTYCZNA

Poszczegolne elementy programu szkoleniowego YFEP zostaly zaprojektowane |
zaadaptowane w taki sposéb, by uwzglednid znaczenie procesu refleksji, ktory jest
niezbednym elementem w podejsciu opartym na uczeniu sie przez dziatanie.
Uwzgledniono takze znaczenie budowania relacji, mentoringu, wsparcia rowiesniczeqo |
ukierunkowanej wiedzy






GRUPA DOCELOWA

Kobiety w wieku od 18 do 30 lat (szczegdlnie, choc nie tylko, z gospodarstw domowych
w trudnej sytuacji socjalnej, przedwczesnie koriczgce nauke, bedgcych mtodymi matkami,
o pochodzeniu migracyjnym lub imigranckim, stojace w obliczu wykluczenia
spotecznego i ekonomicznego) nieuczace sie/nie pracujace od diuzszego czasu (co
najmniej 6 miesiecy), pochodzace z gospodarstw domowych najbardziej narazonych na

ubostwo i/lub obszarédw miejskich/wiejskich znajdujgcych sie w niekorzystnej sytuacji.

Uczestniczki powinny wykazywac motywacje do samozatrudnienia - ktore bytoby
sposobem na pelng integracje ze spoteczeristwem - oraz miec potrzebe/zamiar
zdobycia instrumentéw umozliwiajacych realizacje rodzacych sie pomystow w zakresie
orzedsiebiorczosci. Osoby biorgce udziat w projeksie bedg zamieszkiwac
regiony/prowincje krajow partnerskich, aby umozliwic przeprowadzenie lokalnej fazy
oilotazu.

Aby lepiej zdefiniowad cele edukacyjne, konieczne jest opisanie specyficznych cech
nasze] grupy docelowe]. Pomoze nam to ustrukturyzowac i rozwingé zatozenia
dyclaktyczne w taki sposob, aby stanowity rzeczywistg wartosé dla przysztych
orzedsiebiorczyn.



CECHY POZNAWC/ZE

Cechy poznawcze mtodych kobiet-przedsiebiorcow sa nastepujgee:

e Chod posiadajg wiedze na temat procesow zyciowych, jednoczesnie dysponuig
minimalng wiecze na temat zaktadania tirmy i zarzadzania nig.

® Brakuje im rowniez umiejetnoscl wigczania w swoje dziatania zasad zrownowazonego
rozwoju i zmian spotecznych.

® /azwyczaj nie posiadajg umiejetnosci biznesowych i ksiegowych

e /ostaty wybrane ze wzgledu na ched zatozenia wtasnej firmy lub zdobycia umiejetnosc
biznesowych.

* S3 aktywne i przedsiebiorcze, wiec najczescie] ucza sie poprzez dziatanie (Action
Learning)

* nteresuja sie zagadnieniami dotyczacymi przadsiebiorczosci zgodne] z zasadami
7ZrOGWNoOWazonego rozwoju i etyki

* Sa zainteresowane zdobywaniem niezbednej wiedzy i umiejetnosci na platformach
e-learningowych



CECHY PSYCHOSPORECZNE

Cechy poznawcze mioclych kobiet-przedsiebiorcow sg nastepujgce:

* Chod posiadajg wiedze na termat procesow zyciowych, jednoczesnie dysponujg
minimalna wiedze na temat zaktadania tirmy i zarzadzania nig.

* Brakuje im rowniez umiejetnosci wigczania w swoje dziatania zasad zrownowazonego
rozwWojuU | zmian spotecznych.

® /azwyczaj nie posiadajg umiegjetnosci biznesowych i ksiegowych

* /ostaty wybrane ze wzgledu na checd zatozenia wiasnej firmy lub zdobycia umiejetnosci
biznesowych.

* S3 aktywne i przedsiebiorcze, wiec najczescie] ucza sie poprzez dziatanie (Action
Learning)

® nteresuja sie zagadnieniami dotyczacymi przadsiebiorczosci zgodne] z zasadami
ZrOGWNOWazoNego rozwoju i etyki

® Sa cainleresowane sdobywaniem niesbedne] wiedsy i umigjelnosci na platformach
e-learningowych

CECHY DEMOGRAFICZNE

Mowimy o grupie docelowe], ktdra jest rozsiana po rdznych krajach cztonkowskich
UE i ktora moze pochodzic z innych migjsc niz to, w ktdrym obecnie mieszka i pracuje.

 Pod wzgledem etnicznym znajduja sie w regionie eurcpejskim

* Jako ze postugujg sie roznymi jezykami, program jest prowadzony w rdznych
wersjach jezykowych






INNOWACYINE | DOPASOWANE DO POTRZEB ROZWIAZANIA,
ktorych celem jest wspieranie, upodmiotowienie | inspirowanie
mitodych kobiet do budowania wtasne] przysztosci poprzez
samozatrudnienie, edukacje | szkolenia, doskonalenie
umiejetnosci zwigzanycn 7z postawa przedsicbiorcza | poszerzanie
umiejetnosci mickkich oraz poprzez specjalny program tworzenia
przedsiebiorstw spotecznych.

/dolnosci przedsiebiorcze rozwijaja sie, gdy ludzie maja
mozliwosc ich demonstrowania. Z tego powodu projekt YFEP
bedzie oferowat wsparcie w postaci promowania i mentoringu ze
strony lokalnych firm, przedsiebiorstw i innych
kobiet-przedsiebiorcow. Taka forma utwierdzania daje odwage do
wyjscia poza strefe komfortu i eksperymentowania z nieznanymi
zachowaniami oraz do testowania nowych umiejetnosci |

zdolnosal,

Uczestniczki zaangazowane w proces rozwoju 0sobistego
otrzymajg konkretne | dostosowane do ich potrzeb wsparcie ze
strony licznych mentorow, ktorzy bedg szkolic je i doradzac im w
dokonywaniu wyborow, zapewniajac takze nieustanne wsparcie
zewnetrzne ze strony odpowiednich podmiotéw lokalnych (takich
jak organizatorzy szkolen, stuzby socjalne, potencjalni pracodawcy,
iInwestorzy, sponsorzy.. ), a przede wszystkim ze strony ich rodzin.
/apewni to trwatosc proponowanych dziatan oraz wywrze
dtugotrwaty wptyw na catg spotecznosc i zapewni jej korzyscai.

Ftapy oroponowanych dziatan w ramach zestawu narzeazi (Toolkit)






1 KSZTAETOWANIE WIZJ]

Na tym etapie uczestniczki dowiedzg sie, jak przygotowac i zorganizowac pomyst
na biznes. Nauczg sie jak opracowad i ujgé w ramy formalne WIZJE BIZNESU,
uwzgledniajgc wymogi zrdwnowazonego rozwoju w odniesieniu do specyfiki
ich pomystu. Ta aktywnosé moze miec charakter indywidualny, bad?Z grupowy.

a) Modele innowacji spotecznych, wyszukiwanie mozliwosci, tworzenie wizji,
uwzglednianie elementdw etycznych i zrownowazonego rozwoju

b) Szablon maodelu biznesowego, rozpoczecie opracowywania szablonu profilu klienta
(kim jest, jaka jest skierowana do niego oferta)

c) Nauka umiejetnosci i wptywania na uczestnikow szkolenia

d) Ccena wtasna obejmujaca umiejetnosd uczenia sie






2. OCENAWSTEPNA
Rozwo] osobisty 1 analiza
organizacyjna

Jak analizowad potrzeby osobiste (w celu wspierania dalszych szkolen i rozwoju
osobistego) oraz zasoby wewnetrzne, ustalac priorytety i wyznaczac MIERZALNE CELE
do osiagniecia. Ta czesd jest realizowana poprzez serie sesji onling, z udziatem
uczestniczek i mentoréw, ktore pozwolg zapoznad sig z roznymi dziatami tworzgeymii
przedsicbiorstwo (administracja, finansc, marketing i reklama, produkcja, sprzedaz,
zarzgdzanic zasobami ludzkimi, dzial networkingu.), aby umozliwic zaznajomionic sig ze
sposobom funkcjonowania firmy i dokonanic joj szczegotowego przegladu, przy
jednoczesnej nauce, jak lepiej nig zarzadzad. W te] fazie osoby zaangazowane w projekt
powinny mi=¢ do dyspozycji dwaoch lub trzech rnantorow, w zaleznosci od ich
najstabszych stran wynikajgcych ze wstepnej analizy potrzeb osobistych.

a) Samoswiadomosd | poczucie wlasnej sprawczoscl, motywacja, umiejetnosci i postawy
w zakresie przedsiebiorczoscl, przedsiebiorczosé kobiat i pled, niepowodzenia, stabosc
| lek. Testy do samooceny w zakresie osobowosci. Sparowaniz z mentoram w celu
umozliwienia rozwoju osobistego.

o) Zarzadzanie firma, potrzebne umiejetnosci strategiczne: z zakresu finansow,
ksiegowosci, marketingu, zarzadzania zasobami ludzkimi, sprzedazy i zarzadzania
relacjami z klientem (CRM). Sparowanie z mentorem beadgcym skspertem w danym
sektorze i obszarze dziatalnodcei.

c) Nauka umiejetnosci i wptywania na uczestnikéw szkolenia

d) Ccena wiasna obejmujaca umiejetnosd uczenia sie






3. DZIELENIE sie wynikami w celu
uzyskania lepszego wsparcia
mobilizacja zasobow | tworzenie
sieci kontaktow

W te] czesci uczestniczki uczg sie przeprowadzad analize tancuc ha tosCi (cmg
chain analysis), klientéw i dostawcow, a takze dokonuja przegladu s 3 dby
upewnic sie, ze maja potrzebne im wsparcie (w te] fazie nalezy do |dC mow;/ch mentorow
- zob. wskazéwki dotyczgce MENTOROW). Przyszle przedsicbiorczynic decydujg o
praktycznych dziataniach dopicro po przedstawicniu swojego pomystu grupic i ocenio
go przez inne uczostniczki i mentordw. Online zdobywajg wicdze na temat
przeprowadzania sesji cwaluacyjnej z udziatem uczestnikow, aby proaktywnic
zaangazowac personel (budowanie zespotu, techniki wspotpracy..) z wykorzystaniem
praktyk zréwnowazonego rozwoju i uczestnictwa.

a) Jakie zasoby sg mi potrzebne; czy je mam? Jak zmobilizowad zasoby? Jak
zmobilizowac innych? Przywddztwo oparte na wspotpracy, wspdttworzenie. karicuchy
wartosci z dostawcami.

o) Budowanie sieci i wspdtpracy. Wspotzatozyciele | partnerstwa. Budowanie zaufania i
zarzadzanie konfliktem. Pozyskiwanie nowych mentorow

c) Nauka umiejetnosci i wptywania na uczestnikéw szkolenia

d) Ccena wtasna obejmujgca umiejetnosd uczenia sie






4 PLANOWANIE

Plan projektu | prezentacia
sprzedazowa (pitching)

Po zapoznaniu sie z pozystkana wiedzg uczestniczki dopinajg projekty pod wzgledem
formalnym i konczg pisanie indywidualnego/grupowego biznesplanu.

