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45 min (1 lekcja) + 45 min (1 lekcja dodatkowa - elementy oznaczone symbolem?*)

Podstawa programowa

Tresci nauczania - wymagania szczegotowe, dziat IV Przedsiebiorczos¢:

Uczen uzasadnia przydatnosc¢ sporzadzania i przedstawia strukture biznesplanu oraz objasnia
poszczegolne jego elementy; inspirujgc sie doswiadczeniami wtasnymi i znanych
przedsiebiorcéw oraz bazujgc na zebranych informacjach z rynku, znajduje pomyst na wtasng
dziatalnos¢ gospodarczg lub przedsiewziecie spoteczne, oceniajgc go pod wzgledem
innowacyjnosci.

Zrédto: https://podstawaprogramowa.pl/Liceum-technikum/Podstawy-przedsiebiorczosci

Kluczowe pytania:

Co jest istota przedsiebiorczosci?

Co to znaczy, ze przedsiebiorca dostarcza wartosc klientom?
Czym jest model biznesowy?

Jakie sg przyktady modeli biznesowych XXI wieku?

Metody pracy:
Pokaz filmu, dyskusja, prezentacja, burza mézgdw.

Materiaty niezbedne do przeprowadzenia zajec:

e rzutnik multimedialny, komputer z dostepem do internetu, gtosniki
e dtugopisy / otdwki i gumki
e Kkarteczki samoprzylepne
e prezentacja
e wydrukowane opisy potrzeb 3 segmentow klientow
Lista poje¢
Film o firmie Photon Scenariusz zajeé
e Produkt e Business Model Canvas
e Start-up e Potrzeby klientow
e B2B (Business to business) e Segmenty klientow
e Inwestor e Propozycja wartosci
e Prototyp e Nisza
e Cena e Bolaczki ("punkty bdélu")
e Marza
e Freemium
e Abonament
e Afiliacja

CHSE LAJF BaiANs


https://podstawaprogramowa.pl/Liceum-technikum/Podstawy-przedsiebiorczosci

Slajdy 1-3

WPROWADZENIE

CZAS

10 minut

SLAJDY

Biznes XXI wieku

CHSH LAJF oatans

CHSE LAJF BaiANs

CEL MATERIALY

Stworzenie pozytywnej atmosfery,
przedstawienie tematu zajec.

Prezentacja

PRZEBIEG ZAJEC

SLAJD 1: TYTUL KAMPANII

[sprawdzenie listy obecnosci]

Powitaj wszystkich na lekcji przedsiebiorczosci w ramach
kampanii Cash Lajf Balans, w ktérej bierze udziat Wasza
szkota. Kampania jest finansowana z Funduszy Europejskich
- z Programu Polska Wschodnia.

SLAJD 2: TEMAT

Zapytaj, kto zastanawia sie, jak dorobi¢ do kieszonkowego?
A kto juz zarobit swoje pierwsze pienigdze? Powiedz, ze
kazdy z ucznidéw moze opracowaé dobry pomyst na biznes i
w przysztosci stac sie przedsiebiorca.

Wyjasnij, ze na lekcji przyjrzymy sie, jak mozna robi¢ cos
wartosciowego dla siebie i innych i zarabia¢ pienigdze.
Zajecia sg wprowadzeniem do biznes planu. Biznes plan ma
forme diuzszego dokumentu, w ktérym zawarte sa cele
organizaciji lub przedsiewziecia, sposdb osiggniecia
opisanych celéw oraz niezbedne zasoby przeznaczone do ich
realizacji. Zanim si¢ opracuje biznes plan, warto siegna¢ do
prostego narzedzia business model canvas (BMC),
pomagajgcego poczatkujgcemu przedsiebiorcy ustali¢
najwazniejsze elementy dziatania firmy (a nie wszystkie
aspekty, tak jak ma to miejsce w biznes planie). BMC zostat
stworzony przez Alexandra Osterwaldera, ktory po
przeanalizowaniu danych wielu firm, wyodrebnit cechy
wspolne, sktadajace sie na model, niezaleznie od branzy, czy
typu produktu. Jego metoda pozwala rozpisa¢ wszystko na
jednej kartce papieru i stworzy¢ mape biznesu.

