Uzupelnij schemat.

Wiedza + + Postawy

Przygotuj notatke, w ktorej wyjasnisz wlasnymi stowami podobienstwa i réznice miedzy czlowie-
kiem przedsiebiorczym a przedsiebiorca.

Ponizej zamieszczono krétkie charakterystyki czterech oséb. Zdecyduj, ktore z nich sa osobami
przedsiebiorczymi, a nastepnie wpisz w pustym wierszu litery stojace przy poszczegdlnych opisach.

A.

Pawet chcialby spedzi¢ wakacje ze swoimi kolegami ze szkoly. Nie jest on jednak zaangazowany
w wyszukiwanie miejsc, w ktére mogliby pojecha¢. Przyjmuje bez dyskusji pomysty zgtaszane
przez kolegow.

Maksymilian jest pracownikiem biurowym, ktéry od lat wykonuje te same rutynowe zadania
w swojej firmie. Czuje si¢ dobrze tylko w swojej strefie komfortu i odrzuca wszelkie propozycje
zmian. Nie wykazuje checi do nauki nowych umiejetnosci ani do rozwoju osobistego.

Beata jest zatrudniona w sklepie odziezowym. Chce by¢ dobrym sprzedawcg, wigc analizuje
katalogi z moda i oglada programy o modzie. W sklepie stara sie¢ wyeksponowac obecnie naj-
modniejsze towary. Wiele razy namoéwila wiasciciela sklepu na sprowadzenie do sklepu ubran,
ktore sa modne i ktore powinny cieszy¢ sie¢ powodzeniem. Niezdecydowanym klientom czesto
proponuje wlasne pomysty.

Klara jest projektantka mody, ktora otworzyta malg pracownie krawiecks i tworzy unikatowe,
recznie robione ubrania. W swojej pracowni zatrudnia kilka osob. Korzysta z réznego rodzaju
programow wsparcia finansowego i organizacyjnego przeznaczonych na tworzenie miejsc pracy
dla 0s6b z niepelnosprawnosciami.

Osoby przedsi¢biorcze:



Napisz porady dla oséb, ktére nie zostaty zakwalifikowane w ¢wiczeniu 1.3 jako osoby przedsiebior-
cze. Zaproponuj im zmiany, jakie moglyby wprowadzi¢, aby stac sie osobami przedsigbiorczymi.

Napisz wlasnymi stowami, dlaczego cztowiek przez cale zZycie powinien zdobywa¢ nowe umie-
jetno$ci i wiadomosci. Udziel odpowiedzi na to pytanie w pozostawionych pustych wierszach.



Przeanalizuj rysunek 2 ze strony 11 podrecznika. Wybierz z umieszczonych na rysunku elementéw
(dotyczacych postaw, wiedzy lub umiejetnosci) jeden element, ktéry jest Twojg mocna strona.
Wyjasnij wlasnymi stowami, dlaczego osoba przedsigbiorcza powinna si¢ tym cechowaé. Odpo-
wiedZ wpisz w wierszach ponizej.

Przygotuj mape mysli na temat przedsiebiorczosci. W centralnym punkcie mapy my$li umie$¢
stowo ,,Przedsigbiorczos¢”, a nastepnie wykonaj ponizsze kroki:

1.
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Wybierz najwazniejsze hasla oraz koncepcje powiazane z przedsigbiorczoscig i umies¢ je w wo-
kot centralnego hasla.

Do kazdego z dopisanych haset dodaj najwazniejsze informacje, definicje, notatki i przyktady.
Pamietaj o uzywaniu roznych koloréw i ilustracji (wigcej porad znajdziesz na s. 47 podrecznika).

Przejrzyj przygotowang mape mysli i zastanow sie, czy mozna ja w jakis sposob uzupetnié lub
wskazac polaczenia miedzy istniejacymi juz elementami.



ROZDZIAL 2

Umiejetnosci interpersonalne

Wypisz trzy umiejetnosci interpersonalne, ktére, Twoim zdaniem, sg najbardziej przydatne dla
kazdego czlowieka. Przy kazdej z nich opisz sytuacje ze swojego zycia lub z zycia bliskich Ci 0sdb,
w ktdrej te umiejetnosci bardzo sie przydaly.

Pierwsza umiejetnos¢ interpersonalma: ...

OIS SYEUACHE -

Druga umiejetnos$¢ interpersonalna: ...

OPIS SYTUACHT ..o oo

Trzecia umiejetnos¢ interpersonalna: ...

OPAS SYTUACHE -1



W lewej kolumnie tabeli wymieniono cztery postawy, a w prawej — ich opisy. Twoim zadaniem
jest polaczenie postaw z odpowiadajacymi im opisami i wpisanie par (cyfra + litera) do wiersza

pod tabelg.

1. Empatia

2. Asertywnosc

3. Otwartos¢

4. Postawa
etyczna

. Postawa polegajaca na postepowaniu zgodnym z powszechnie obowigzujacymi

zasadami moralnymi, czyli na robieniu tego, co jest moralnie dobre, i eliminowaniu
zachowan moralnie ztych.

. Postawa charakteryzujaca sie odwaga w podejmowaniu wyzwan, z ktérymi wczesniej

nie miato sie do czynienia. Wyzwaniem takim moze by¢ np.: nawigzanie nowej
znajomosci, wykonanie zupetnie nowego zadania czy wprowadzenie zmiany.