Tredci dostepne w internecie pomogg im we wclrozeniu, monitorowaniu i oceniz
postepow w realizac)i pomystu biznesowego, a mentorzy beda wspierad je na wszystkich
etapach tego procesu.

a) Finalne spisanie projektu i analiza. Ukonczenie prac nad szablonem modelu
biznesowego oraz biznesplanem. Analiza srodowiskowa, lista kompetencji, plan
marketingowy i plan sprzedazy, prognozy finansowe i ckonomiczne, Ocena za pomocy

techniki LICET opracowanc] przez Arcgai.

o) Umicjetnoscl prezontacyjne, prezentowanic inwestorom lub potencjalnym paitnerom.
Opowiadanie historii / marketing narracyjny.

c) Nauka umiejetnosci i wptywania na uczestnikéw szkolenia

d) Ccena wiasna obejmujaca umiejetnodé uczenia sie



SCHEMAT |
UCZESTNICTWA/ZAANGAZOWANIA

Od 0s6b biorgeych udziat w projekcie wymadga sie uczastnictwa w warsztatach |
e-kursach Te drugie moga robic w wybranym przez siebie miejscu i czasie, ale konieczna
jest wspdtpraca i zaangazowanie na forach, aby wykonac zadania z modutow istotnych
dla rozwoju wiasnych projektow. Uczestniczki biorg udziat w sesjach mentorskich i
orojektach grupowych w blokach Warsztaty sg roztozone w czasie na tyle dtugim, by
mozna byto poczynic rzeczywiste postepy w raalizac)i projektu i ocenid, czy ma on szanse
na powodzenie Czas ten wynosi od 5 do 6 miesiecy. Bloki zajec online lub offline musza
oy na tyle diugie, by zapewniad pewien stopiar intansywnosci i wyzwania umystowego
oraz mozliwosc interakcji z reszta grupy, ale na tyle krotkie, by uczestniczki wyniosty z nich
jasne komunikaly clo zaslosowania w ich projeklach. Okresy przerw miedezy zajeciami
umozliwiajg osobom zaangazowanym poczynienia reecsywislych poslepow w realizacii
orojeklu, ale nie sg na lyle diugie, by straci¢ oglad syluagji. Program Mtoda
oreedsiebiorcsyni obejmuje tacznie okoto 85 godvin, na klore sktaclajg sie e-kursy,
wars7taty, sesje mentorskie, projekty grupows, podreczniki i fora.

WYKORZYSTANIE ZASOBOW
UCZESTNIKOW

Uczestniczki zostaty poinformowane, ze wybrano je ze wzgledu na ich potencjat do
zatozenia prospotecznego i zréwnowazonego kobiecego przedsiebiorstwa. Majg do
dyspozycji zajecia, ale nie otrzymujg wszystkiego ,na tacy’, poniewaz to na nich spoczywa
odpowiedzialnosé za okreslenie zrédia, przyswojenie informadji, refleksje nad nimiiich
wykorzystanie. Sg odpowiedzialne nie tylko za wtasng nauke, ale takze za proces uczenia
sie | rozwd] innych. Istnieje potrzeba stworzenia psychologicznego kontraktu miedzy
trenerami a uczestnikami, poniewaz istotnym aspektem przedsiebicrczoscl jest
nastawienie; nie mozna szkoli¢ sie w zakresie wdrazania procesow biznesowych za
oomocy ksiazek i suchych danych, ale raczej poprzez dziatanie | praktyke Zatem
szkolenie w ramach YFEP odbywa sie gtdéwnie poprzez metody programu oraz interakcje
| wspOtdziatanie uczestniczek, nie zas poprzez samga ,tajemng” wiedze i dostepne na
kursie tresal.

Od samego poczgtku programu opracowalismy dziatania wzmacniajace zatozenie, 72
nie wszystko zostanie podane ,na tacy” To za sprawg warsztatow, sesji mentoringu
grupowedqo, wyktaddw i e-modutow dziatania, uczestniczki okresla, co cheg wyniasé z
orogramu oraz jakie doswiaclczenia i wiedze mogg wniesé w proces uczenia sie innych -
nie sg bowiem odpowiedzialne jedynie za wtasny rozwoj. Dlatego juz na wezesnym
etapie zajed wyjasni sie, jakie zasoby sg dostepne w grupie.



OCZEKIWANY WPEYW

Oczekuje sie, ze zostanie uzyskany wzrost wskaznikow zaktadania firm przez mtode
kobiety znajdujgce sie w niekorzystne] sytuacji zyciowe], a takze poprawa sytuagji

istniejacych przedsiebiorstw. Ponadto u uczestniczek nastgpi:

® poprawa zdolnosc do wspdlnego podejmowania decyzji, efektywne] komunikac]i
| umiejetnosci prowadzenia otwartego dialogu, zwickszenie zrozumienia dla
odmiennego punktu widzenia i zainteresowan innych oséb

 rozwO] umiejetnosci wyrazania i kodyfikowania osobiste] | zawodowe] wizji
oraz jasnego wyrazania potrzeb i celdw (wrasnych i organizacyjnych)

 zwickszenie odpornosci psychicznej, elastycznosci, zdolnosci adaptacii, gotowosci
do podejmowania ryzyka, umigjetnosci podejmowania decyzji, poprawa w dziedzinie
umiejetnodal informatycznych oraz innych umigjetnosci
miekkich/spotecznych/przekrojowych, co stanowié bedzie efekt dodatkowy procesu
r0zwoju 0sobistego | zawodowego

® nauka wyznaczania i przestrzegania jasnych granic mieclzy roclzing a biznesem;
rOwnowaga mieclzy pracg a zyciem osobistym i dobre samopoczucie bedg stanowid
posredni efekt rozwoju osobistego i doswiadczenia ptyngcego z grup wsparcia.

* zwiekszenie szans na zatrudnienie oraz rozwd] spoteczno-edukacyjny i osobisty.

* rozwijanie postawy przedsiebiorczej, krytycznego myslenia i kreatywnosci.



UMIEJETNOSCI | KOMPETENCJE

Czy przedsiebiorczynia sie rodzi, czy tez sie nia zostaje? Czy mozna nauczyd sie, jak
zostad odnoszacy sukcesy bizneswormen? Wierzymy, ze umiejetnosci te mozna nabyd,
zwiekszajac tyrm samym szanse na powodzenie swoich biznesowych inicjatyw. Definicja
sukcesu w dzisiejszych czasach ulega zmianie; nie jest to juz sama pogon za JtatuQem \
zyskiern, ale takze chec odwdzieczenia sie spoleczenstwu, pragnienie zycia i pracy
wedtug whasnych zasad. To pragnienie cokonania zmiany, stworzenia czecos, co jest
istotne i rozwigzuje palace problemy, z ktarymi borykaja sie dzis spoltecznosci catego
swiata.

Staralismy sie okredliZ, jakie umigjetnosci posiadajg mtode kobiety-przedsiebioray, i
pomaoc im w pomysinym rozwoju z korzyscig dla nich samych oraz globalnej
spotecznosci. Korzyséci dla srodowiska i spoleczeristwa powinny bowiem byé rozliczane w
firmach tak samo jak wyniki finansowe - okresla sie to mianem ,potréjne] linii
orzewodnie]” (Triple Bottom Line, TBL). Program YFEP {gczy wiedze na temat mitodych
kobiet przedsiebiorcdw i osdb pracujgeych zawodowo w Europie - tege, co jest dla nich
wazne, jakich umigjetnosa zwigzanych z przec dsiebiorczoscia potrzebujg, a bv 2siggnad
oiegtosd, jakie stojg przed nimi wyzwania i jakie sg ich preferowane metody zdobywania
wiedzy. DO‘&OIW@“JTW pum\aru poziomu wiedzy uczestniczek na temat tych umiejetnosc
oraz ich potencjatu lszego uczenia sie. Podejscie szkoleniowe YFEP sformutowanco
w taki Jpogob/ aby du zakonczenia projektu owe ‘<|ULZOV\/@ kompetencje zostaly przez
uczestniczki nabyte w sposdb mozliwie dla nich interesujacy.

Nalezy zauwazy¢, ze same umiejetnosci nie wystarczajg, zasadnicza role odgrywaja
bowiem cechy osobowosai przedsiebiorcdw iich pracownikow: ,cechy charakteru - takie
jak umiejetnosé holistvcznego postrzegania drugiej osoby | doceniania catosci je]
dziatan, okazywanie zainteresowania, empatii | uwagi - okazuja sie silni wad na
umiejetnosé nawigzywania kontaktow.” (Gilchrist, 2004:5).

Mozna znaleZ¢ pewne podobienstwa miedzy odnoszacymi sukces, etycznymi mtodymi
orzedsiebiorczyniami. 53 one innowacyjne, chetne do wspdtpracy, podejmujg ryzyko i
tamig zasacly. Nazywa sie je ,spotecznymi agentami zmiany” lub ,agentami zmiany
swiata” Motorem ich dziatania s wartosci; a nadrzednym celem - wprowadzanie zmian.
Potrafig przetamywac schematy. Cachuje je duza orientacja na prace zespotowg, sa
empatyczne i altruistycznie nastawione. Dwa istotne aspekty ich osobowosai, ktare
obeacne sg tez we wszystkich zréwnowazonych przadsiewzieciach spotecznych, to wysoki
poziom empatii i inteligencji emocjonalne].

Inna grupa atrybutdw koniecznych do odniesienia sukcesu w dzisiejszym swiecie
(zwlaszcza w sferze cyfrowe]), to umiejetnosd zadawania pytan, kwestionowania, snucia
marzen, obrazowania, eksperyrn ’ ia si ’ ' W |
krytycznego myslenia. Umiejetnosci te nazywamy umiejetnosciami na miare XXI wisku

Efekty, ktore majg by¢ osiagniete dzieki procesowi wspdttworzenia mtodych
orzedsiebiorczyn dziatajacych w sposdb zrownowazony | spoteczny, s nazywans
rezultatami transformacyjnymi. Naleza do nich: wprowadzanie zmian w celu poprawy
swiata, tworzenie miejsc pracy - dwa nowe miejsca pracy na kazde jedno stanowisko,
wptyw na srodowisko, oddziatywanie spoteczne, wspdtpraca (pomaganie innym w
podgzaniu za mar'zemami) ’Cp\eramv on’feczno sci lokalnej i systemu gospodarczego,
' ' fukacyjne




CELE DYDAKTYCZNE

/dobywanie kluczowych kompetengji jest zgodne z zasadami réwnosci | powszechnego
dostepu. Ramy YFEP odnosza sie takze w szczegdlnosal do grup defaworyzowanych,
ktorych potendjat eclukacyjny wymaga wsparcia. Przyktadami takich grup sa miedzy
innymi bezrobotna miodziez, osoby o niskich umiejetnosciach bazowych, osoby
orzeclwezesnie konczgce nauke, osoby diugotrwale bezrobotne, osoby
niepetnosprawne, migranci i mtodociane matki

Jak w kazdym programie edukacyjnym, wyniki powinny by¢ wymierne. Konieczna jest
mozliwodc oceny, czy osiggnieto zatozone cele edukacyjne, aby w razie koniecznosci
mozliwe byto podljecie odpowiednich dziatan korygujgeych Najpowszechnie] stosowang
| najodpowiadniejsza metoda oceny i pomiaru wynikow naszego programu jest
opracowanie szczegotowych celow nauczania, ktdre mieszcza sie w trzech
podstawowych domenach: poznawczej, afektywnej i psychomotorycznej. Ponize]
zaprezentowano podzielone na poszczegolne dziedziny cele, ktdre majg osiggnad

uczestniczki programu dzieki udziatowi w szkoleniach.

CELE DYDAKTYCZNE MeODYCH
PRZEDSIEBIORCZYN UKIERUNKOWANE
NA OBSZAR POZNAWCZY

W tej czesci cele dvdaktyczne zostang opisane w kategoriach umiejetnosci umystowych
(wiedza). Uczestniczki programu zdobeds umiejetnosci w dziedzinach opisanych na
nastepnych stronach



FAZA



KSZTACTOWANIE WIZJ

¢ Pogtebienie wiedzy na temat projektowania komponentu innowadji spotecznych
orzedsiewziecia

® /wickszenie swiadomoscl odnosnie przedsiebiorczosci spotecznej i 16l przywddezych

e /rozumienie elementow przywodztwa transformacyjnego opartego na wspotoracy
oraz sposcbow dziatania na rzecz szersze] spotecznosc.