Na zajeciach uczniowie dowiedzg sie, z czego skifada sie taka
mapa i jak ja stworzyc, a takze poznaja przyktady
innowacyjnych modeli biznesowych.


https://strategyzer.com/

Slajdy 3 -4

SZABLON MODELU BIZNESOWEGO

CZAS

15 minut
Business = ﬁ; {\K “““““
Model N e
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CHSE LAJF BaiANs

CEL MATERIALY

Ogolne przedstawienie szablonu
modelu biznesowego i jego
elementdéw, zainspirowanie uczniow.

Prezentacja, film.

SLAJD 3: BUSINESS MODEL CANVAS
Przedstaw szablon: Business Model Canvas.

Szablon prezentuje 9 elementow, ktére tworzg model
biznesowy - sposéb zarabiania pieniedzy przez firme.
Dotyczag one réznych sfer biznesu: klientow, oferty,
infrastruktury oraz finanséw. [Przygotowujac sie do zajeg,
mozesz sprawdzi¢ ten film i wykorzystac przedstawiony w
nim przyktad pizzerii, aby oméwi¢ poszczegolne elementy
business model canvas. Mozesz tez zapoznac sie z ta

broszurag].

Ponizej znajdziesz wyjasnienie poszczegolnych elementow
Business Model Canvas:

- Segmenty klientow - rézne grupy ludzi i organizacje,
do ktoérych przedsiebiorstwo stara sie dotrze¢ i chce
obstugiwac

- Propozycja wartosci - zbiér produktow i ustug, ktére
tworzg wartosc¢ dla konkretnego segmentu klientow

- Kanaty - w jaki sposob firma komunikuje sie z
segmentami klientow i jak im przekazuje swoja
propozycje wartosci

- Relacje z klientami - charakterystyka relaciji, jakie
taczg firme z przedstawicielami grup klientow

- Strumienie przychoddw - ilos¢ srodkow wytwarzanych
przez firme w zwigzku z obstugg przez firme klientow
(aby ustali¢ poziom zyskdw, nalezy odja¢ koszty od
przychodow)

- Kluczowe zasoby - najwazniejsze zasoby potrzebne
do prawidtowego funkcjonowania przedsiebiorstwa
(zasoby fizyczne, ludzkie, finansowe, intelektualne)

- Kluczowe dziatania - co robi firma, aby model
prawidtowo funkcjonowat


https://www.youtube.com/watch?v=iU89u0PXGIc
http://www.polskawschodnia.gov.pl/media/80111/Material_nauczyciela_BMC.pdf

Lobacz film

I A
SHIN kR

- Kluczowi partnerzy - sie¢ dostawcow i
wspotpracownikow
- Struktura kosztow - wydatki

Wyjasnij, ze tworzenie modelu warto zacza¢ od okreslenia
grupy ludzi i organizacji, do ktérych przedsiebiorca stara sie
dotrzec i ktdre chce obstugiwac. Od pozyskania klientow, a
pozniej ich utrzymania, zalezy sukces biznesu. Klienci
stanowig 0$ kazdego biznesu. Nie zawsze jednak pierwszy
pomyst na biznes spotyka sie z aprobatg potencjalnych
klientow.

SLAJD 4: FILM

Zapowiedz, ze uczniowie poznajg historie mtodego
przedsigbiorcy z Biategostoku. Popros, aby uczniowie
zwrocili uwage na to, jak przedsiebiorca i jego wspolnicy
dostosowywali swéj produkt do oczekiwan potencjalnych
klientow.

[uruchomienie filmu]

(Po projekcji zache¢ uczniéw do obejrzenia innych filmdw
wideo dostepnych na stronie https://cashlajfbalans.pl/)



https://cashlajfbalans.pl/

Slajdy 5 - 6

SEGMENTY KLIENTOW

CZAS

8 minut

Jak przedsighiorey
poznawali potrzehy
potencjalnych klientow

Segmenty klientow

CHSE LAJF BaiANs

CEL MATERIALY

Ogodlne przedstawienie pojecia Prezentacja
segmentu klientéw, przyblizenie
pojecia niszy rynkowej i propozycji
wartosci.

