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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 inspirujac sie doswiadczeniami wtasnymi i znanych przedsiebiorcow oraz bazujgc na
zebranych informacjach z rynku, znajduje pomyst na wtasng dziatalnos¢ gospodarcza lub
przedsiewziecie spoteczne, oceniajac go pod wzgledem innowacyjnosci.

Uczen dyskutuje na tematy zwigzane z prowadzeniem biznesu podczas spotkania z
przedsiebiorcg na podstawie informacji o podejmowanych przez niego dziataniach
innowacyjnych i w zakresie spotecznej odpowiedzialnosci biznesu.

Uczen zbiera, analizuje i prezentuje informacje o rynku, na ktérym dziata przedsiebiorstwo.
Zrédto: https://podstawaprogramowa.pl/Liceum-technikum/Podstawy-przedsiebiorczosci

Kluczowe pytania:

Jak dostrzegac okazje rynkowe?

Jakie sg metody badania rynku?

Jak w praktyce testowa¢ pomysty na biznes?
Gdzie szuka¢ danych o wielkosci rynku?

Metody pracy:
Pokaz filmu, dyskusja, prezentacja, praca w grupach, ¢wiczenia praktyczne.

Materiaty niezbedne do przeprowadzenia zajec:

rzutnik multimedialny, komputer z dostepem do internetu, gtosniki
dtugopisy / otowki i gumki

papier A4

serwetki

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

Lista poje¢

Film o cukierni Stodko

Dotacja

Inwestor

Whniosek

Finansowanie

zewnetrzne

e Konkurencyjnosc /
Unikatowy wyréznik

e Analiza rynku

e Stopniowy rozwdj

U5 LA JF BaiaNs

Film o klubokawiarnii Quest

Popyt

Podaz
Wspdlnik
Analiza rynkowa
Nisza rynkowa
Analiza ryzyka
Outsourcing

Scenariusz zajeé

Analiza klientow
Mapa mysli

Szkic na serwetce
Walidacja hipotez
Pivot

Komiks
Scenariusz
Reklama

Strona ladowania
Test A/B

Wideo

Aplikacja mobilna



Slajdy 1-2

WPROWADZENIE

CZAS CEL MATERIALY

10 minut Stworzenie pozytywnej atmosfery, Prezentacja
przedstawienie tematu zajec.

SLAJDY 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

Wyjasnij, ze na lekcji przyjrzymy sie, jak mozna dostrzegac
okazje i zarabia¢ na swoich pasjach. Celem zajec jest
przyblizenie uczniom réznych sposobdéw testowania
pomystow na biznes.

Na zajeciach uczniowie dowiedzg sie, dlaczego wazne jest
badanie rynku i budowanie relacji z innymi.

Lmonetyzuj swoje pasje

CREE LAIF BALANS



Slajdy 3 - 6

SZANSE BIZNESOWE

CZAS CEL MATERIALY
15 minut Inspiracja. Rozmowa o naturze Prezentacja, 2 filmy
biznesu.

SLAJD 3: SZANSA

Zapytaj, kto gra w gry planszowe? A kto z Was upiekt ciasto?
A tort? Poinformuj, ze za chwile uczniowie poznaja historie
dwojki przedsiebiorcow, ktorzy swojg pasje do gier
planszowych i wypiekdéw zamienili w optacalny biznes.

Szanse hiznesowe

SLAJD 4: FILM

Zapowiedz, ze najpierw uczniowie poznaja historie
przedsigbiorcy Daniela z Kielc. Popro$, aby uczniowie
zwrocili uwage na to, co byto impulsem do wystartowania z
wiasnym biznesem.

Zobacz film

suna | Turuchomienie filmu]

SLAJD 5: FILM*

Zapowiedz, ze najpierw uczniowie poznaja historie
przedsigbiorczyni Karoliny z Biategostoku. Popros, aby
uczniowie zwrdcili uwage na to, co byto impulsem do
wystartowania z wtasnym biznesem.

[uruchomienie filmu]

SLAJD 6: DYSKUSJA

Zapytaj:

Co byto impulsem do wystartowania z wtasnym biznesem?
Jak bohaterowie sprawdzili, czy uda sie im pozyskac
wystarczajgca liczbe klientow?

«ms | Na czym polegat rozwéj przedsigbiorcow? Podaj przyktady.
Jak sadzisz, w jakim stopniu rozkrecenie firm bohateréw
opierato sie o relacje z innymi? Podaj przyktady.