® Poznanie zasad zrownowazonego rozwoju i procesow pozwalajgeych na jego
zastosowanie.

* Pogtebienie wiedzyv na termat zarzadzania wolontariatem

e /rozumienie zasad prowadlzenia orecdlownictwa na rzecz zmian

e \Wzmocnienie umiejetnosci transformacyjnego i empatycznego zaangazowania.

e /rozumienie zasad zarzgdzania taricuchem dostaw i projektowania modelu produkgji
na rzecz oddziatywania (ang. design for impact)

® /astosowanie procesdow wspottworzenia i wspotpracy w przedsiebiorstwis.

o Uwzglednianie w projekcie biznesowym kwestii sroclowiskowych.

® Rozwigzywanie problemow spotecznych zwigzanych z prawami pracownikow w catym
fancuchu dostaw

® Rozwigzywanie problemdw spotecznoscl lokalnych poprzez teorie zmiany

e Uwzglednienie Celow Zrownowazonego Rozwoju ONZ w tworzeniu mode
biznesoweqo

e Swiadomosd mozliwoscl wsparcia spotecznosci popizez lokalny wzrost gospodarczy,
tworzenie miejsc pracy i minimalizowanie negatywnego wplywu na srodowisko naturalne

* /rozumienie kwestii zapewniania zatrudnienia grupom wrazliwym wtancuchach
dostaw i dziatalnosci biznesowe|

* Poznanie narzedzi stuzgcych do formutowania innowacyjnago spotecznie modelu
biznesowego

* /wiekszenie swiadomosci roli przedsiebiorcy jako lidera wspotpracy

* | epsze poznanie modeli | rodzajéw przedsiebiorczosa spoteczne]

U






OCENAWSTEPNA
Rozwo| osobisty 1 analiza organizacyna

e Okreslenie wizji przedsiebiorcy;

* Mozliwosc okreslenia priorytetow, analizy zasobow, przeprowadzenia analizy GAP |
SWOT

e Ukonczenie indywidualnego planu rozwoju osobistego

* Poznanie sektora przedsiebiorczosci oraz roznych typow dziatalnoscl gospodarczej;

e /gtebienie sposobu funkcjonowania poszczegolnych dziatdw przacdsiebiorstwa

* /rozumienie sktadowych koniecznych do zostania przedsiebiorca (cel, wptyw,
motywacja do dziatania)

e /identyfikowanie cech wspdlnych przedsiebiorcow;

* /rozumienie wiasnych predyspozycji do bycia przedsiebiorcg;



FAZA




D/IELENIE SIE WYNIKAMIW CELU

uzyskania lepszego wsparcia -
mobilizowanie zasobow i tworzenie siec
kontaktow

Kompetencje I umiejetnosci:

e Ocena wilasna

o Refleksja

® Praca grupowa

e [iezbedne zasoby dla firmy

e /definiowanie roli partnerow

¢ Planowanie strategiczne VMIOSA,

e S MART, Budowanie skutecznej i spojnej siedi,
e Kluczowe partnerstwa w biznesie,

e Budowanie zaufania wérdd ludzi

Wptyw na uczestnikdw:
Po opracowaniu tego zagadnienia stuchaczki beda potrafity:

o Ustali¢ wizje swoje] przyszte] dziatalnoscl gospodarcze,

o swiadomic sobie, jak wiele pracy trzeba wiozy< w stworzenie odnoszacego sukcesy
biznesu

e Korzystac z narzedzia planowania strategicznego podczas budowania sieci kontaktow,

e Rozumiec kryteria dobrego partnerstwa,

e Budowad ztozone i godne zaufania partnerstwa



FAZA



PLANOWANIE
Plan projektu | prezentacja sprzedazowa

Kornpetencje:

e czenie sie przez dodwiadczenie;

® Praca z innymi;

e Radzenie sobie z niepewnoscig, niejasnoscia i ryzykiem;

e Samoswiadomosc i poczucie whasnej sprawdzoscl, dostrzeganie mozliwosai,
kreatywnosé;

* Wizja, ocena wartosci pomystow;

e /najomosc zagadnien finansowych i ekonomicznych;

e Mobilizowanie innych;

e Planowanie i zarzgdzanie;

Umiejetnosc
e Tworzenie szablonu modelu biznesowego i biznesplanu
® [ gczenie czesci modelu biznesowago w opowiesd,
¢ Przygotowywanie krotkie) prezentag)i inwestorskie] (pitch deck),

 Prezentacja sprzedazowa (pitching).

Wptyw na uczestnikdw:

* Poprawa zdolnosci do wspélnego podejmowania decyzj,

e Skuteczna komunikacja i umiejetnosé prowadzenia otwartego dialogu,

* Wieksze zrozumienie dla punktu widzenia i interesow innych oséb

* Poprawa zdolnosci do wyrazania i kodyfikowania osobiste] | zawodowe] wizji oraz do
jasnego wyrazania potrzeb i ograniczen (whasnych i organizacyjnych)

o /wickszona odpornosc psychiczna i elastycznose, korzystne zmiany w dziedzinie
adaptacji i podejmowania ryzyka, polepszenie procesu podejmowanie decyzji, wzrost
umiejetnosal informatycznych oraz innych umigjetnosci
miekkich/spotecznych/transwersalnych jako efekt posredni procesu rozwoju osobistego i
zawodowego

e /wiekszone szanse na zatrudnienie oraz rozwoj spoteczno-edukacyny i osobisty

® Rozwijanie postaw przedsiebiorczych, krytycznego myslenia i kreatywnosai




CELE DYDAKTYCZNE MEODYCH
PRZEDSIEBIORCZYN UKIERUNKOWANE
NA OBSZAR AFEKTYWNY

W tym segmencie cale uczenia zostana opisane w kontekscie uczud lub obszardw
emocjonalnych (Postawa). Dokfaclnie] mowiac, uczestniczki po zakonczeniu procesu
szkoleniowego beda w stanie podniesc i ugruntowad umiejetnosci w odniesieniu do
nastepujacych kwestii:

e Wspohtworzenie | wspotpraca: xwickszanie umiejetnosci i sklonnosci do
wspottworzenia | wspotpracy na wszystkich poziomach dziatan przedsiebiorczych

e Postawa przyjazna srodowisku: zmiana postawy na bardziej zréwnowazona
ekologicznie w zakresie produkcji, zakupu, uzytkowania i sprzedazy materiatow w celu
zminimalizowania negatywnego wptywu na srodowisko.

e Ftyczna praca: zmiana postawy i sposobu myslenia w celu zapewnienia uczciwych
warunkow pracy i pfacy wszystkim osobom zaangazowanym w proces produkaji |
sprzedazy.

o | okalny wzrost gospodarczy i tworzenie miejsc pracy: zmiana postawy w celu
wspierania swoich spotecznosci poprzez stymulowanie lokalnego wzrostu
gospodarczego, tworzenie migjsc pracy i minimalizowanie negatywnego wetywu na
srodowisko.

* Wiaczenie spoteczne i integracja zawodowa grup wrazliwych: zmiana nastawienia na
zapewnienie pracy i dostepu do niej grupom wrazliwym w swoich tancuchach dostaw |
dziataniach

¢ /adawanie pytan

® Kwestionowanie

® Snucie marzen

® [worzenie wizjl

® Fksperymentowanie

e czenie sig

® Rozwigzywanie problemdw

* Krytyczne myslenie

® Rozwijanie bardzie] pozytywnego nastawienia do technologii
informacyjno-komunikacyjnych

* /wickszenie pewnosci siebie w zakresie swoich umiejetnosci i wiedzy z zakresu
technologii informacyjno-komunikacyjnych

® Praca zespolowa i wymiana opinii z innymi uczestnikami szkolenia oraz
trenerami/mentorami, zarowno w sposob konwencjonalny, jak | za pomoca narzedzi
teleinformatycznych (np. czat anline)

* Dzielenie sie opiniami z innymi i wyrazanie siebie

® Rozwijanie zmystu przedsiebiorczosci i innowacyjnosci

» Odkrywanie nowych sposobow przyswajania informacgji | sposobdw uczenia sie




CELE DYDAKTYCZNE MEODYCH
PRZEDSIEBIORCZYN UKIERUNKOWANE
NA OBSZAR PSYCHOMOTORYCZNY

Na koniec, w tym segrnencie cele dydaktyczne zostang opisane pod katem umiejetnosci
rnanualnych lub fizycznych (Urniejetnosci). Po zakoriczeniu tego procasu, uczestniczki
zdobeds umigjetnosci w odnissieniu do nastepujacych kwestii:

e Pisanie biznesplanu

 Przygotowywanie prezentacji sprzedazowe]

e Jak przygotowad prezentacje inwestorska

e [dentyfikacja zasobow, fundatordw, sponsorow i inwestorow

e Pozyskiwanie funduszy

e Wiaczenie do pracy grup wiazliwych

e Wspdloraca ze wszystkimi interesariuszami

e Pozyskiwanie klientéw i partnerow

* Budowa sieci wspotpracy i sojuszy

e Angazowanie w zycie grup w trudnej sytuacji spotecznej / partnerdow

e Poprawa relacji z podmiotami wspotpracujgcymi

* Budowanie przedsiebiorstwa opartego na wspotpracy

o Wspohtworzenie

e Wywieranie korzystnego wplywu na spoteczenstwo | srodowisko

¢ \Wprowadzanie innowacji spotecznych

» Umiejetnosc korzystania z medidw spotecznosciowych i komputera osobistego

» Podstawowe umiejetnosal korzystania z interaktywnych narzedzi internetowych

¢ Pokonywanie przeszkéd

» Odpowiadanie na pytania dotyczace produktow

* Przygotowanie sie na ewentualnosc wystapienia problemdw

® Ocena wynikdw



OCENA
PODEJSCIA METODOLOGICZNEGO

Podejscie metodologiczre stuzace do opracowania dziatarh w ramach programu
szkoleniowego Mioda przadsiebicrczyni (YFEP) zostanie poddane ewaluacji na
zakonczenie realizacji projektu w celu oceny jego skutecznosci. Ewaluacja powinna
opierac sie na szeregu wskaznikow okreslonych w celu oceny programu szkolenioweqo i
ogdlnej realizacji projektu pod wzgledem osiggnietych rezultatow i oddziatywania na
poziomie kazdej z grup, do ktérych bezposrednio lulb posrednio skierowany jest projekt:
uczestnikow szkolen, trenerdw, instytucji/organizacji, spotecznosci lokalnej, na poziomie
krajowyrn i unijnym.