. Postawa polegajaca na wspoétodczuwaniu z inng osoba jej emocji oraz na zrozumieniu

ich wptywu na:
- samopoczucie psychiczne i fizyczne tej osoby;
« podejmowane przez te osobe decyzje, postawy i dziatania.

. Postawa polegajaca na:

» wyrazaniu swoich: uczug, opinii, pragnien i pogladéw w sposéb stanowczy i otwarty
oraz pozbawiony leku i agresji;

« poszanowaniu prawa innych oséb do wyrazania ich uczu¢, opinii, pragnien
i pogladoéw w ten sam sposéb.

Korzystajac ze stownika jezyka polskiego oraz innych zrédel, znajdz i wypisz w zeszycie przed-
miotowym jak najwiecej znaczen stow: zamek, klucz, portfel, kant. Nastepnie po zastanowieniu
sie przygotuj notatke, w ktdrej:

a) opiszesz, dlaczego wieloznaczno$¢ stow moze wplyna¢ na nieprawidlowy przebieg procesu
komunikacji interpersonalnej;

b) podasz kilka przykladoéw znieksztalcenia procesu komunikacji interpersonalnej w zwiazku
z réznym rozumieniem stéw uzywanych przez nadawce i odbiorce informacji;

c) przedstawisz swoje pomysty na wyeliminowanie albo ograniczenie tej przeszkody w procesie
komunikacji interpersonalne;j.

Wymienione ponizej komunikaty podziel na trzy grupy: ustne, pisemne i niewerbalne, a nastepnie
wpisz w odpowiednie miejsca stojace przy nich litery.

A. uscisk doni; B. przyjazne klepniecie w plecy; C. polecenie wydane przez przetozonego na
zebraniu pracownikow; D. komunikat prasowy; E. informacja o zebraniu wystana e-mailem;

F. podniesienie reki w celu zatrzymania taksowki; G. telefon do korporacji takséwkowej w celu
zamowienia taksowki; H. wyslanie SMS-a do korporacji taksowkowej w celu zamoéwienia
taksowki; 1. prosba o pozyczenie ksigzki skierowana do kolegi w czasie spotkania towarzyskiego

Komunikaty ustne:

Komunikaty pisemne:

Komunikaty niewerbalne:
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Zapoznaj si¢ z fragmentem artykutu pt. Komunikacja pozawerbalna w réznych kulturach, napisa-
nego przez Marte Brzezinska-Hubert, a nastepnie odpowiedz na pytania.

Powitania w r6znych kulturach

Powitania i pozegnania nie we wszystkich miejscach na $wiecie wygladaja tak samo, cho¢ czesto wiaza si¢
z nimi podobne emocje. Chyba najbardziej rozpowszechnionym sposobem powitania czy pozegnania jest
podanie prawej reki. Mozna $cisng¢ 1zej lub mocniej, dluzej lub krocej potrzasa¢ (Bulgarzy na przyklad
zwykle $ciskajg i potrzasajg intensywniej niz Holendrzy).

Na Bliskim Wschodzie czesto uzywane sg bardzo tradycyjne gesty powitalne, takie jak ukazanie otwartych
dfoni - symbolizujace czystoé¢ intencji — lub przylozenie prawej dloni do serca. Towarzysza temu stowa salam
alaykum, co znaczy ,,pokdj z tobg”. W Nepalu czy Indiach ludzie witaja sie, skladajac dlonie na wysokosci
klatki piersiowej i delikatnie schylajac gtowe. Gest ten nazywa sie namaste i oznacza pozdrowienie.

Mieszkancy PéInocy - Innuici - oraz mieszkajacy na potudniu Nowej Zelandii Maorysi maja podobny zwy-
czaj pocierania nosami. Nie jest to jednak gest stosowany wobec wszystkich, z ktérymi chcg si¢ przywitac,
$wiadczy bowiem o wiekszej zazylosci.

Japonczycy i Chinczycy, czyli kultury konfucjanskie, poprzez sposdb powitania oddajg sobie szacunek.
Delikatny uklon rozpoczyna osoba nizsza w hierarchii, a wyzsza jej si¢ odktania. Wtedy nastepuje kolejny
uklon - juz glebszy - i jesli nadal osoba wyzsza w hierarchii si¢ odktania, nalezy ponawiac i poglebia¢ kolejne
uklony. Tylko osoba o wyzszym statusie moze zakonczy¢ ceremonie powitania i oddawania szacunku. [...]

Irédto: hitps://tjk.uj.edu.pl/documents/26984269/19983¢58-8539-45€5-8f54-dd7e29fa3200 (dostep: 15.06.2021).

1. Ile sposobow powitania zostalo opisanych w artykule?

2. Jakie sposoby powitania zostaly przedstawione w artykule?

3. Czy kontrolujesz sposob podawania dloni w czasie powitania z inng osoba, czy robisz to cat-
kowicie nieswiadomie?
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4. W jaki sposob witasz sie ze swoimi kolegami ze szkoty?