CHSE LALF batans



Slajdy 7 - 10

DOSTRZEGANIE OKAZJI W OTOCZENIU

CZAS

25 minut

Szukanie okazji
do rozwoju pasiji

CHSE LAJF BaiANs

CEL MATERIALY

Zachecenie uczniow do wymyslania Prezentacja,

pomystow na biznes z uzyciem serwetki dla

techniki mapa mysili. ucznidw, serwetka
nauczyciela, kartki

Przedstawienie szkicu na serwetce, A4

jako pierwszego sposobu testowania

hipotez.

SLAJD 7: SZUKANIE OKAZJI DO ROZWOJU

Jak pokazujg badania, tylko 1 na 5 oséb w wieku 12-26 lat
ma jasna wizje tego, w jakim kierunku chce podazac i co
chce w zyciu osiggng¢. Mfodzi ludzie potrzebujg czasu, aby
rozwina¢ pasje. [zrédto: William Damon, The Path to Purpose:
How Young People Find Their Calling in Life, New York: Free
Press, 2009].

U wiekszosci ludzi pasja pojawia sie po tym, jak sprébuja
czegos nowego, odkryja, ze to lubig i umieja to robi¢ dobrze
(a nie wczesniej). Dlatego warto szukac okazji, aby sie
rozwijac¢. Sprébowanie swoich sit w biznesie z pewnoscig jest
taka okazja.

SLAJD 8: MAPA MYSLI

Czy wiecie, ze stowo ,idea” wywodzi sie z greckiego idein,
ktére oznacza ,,widzie¢, dostrzegac”? Zaprosze Was teraz do
¢éwiczenia, ktére bedzie polegato na popatrzeniu Swiezym
okiem na swiat wokét Was i poszukaniu okazji do zarobku. To
moze by¢ rozwigzanie jakiegos problemu lub zarabianie na
wiasnej pasji. Cwiczenie bedzie miato forme mapy mysili,
kazda osoba pracuje indywidualnie.

[rozdaj kartki A4]

(Jesli uczniowie beda ciekawi techniki mapowania, mozesz im
wyjasnic, ze polega ona na swobodnym taczeniu skojarzen i
notowaniu ich na kartce. Mapowanie aktywuje intuicje dzigki
wykorzystaniu synergicznej wspotpracy réoznych obszarow
mozgu. Poprzez uzywanie koloréw, symboli i rysunkow
przypisywanych elementom mapy jestesmy bardziej



kreatywni. A w tym ¢wiczeniu chodzi o kreatywnos$¢.)
Wydaj instrukcije:

1. Na Srodku kartki A4 narysuj chmurke i zapisz w
centrum zdanie ,,w moim otoczeniu dostrzegam...” lub
“co lubie robic¢?”

2. Zanotuj w dowolnych miejscach kartki skojarzenia,
mysli, obserwacje

3. Na tym etapie nic nie skreslaj, nie poprawiaj, im wiecej

pomystow tym lepiegj

Po 8 minutach przyjrzyj sie swojej mapie

Sprébuj potgczy¢ podobne elementy, moze widzisz,

Ze wytaniaja sie jakie$ grupy pomystéw? Czy sg wsrod

nich pomysty na biznes? Jesli tak, nazwij je.

o ks

SLAJD 9: SZKIC NA SERWETCE
Popros kazda osobe, aby:

Y 1. Wybrata jeden pomyst ze swojej mapy mysli.

2. Przedstawita swoj pomyst za pomoca
schematycznego rysunku na serwetce. Szkic nie musi
by¢ tadny ani zawiera¢ szczegotéw, powinien
przedstawia¢ najwazniejszy element pomystu.

3. Dla przyktadu mozesz pokazac¢ swojg serwetke z
rysunkiem (moze by¢ to np. tort stojacy na ladzie z
napisem Ameryka).

4. Daj uczniom 5 minut na zrobienie szkicu.

SLAJD 10: PRZEDSTAWIENIE POMYStU *
Do kogo jest skierowany? 1. Kiedy uczniowie skorcza szkicowaé, zapowiedz, ze
’ 2. Poinformuj, ze beda przedstawiali koledze / kolezance
z tawki swoj szkic i krotko opowiedzg o pomysile.
3. Opowiadajgc o pomysle, warto, aby wskazali do kogo
jest skierowany, na czym polega i co przyniesie

klientom.