Wyniki badan wskazujg, ze narzedzia internetowe nie sg zawsze skuteczne, a ludzie nie
uczestniczg w mediach spotecznosdciowych - wprawdzie sledzg je, ale nie wchodzg na
nich w interakcje ani sie w nich nie angazuja: Posiadamy strone na Facebooku i konto na
Twitterze. Nie korzystamy z nich zbyt czesto, choé mamy wielu cztonkéw i followerdw.
Ludzie chetnie czytajg, co zostate napisane, ale mniej chetnie sie udzielajg, wiec nie
funkcjonujg zbyt dobrze” - przedstawiciel Social Enterprise Network (Cabinet Office,
2011, 5.42)

Musimy sie upewnic, czy narzedzia i platformy internetowe byly przydatne | czy uczestnicy
izeczywiscie si¢ angazowali, a takze jakie zmiany nalezy wprowadzic, aby poprawicé
zarowno realizacje celow edukacyjnych, jak | doswiadczenia uczestnikow programu
szkoleniowego YFEP

Proponowane wskazniki sg nastepujace:

Wskazniki dotyczgce uczestniczek szkolenia

e Umicjetnoscl samorozwoju

e Postepy w realizaci projektdw

e Poziom wspdttworzenia i wspdtpracy

e Poziom zwickszenia wplywu projektédw na zréwnowazony rozwoj
e Poziom zwickszenia wigczenia spotecznego w projektach

e Rozwodj wykorzystania technologii informacyjno-komunikacyjnych
e Rozwo| kompetencji YFEP

e /wizkszenie motywaci

e Poprawa pewnosci siebie

e Stopiert zaangazowania w samoanalize



Wskazniki dotyczgce personelu (W/\< adowcy/mentorzy/facylitatorzy, zarzad organizacji,
osoby odpowicdzialne ¢ jake

\>L|>

e Lmicjotnosci samorozwoju
e Jakosc pracy zawodowe]
e Rozwd] umigjetnoscl zarzadzania
. \/Vgpéhworzmi@ wiirod pracownikow
e Rozwd] wykorzystania technologii informacyjno-komunikacyjnych
e Rozwd] umigjetnosci d;/da\xt\/cznyﬁ
e /wiekszenie motywadji
Stopien zadowolenia beneficjentow (stazystdw, studentdw, pracownikow)

Jotyczace instytucji/organizacji

 /arzadzanie generujace jakosé

e Poprawa wspotpracy miedzy pracownikami instytucji

® | iczba beneficjentow

e Wyniki uzyskane w ewaluacji wewnetrznej i zewnetrzne]
* Opracowana strategia

¢ Upowszechnianie rezultatéw projektu.

Wskazniki dotyczgce spotecznosci lokalnz

* Zapewnienie szkolert dla innych beneficjentow

* Wsparcie i wiedza osob i instytucji w zakresie zapewnienia poprawy jakosci

e Wspdtoraca z innymi instytucjami/organizacjami w zakresie szkolenia dorostych na
ooziomie lokalnym i/lub regionalnym

o Widocznosc instvtuci i stworzonego programu szkoleniowego w spotecznosci
lokalnej

® | iczba odwiedzin na stronie projektu (e-quality)

Wikazniki dotyczgee poziomu krajowego - UE
e Szkolenia z zakresu przedsiebiorczosal dia mtodych kobiet

® Rozwd) partnerstw edukacyjnych pomiedzy asrodkami szkolenia w zakresie
orzedsiebiorczoscl a mtodziezy.



OCENAWEASNA

Zalety

® Pozwala zaprezentowad osiggnigcia

® Pornaga meneadzerom byc na biezgco na temat mocnych stron i osiggniec
pracownikow

e Motywuje do wziecia odpowiedzialnosci za swoje mocne i stabe strony.

® Pornaga okreslic wartosé wnoszona przez pracownika.

Co nalezy uwzglednic
Oto piec rzeczy, o ktorych warto pamistac:

Radz konkretny i uwzglednij fakty i liczby
Prowadzenie dziennika swoich osiggnied i wynikow pracy przez caty rok moze
zaprocentowac, gdy przyjdzie czas na sporzgdzenie oceny wiasnej. Upewnij sig, 722
mozesz szybko przywotad konkretne przyktady tego, co udato ci sie osiggnad i w jaki

sposéb wniostes wartosc do organizacii.

Zarezerwuj odpowiednig ilosc czasu
Upewnij sie, ze masz wystarczajgco duzo czasu na przejrzenie wynikdw swojej pracy |
zebranie wszystkich niezbednych danych i przyktadow W wiskszodcl przypadkow

potrzeba co najmniej kilku dni, aby zgromadzié catosdé informacji i zastanowic sie nad
mocnymi | stabymi stronami kandvdata.

/apoznaj sie z opisem stanowiska pracy
Jesli nie jestes pewien, co nalezy ocenic, dobrym punktem wyjscia jest opis stanowiska
oracy. Pomoze to okresli¢, ktore z obowigzkdw wykonywane sg najlepiej, ktore z
wymaganych umiejetnosci rozwingtes i jakie zadania mogtoys wykonywad lepie).

Powiazanie z celami organizaci
Niezwykle wazne jest, aby pracownik wykazat, w jaki sposob jego wysitki | osiggniecia
przyczynity sie do realizacji celdw firmy. Jest to szczegolnie wazne dla cztonkdw zespoty,
ktdrzy cheg ubiegad sie o awans lub podwyzke.




Okreslenie kolejnych krokow
Chociaz wieks7o$¢ oceny wtasne] pracy koncentruje sie na spojrzeniu wstacz | refleks)i
nacl najlepszymi osiggnieciami, jest to rowniey doskonata okazja do wyznaczenia celow |
7amierzen na prrysztosé Na 7akonczenie oceny nalezy podzielic sie tym, w jaki sposob
mozna wykorzystad swoje mocne strony w czlu poprawy wynikow, a takze okreslic, w jaki
sposGb poprawic stabe strony poprzez rozwo] umiejetnosci, edukacie i wyksztatcenie
lepszych nawykow.

Uzasadnij wyniki
Jezeli zdecydujesz sie opowiadac o odniesionym sukcesie, wyjasnij, jak udato sie go
uzyskac. Zapisz, kto jeszcze sie do niego przyczynit, jak podzielono obowigzki lub jakie
dodatkowe kroki podjeto, aby zagwarantowad powodzenie. Jesli podjgtes specjalng
Inicjatywe, aby zapawnic powodzenie projektu, jest to dobre miejsce, aby to
udokumentowac.
https://www.indeed com/hire/c/info/self-evaluation-examples-and-tips

Ponizsze pytania maja na celu sprawdzenie efektow uczenia sie i skutecznosc
Podrecznika i zestawu narzedzi dla miodych kobist-przedsiebiorcow. Kazda sekeja
zawiera zestaw pytan, ktore pomoga ci lepiej zorientowad sie, co wnidst w twoje zycie
program i pozwola upewnic sie, Ze osiggnicto cele edukacyjne. Jesli wydlaje ci sie, ze nie
znasz odpowicdzi na jakicd pytanic, mozesz widcid do zestawu narzodziow
odpowicdnich sckejach, aby znalezd potrzebne odpowicdzi,




PRZYKEAD FORMULARZA
OCENY WEASNEJ

Formularz oceny wlasnej pracownika

Czg$¢ 1: Informacje o pracowniku

Imig I NAZWISKO ..cvveveeiieeerceeeceeeies e e IdentyfiIkator: .......cccoeveeeeieeececieeeceerans
Imig i nazwisko przetoZonego: .........cceeerveerereeresenrerunne

ROK EWAlUACHE: ... veereeeeeeeiienieese e s eneeaesee e Data zakOnCzenia: ........cccoceeeererecreruerennnns
Czg$¢ 2: Ocena wlasna

Jesli zajdzie taka potrzeba, w ramach odpowiedzi na ponizsze pytania, mozna doda¢ zatgczniki
1. Jakie byly twoje najwigksze osiagnig¢cia w zesztym roku?

2. Kto jest twoimi gléwnymi klientami i jak dobrze z nimi wspotpracowate$ na przestrzeni
minionego roku?

3. Opisz, w jakich dziedzinach mogltbys si¢ poprawié.

4. Czy posiadasz dodatkowe umiej¢tnosci lub wiedzg z innych dziedzin, ktore pozwalalyby bardziej
efektywnie wykonywa¢ obecng pracg lub by¢ cz¢sciej wykorzystywane? Wymien.

5. Jakie cele (konkretne i wymierne) zamierzasz zrealizowa¢ w nastgpnym roku?

Wymien tematy, ktore chciatby$ przedyskutowa¢ podczas corocznego spotkania ewaluacyjnego.
1.

2.

3.

Czeé¢ 3: Podpisy

Oméwiliémy oceng wlasng pracownika

Podpis pracownikas .. i B

Podpis przetozonego: .......cccocevveuiieiennnee B

https://www.sampleforms.com/sample-self-assessment-forms.html



MATERIALY WARSZTATOWE DLA FAZY 1-4

Tulaj znajclziess maleriaty warszlalowe i cwiczenia do wykorzyslania w Lrakcie zajec lub do
saolerowania besposrednio uczesiniczkom do samodzielnego wykorzystlania

INSTRUKCJE DLA KURSANTEK

Uczestniczki szkolenia mogga samodzielnie korzystad z podrecznikéw do kazdego z
czterech etapdw. Znajdg tam szczegdtowe instrukcje dotyczgce zaktadania firmy krok po
kroku. Po zapoznaniu sie z tredcig materiatow edukacyjnych, kursantki moga samodzielnie
wykonad éwiczenia i warsztaty zwigzane z ocena wiasna. Na koncu kazclej fazy znajduja sie
oytania umozliwiajgce dokonanie samooceny, przez co uczestniczki moga sprawdzié
poziom zdobyte] przez siebie wiedzy W ramach programu dostarczane jest takze
orzydatne narzedzie ewaluacyjne zawierajgce zagadnienia biznesowe - biznesowa liste
kontrolng LICET - pozwalajgce samodzielnie oceniad biznesowe postepy. Mozna rowniez
zapoznacd sie z zawartymi materiatami prezentacyjnymi, w ktorych znajcluja sie zwiezle
podane informacje na wszystkie tematy poruszane w podreczniku.



Warsztaty Faza 1 KSZTALTOWANIE WIZJI

WARSZTAT Stworz swoj model innowacji spolecznej

Nazwa warsztatu
Numer warsztatu
Cel zaje¢

Co nauczyciele powinni
wiedziec¢, aby
poprowadzi¢ warsztat

Konkretne umiejetnosci
zZwigzane z warsztatem

Kompetencje, ktore
powinni rozwing¢
uczestnicy warsztatu

Aktywnosci do
wykonania w grupie

AKTYWNOSC 1

AKTYWNOSC 2

Stworz swoj model innowacji spoteczne;j
1
Stworzenie propozycji warto$ci (value proposition) i teorii zmiany

Podejscie ukierunkowane na innowacje spoteczne

Procesy innowacji spotecznych
Rozwo6j nowego produktu

Jak stworzy¢ produkt/ustuge, ktory zaspokoi potrzeby beneficjentow?
Jak stworzy¢ propozycj¢ wartos$ci i teori¢ zmiany w celu rozwigzania
problemow, z jakimi borykaja si¢ beneficjenci dzigki oferowanym
ustugom/produktom?

A. W dwoch zdaniach lub mniej zdefiniuj swojg propozycj¢ wartosci.
Co jest tym ,,czyms™?

- Jaki jest PROBLEM, ktory cheesz rozwigzacé?

- Jaki jest rozmiar tego problemu? (dodaj dane statystyczne)

- Kim sa BENEFICJENCI, ktérych cheesz wspierac?

- Jaki jest WPLY W, ktory chcesz wywrzec?

- Jaka ZMIANE chcesz wprowadzi¢ w ich zyciu lub w odniesieniu do
zidentyfikowanego problemu? (W jaki sposob ma ona charakter
transformacyjny lub systemowy?)

- Na czym polega innowacyjno$¢ pomystu?

Rozwiqgzaé... co dokladnie?

Przejdz do ilustracji A i wypelnij wolne miejsca w formularzu,
zastanawiajac si¢ nad nastepujacymi pytaniami

B. Z nastawieniem na rozwigzywanie problemoéw

Jakie sa kluczowe cechy twojego produktu lub ustugi? W jaki sposob
twoja propozycja wartosci faczy oferowany produkt lub ustuge z
potrzeba lub problemem klienta?