SLAJD 5: POTRZEBY KLIENTOW - Dyskusja

Po obejrzeniu filmu zapytaj uczniéw, jaki byt cel firmy
Photon? Jak powstawat pomyst na robota Photon.
Wzmacniaj wypowiedzi, ktére méwia, co konkretnie robili
przedsiebiorcy, aby lepiej poznac potrzeby i opinie klienta -
rodzicow i dzieci. Podkreslaj, ze aby stworzy¢ ustuge, badz
produkt, ktéry klienci beda chcieli kupowac, trzeba dobrze
poznac ich potrzeby i dostosowywac pierwotny pomyst.

SLAJD 6: SEGMENTY KLIENTOW

Wyjasnij, ze jeden produkt czy ustuga moze trafia¢ do
réznych grup klientow. Aby lepiej zaspokajac potrzeby,
przedsiebiorca moze pogrupowac ich na segmenty na
podstawie pewnych wspdlnych cech charakterystycznych.
Przyktadowo:

- Firma Photon moze podzieli¢ klientéw na nauczycieli i
edukatorow oraz na rodzicéw dzieci. Jest to podziat
ze wzgledu na sposob korzystania z robotow: w
placéwkach edukacyjnych lub w domu do
samodzielnej nauki.

- Serwis Spotify moze podzieli¢ klientow ze wzgledu na
sposdb korzystania z muzyki: osoby indywidualne,
pary mieszkajace pod jednym dachem, kilkuosobowe
rodziny.

- Przedsiebiorca prowadzgcy szkote jezykéw obcych
moze podzieli¢ potencjalnych klientow ze wzgledu na
ich stopien znajomosci jezyka.



Slajdy 7 - 9

PROPOZYCJA WARTOSCI

CZAS

12 minut

Wartosé dla klienta

Segment klientow

......

Czego potrzebuja
klienci?

j A
THIN

CEL MATERIALY

Omowienie pojecia propozycja Prezentacja,

wartosci na przyktadzie firmy Photon. | wydrukowane opisy
potrzeb 3
segmentow klientow

SLAJD 7: SCHEMAT PROPOZYCJI WARTOSCI

Wyjasnij, ze przedsigbiorca moze odkry¢ nisze, czyli wasko
zdefiniowang grupe klientéw, ktérzy majg bardzo specyficzne
wymagania i szukajg okreslonych korzysci. Zapowiedz, ze
przedstawisz dwa wazne elementy modelu biznesowego.
Przedstaw i oméw schemat.

Propozycja omowienia prawej czesci schematu (segment
klientow):

- zadania, jakie ma do zrobienia klient,

- Bolaczki, czy “punkty boélu”, to problemy, trudnosci,
jakie ma w zwigzku z realizacja tych zadan,

- korzysci, jakie uzyskuje klient z pomysinie
zrealizowanych zadan.

Propozycja omowienia lewej czesci schematu (wartosé dla
klienta):
- produkt, ustuga, ktéra ma pomaoc klientowi
zrealizowac jego zadania,
- tworzenie korzysci, oczekiwane lub wymarzone
rezultaty, jakich poszukuja klienci,
- zmniejszanie “punktow bolu”, czyli przedstawienie, w
jaki sposéb produkt czy ustuga redukuje lub usuwa
niedogodnosci doswiadczane przez klienta

SLAJD 8: SEGMENT KLIENTOW
Przedstaw potrzeby segmentu klientow “rodzice matych
dzieci”.



SLAJD 9: WARTOSC DLA KLIENTA
Przedstaw wartos¢ dla segmentu klientéw “rodzice matych
dzieci”.