5. W jaki sposob witates/witalas si¢ ze swoimi kolegami w czasie pandemii COVID-19?

6. Od czego, Twoim zdaniem, zalezy wybdr sposobu powitania z inng osoba?

Nauczyciel prowadzacy ¢wiczenie przygotowuje prosty rysunek, ktérego przyklad zamieszczono
ponizej. Pierwsza, co najmniej sze$§cioosobowa grupa uczestniczy w wykonywaniu ¢wiczenia,
pozostali uczniowie je obserwuja. Osoby uczestniczace w ¢wiczeniu opuszczajg klase. Po chwili
do klasy wchodzi pierwsza osoba z grupy. Otrzymuje ona rysunek przygotowany przez nauczyciela
i przez minute stara sie go zapamietac. Potem nauczyciel zabiera rysunek i zatrzymuje go do konca
¢wiczenia. Do klasy wchodzi drugi uczen i wtedy pierwsza osoba, ktdra widziata rysunek, opisuje
go jak najdokladniej. Kazda z os6b uczestniczacych w ¢wiczeniu, poza pierwszym uczestnikiem,
ma prawo zadania dowolnej liczby pytan. Drugi uczestnik przekazuje otrzymane informacje
o rysunku trzeciemu, trzeci czwartemu, czwarty pigtemu, pigty szostemu. Zadaniem ostatniego
uczestnika ¢wiczenia jest narysowanie na tablicy rysunku, o ktérym opowiadata mu pigta osoba.

Po narysowaniu rysunku przez ostatniego uczestnika ¢wiczenia nauczyciel pokazuje rysunek
wszystkim uczniom. Nastepnym zadaniem jest zidentyfikowanie bledow, ktére w trakcie przeka-
zywania informacji popelnily poszczegdlne osoby uczestniczace w ¢wiczeniu.

Jezeli jest to mozliwe, przebieg ¢wiczenia nalezy nagra¢ na filmie, aby pdzniej mozliwe byto prze-
analizowanie sposobu przekazywania informacji przez osoby uczestniczace.
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Rozstrzygnij, ktére z opisanych sytuacji moga by¢, Twoim zdaniem, przedmiotem negocjacji.
Nastepnie otocz kotkiem cyfry stojace przy opisach tych sytuacji. Uzasadnij swoja odpowiedz,
wpisujac uzasadnienia w wykropkowanych miejscach.

1. Uczniowie klasy IA LO w Pultusku maja zdecydowa¢, gdzie pojechaé na wycieczke. Moga wy-
biera¢ migdzy Zakopanem a Szklarska Poreba. Wszyscy uczniowie chcg pojechaé na wycieczke
do Szklarskiej Poreby.

2. Producent obuwia chce, aby jego produkty byly sprzedawane w znanej sieci sklepéw obuwni-
czych. Wlasciciel sieci rowniez jest zainteresowany sprzedazg tych butow, jednak cena, ktdrg
zaproponowal producent obuwia, jest zbyt wysoka.

3. Rodzicéw Eweliny nie sta¢ na to, aby sfinansowa¢ cérce wyjazd wakacyjny. W zwigzku z tym
Ewelina chce wyjecha¢ w wakacje wraz z kolezankami z klasy do pracy w o$rodku weczasowym.
Natomiast jej rodzice chcg, aby Ewelina spedzita dwa miesigce wakacji u babci na wsi.

4. Krzysztof chce sprzedaé swdj samochdd i przedstawil oferte swojemu przyjacielowi Pawlowi.
Pawel nie jest zainteresowany zakupem samochodu, nie ma on nawet prawa jazdy.

Przygotuj notatke, w ktdrej wyjasnisz, jak rozumiesz zasade prowadzenia negocjacji méwiaca,
ze nalezy oddziela¢ ludzi od problemu.
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Zapoznaj si¢ z artykulem ,,Niech psy walczg o kosci”, czyli o sztuce nieskupiania sie na drobiazgach,
pochodzacym ze strony internetowej Poradnik negocjatora. Kompendium wiedzy o negocjacjach,
prowadzonej przez Ewe Szejner. Nastepnie odpowiedz na zamieszczone pod artykulem pytania,
wpisujgc odpowiedzi w pozostawione puste miejsca.

»Niech psy walcza o kosci”, czyli o sztuce nieskupiania sie na drobiazgach

Podczas negocjacji nie powinni$my si¢ skupia¢ na drobiazgach, bo spowalnia to caly proces oraz odwleka
osiggniecie istotnych ustalen. Czasem zapetlenie sie w szczegdtach doprowadza do impasu albo tez powoduje
zerwanie negocjacji. Dobrze jest zatem skupi¢ sie na kilku gtéwnych celach, a jesli juz zostang osiagniete,
dziata¢ wedlug zasady ,,niech psy walczg o kosci”

Podejmowanie dalszych prob osiagniecia kolejnych (juz dla nas nieistotnych) korzysci w pewnym momencie
moze doprowadzi¢ do tego, Ze stracimy to, co juz wczesniej wynegocjowalismy. Na przyktad podczas sprze-
dazy mieszkania warto przychyli¢ si¢ do oczekiwania kupca i pozostawi¢ w lokalu meble, bo zniechecony
naszg postawa moze odstapi¢ od pomystu kupna mieszkania. Racjonalnie zatem rozwazajac cala sytuacje,
lepiej zostawi¢ umeblowanie, ktérego wartos¢ rowna si¢ maksymalnie kilku procentom kosztu mieszkania,
nizli ofiarowa¢ warty np. 10% rabat albo tez zaprezentowac nieustepliwg postawe i w efekcie tego utraci¢
szanse sprzedazy lokalu.

Bardzo istotny jest tutaj takze fakt, by w negocjacjach pozwoli¢ drugiej stronie na realizacje chociaz czesci jej
celow. Tak by nie wyszla z poczuciem calkowitej przegranej. W biznesie bowiem, bedac kupcami, mozemy
odczu¢ przykre skutki naszego ,,zwycigstwa” przy kolejnych spotkaniach, kiedy jednak sytuacja bedzie dla
nas mniej korzystna. Na przyklad sprzedawca bedzie dysponowal produktem unikalnym lub limitowanym,
ktéry my bedziemy musieli naby¢. Pamietajacy swoja sromotng kleske podczas ostatnich negocjacji kupiec
zapewne odplaci nam ,,pieknym za nadobne”.