C. Jakie kluczowe cechy opisuja minimalnie satysfakcjonujacy
produkt (Minimum Viable Product, MVP) i powinny stanowi¢
rozwigzanie potrzeby lub problemu klienta. Co jest potrzebne do
stworzenia minimalnie satysfakcjonujacego produktu? Sporzadz liste.

D. Sprawdz swoje zatozenia. Czy wartos¢, ktora dostarczasz, jest
unikatowa? Co robi twoja konkurencja? Czy klienci sg sktonni
zaptaci¢ za dostarczang wartos¢?



AKTYWNOSC 3

Teraz przejdz do ilustracji B i wypelnij puste miejsca formularza,
majac na uwadze swojego idealnego klienta/beneficjenta.

E. Stworz profil beneficjenta.

Pomysl, ze twoje przedsigwzigcie spoleczne sktada si¢ z dwoch,
przecinajacych si¢ okregow. Jeden z nich generuje $rodki finansowe,
a drugi wywiera wplyw. Kierujac si¢ ta samg logika, zastanow sig:

Kto jest moim beneficjentem?

To pytanie ma na celu zrozumienie problemu spotecznego, ktory
starasz si¢ rozwigzac, koncentrujac si¢ na zrbwnowazonych
praktykach spotecznych.

Jaka jest moja propozycja warto$ci?

Aby zaangazowac¢ beneficjenta, musisz zapewni¢ mu warto$¢, nawet
jesli nie placi on bezposrednio za produkt lub ustuge, ktora
dostarczasz. Jesli zadne potrzeby nie zostang zaspokojone ani zaden
problem nie zostanie rozwigzany, istnieje duze prawdopodobienstwo,
ze produkt badz ustuga nie zostang wykorzystane, a tym samym nie
przyniosg oczekiwanych skutkow.



AKTYWNOSC 4

Narzedzia 1 rekwizyty
potrzebne do zajeé

Dodatkowe przedmioty,
ktore nie pasuja do
innych kategorii

Zrodta / bibliografia

Ilustracja A
Rozwigzac... co dokladnie?

Teraz przejdz do ilustracji C i odpowiedz na pytania w odpowiednich
miejscach formularza. Zastanow si¢ nad nastepujacymi kwestiami

W jaki sposob dostarczam warto$¢ beneficjentowi?

Jakie podejmowane przeze mnie dziatania umozliwiajag wywieranie
wptywu? Jakich zasobow potrzebuje, aby wywrze¢ wpltyw? Jak moge
go zwigkszy¢?

Stosujac podobne podejscie, mozna si¢ upewnic, ze wptyw, jaki
zamierzamy wywieraé, rzeczywiscie odpowiada potrzebom
beneficjentdéw, a wigc ze ,,nie dokarmiamy dziecka z nadwaga”. Aby
podsumowac swoj model oddziatywania, mozna postuzyc¢ si¢ teorig
zmian.

F. Zdefiniuj problem w zaleznosci od potrzeb beneficjenta. Badz
precyzyjny i poprzyj swoje stanowisko statystykami i faktami.

G. Wypehnij teori¢ zmian. Zwr6¢ szczegdlng uwage na dostosowanie
swoich dziatan do potrzeb beneficjentow.

H. Ocen swoja teori¢ zmiany. W jaki sposob najlepiej powigzaé misj¢
spoteczng z kluczowymi dziataniami, potrzebami klientéw i jakie sg
tego konsekwencje dla kosztow i cen.

I. Sprébuj znalez¢ mozliwosci dostosowania. Czy mozesz
wykorzysta¢ swoja misj¢ spoteczng, aby zaja¢ si¢ segmentem
klientow mniej wrazliwym na ceny? Czy twoja misja spoteczna moze
pomoc ¢i w obnizeniu kosztow? Czy twoja misja spoteczna moze
przynies¢ korzysci twojej marce?

Zdefiniuj problem.
Dlaczego jest to problemem?
Jakie sg jego powody?



W jaki sposdb zmiany przyczyn lezacych u podstaw problemu moga wptyna¢ na jego

rozwigzanie?
Rozwaz kazdy przypadek z osobna

Wybierz punkt odniesienia.
Zdefiniuj swoja misj¢.

Ilustracja B
B Imie i nazwisko Zyciorys

Wiek
Miejsce zamieszkania
Wyksztalcenie
Zawod

Motywacje. (Jakie sg ich obawy? Dlaczego Frustracje (Jakie sg ich frustracje? Z

potrzebuja twojego produktu lub ustugi?) podobnymi rozwigzaniami i twojg oferta? Co

sprawia, ze sg niechetni?)
Idealne doswiadczenie i produkt lub ustuga Zacytuj. Podsumuj ich doswiadczenia z twoim

[lustracja C

produktem lub ustuga (pozytywne lub
negatywne)

Spolteczna misja twojego przedsiewzigcia

PROBLEM, ktoéry starasz si¢ rozwigzaé WPLYW twoich dziatan

Proponowane ROZWIAZANIE Wykonywane dziatania

Zatozenia lezace u podstaw

WARSZTAT Innowacje spoleczne: Mapa Empatii

Nazwa warsztatu
Numer warsztatu
Cel zajec

Co nauczyciele powinni
wiedzie¢, aby
poprowadzi¢ warsztat

Konkretne umiejetnosci
zZwigzane z warsztatem

Mapa empatii
2
Przeanalizowanie profilu klienta

Marketing 1 zachowania konsumenckie

Zrozumienie zachowan konsumenckich
Procesy rozwoju produktu



Kompetencje, ktore
powinni rozwing¢
uczestnicy warsztatu

Aktywnosci do
wykonania w grupie

AKTYWNOSC 1
AKTYWNOSC 2

AKTYWNOSC 3

Lepsze zrozumienie potrzeb idealnego klienta
Ulepszenie portfela produktow i propozycji warto$ci

Pobierz ponizsza Mapg Empatii

W oparciu o zidentyfikowane w ¢wiczeniu w podrozdziale 1 persony,
wypelnij Mape Empatii dla swojego produktu lub ustugi. Zréb to dla
kazdej z zidentyfikowanych przez ciebie person lub profili klientow

Zastanow si¢ nad swoim produktem lub ustugg oraz nad tym, jak
mozesz je ulepszy¢, aby jeszcze lepiej odpowiadaty konkretnym
potrzebom i wymaganiom potencjalnych klientow (lub person).

Narzedzia i rekwizyty
potrzebne do zajeé

Dodatkowe przedmioty,
ktore nie pasujg do
innych kategorii

Zrodta / bibliografia

[TLUMACZENIE GRAFIKI. OD GORY, ZGODNIE Z RUCHEM WSKAZOWEK ZEGARA]

Co MYSLII CZUJE?
Co liczy si¢ naprawde?
Gléwne zainteresowania
Obawy 1 aspiracje

Co WIDZI?
Srodowisko
Przyjaciele
Oferta rynkowa

Co MOWI 1 ROBI?

Publiczne zachowanie

Wyglad zewngtrzny

Zachowanie wzgledem innych ludzi

Co go BOLI Co nim KIERUJE
leki pragnienia i potrzeby
frustracje mierniki sukcesu
przeszkody przeszkody

Co SLYSZY?

Co moéwia jego przyjaciele?
Co mowi jego szef?
Co moéwig influencerzy?



WARSZTAT Przywodztwo oparte na wspolpracy

Nazwa warsztatu
Numer warsztatu
Cel zajec

Co nauczyciele powinni
wiedzie¢, aby
poprowadzi¢ warsztat

Konkretne umiejetnosci
zwigzane z warsztatem

Kompetencje, ktore
powinni rozwing¢
uczestnicy warsztatu

Aktywnosci do
wykonania w grupie

AKTYWNOSC 1

AKTYWNOSC 2

Wspo6lne przywddztwo
3
Jak zidentyfikowac¢ partnerow 1 podzieli¢ si¢ swojg historig

Wspotzatozenie, wspotpraca

Wspolpraca
Pitching
Wykonawstwo

Jak angazowac partnerow i1 wspotpracownikow
Jak inspirowa¢ innych

Jak wspotpracowac

Jak dzieli¢ si¢ swoja historig

Zadanie 1. Wez kartke papieru, narysuj pionow3 lini¢ 1 stworz dwie
listy. W prawej kolumnie wypisz wszystkie swoje atuty, umiejetnosci
1 kompetencje, ktore wnosisz do przedsigwzigcia. W lewej kolumnie
wypisz swoje stabosci i obawy.

Teraz sporzadz liste wszystkich umiejetnosci 1 typow zachowan,
ktérych wymagalby$ od swojego idealnego partnera lub partnerow.

Zadanie 2. ,,Prezentujesz swdj pomyst, rozmawiasz o nim z
przyjaciotmi i proponuja ci idealng osobe. Nie masz pieniedzy, aby ja
zatrudnié. Musisz si¢ z nig spotkac i przekonac ja, aby dotaczyta do
ciebie jako wspotzalozyciel i dzielita z tobg ryzyko”.

Napisz scenariusz tego spotkania. Jak wyobrazasz sobie siebie w roli
lidera? Jaki profil powiniene$ zaprezentowac ,,idealnemu
wspolnikowi”, aby przekona¢ go do dofaczenia do twojej
ryzykownej, ale niezwykle waznej podrozy? Jakie umiejetnosci
posiadasz, a jakich ci brakuje? Ktére elementy twojej osobowosci
powinienes sttumié, a ktore wyeksponowac?



AKTYWNOSC 3

AKTYWNOSC 4

Narzedzia i rekwizyty
potrzebne do zajeé

Dodatkowe przedmioty,
ktore nie pasujg do
innych kategorii

Zrodta / bibliografia

Zadanie 3. ,,Opracowujesz nowy nadruk na orientalnej tkaninie.
Zdajesz sobie sprawe, ze aby byl on autentyczny w dotyku 1
wygladzie, musisz go wspoltworzy¢ z syryjskim uchodzcg —
projektantem i producentem tekstyliow. W twoim kraju znajduje si¢
ob6z dla uchodzcéw. Udaje ci si¢ umowic na spotkanie z
kierownikiem obozu, ktory przedstawia Ci syryjskiego uchodzce
petnigcego role ambasadora, ktory moze pomoc ci znalez¢
odpowiednig osobe. Spotykasz si¢ z nimi, aby przekonac ich do
udziatu w twoim przedsigwzigciu, nie rekrutujac ich”. Napisz
scenariusz tego spotkania. Wyobraz sobie, jak zmienia si¢ powyzszy
scenariusz. Jakie elementy twojej osobowosci pomoga Ci przekonaé
ambasadora uchodzcéw syryjskich, a pdzniej syryjskich
projektantow, aby przylaczyli si¢ do twojego przedsiewzigcia?

Zadanie 4. Wro¢ teraz do listy, ktdrg stworzytes na poczatku
¢wiczenia 1 odpowiednio jg dostosuj o mocne i stabe strony oraz o
umiejetnosci twojego idealnego partnera.