Propozycja wartosci

[PRZERWA]

CHSE LRJF BALANS



Slajdy 10 - 12

BURZA MOZGOW | WYBOR POMYSLOW
DLA NISZ RYNKOWYCH *

CZAS

15 minut

Lasady prowadzenia
burzy mézgow

Lostan przedsighiorca,
wymys| pomyst na hiznes

CHSE LAJF BaiANs

CEL MATERIALY
Przypomnienie zasad, ktdre sprzyjaja | Prezentacja,
kreatywnosci w czasie wymyslania karteczki
pomystow (burzy mozgdw), samoprzylepne,
wymyslanie i selekcja pomystow. opisy klientow dla

trzech grup

SLAJD 10: ZASADY BURZY MOZGOW

Poinformuj, ze uczniowie beda wspdlnie wymyslac pomysty
na biznes. Aktywnosc¢ bedzie miata forme burzy mézgdw.
Przypomnij na czym polega burza mézgdw i jakie sg zasady
(Nie krytykuj / Badz niekonwencjonalny / Im wiecej pomystéw,
tym lepiej)

SLAJD 11: PROPOZYCJA WARTOSCI DLA ROZNYCH NISZ
RYNKOWYCH - CWICZENIE

Krok 1. Wydaj instrukcje. Za chwile uczniowie beda pracowacé
w 3 podgrupach. Kazda podgrupa dostanie opis jednego z 3
segmentow klientow. Zadaniem kazdej grupy jest
wymyslenie, jak mozna by zaspokoi¢ potrzebe klientéw badz
rozwigzac ich problem.

Krok 2. Zapowiedz, ze kazdy otrzyma opis i jego/jej zadaniem
bedzie zapisanie swoich pomystéw na karteczkach
samoprzylepnych. Na jednej karteczce jeden pomyst. Im
wiecej karteczek z pomystami, tym lepiej.

Krok 3. Podziel uczniéw na 3 grupy, zadbaj, aby usiedli razem
tak, aby sie widzieli i styszeli, a nastepnie rozdaj opisy
klientéw. Kazda osoba w grupie powinna miec¢ jeden
egzemplarz opisu i dostep do karteczek samoprzylepnych.

Krok 4. Po 5 minutach popros$ uczestnikow, aby w swoich
grupach odczytali pomysty i potozyli karteczki obok siebie na
jednej fawce.



SHIN '-....'

Krok 5. Gdy uczniowie przedstawiag sobie pomysty, wydaj
instrukcje, aby kazda grupa wytypowata 1-2 najlepsze,
najbardziej obiecujgce jej zdaniem pomysty, jak zaspokoi¢
potrzeby badz rozwigzac¢ problem segmentu klientéw.
Uczniowie mogg stawia¢ plusy przy najlepszych pomystach.

Krok 6. Odczytaj opis potrzeb danego segmentu klientow, a
nastepnie popros jedna osobe z kazdej grupy, aby
przedstawita wybrane pomysty.



Slajdy 12 - 13

OCENA MODELI BIZNESOWYCH*

CZAS CEL MATERIALY

10 minut Prezentacja

SLAJD 12: CZY FIRMA MA SZANSE ZARABIAC NA SIEBIE?
Opis 3 segment6w kdientéw Na filmie styszeliscie, ze firma Photon prébujac pozyskac

finansowanie na rozwdj biznesu, musiata zaprezentowac
pomyst inwestorom. Przypominasz, ze inwestorzy chcag
oszacowac, czy biznes bedzie optacalny i czy warto w niego
inwestowac.

SLAJD 13: BUSINESS MODEL CANVAS
Wyjasnij, ze kazdy z pomystéw na biznes warto przedstawié

Business . . o . .
Model w formie business model canvas i policzy¢, czy w diuzszej
Canvas perspektywie przychody beda wieksze od poniesionych

kosztow. Innymi stowy, czy przedsigbiorstwo przyniesie zysk.
Zapytaj, czy uczniowie pamietaja z filmu, co wptywa na zysk?
Przypominasz, ze jest to marza. Marza to réznica

miedzy ceng sprzedazy a ceng zakupu. Mozna jg wyrazic¢
kwotowo lub procentowo. Im wyzsza marza tym wyzszy zysk
z transakcji. Oczywiscie po odjeciu wszelkich podatkdw i
zobowigzan.