1. Dlaczego podczas negocjacji nie nalezy skupia¢ si¢ na szczegdtach?

2. Jak w kontekscie negocjacji rozumiesz zdanie ,,niech psy walcza o kosci™?

3. Jakie konsekwencje dla dalszej wspotpracy stron moze mie¢ zakoniczenie negocjacji z poczu-
ciem catkowitej przegrane;j?
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Wszyscy uczniowie w klasie otrzymali mozliwos¢ bezplatnego wyjazdu na jeden z nastepujacych
kurséw jezyka obcego:

o trzytygodniowy kurs jezyka francuskiego w Paryzu;

o dwutygodniowy kurs jezyka hiszpanskiego w Barcelonie;

 miesieczny kurs jezyka angielskiego w Krakowie.

Klase nalezy podzieli¢ na trzy grupy. Pierwsza grupa ma za zadanie przekona¢ pozostate grupy do
kursu jezyka francuskiego, druga — do kursu jezyka hiszpanskiego, a trzecia - do kursu jezyka an-
gielskiego. W tym celu nalezy przeprowadzi¢ negocjacje, w ktérych bedzie uczestniczy¢ po jednym
reprezentancie kazdej grupy. Kazda grupa powinna wiec wytypowaé swojego uczestnika negocjacji
i pom6c mu przygotowac sie do nich. Dodatkowo w kazdej grupie nalezy wybra¢ 3 osoby, ktore
beda petnily funkcje obserwatoréw. Po zakonczeniu negocjacji ocenig oni, czy uczestnicy nego-
cjacji postepowali zgodnie z zasadami prowadzenia negocjacji, a jezeli popetnili bledy, zadaniem
obserwatorow jest wskazanie tych btedow.

Wyjasnij, jak rozumiesz dzialanie efektu synergii.

Podaj trzy przyklady zespotdw, w ktérych uczestniczysz, uczestniczyles/uczestniczylas lub ktérych
prace mozesz na co dzien obserwowac.

Ponizej wymieniono cechy dwdch oséb. Jedna z nich jest dobrym, a druga ztym kierownikiem ze-
spolu. Rozstrzygnij, ktére z wymienionych cech charakteryzuja dobrego, a ktore zlego kierownika
zespolu, a nastepnie wpisz w odpowiednie wiersze litery stojace przy poszczegélnych cechach.

A. uporzadkowany; B. chaotyczny; C. wybuchowy; D. nieodpowiedzialny; E. asertywny;
F. odpowiedzialny; G. opanowany; H. innowacyjny; I. méciwy; J. nerwowy; K. pogodny; L. ponury

Cechy dobrego kierownika zespotlu:

Cechy zlego kierownika zespolu:

17



Zapoznaj sie z informacja o wirtualnych zespotach, a nastepnie odpowiedz na pytania lub wykonaj
polecenia zamieszczone pod tym tekstem.

Wirtualne zespoly

W miedzynarodowych organizacjach bardzo czesto powolywane sa zespoly wirtualne. Wirtualny zesp6t
pracuje nad wspdlnym projektem, a tworzg go osoby, ktore przebywaja w réznych miejscach, a czgsto rowniez
w roznych strefach czasowych. Komunikacja w ramach zespotu odbywa sie za posrednictwem komunikato-
réw, aplikacji telekonferencyjnych czy e-maili. Dzigki powstaniu mozliwosci przechowywania i edytowania
dokumentéw w chmurze praca takich zespolow stata sie duzo tatwiejsza.

Kazda osoba pracujaca w wirtualnym zespole musi nie tylko dysponowa¢ odpowiednim sprzetem informa-
tycznym i telekomunikacyjnym, ale réwniez korzysta¢ z niego zgodnie z ustalonymi zasadami (np. jezeli
nie bedzie na biezgco czytalta e-maili czy nie bedzie miata wiaczonego komunikatora uzywanego przez caly
zespol, to nie bedzie uczestniczyta w pracach zespotu).

Tworzac wirtualny zespol, nalezy bra¢ pod uwage m.in.:

o rozne strefy czasowe, w ktorych zyja czlonkowie zespolu (nie moze by¢ tak, ze telekonferencje sa orga-
nizowane w takim czasie, ze dla jednego z cztonkdw zespotu wypadaja zawsze w $rodku nocy);

 dni wolne w réznych krajach (np. §wieta narodowe w réznych krajach przypadaja w innych dniach,
a weekend w niektorych krajach na Bliskim Wschodzie przypada w piatek i sobote);

 rézny poziom znajomosci jezyka, w ktorym odbywa sie komunikacja w zespole, u réznych osob (jezeli
np. komunikacja w zespole odbywa si¢ w jezyku angielskim i jeden z cztonkéw zespotu méwi po angielsku
w sposob niezrozumialy dla innych, to komunikacja w zespole bedzie nieskuteczna);

o wystepujace w zespole réznice miedzykulturowe — praca wirtualnego zespolu bedzie duzo bardziej
efektywna, jezeli cztonkowie zespotu beda znali istniejace roznice, akceptowali je i uwzgledniali w swoich
dziataniach.