WARSZTAT Warsztaty transformacyjnego zaangazowania

Nazwa warsztatu
Numer warsztatu

Cel zajec

Co nauczyciele powinni
wiedziec¢, aby
poprowadzi¢ warsztat

Konkretne umiejetnosci
zZwigzane z warsztatem

Kompetencje, ktore
powinni rozwing¢
uczestnicy warsztatu

Warsztat na temat transformacyjnego zaangazowania
4

Pomoc w ustanowieniu potgczenia migdzy tworzonym
przedsiewzigciem a rzeczywistoscia

Planowanie projektu

Planowanie projektu
Mapowanie ekosystemu

Jak zarzadza¢ cztonkami grupy
Jak tworzy¢ w oparciu o swoje prawdziwe wewngtrzne ,,ja”
Jak polaczy¢ si¢ z wlasnymi emocjami i kreatywnoscia



Aktywnosci do
wykonania w grupie

AKTYWNOSC 1

AKTYWNOSC 2

Zadanie 1. Narysuj tabele z czterema kolumnami.

W pierwszej kolumnie (nr 1) wypisz cele na najblizsze 6 miesiecy, a
takze najwieksze problemy i wyzwania stojace obecnie przed twoim
przedsigwzigeciem. Pomigdzy kazdym celem zostaw trzy wiersze
odstepu.

W nastepnej kolumnie (nr 2), po prawej stronie obok kazdego celu/
zagadnienia/wyzwania napisz co najmniej trzy alternatywne
dziatania, ktore moglbys podjaé, aby zrealizowaé lub rozwigzac ten
problem.

W kolumnie nr 3, po prawej stronie obok kazdego sposobu dziatania
wpisz nazwy organizacji lub oséb, ktére moglyby pomoéc ci w ich
realizacji (mogg to by¢ przedsigbiorstwa o duzym do$wiadczeniu,
bedace kluczowymi graczami w tych obszarach albo znajomi, ktorzy
twoim zdaniem mogliby by¢ dobrzy w realizacji tych dziatan, moga
to by¢ wreszcie cztonkowie twojej grupy — co jest wysoce zalecane!
Profesjonalisci, duze korporacje, startupowcy, arty$ci, organizacje
non-profit, urzednicy panstwowi, wszyscy, ktorych znasz lub o
ktérych styszates).

W ostatniej lewej kolumnie (nr 4) obok kazdej organizacji lub osoby
napisz, co sadzisz o nich i o wspoétpracy z nimi. Czy masz do nich
zaufanie? Czy wyznajecie te same wartosci? Jakie uczucia bedziesz
ci towarzyszyly, jesli pracujac z nimi osiagniesz cel, ktory sobie
wyznaczytes?

Zadanie 2. Wez kolorowy dlugopis lub uzyj koloru do podkreslania
tekstu w Wordzie 1 zaznacz na czerwono 4 cele lub sprawy, ktore
majg najwyzszy priorytet; podstawa moze by¢ znaczenie spraw z
kolumny nr 1 lub mogg to by¢ Twoje odczucia i emocje z lewe;j
kolumny nr 4. Od Ciebie zalezy, jak okreslisz swoje priorytety. Teraz
zaznacz na pomaranczowo 4 sprawy, ktore sg dla Ciebie priorytetem
drugiego stopnia i kontynuuj, zmieniajac uzywany kolor. Zastanow
si¢ nad uczuciami 1 emocjami, ktore towarzyszylyby osiggnigciu
celéow z poszczegdlnych grup.



AKTYWNOSC 3

Narzedzia 1 rekwizyty
potrzebne do zajeé

Dodatkowe przedmioty,
ktore nie pasuja do
innych kategorii

Zrodta / bibliografia

Wykonanie tego kroku zalezy od ciebie. Mnie to bardzo pomogto w
organizacji dzialalnosci biznesowej 1 zycia osobistego. Zajmij si¢
kolumna nr 4. Zobacz, ktére uczucia sg do siebie podobne i zbierz je
w ramach poszczegolnych kategorii emocjonalnych. Mozna nada¢ im
etykiety takie jak: bezpieczenstwo, rados¢, kreatywnos¢, mitose,
strach, poczucie tozsamos$ci, wolno$¢, harmonia, szczescie, gniew,
nieufno$¢. Etykiety powstang na podstawie twoich wtasnych stow
uzytych w kolumnie nr 4. Teraz stworz wykres, rysunek z tymi
grupami uczu¢, a w kazdej pozycji, w ktorej umiescisz swoja
kategorie uczué, napisz cele/problemy/wyzwania, ktore byty
zwigzane z tymi uczuciami, oraz nazwy organizacji i osob. Teraz
zastanow si¢ nad swoim wykresem, moze on dostarczy¢ cennych
informacji na temat tego, jakie sa twoje priorytety i co tak naprawde
chcesz osiagnaé, z kim 1 w jakiej kolejnosci. Ja powiesitam go na
biurku i wracam do niego co 6 miesigcy, aby sprawdzi¢, jak mi idzie
moja podrdz przez zycie.

Warsztaty Faza 2 OCENA WSTEPNA Rozwdj osobisty i analiza organizacyjna

WARSZTAT Potrzeby osobiste i rozwdj

Nazwa warsztatu
Numer warsztatu

Cel zajec

Co nauczyciele powinni
wiedzie¢, aby
poprowadzi¢ warsztat

Potrzeby osobiste 1 rozwoj
5

Ustalenie wtasnej wizji;

Umiejetnos¢ ustalania priorytetow, analizowania zasobow,
przeprowadzania analizy GAP i SWOT

realizacja wlasnego planu rozwoju osobistego

Plan rozwoju osobistego, SWOT, GAP, S.M.A.R.T. BHAG, ocena
wlasna



Konkretne umiejetnosci
zwigzane z warsztatem

Kompetencje, ktore
powinni rozwingé
uczestnicy warsztatu

Aktywnosci do
wykonania w grupie

AKTYWNOSC 1
AKTYWNOSC 2

AKTYWNOSC 3

AKTYWNOSC 4

Narzedzia i rekwizyty
potrzebne do zajeé

Dodatkowe przedmioty,
ktore nie pasujg do
innych kategorii

Ocena wtasna

Refleksja

Praca w grupach

SWOT, GAP, SM.A.R.T.
Ustalanie priorytetow

Planowanie rozwoju osobistego

Przedstawianie swojego przysztego ,,ja”. Narysuj autoportret
pokazujacy, jak bedziesz wygladac¢ za 10 lat. Jesli jeste§ praworgczny
—uzyj lewej reki 1 vice versa. Zaprezentuj swoje dzieto grupie.

Planowanie rozwoju osobistego z uwagami, jak go zrealizowac.
1. Musisz wybra¢ swoj) BHAG — Big Hairy Audacious Goal, co
mozna przetozy¢ jako ,,wielki, trudny/wlochaty, zuchwaty cel”,
2. wyznaczy¢ zadania,

3. wybra¢ najwazniejsze z nich,

4. da¢ im termin realizacji,

5. wybra¢ nagrode za kazdy zrealizowany cel i BHAG,

6. przeprowadzi¢ analiz¢ SWOT — mocnych stron, stabosci, szans,
zagrozen,

7. zapisa¢ rzeczy, ktore musisz 1 ktorych nie mozesz robié, aby
osiggna¢ cele i zadania,

8. okreslic¢, jakie umiejetnosci posiadasz 1 jakich bedziesz
potrzebowac,

9. zdecydowac, jakie dziatania musisz podjac,

10. znalez¢ osoby, instytucje i narzedzia, ktére moga ci pomoc i
wreszcie

11. oceni¢ postepy.

Przeprowadz analize¢ SWOT na swoj temat. Kazdy uczestnik pracuje
samodzielnie i sporzadza analiz¢ mocnych stron, stabos$ci, szans oraz
zagrozen.

Rozdaj analize luk (gap analysis) w zakresie zasobow. Cwiczenie
grupowe

Miejsce szkolenia z przestrzenig na sesje warsztatowe;
Materiaty do ¢wiczenia przetamujacego lody;

Projektor wideo;

Laptop;

Dhugopisy, kolorowe otéwki 1 materiaty do robienia notatek.
Materiaty dydaktyczne do zajeé



Zrédha / bibliografia

WARSZTAT Jak zosta¢ przedsiebiorca

Nazwa warsztatu
Numer warsztatu

Cel zaje¢

Co nauczyciele powinni
wiedzie¢, aby
poprowadzi¢ warsztat

Konkretne umiejetnosci
zZwigzane z warsztatem

Kompetencje, ktore
powinni rozwing¢
uczestnicy warsztatu

Aktywnosci do
wykonania w grupie
AKTYWNOSC 1
AKTYWNOSC 2

AKTYWNOSC 3

Narzedzia i rekwizyty
potrzebne do zajeé

Dodatkowe przedmioty,
ktore nie pasujg do
innych kategorii

Jak zosta¢ przedsigbiorca
6

Zrozumienie sektora przedsiebiorczosci i rdznych rodzajow biznesu
w nim wystepujacych

Zrozumienie funkcji pelnionych przez poszczegdlne dzialy
przedsiebiorstw

Zrozumienie sktadowych niezb¢dnych do zostania przedsigbiorca
(cel, wplyw wywierany na innych, motywacja)

Identyfikowanie cech przedsigbiorcow;

Zrozumienie wlasnych predyspozycji do prowadzenia dziatalnos$ci
gospodarczej;

Przedsiebiorczos¢
Przedsigbiorczos¢ alternatywna
Gtowne dzialy firm

Ocena wlasna

Refleksja

Praca w grupach

Dziaty przedsigbiorstwa

Definicja 1 osobowos$¢ przedsigbiorcy

Cechy i umiejetnosci, ktore nalezy rozwijac jako przedsigbiorca

Kto co powiedzial? Dopasowywanie stow do ilustracji.

Jak zosta¢ przedsigbiorca
Mikotaj czy elf? Quiz on-line

Wszyscy pracujg jako jedna osoba — ¢wiczenie grupowe

Miejsce szkolenia z przestrzenig na sesje warsztatowe;
Materiaty do ¢wiczenia przetamujacego lody;

Projektor wideo;

Laptop;

Dhugopisy, kolorowe otéwki i materiaty do robienia notatek.



Zrédha / bibliografia

WARSZTAT Jak zarzadzac firma i jakich umiejetnosci do tego potrzeba

Nazwa warsztatu
Numer warsztatu

Cel zaje¢

Co nauczyciele powinni
wiedzie¢, aby
poprowadzi¢ warsztat

Konkretne umiejetnosci
zwigzane z warsztatem

Kompetencje, ktore
powinni rozwing¢
uczestnicy warsztatu

Aktywnosci do
wykonania w grupie
AKTYWNOSC 1
AKTYWNOSC 2
AKTYWNOSC 3

Narzedzia i rekwizyty
potrzebne do zajeé

Dodatkowe przedmioty,
ktore nie pasuja do
innych kategorii

Zrédta / bibliografia

Jak zarzadza¢ firma i jakie umiejetnosci sg do tego potrzebne
7

Zrozumienie szerszego obszaru zarzadzania przedsiebiorstwem
Zrozumienie ogolnego obszaru umiejetnosci zwigzanych z
zarzadzaniem 1 kwestii konkretnych umiej¢tnosci do tego
potrzebnych

Podstawy zarzadzania biznesem

Ogdlne umiejetnosci biznesowe, umiejetnosci migkkie, konkretne
umiejetnosci biznesowe, funkcje przedsigbiorcy

Umiejetno$ci potrzebne do rozwoju przedsiebiorczos$ci

6 kapeluszy — jak odnoszg si¢ do konkretnych umiejgtnosci

Miejsce szkolenia z przestrzenig na sesje warsztatowe;
Materiaty do ¢wiczenia: 6 kolorowych kapeluszy;

Projektor wideo;

Laptop;

Dhtugopisy, kolorowe otéwki i materiaty do robienia notatek.