4. Najpierw przedstawia pomyst jedna osoba, a pdzniej
druga.

5. Kazda osoba bedzie miata 2 minuty na przedstawienie
pomystu,.

CHSE LAJF BaiANs



Slajdy 11 - 14

BADANIE RYNKU

CZAS

10 minut

HIPOTEZY > FAKTY

CHSE LAJF BaiANs

CEL MATERIALY

Wprowadzenie do metod weryfikaciji Prezentacja
pomystow dzieki rozmowom z
potencjalnymi klientami.

SLAJD 11: PO CO PROWADZIC ANALIZE KLIENTOW?
Wyjasnij, ze celem poczatkujacego przedsiebiorcy jest
sprawdzenie (walidacja) zatozen (hipotez), dotyczacych
potrzeb potencjalnych klientéw oraz pomystu, jak na te
potrzeby odpowiedzie¢. Przedsiebiorca sprawdza, czy jego
rozumienie klientoéw jest wtasciwe.

W toku badan moze sie okazac, ze zatozenia (hipotezy) sa
btedne. Woéwczas, poczatkujacy(a) przedsiebiorca(czyni)
bedzie musiat(a) dokona¢ zmiany w pierwotnym pomysle i
zrobi¢ zwrot tzw. pivot: zmodyfikowac¢ pomyst na sam
produkt albo grupe klientow, sposéb dostarczenia, cene itp.
Wyjasnij, ze YouTube byt poczgtkowo strong randkowa...
Inne znane firmy, ktére dokonaty zwrotu (pivot) to Instagram,
Flickr, Pinterest.

Badania klienta pomoga poczatkujacemu przedsiebiorcy
przejs¢ od hipotez do faktéw i ,urealni¢” poczatkowy pomyst
na biznes.

Na poczatku warto tez lepiej poznac¢ grupe klientow i
skorzystac z bezptatnych serwiséw zbierajgcych dane
demograficzne .

Statystyki Grup Odbiorcéw Facebooka
https://www.facebook.com/business/learn/facebook-audienc

e-insights,

Dane Gtéwnego Urzedu Statystycznego (GUS) dla wybrane;j
miejscowosci, gminy, powiatu, wojewddztwa, kraju lub dla
makroregionu, regionu, podregionu z wielu dziedzin
tematycznych
https://bdl.stat.gov.pl/BDL/dane/teryt/jednostka#

[Mozesz otworzy¢ obie strony, aby zacheci¢ uczniéw do


https://www.facebook.com/business/learn/facebook-audience-insights
https://www.facebook.com/business/learn/facebook-audience-insights
https://bdl.stat.gov.pl/BDL/dane/teryt/jednostka
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samodzielnej eksploracji po lekcji.]

SLAJD 12: ZAPLANUJ BADANIE | IDZ W TEREN

Nie chodzi o to, aby iS¢ w teren i rozmawiac z
przypadkowymi ludzmi. Do badania w terenie warto sie
przygotowad.

Analiza klientow ma trzy etapy.

Pierwszy, odbywa sie zanim wyjdziesz w teren. Tworzysz
szablon modelu biznesowego [ang. Business Model Canvas] i
wypetniasz go hipotezami na temat potrzeb potencjalnych
klientow i otoczenia.

Drugi, kiedy idziesz w teren, aby testowac swoje hipotezy -
problemy klientow, swoje rozumienie ich potrzeb.
Rozmawiasz z klientami, zbierasz ich opinie, spostrzezenia,
odkrywasz, czego potrzebujg i w jakim stopniu Twoje
zatozenia okazaty sie stuszne. Zastanawiasz sie, jak stworzy¢
prototyp swojego rozwigzania, aby stworzy¢ sobie mozliwos¢
zebrania jeszcze dokfadniejszych informacji i obserwaciji od
klientow.

Trzeci etap, gdy wracasz z terenu po przeprowadzeniu
rozmow z klientami i zastanawiasz sie, co robi¢ dalej i w jakiej
kolejnosci - rozwijac¢ pierwotny pomyst, czy zrobi¢ zwrot (tzw.
pivot) i zacza¢ od innej strony, jesli poczatkowe hipotezy co
do potrzeb klientéw zostaty obalone. Ten cykl zwykle
powtarza sie 2-3 razy.

Dla zainteresowanych: [Szablon modelu biznesowego]

Lekcja o Funduszach Europejskich. Przedsiebiorczosc llI
Prezentacja BMC i Materiat dla nauczyciela

Mozesz réwniez zrealizowac¢ Scenariusz Biznes XXI wieku, w
catosci poswiecony modelom biznesowym.