Przyktadowo osoby pochodzace z Azji maja blokade przed powiedzeniem ,nie” czy ,,nie wiem’, wskutek
czego akceptuja terminy, ktérych nie sa w stanie dotrzymac. Pracujac z nimi w zespole, nalezy bardzo uwaz-
nie wstuchiwac si¢ w to, co méwig. Brak akceptacji zaproponowanego terminu mogg oni wyrazi¢ w sposob
bardzo zakamuflowany dla 0séb pochodzacych z Europy, uzywajac np. zwrotu ,,moze nalezaloby to jeszcze
przemysle¢”. Rowniez sposob zachowania wobec przelozonych jest inny w réznych kulturach, np. w naszej
kulturze podwladny wypowiada sie swobodnie w obecno$ci swojego przelozonego, a w kulturze azjatyckiej,
ktora jest bardzo hierarchiczna, podwtadny wypowie sie w obecnosci przelozonego tylko wtedy, gdy zostanie
o to poproszony. Dlatego np. jezeli w telekonferencji uczestnicza przetozony i podwladny z kraju azjatyckiego
i zalezy nam na uzyskaniu opinii od podwiadnego, to powinni$my go o to poprosic.

1. W jaki sposob odbywa si¢ komunikacja miedzy cztonkami wirtualnego zespotu?
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Podaj przynajmniej jeden przyklad innej sytuacji niz opisana, w ktorej powotanie wirtualnego
zespolu przez organizacje¢ (nie tylko miedzynarodows) jest uzasadnione.

Co, Twoim zdaniem, moze by¢ najwigkszym utrudnieniem w pracy wirtualnego zespotu skila-
dajacego sie z 0s6b z Polski, USA, Brazylii, Indii i RPA? Uzasadnij odpowiedz.

Napisz ponizej, jaka jest podstawowa réznica miedzy perswazjg i manipulacjg.

Przygotuj zarys scenariusza filmu animowanego przedstawiajacego wybrang sytuacje zwiazang
z pracg zespolowg. Moze on dotyczy¢ wydarzenia szkolnego, historycznego lub innego dowolnego
(np. sportowego). Wykonaj ponizsze kroki:

1.

2
3.
4

Wybierz wydarzenie do przedstawienia.

. Wybierz i krétko opisz bohaterdw.

Opisz w punktach przedstawiong w filmie historie.

. Napisz dialog z dowolnie wybranego fragmentu filmu.
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ROZDZIAL 3

Podejmowanie decyzji

| CWICZENIE 3.1
Uporzadkuj wedlug kolejnosci wystepowania etapy podejmowania decyzji i wpisz je we wlasciwe
miejsca w tabeli.

Etapy procesu podejmowania decyzji: ocena poszczegdlnych wariantéw, ocena skutkow

podjetej decyzji, wdrozenie podjetej decyzji, zidentyfikowanie problemu, podjecie decyzji,
stworzenie listy mozliwych wariantéw rozwigzania problemu, okre$lenie kryteriéw oceny
poszczegdlnych wariantow.

Numer etapu Nazwa etapu

Etap |

Etap Il
Etap Il
Etap IV
EtapV
Etap VI

Etap VII
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Przypomnij sobie sytuacje, w ktérych uczestniczyltas/uczestniczyle§ w ostatnim czasie, a ktore
wymagaty podjecia decyzji. W pozostawionych wolnych wierszach opisz doktadnie jedng z nich,
starajac si¢ wyodrebni¢ wszystkie etapy procesu podejmowania decyzji.

W pozostawionych wierszach opisz, w jaki sposob sprawdzasz, czy docierajace do Ciebie za po-
$rednictwem mediow spolecznosciowych wiadomosci nie sg fake newsami.

W pozostawionych pustych wierszach opisz wlasnymi stowami, jak rozumiesz pojecie ,,krytyczne
myslenie”
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W pozostawionych wierszach wpisz najwazniejsze, Twoim zdaniem, zalety i wady grupowego
podejmowania decyzji.

Najwazniejsze zalety grupowego podejmowania decyzji

Najwazniejsze wady grupowego podejmowania decyzji

W pozostawionych pustych wierszach opisz wlasnymi stowami, jak rozumiesz pojecie ,,burza
mozgow”.
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Zadaniem wszystkich uczniéw w klasie jest przygotowanie propozycji uatrakcyjnienia wygladu
szkoty. Zadanie to nalezy wykona¢ przy wykorzystaniu metody burzy mézgéw. W pierwszym kroku
wykonujemy tzw. cichg burze¢ moézgéw i zapisujemy przygotowane propozycje ponizej lub — jesli
sg dostepne - na karteczkach post-it.

W drugim kroku zbieramy stworzone pomysly na tablicy (przyklejajac karteczki) lub zapisujac
przygotowane pomysty. Nalezy pamietac¢ o zasadach burzy mézgoéw przedstawionych na s. 41
podrecznika.

Uwaga: Cwiczenie mozna zmodyfikowaé, zaczynajac od tzw. odwrdconej lub - jedli jest taka
mozliwo$¢ — spacerowej burzy mozgow.

Przygotuj infografike na temat fake newséw. Wykonaj ponizsze kroki:

1. Zgromadz najwazniejsze informacje.

2. Zaprojektyj strukture infografiki.

3. Zaprojektuj wyglad infografiki (stworz lub wybierz szablon graficzny).
4. Wykonaj infografike.
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Czy uwazasz, ze jeste$ osobg kreatywna?

Jezeli uwazasz, ze tak, to w pozostawionych wolnych pustych wierszach opisz sytuacje ze swojego
zycia, w ktorej przydata Ci sie kreatywnosc.