Warsztaty Faza 3 Dzielenie si¢ wynikami w celu uzyskania lepszego wsparcia

WARSZTAT Zasoby



Nazwa warsztatu

Numer warsztatu

Cel zajec

Co nauczyciele powinni
wiedziec¢, aby
poprowadzi¢ warsztat

Konkretne umiejetnosci
zZwigzane z warsztatem

Kompetencje, ktore
powinni rozwing¢
uczestnicy warsztatu

Aktywnosci do
wykonania w grupie

AKTYWNOSC 1

AKTYWNOSC 2

AKTYWNOSC 3

Narzedzia i rekwizyty
potrzebne do zajeé

Dodatkowe przedmioty,
ktore nie pasujg do
innych kategorii

Zrodta / bibliografia

Zasoby
8

Ustalenie wizji wlasnej dziatalnosci;
Umiejetno$¢ przeprowadzenia analizy SWOT

Plan rozwoju dzialalnosci gospodarczej
SWOT
Ocena zasobow.

Ocena wtlasna
Refleksja

Praca w grupach
SWOT

Ustalanie priorytetow

Symulacja mobilizacji zasobow

1. Ocena zapotrzebowania na zasdb

2. Okreslenie jego rodzaju

3. Zlokalizowanie dostepnosci

4. Efektywnie informowanie i ocena ilosci 1 jakosci potrzebnych
zasobow

5. Identyfikowanie probleméw, ktére moga wystapi¢ podczas
mobilizowania zasobow (jesli konieczne).

6. Zorganizowanie $Srodkdw na pozyskanie zasobow

Symulacja mobilizowania ludzi
Jak podejmowa¢ wiasciwe dziatania i formutowa¢ komentarze w
sytuacji X z pracownikami.

Przeprowadz analiz¢ SWOT dotyczacg przysztej dziatalnosci w
zakresie zasobow.
Uczestnicy indywidualnie sporzadzajg analizg¢ SWOT

Miejsce szkolenia z przestrzenig na sesje warsztatowe;
Projektor wideo;

Laptop;

Dhtugopisy, kolorowe otéwki i materiaty do robienia notatek.
Materiaty dydaktyczne do zajeé



WARSZTAT Budowanie sieci

Nazwa warsztatu Budowanie sieci
Numer warsztatu 9
Cel zaje¢ Ustalenie wizji swojej sieci;

Umiejetno$¢ okreslenia priorytetow, analiza zasobow, analiza SWOT;
Ukonczenie planu dziatania.

Co nauczyciele powinni ~ Proces V-M-O-S-A 1 SWOT.
wiedziec¢, aby
poprowadzi¢ warsztat

Konkretne umiejetnosci ~ Ocena wilasna
zwigzane z warsztatem Refleksja
Praca w grupach
SWOT
Ustalanie priorytetow

Kompetencje, ktore Proces V-M-O-S-A
powinni rozwing¢
uczestnicy warsztatu

Aktywnosci do Prezentacja wizji przysztosci.

wykonania w grupie Narysuj, jak wedlug ciebie bedzie wyglada¢ twoja firma za 10 lat i
zaprezentuj ilustracje reszcie uczestnikow.

AKTYWNOSC 1



AKTYWNOSC 2 Pierwszy szkic procesu V-M-O-S-A.

1. Nalezy zdecydowag, jaka jest ogdlna wizja i misja
przedsigbiorstwa. Wiedza na ten temat pomoze okresli¢, co jest
naprawde wazne dla ciebie i twojej firmy, dajac innym szybki wglad
W to, co chcesz osiggnac.

2. Kolejnym krokiem jest okreslenie celoéw dotyczacych sieci, ktorg
chcesz zbudowaé. Nalezy zdecydowac si¢ na cele SMART (akronim
pochodzqgcy od angielskich stow specific, measurable, achievable,
relevant, time-bound) — konkretne (ile z tego, co ma by¢ osiagniete),
mierzalne (informacje dotyczace celu mozna zebraé, wykry¢ lub
uzyskac), osiggalne (ich realizacja jest mozliwa), istotne (w jaki
sposob cele te pasuja do wizji 1 misji organizacji), okreslone w czasie
(kiedy doktadnie zostang osiaggnigte).

3. Nalezy zastanowi¢ si¢ nad strategia budowania sieci kontaktow w
zalezno$ci od twoich zatozen i grupy docelowe;j, czyli ,.kogo
potrzebujemy, aby osiagnac cele zwigzane z budowaniem sieci
kontaktow”.

4. Nalezy opracowac plan dziatania opisujacy, w jaki sposob strategie
zostang wdrozone, aby osiagna¢ zatozone cele. Kto co bedzie robit,
kiedy, jakie przeszkody moga stang¢ na drodze i jak je pokonac.

5. Nalezy rowniez zada¢ sobie pytanie, kto moze nam pomoc,
,rozgladajac si¢” wokoto. Zréb liste 0sob, ktore znasz: ze swojego
srodowiska pracy (obecnego lub bytego), przyjaciot, cztonkoéw
rodziny lub sgsiadow, klientéw, dostawcow, oséb ze starej ksigzki
adresowej 1 medidw spotecznosciowych.

AKTYWNOSC 3 Przeprowadz analiz¢ SWOT swojej sieci.
Kazdy uczestnik pracuje samodzielnie i sporzadza wiasng analize
SWOT sieci kontaktow.

Narzedzia i rekwizyty Miejsce szkolenia z przestrzenig na sesje warsztatowe;

potrzebne do zajeé Projektor wideo;
Laptop;

Dhtugopisy, kolorowe otéwki 1 materiaty do robienia notatek.
Materiaty dydaktyczne do zajeé

Dodatkowe przedmioty,
ktore nie pasujg do
innych kategorii

Zrodta / bibliografia

Warsztaty Faza 4 PLANOWANIE Plan projektu i prezentacja sprzedazowa



WARSZTAT Szablon modelu biznesowego

Nazwa warsztatu
Numer warsztatu

Cel zaje¢

Co nauczyciele powinni
wiedziec¢, aby
poprowadzi¢ warsztat

Konkretne umiejetnosci
zZwigzane z warsztatem

Kompetencje, ktore
powinni rozwing¢
uczestnicy warsztatu

Aktywnosci do
wykonania w grupie

AKTYWNOSC 1

AKTYWNOSC 2

AKTYWNOSC 3

Szablon modelu biznesowego (ang. Business Model Canvas, BMC)
10

Wyprobowanie BMC w praktyce
Zakwestionowanie osobistych zatozen na temat pomystow
biznesowych

BMC — doglebna znajomos¢ dziewieciu obszaréw biznesowych
wymienionych na szablonie, ich wzajemne interakcje. Pytania istotne
dla kazdego z blokow.

Planowanie, szacowanie, analizowanie, prezentowanie, opowiadanie
historii / marketing narracyjny.

Dostrzeganie mozliwosci, kreatywno$¢, wizja, docenianie pomystow;
znajomo$¢ zagadnien finansowych i ekonomicznych; planowanie i
zarzadzanie; radzenie sobie z niepewnoscia, niejasnoscia i ryzykiem.

Wypekianie szablonu modelu biznesowego

Wypetnij BMC dla swojego typu biznesu. Poswie¢ na to okoto 10
minut. Nie staraj si¢ by¢ doskonaly. Zaprezentuj wyniki w matych
grupach. Popro$ cztonkdéw grupy o zasugerowanie pomystow w
blokach, w ktorych masz z tym problemy.

Jesli grupa nie mogta ci pomoc, skorzystaj z arkusza pomocniczego.
Lista kontrolna

Zapoznaj si¢ z listag kontrolng BMC od Strategyzer. Dokonaj
niezbednych zmian w swoim szablonie. Omow z cztonkami grupy,

ktére z punktdéw listy kontrolnej sg najwazniejsze dla waszego
modelu.

Opowiadanie historii / marketing narracyjny
Poswig¢ 5 minut na wymyslenie i zapisanie historii swojego modelu
biznesowego. Zbuduj jg zdanie po zdaniu, taczac ze soba

poszczegolne bloki. Podziel si¢ z nig niewielkiej grupie uczestnikow.
Po uzyskaniu informacji zwrotnej wprowadz niezbedne poprawki.

Zaprezentuj histori¢ przed catg grupa. Uzyskaj informacje zwrotna.



—

Narzedzia i rekwizyty . Wydruki

potrzebne do zajeé *  Wz6r modelu biznesowego ze strony Strategyzer.com
(czarno-bialy) lub szablon modelu biznesowego autorstwa
Gary'ego Foxa (kolorowy) — co najmniej 1 kopia na
uczestnika.

arkusz pomocniczy BusinessModelCanvas CheatSheet v2
autorstwa Youth Entrepreneurs — 1 egzemplarz na grupe
Lista kontrolna BMC ze strony Strategyzer — 1 na grupg

2. Zestaw karteczek samoprzylepnych do przyklejenia do szablonow
BMC, co najmniej 1 zestaw 50+ karteczek na grupe

3. Przybory do pisania

4. Kartki papieru na notatki

Dodatkowe przedmioty,
ktore nie pasuja do
innych kategorii

Zrédta / bibliografia

WARSZTAT Szablon modelu biznesowego: analiza Srodowiskowa

Nazwa warsztatu Szablon modelu biznesowego: analiza srodowiskowa
Numer warsztatu 11
Cel zaje¢ Poznanie metod badania zewng¢trznych czynnikow warunkujacych

dziatalno$¢ firmy; jak bra¢ je pod uwage i odpowiednio
dostosowywa¢ model biznesowy

Co nauczyciele powinni  BMC — tworzenie szablonu modelu biznesowego, umiejetnose

wiedziec¢, aby wyjasnienia interakcji pomiedzy poszczegolnymi blokami modelu,

poprowadzi¢ warsztat znajomo$¢ czynnikow srodowiskowych: sit rynkowych i
branzowych, kluczowych trendow (w tym makroekonomicznych).

Konkretne umiejetnosci  Burza mozgoéw, badania, analiza, opowiadanie historii / marketing

zZwigzane z warsztatem narracyjny, aktywne stuchanie.

Kompetencje, ktore Planowanie i zarzadzanie: uczenie si¢ poprzez doswiadczenie, praca z
powinni rozwing¢ innymi, radzenie sobie z niepewnoscia, niejasnoscia i ryzykiem,
uczestnicy warsztatu poznanie zagadnien finansowych i ekonomicznych, myslenie etyczne

1 ZzrOwnowazone.

Aktywnosci do Grupa wybiera model biznesowy jednego z uczestnikow. Nastepnie
wykonania w grupie przeprowadzana jest burza mézgoéw, w ktorej udzielane sa
odpowiedzi na pytania zawarte na kazdej z kart srodowiskowych.
AKTYWNOSC 1
W zaleznosci od liczby 0sob i dostepnego czasu, mozna podzieli¢
uczestnikdw na 4 mniejsze grupy i rozda¢ im tylko czynniki
srodowiskowe okreslonego typu.



AKTYWNOSC 2

AKTYWNOSC 3

Narzedzia i rekwizyty
potrzebne do zajeé

Dodatkowe przedmioty,
ktore nie pasuja do
innych kategorii

Zrédta / bibliografia

Powigzania

Pracujac w grupie zauwazcie powigzania pomie¢dzy kazdym z
czynnikéw a modelem biznesowym.

Odpowiedz

Przedyskutujcie, jakie kroki nalezy podja¢, aby dostosowac si¢ do
czynnikow §rodowiskowych, dlaczego nalezy to zrobi¢, ile bedzie
wynosit ich koszt 1 co moze si¢ stac, jesli nie zostang wprowadzone
zadne zmiany w tym obszarze.