Wybierz 1-2 pomysty powstate w wyniku burzy mozgow.
Zapytaj ucznidw, jakie przyktadowe koszty trzeba ponosic,
aby dostarczyc¢ klientowi ustuge / produkt? Co bedzie
stanowito przychéd? Skad bedzie pochodzi¢ przychéd?
Ktory z pomystow ma szanse na wyzszg marze?

CHSE LAJF BaiANs



Slajdy 14 - 16

INNOWACYJNE MODELE BIZNESOWE*

CZAS

8 minut

Nowe
modele
biznesowe

Na czym polega
model abonamentowy

U5 LA JF BaiaNs

CEL MATERIALY
Uczniowie zapoznajg sie z Prezentacja
charakterystyka réznych modeli

biznesowych.

SLAJD 14: PIZZA

Wyjasnij, ze przed chwilg zastanawialismy sie, kiedy biznes
jest optacalny. Istniejg nowe modele biznesowe - sposoby
zarabiania, czy dostarczania klientom wartosci. Przyktad:
pizzeria to tradycyjny biznes, dla ktérego mozemy poszukac
innowacji w obszarze modelu biznesowego. Pizzerie
sprzedajg pizze i makarony w lokalu oraz “z dostawg do
domu”. Klienci ptacg za zamowione danie. Jakie inne modele
mozna wykorzystac¢? Pamietaj - Business Model Canvas to
sposo6b opisu modelu biznesowego. Model biznesowy to
Sposob na zarabianie przez firme.

SLAJD 15: FREEMIUM

Wyjasnij, ze w modelu freemium dajemy duzej rzeszy oséb
cos za darmo, by zarabia¢ na czesci z tych oséb, ktére beda
chciaty dokupi¢ dodatkowe funkcjonalnosci lub wersje
premium. W restauracji mozemy oferowac pizze margherita
(sos pomidorowy+ser) za darmo i zarabia¢ na dodatkach
oraz napojach.

SLAJD 16: ABONAMENT

Wyjasnij, ze czes¢ lokali gastronomicznych dziatajgcych na
rynku wprowadzito abonamentowy model funkcjonowania,
zazwyczaj w segmencie klienta biznesowego. Jesli
restauracja ma menu na lunch kazdego dnia, mozemy dac
klientom - okolicznym firmom mozliwos$¢ wykupienia
abonamentu. Woéwczas otrzymajg dostep do menu
lunchowego przez okres najblizszego miesigca. Restauracja
juz pierwszego dnia ma na koncie srodki, z ktérych moze
korzystaé. Moze tez w tatwiejszy sposodb planowac ilosé
przygotowywanych kazdego dnia positkéw. Dla klienta
korzyscig moze by¢ nizsza jednostkowa cena obiadéw
kupowanych w abonamencie.



SHIN '-....'

AFILIACJA

Wyjasnij, ze w modelu afiliacyjnym sprzedajemy ustugi
naszych partnerow i zarabiamy na prowizji z tego tytutu. Np.
na wielu portalach o tematyce muzycznej mozemy zakupi¢
bilety na koncert. Portale te zarabiajg na prowizji z tytutu
ztozonego zamoéwienia na bilet. W restauracji mozemy
dawac klientom kupony znizkowe na zakupy w sklepie
internetowym z oryginalnymi wtoskimi produktami. Wtasciciel
sklepu moze oferowa¢ nam wynagrodzenie z tytutu prowizji
od kazdego zamdwienia ztozonego przy uzyciu kuponu z
naszej restauraciji.



Slajd 18 - 19

PODSUMOWANIE LEKCJI

CZAS

7 minut

Lista pojeé

CASH LAJE Baimng

CHSE LALF batans

CEL MATERIALY

Podsumowanie zajec¢ i zachecenie do | Prezentacja
pobrania i rozegrania gry.

SLAJD: 18
Podsumuj zajecia.

SLAJD: 19
Zache¢ do pobrania i rozegrania gry oraz do wziecia udziatu
w konkursach®.

(*Konkursy sg dostepne tylko dla 5 wojewddztw objetych
Programem Polska Wschodnia.)