Jezeli sadzisz, ze aktualnie nie jeste$ osobg kreatywna, to w pozostawionych pustych wierszach
opisz sytuacje ze swojego zycia, w ktorej przydataby Ci si¢ kreatywnos¢.

Uzupelnij schemat.

Kreatywna

KREATYWNOSC

CZLOWIEKA =F
myslenie
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W pozostawionych pustych wierszach napisz, co dla Ciebie stanowi najwigkszg bariere ogranicza-
jaca Twoja kreatywnos¢ i co robisz, zeby ja wyeliminowac.

Calg klase nalezy podzieli¢ na kilka cztero- lub pigcioosobowych zespoléw. Zespoly powinny
siedzie¢ w takiej odleglosci od siebie, zeby sobie nie przeszkadzaly.

W ramach zespotu kazda osoba po kolei (moze to by¢ kolejno$¢ alfabetyczna ustalona na podsta-
wie pierwszych liter imion cztonkow zespolu) wypowiada stowo oznaczajace dowolny przedmiot
powszechnego uzytku, np. dtugopis, szklanka, talerz, widelec.

Po podaniu stowa przez pierwsza osobe nastepne osoby po kolei podajg mozliwe sposoby zastoso-
wania tego przedmiotu (np. dlugopis moze stuzy¢ do robienia notatek, do drapania sig, do zrobienia
podporki pod kwiatek, jako zakladka do ksiazki, do wyciagniecia karty SIM z telefonu, do uklu-
cia kogos, do wyciagniecia czego$ z waskiego naczynia, do pomieszania ptynu, do zresetowania
routera). Kazda z os6b ma na udzielenie odpowiedzi do 30 sekund.

Osoba, ktéra w wyznaczonym czasie nie udzieli odpowiedzi — odpada.
Na koncu pozostaje jedna osoba, ktora otrzymuje jeden punkt.

Nastepnie sfowo podaje kolejna osoba i ¢wiczenie przebiega tak jak wczesniej — do czasu, az wszyscy
powiedzg stowo z przedmiotem powszechnego uzytku.

Te osoby z kazdej grupy, ktdre uzyskaly najwigcej punktdw, tworza nastepnie jeden zespot i prze-
prowadzaja takie samo ¢wiczenie, a pozostali uczniowie je obserwuja. Osoba, ktdra zwyciezyta
w ramach tej grupy, zostaje mistrzem klasy w kreatywno$ci.
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Ktéra z technik pobudzajacych kreatywno$¢ jest, Twoim zdaniem, najskuteczniejsza? Odpowiedz
na to pytanie wraz z uzasadnieniem wpisz w pozostawionych pustych wierszach.

W pozostawionych pustych wierszach opisz problem (w domu, w szkole lub w swoim lokalnym
srodowisku), do ktorego rozwigzania mozna zastosowac metode ,,5 razy dlaczego” (,,5 why”).
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W pozostawionych pustych wierszach opisz problem (w domu, w szkole lub w swoim lokalnym
$rodowisku), do ktérego rozwiagzania mozna zastosowaé metode ,,sze$ciu myslowych kapeluszy”

Opisz idealne dla Ciebie miejsce do nauki (w domu lub w szkole).

Co, Twoim zdaniem, bylo najwazniejszym wynalazkiem w historii ludzkosci? Jesli masz klo-
pot z odpowiedzig, to zastandw sie, bez czego nasze codzienne zycie byloby o wiele trudniejsze.
Odpowiedz wraz z uzasadnieniem wpisz w pozostawionych pustych wierszach.
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Poréwnaj definicje innowacji zamieszczona w podreczniku z definicjami z innych zrédel. W po-
~ zostawionych pustych wierszach wpisz te definicje, ktora jest dla Ciebie najbardziej zrozumiata.
Wpisz réwniez tytul publikacji lub adres strony internetowej, z ktorej ta definicja pochodzi.

Przeanalizuj podane przyklady innowacji i zaklasyfikuj je do odpowiedniej grupy, a stojace przy
nich litery wpisz w odpowiednie miejsce.

A.

Producent naturalnych sokéw owocowych przeznaczonych dla dzieci zrezygnowal z produkeji
sokéw w szklanych butelkach i rozpoczat ich produkcje w opakowaniach podobnych do owocow
(np. sok jabtkowy w opakowaniu przypominajacym jablko).

Producent laptopow zmniejszyl ich wage z 3 kg do 0,8 kg.

C. Jeden z bankéw w miejsce stacjonarnych szkolen pracownikéw odpowiedzialnych za sprzedaz

produktéw bankowych wprowadzit szkolenia online, z ktérych pracownicy moga korzysta¢
w dogodnym dla siebie czasie.

Wydawnictwo, ktdre prowadzilo sprzedaz ksigzek tylko za posrednictwem ksi¢garn, uruchomito
wlasny sklep internetowy.

Innowacja produktowa: Innowacja procesowa:

Innowacja organizacyjna: Innowacja marketingowa:

Przygotuj pytania do wywiadu z ekspertem w dziedzinie kreatywno$ci. W tym celu wykonaj
ponizsze kroki:

1.

2,

3.
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Opisz, kim jest Twoj rozmdéwca (moze by¢ to rzeczywista osoba lub wymyslona).
Okre$l, gdzie zostanie opublikowany wywiad i kto bedzie jego odbiorca.

Przygotuj liste pytan (w tym celu zastandw si¢ zaréwno, co jest wazne w kontekscie kreatyw-
nosci, jak i czego w szczegolnosci Ty chcesz si¢ dowiedzie¢).