SLAJD 13: BEZPOSREDNIA ROZMOWA NAJWAZNIEJSZA
Stwoérz diuga liste oséb do rozmowy. Jesli zaktadasz, ze
odbiorcami Twoich ustug beda inni przedsiebiorcy i firmy z
danej branzy, skontaktuj sie z pracownikami szeregowymi.

Jesli planujesz, ze Twoj biznes bedzie skierowany do
konsumentoéw, postaraj sie porozmawiac z jak najwiekszg
liczba osdb z interesujacej Cie grupy klientow.


http://www.polskawschodnia.gov.pl/media/80113/Prezentacja_BMC.mp4
http://www.polskawschodnia.gov.pl/media/80111/Material_nauczyciela_BMC.pdf

Na tym etapie powinno Ci zaleze¢ na bezposredniej
rozmowie (nie na “suchej” ankiecie). Zwracajgc uwage na
komunikacje niewerbalng rozmowcy - gesty, intonacje gtosu,
mowe ciata - bedziesz mie¢ wiecej podpowiedzi na czym
jemu/jej zalezy, co wzbudza zainteresowanie, a co nie.

SLAJD 14: JAK PROWADZIC ROZMOWE?

Powiedz uczniom, ze warto sie przedstawic, powiedziec,

czego sig oczekuje, zapowiedziec, ze niczego nie bedzie sie

y sprzedac lecz chce sie lepiej poznaé potrzeby rozmdwcy
® zwigzane z pomystem na biznes. Spotkanie moze sie odby¢

w kawiarni.

CASE LAJF BaiANs



Slajdy 15 - 16

WALIDOWANIE HIPOTEZ*

CZAS

10 minut

SHIN '-....'

CEL

Walidowanie pomystow i hipotez.

Doswiadczenie udzielania i
przyjmowania informacji zwrotnej na
temat szkicéw pomystow.

Zaznajomienie uczniéw z narzedziami

oceny szans pomystu na biznes.

SLAJD 15:

MATERIALY

Prezentacja

Poinformuj, ze uczniowie w tych samych parach bedag
udzielali sobie informacji zwrotnej na temat szkicéw
pomystow. Ich zadaniem jest podzielenie sie opinia:

- €O im sie podoba w pomysle,

- coich zdaniem wymaga poprawy,
- czy maja pytania do autora pomystu,
- jakie majg sugestie, aby ulepszy¢ pomyst,

- gdzie szukag inspiracji?

i

A

L'

<

Zrédto:

https://dschool-old.stanford.edu/groups/k12/wiki/daee1/4 qu

adrant test.html

Pierwsza osoba ma 3 minuty, aby przekaza¢ swojg opinie wg

powyzszych punktéw drugiej osobie.

Po tym czasie uczniowie

zamieniajg sie druga osoba dzieli sie opinig, pierwsza stucha

uwaznie.


https://dschool-old.stanford.edu/groups/k12/wiki/daee1/4_quadrant_test.html
https://dschool-old.stanford.edu/groups/k12/wiki/daee1/4_quadrant_test.html

(
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SLAJD 16: EKSPERYMENTY

Nawigz do wczesniejszego ¢wiczenia. Przypomnij, ze
uczniowie w swoich pomystach zawarli pewne hipotezy na
temat klientéw i ich potrzeb. Wyjasnij, ze szukajac pomystu na
optacalny biznes warto wykona¢ eksperymenty. Dzigki nimi
mozna potwierdzic¢ lub obali¢ naszg hipoteze (np. hipoteza:
mieszkancy Biategostoku polubia moje autorskie torty).

Poprzez eksperymenty zbiera sie dowody na poparcie lub
obalenie hipotezy. Dzigki eksperymentom mozna sprawdzic:
- Czy potencjalni klienci sg zainteresowani?
- Jakie majg preferencje?
- Czy sa sktonni zaptacic?



Slajdy 17 - 22

NARZEDZIA WALIDACJI *

CZAS

15 minut

U5 LA JF BaiaNs

CEL MATERIALY

Przedstawienie narzedzi walidacji Prezentacja
pomystow na biznes.

Dobieranie metod weryfikacji okazji
rynkowych.

SLAJD 17: KOMIKS | SCENARIUSZ

Wyjasnij, szkic pomystu na serwetce, mimo ze nic nie
kosztuje i nie zabiera czasu, jest jedng z wielu metod
testowania pomystéw na biznes w czasie rozmow z
potencjalnymi klientami.