Wydruki:

the-business-model-design-space-card-deck ze strony strategyzer.com
— 1 egzemplarz (jesli jednoczes$nie pracujg wigcej niz 4 zespoly — 2
egzemplarze)

https://assets.strategyzer.com/assets/resources/the-business-model-
design-space-card-deck.pdf

WARSZTAT Zaprezentuj i sprzedaj swoj pomyst (pitching)

Nazwa warsztatu
Numer warsztatu

Cel zaje¢

Co nauczyciele powinni
wiedzie¢, aby
poprowadzi¢ warsztat

Konkretne umieje¢tnosci
zwigzane z warsztatem

Kompetencje, ktore
powinni rozwing¢
uczestnicy warsztatu

Zaprezentuj 1 sprzedaj swoj pomyst
12

Cwiczenie umiejetnosci tworzenia idet, skupiania si¢ na kliencie,
przekonujacego przemawiania i prezentacji pomystow.

Trening umieje¢tnosci przedstawiania swojego modelu biznesowego 1
powigzan migdzy réoznymi segmentami dziatalno$ci, budowanie
wiary w swoja wiedze 1 zdolno$¢ do realizacji planu.

Szablon modelu biznesowego, znajomo$¢ informacji z materialow
Akademii Mlodych Przedsiebiorcow (Young Entrepreneurs
Academy)

Marketing narracyjny pod konkretnego klienta, przekonujace
przemawianie, sztuka prezentacji

Nauka przez doswiadczenie, wspolpraca z innymi, radzenie sobie z
niepewnoscia, niejasnoscig i ryzykiem, samoswiadomos¢ i poczucie
wlasnej skutecznosci, dostrzeganie mozliwosci, kreatywnos¢



Aktywnosci do
wykonania w grupie

AKTYWNOSC 1

Kluczowe elementy struktury opowiesci tzw. ,,bity”

Cwiczenie z kursu internetowego ,,Sztuka opowiadania historii”
studia Pixar

Szkielet opowiesci:

1. Dawno, dawno temu...
2. Kazdego dnia...

3. AZ pewnego razu...
4.7 tego powodu ....

5. Przez to ...

6. Z tego powodu ...

7. Az w konhcu ...

8.1 od tamtej pory ...

Morat ptynacy z tej historii jest taki, ze ...

Cze$¢ A: Bity pozwalaja okresli¢ najwazniejsze momenty w
opowiesci. Pokazuja, CO si¢ dzieje, a nie JAK si¢ to odbywa.
Zidentyfikujcie kluczowe elementy struktury w trzech ulubionych
filmach lub ksigzkach. Mozecie stworzy¢ konspekt albo skorzystac z
fiszek lub notatnika.

Cze$¢ B: Zagraj z grupa oso6b w ,,Gre w szkielet opowiesci”. Chodzac
w koétko, zaimprowizujcie historie. Rozpocznij od stow ,,Dawno,
dawno temu... ” i niech jedna osoba spontanicznie dopowie dalsza
cz¢s¢ wypowiedzi w kazdej linijce.

Czes¢ C: Opracuj schemat opowiesci pod klienta. Opowiedz swoja
histori¢ drugiej osobie, a potem kilku kolejnym.

Czas trwania:

A: 3-5 minut

B: 3-5 minut

C: 5 minut na stworzenie historii, 3 minuty na podzielenie si¢ nig i
uzyskanie informacji zwrotnej
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Zaprezentuj i sprzedaj

Wyjasnij uczestnikom, ze w tym zadaniu beda musieli naprawde
nieszablonowo podejs$¢ do tematu. Nic nie jest zabronione (musi
pozostawac jednak zgodne z prawem i stosowne do wymogow
szkoty/kursu). Nic nie jest niemozliwe!

Jeden uczestnik zostaje klientem (ta rola bgdzie si¢ zmieniac)
Pozostali losujg na rgke pig¢ wyrazow.

Kazdy gracz taczy dwa stowa z dostepnej puli i tworzy produkt dla
klienta.

Nastepnie prezentuje swoj produkt klientowi, zachecajac go do
zakupu. Prezentacja powinna trwaé¢ maksymalnie 30 sekund. Po tym,
jak kazdy z graczy zareklamuje produkt, podejmuja decyzje, ktoy
produkt najbardziej pasuje do klienta.

Karty stow zagrane w danej rundzie sa odktadane na bok. Gracze
dobieraja nowe karty stow, aby na ich rece znalazlo si¢ z powrotem
pigc kart.

Gra toczy si¢ dalej wedtug tych samych zasad. Rozegraj tyle rund, na
ile pozwala czas.

Po zakonczeniu ¢wiczenia:
Co sprawilo, ze zdecydowates si¢ zaprezentowaé klientowi te
produkty, a nie inne? (skupienie na kliencie, przekaz perswazyjny)

Czy zmienite$ swojg strategie na przestrzeni rund? (Dostosowywanie
si¢ do rynku)

Co bylo najtrudniejsze w tym ¢wiczeniu? Dlaczego?

Kto miat najbardziej nietypowa prezentacj¢? Kto uzyt typowego stylu
reklamowego (a'la telewizyjne telezakupy)?

Kto miat najbardziej kreatywny produkt lub ustuge do
zaprezentowania? Czy zarobil tez najwigcej pienigdzy? Dlaczego/
dlaczego nie?

Czy podczas tworzenia pomyshu na swoj produkt brate§ pod uwage
potrzeby klienta? Czy istnialy jakie$ przeszkody w prezentowaniu
pomystu, ktory zaspokajatby potrzeby twojego klienta?

W jaki sposob produkt, ktory przedstawites, poprawit zZycie twojego
klienta?
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Narzedzia 1 rekwizyty
potrzebne do zajeé

Dodatkowe przedmioty,
ktore nie pasuja do
innych kategorii

Szablon Modelu Biznesowego PREZENTACJA PARTNERA

Rozdaj kazdemu uczniowi karte szablonu biznesowego dotyczacego
prezentacji partnera

Daj uczestnikom 3-4 minuty na odpowiedz na pytanie / podpowiedz
na karcie (pisemnie, na karcie lub w formie notatek).

Potacz uczestnikdw w pary.

Daj uczniom 1-2 minuty na wygloszenie swoich prezentacji lub
podzielenie si¢ odpowiedziami na pytania.

Dobrym pomystem jest przeznaczenie 1 minuty po wypowiedzi na
udzielenie informacji zwrotne;.

Po zakonczeniu ¢wiczenia lub po wyjsciu uczestnikow nalezy zebraé
ich karty do wgladu.

O ile czas na to pozwoli, trener moze je przejrze¢, by udzieli¢ w
pézniejszym terminie informacji zwrotne;.

Czas trwania: 5-7 minut.
Cwiczenie mozna powtorzy¢ wielokrotnie.

1. Do ¢wiczenia poswigconego ,,bitom”, czyli kluczowym elementom
historii: formularz konspektu / fiszki / notatnik — przynajmniej 1 na
osobe

2. Cze$¢ ,,Zaprezentuj i sprzedaj”:

* https://yeacademy.org/wp-content/uploads/2018/06/Pitch-It-
Words.pdf — pdf z wyrazami do wydrukowania
https://yeacademy.org/wp-content/uploads/2018/06/Pitch-It-
Customers.pdf — pdf z typami klientow
Woreczek lub kapelusz, w ktorym tasowane sg stowa i z
ktorego si¢ je losuje.

Nozyczki

3. Czgsé¢ ,,Prezentacja partnera”:

* https://yeacademy.org/lessons/?topic=entrepreneurial-
mindset&lesson=bmc-partner-pitch&resource=2626# —
szablony modelu biznesowego prezentacji partnera, po jedne;j
na osobe (do stworzenia wtasnych podpowiedzi do tego
¢wiczenia mozna uzy¢ czystego papieru, papieru do
rysowania lub fiszek)

https://www.khanacademy.org/computing/pixar/storytelling/story-
structure/a/activity-1-struc
https://yeacademy.org/wp-content/uploads/2018/06/Pitch-It v2.pdf



https://yeacademy.org/lessons/?topic=entrepreneurial-mindset&lesson=bmc-partner-pitch&resource=2626
https://yeacademy.org/wp-content/uploads/2018/06/Pitch-It_v2.pdf

Zrédha / bibliografia

WARSZTAT Przygotowanie pitch decka (prezentacji inwestorskiej)

Nazwa warsztatu
Numer warsztatu

Cel zaje¢

Co nauczyciele powinni
wiedziec¢, aby
poprowadzi¢ warsztat

Konkretne umiejetnosci
Zwigzane z warsztatem

Kompetencje, ktore
powinni rozwing¢
uczestnicy warsztatu

Aktywnosci do
wykonania w grupie

AKTYWNOSC 1

AKTYWNOSC 2

AKTYWNOSC 3

Przygotowanie pitch decka
13

Zdobycie praktycznego doswiadczenia w tworzeniu pitch decka, czyli
prezentacji inwestorskiej, stworzenie pierwszego szkicu biznesowego
pitch decka i1 zrecenzowanie go przez innych uczestnikow.

Cel 1 struktura pitch decka, przyktady skutecznych prezentacji tego
typu, typowe bledy w przygotowaniu pitch deckow.

Analizowanie 1 przygotowywanie prezentacji

Kreatywno$¢, wizja, docenianie pomystow, samo§wiadomosc¢ 1
poczucie wlasnej skutecznosci, wiedza finansowa i ekonomiczna,
mobilizowanie innych, planowanie i zarzadzanie, radzenie sobie z
niepewnoscig, niejasnoscia i ryzykiem, wspolpraca z innymi, uczenie
si¢ poprzez doswiadczenie.

Przeanalizuj strukture pitch decka.

Zapoznaj si¢ z modelem 10 slajdow autorstwa Guya Kawasaki.
W grupach oméwcie, czy wasz pomyst na biznes zmiescitby si¢ na
wspomnianych wyzej 10 slajdach.

Czy potrzebujesz wigcej slajdow, aby zaprezentowac swoja
koncepcje? A moze mniej?

Ktore informacje dodatbys$/usunaltbys, prezentujac swoj biznes
inwestorom? Dlaczego?

Przygotuj wlasny pitch deck

Jesli kazdy z uczestnikéw ma dostep do komputera, uzyj szablonéw
do przygotowania wstepnej wersji prezentacji. W przeciwnym razie
uzyj papieru i przyboréw do rysowania, aby wykona¢ podstawowy
szkic kazdego slajdu dla potencjalnych inwestorow.

Wymiencie si¢ projektami pitch deckow. Kazdy z uczestnikow
powinien przejrze¢ projekty prezentacji z perspektywy potencjalnych
inwestorow, ktorzy otrzymali je pocztg elektroniczng. Informacja
zwrotna moze by¢ przekazana w formie pisemnej lub ustnej. Poswie¢
5-7 minut na przegladanie 1 3-5 na informacj¢ zwrotna.
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potrzebne do zajeé

Dodatkowe przedmioty,
ktore nie pasuja do
innych kategorii

Zrédta / bibliografia

Jesli laptopy sa dostepne, uczestnicy powinni sprawdzi¢ 10-slajdowy
pitch deck pod adresem: https://guykawasaki.com/the-only-10-slides-
you-need-in-your-pitch/, mozna go rdwniez znalez¢ w sekcji ,,Pliki
do pobrania”.

Jesli nie mozna skorzysta¢ z laptopow, wydrukuj szablon ze strony:
https://thumbnails-visually.netdna-ssl.com/the-only-10-slides-you-
need-in-a-pitch_54{f86ab42e89.jpg 1 przygotuj papier oraz przybory
do rysowania dla kazdego uczestnika wystarczajace do
przygotowania 10-slajdowych prezentacji.
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