Odpowiedz na wybrane pytanie (wciel sie w role eksperta od kreatywnosci).



W pozostawionych pustych wierszach opisz wlasnymi stowami, jak rozumiesz pojecie ,,zarzg-
dzanie sobg”

Rozstrzygnij, ktora z opisanych os6b ma zawyzony poziom aspiracji, ktora zanizony, a ktéra
osiggalny. Nastepnie wpisz w odpowiednie miejsca litery stojace przy charakterystykach poszcze-
golnych oséb.

A. Katarzyna jest jedna z najlepszych studentek SGH. Po studiach chciataby ona pracowac
jako analityk finansowy w banku. W ostatnie wakacje odbyta praktyke w jednym z bankéw.
Jej przelozeni byli z jej pracy bardzo zadowoleni i powiedzieli, ze bardzo chetnie zatrudnig ja
juz od pazdziernika.

B. Bruno ma 30 lat, amatorsko grywa w pilke nozna i chcialby w przysztosci by¢ taka gwiazda
pitki noznej jak Robert Lewandowski.

C. Maja ma 19 lat, jest studentka informatyki i laureatka kilku konkurséw dla programistow.
W przysztosci chcialaby by¢ sprzedawczynia w sklepie z komputerami.

Zawyzony poziom aspiracji:
Osiagalny poziom aspiracji:

Zanizony poziom aspiracji:
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Rozstrzygnij, ktdra z opisanych oséb ma zbyt wysoka samoocene, ktora zbyt niska, a w przypadku
ktdrej samoocena odpowiada jej rzeczywistym mozliwosciom. Nastepnie wpisz w odpowiednie
miejsca litery, ktorymi oznaczono poszczegdlne osoby.

A. Krzysztof czesto podejmuje sie zadan, ktérym pdzniej nie moze sprostac.

B. Janina zawsze wykonuje zadania, ktérych sie podejmuje. Poziom realizacji tych zadan przez

Janine zawsze byl bardzo wysoki. Jednak bardzo trudno jest ja przekona¢ do podjecia sie
wykonania danego zadania, poniewaz zawsze uwaza ona, Ze nie da sobie rady.

C. Dariusz wiele razy samodzielnie podejmowal si¢ wykonania réznych zadan. Zdarzylo sie réwniez,
ze w kilku przypadkach odmoéwil podjecia sie wykonania jakiegos zadania, gdyz przerastato
ono jego mozliwosci.

Osoba ze zbyt wysoka samoocena:
Osoba ze zbyt niska samoocena:

Osoba, ktdrej samoocena odpowiada rzeczywistym mozliwosciom:

Waldemar poszukuje pracy. W kilku przypadkach czynnikiem, ktory zdecydowal o tym, ze nie
otrzymat on zatrudnienia, byl brak prawa jazdy. W zwiazku z tym 1 lipca 2023 roku Waldemar
wyznaczyl sobie cel: zdanie egzamindéw na prawo jazdy w ciaggu najblizszych 6 miesiecy.

W pozostawionych pustych wierszach napisz, czy cel postawiony przez Waldemara jest zgodny
z technikg SMART. Uzasadnij swoja odpowiedz.

Pomygl, jakie sa Twoje cele na najblizsze 12 miesiecy. Kazdy z nich zapisz na osobnej kartce, a na-
stepnie wykonaj nastepujace polecenia:

1. Sprawdz, czy kazdy z nich jest sformutowany zgodnie z technika SMART.
2. Sporzadz dla kazdego z nich plan dziatania, ktdry umozliwi jego osiagniecie.

3. Sprawdz po 12 miesigcach, ktdre cele udalo Ci si¢ osiggnac.
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Przeczytaj informacj¢ o Jakubie i zdecyduj, jakie sa jego mocne i stabe strony, a nastepnie wpisz
je w odpowiednie miejsca.

Jakub biegle méwi, czyta i pisze po angielsku, jest osoba samodzielng i lubi wspétpracowa¢ z innymi
ludZmi, jednak nie zawsze wszyscy akceptuja jego pomysly. Jest osoba dociekliwg, pracuje bardzo
drobiazgowo, nawet jesli bedzie oznaczalo to niedotrzymanie ustalonych terminéw. Czesto sie
waha i odwleka w nieskonczono$¢ podjecie decyzji.

Mocne strony:

Slabe strony:

Zdecyduj, ktore z wymienionych form inwestowania w siebie powinien wybra¢ Jan - kierowca,
ktére Paulina - studentka szkoty aktorskiej, a ktore Roman — kucharz. Po podjeciu decyzji wpisz
w odpowiednie miejsca litery stojace przy poszczegdlnych formach.

Formy inwestowania w siebie:

A. nauka przyrzadzania sushi; B. lekcje emisji glosu; C. ogladanie spektakli teatralnych i filmow
z udzialem najwybitniejszych polskich aktorek; D. kurs mocowania fadunkéw w transporcie
drogowym; E. obserwowanie babci w czasie przygotowywania tradycyjnych potraw kuchni
$laskiej; F. doskonalenie jazdy samochodem cigzarowym

Kierowca Jan:

Studentka Paulina:

Kucharz Roman:

W pozostawionych pustych wierszach napisz, jak zapisujesz sprawy, ktére masz do zrobienia, oraz
w jaki sposdb pamietasz o waznych zadaniach i wydarzeniach.
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Na podstawie wlasnych doswiadczen, informacji zamieszczonych w podreczniku oraz znalezionych
w internecie stworz liste 10 porad, ktére pomogg réznym osobom w efektywnym prowadzeniu
kalendarza.