Nieco bardziej ztozone metody: komiks i scenariusz, moga
opisywac, w jaki sposoéb klient bedzie stykat sie w
rzeczywistosci z produktem czy ustugg opracowang przez
poczatkujacego przedsiebiorce.

Jesli jest kilka pomystéw, mozna przygotowac osobne grafiki
dla kazdego i poprosi¢ rozmoéwce o wskazanie najbardziej
interesujacego pomystu. W ten sposdb bedzie mozna lepiegj
poznac preferencije klienta.

Zapytaj, czy ktos planowat ustuge? Jesli tak, to komiks albo
scenariusz przydadza sie, aby testowac ich pomysty w
kontakcie z klientem.

SLAJD 18: REKLAMA

Wyjasnij, ze stworzenie reklamy produktu lub ustugi (jeszcze
zanim powstang), pozwala oszacowac zainteresowanie
potencjalnych klientéw. Im wiecej kliknie¢ w reklame, tym
wieksze zainteresowanie.

Taka reklame mozna stworzy¢ w serwisach Google AdWork,
Facebook Ads, LinkedIn Ads.
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Zapytaj, czy ktos z uczniow ma pomyst, ktéry mozna
zweryfikowac dzieki reklamie?

SLAJD 19: STRONA PRODUKTOWA
Wyjasnij, ze jest to kolejny sposdb prowadzenia
eksperymentéw i weryfikowania poczatkowych hipotez.

Strona produktowa (ang. landing page), to strona www
zawierajgca opis produktu badz ustugi (jeszcze zanim
powstang) zawierajaca tzw. ,wezwanie do dziatania”.
Staramy sie naktoni¢ uzytkownika sieci, do wykonania jakiej$
aktywnosci, aby sprawdzi¢ jego zainteresowanie. Zwykle jest
to przycisk ,dowiedz sie wiecej”, lub ,,zarezerwuj teraz”,
»,Zapisz sie na liste oczekujgcych” itp.

Liczba kliknie¢ moze stanowi¢ dowdd na zainteresowanie
klientow produktem lub ustuga.

Dostepne sa bezptatne narzedzia, ktére umozliwiaja
stworzenie strony produktowej bez znajomosci
programowania, np. Strikingly https://www.strikingly.com,
Adobe Spark, https://spark.adobe.com.

Zapytaj, komu sig przyda strona produktowa, aby sprawdzi¢
zainteresowanie potencjalnych klientow?

SLAJD 20: TESTY A/B
Technika polegajgca na poréwnywaniu wynikow dwoch lub
wiecej opciji. Za jego pomoca mozna testowac:

- cenniki

- wyglad strony www

- tytut

- opis

Zapytaj, czy ktéremus z ucznidéw przyda sie ta metoda, aby
np. wybrac¢ najlepsza nazwe dla swojego produktu?


https://www.strikingly.com/
https://spark.adobe.com/

CASH LAIF

SLAJD 21: WIDEO

To nagranie przedstawiajace jak bedzie wygladat produkt
badz ustuga, jak beda dziataty poszczegdlne funkcjonalnosci.
Mozna je zrobi¢ nawet z pomocg smartfona z uzyciem
aplikacji do tworzenia video (np. Adobe Spark, Adobe Clip).

SLAJD 22: APLIKACJA MOBILNA

Wyjasnij, ze jesli pomystem uczniow jest aplikacja mobilna,
mozna szybko stworzy¢ klikalny szablon aplikacji za pomoca
kartki papieru, otdwka i programu np. POP by Marvel,
https://marvelapp.com/pop/.

W rozmowie z potencjalnym klientem mozna sie postuzyé
takim prototypem w telefonie, aby pokaza¢ poszczegdlne
ekrany i funkcjonalnosci.

Zapytaj, czy ktos$ z ucznidw chciat projektowac aplikacje?
Jedli tak, to ten typ eksperymentu moze sie przydac tej
osobie.


https://marvelapp.com/pop/

Slajd 23 - 24

PODSUMOWANIE LEKCJI

CZAS

10 minut

Lista pojeé

CASH LAJE Baimng
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CEL MATERIALY

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

SLAJD: 23
Podsumuj zajecia.

SLAJD: 24
Zache¢ do pobrania i rozegrania gry oraz do wziecia udziatu
w konkursach®.

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