Przekaz te liste wszystkim swoim bliskim i znajomym.

Wypisz na osobnej kartce papieru wszystkie sprawy, jakie masz do zalatwienia w najblizszym
miesigcu, a nastgpnie kazdg z nich umie$¢ w odpowiedniej ¢wiartce macierzy Eisenhowera.

Wazne

\ \\\\\\\\\v»

Rys. 1. Macierz Eisenhowera
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W pozostawionych pustych wierszach opisz wlasnymi stowami, czym jest prokrastynacja i jak
mozna sobie z nig poradzic.

Przygotuj krétki komiks przedstawiajacy problemy z zarzadzaniem czasem i ich rozwigzania.
Moze on dotyczy¢ Twoich wlasnych doswiadczen lub probleméw zaobserwowanych u innych
0s0b. Wykonaj ponizsze kroki:

1. Wymys$l histori¢ do przedstawienia.

2. Krétko opisz bohatera (lub bohateréw).

3. Wybierz styl komiksu.

4. Opisz w kolejnych punktach przedstawiong w komiksie historie.
5

. Narysuj lub wykonaj przy uzyciu oprogramowania dowolnie wybrany fragment komiksu wraz
z dialogami.
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Rozwigz krzyzowke.

POZIOMO

1.

®oumw

11.
16.
18.
20.
23.
24.
25.

26.

Kierowanie wykonywaniem zadanh przez cztonkéw zespotu, motywowanie ich oraz rozstrzyganie
konfliktéw miedzy nimi

Dobrowolne odktadanie na pézniej zadan, ktére mamy do zrobienia

To, co jest najwazniejsze dla cztowieka w catym zyciu

Umiejetnos¢ bedaca zaprzeczeniem indywidualizmu i rywalizacji

Postawa polegajaca na wspoétodczuwaniu z inng osobag jej emocji oraz na zrozumieniu ich wptywu na
samopoczucie psychiczne i fizyczne tej osoby i na podejmowane przez te osobe decyzje, postawy

i dziatania

Zdolnos¢ cztowieka do dostrzegania réznych wyzwan i realizowania ich z korzyscia dla spoteczenstwa
oraz dla siebie

Znajomosc faktow, pojeg, idei, praw, teorii i zasad

Ustalanie, co, kiedy, jak i przez kogo ma by¢ zrobione

Technika pomocna w formutowaniu celéw

Rezultat, ktory chce sie osiggna¢ przez swoje swiadome dziatania

Daje nam wiedze o otaczajacej rzeczywistosci

Swiadomy wybér jednego z kilku (co najmniej dwéch) wariantéw dziatania

Przekonywanie innego cztowieka do swiadomego i dobrowolnego podjecia przez niego okreslonych
dziafan lub do Swiadomej i dobrowolnej zmiany zachowan, opinii, uczu¢ lub postaw

Postawa charakteryzujaca sie odwaga w podejmowaniu wyzwan, z ktérymi wczesniej nie miato sie
do czynienia. Wyzwaniem takim moze by¢ np.: nawigzanie nowej znajomosci, zdobycie nowego
doswiadczenia, wykonanie zupetnie nowego zadania czy wprowadzenie zmiany

PIONOWO

2.

3.
4.
7

13.
14.

15.
17.
19.
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Pomyslna ekonomicznie eksploatacja nowych pomystéw

Definiowanie celéw oraz dziatan potrzebnych do ich osiggniecia

To, do czego cztowiek bedzie dazyt w ciggu kilku najblizszych lat

Postawa polegajaca na wyrazaniu swoich: uczu¢, opinii, pragnien i pogladéw w sposéb stanowczy

i otwarty oraz pozbawiony leku i agresji oraz na poszanowaniu prawa innych oséb do wyrazania ich
uczué, opinii, pragnien i pogladéw w ten sam sposéb

. Nazwisko tworcy macierzy wykorzystywanej do ustalania priorytetéw
12.

Rozmowy prowadzone przez co najmniej dwie strony, ktére maja rézne indywidualne interesy, a chcac
je pogodzi¢ i dojs¢ do porozumienia, sktadaja i przyjmuja wzajemne propozycje i kontrpropozycje
Osoba odpowiedzialna za zarzgdzanie zespotem

Przekonywanie innego cztowieka do nieSwiadomego podjecia przez niego okreslonych dziatan albo do
nieswiadomej zmiany jego zachowan, opinii, uczu¢ lub postaw

Monitorowanie zgodnego z harmonogramem wykonywania zadan

Krotki tekst zapisany w celu zapamietania jakichs$ faktow lub spostrzezen

Zdolnos¢ cztowieka do tworzenia nowych, oryginalnych i wartosciowych pomystéw



21. Imie wioskiego artysty i uczonego, ktory jako pierwszy zaprojektowat m.in. most obrotowy, system
oddychania pod wodg oraz prototypy smigtowca i spadochronu

22. Grupa wspdtpracujacych ze sobg oséb dazacych do osiggniecia wspdlnego celu, ktdra tworza
kierownik i cztonkowie zespotu
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Ocen prawdziwos¢ zdan w tabeli i wstaw znak X we wlasciwej kolumnie.

1. Ksztattowanie postaw powigzanych z przedsiebiorczosciag odbywa sie nie tylko w szkole.

2. W procesie komunikacji interpersonalnej komunikaty niewerbalne sa réwnie wazne,
a czasem nawet wazniejsze od stéw.

3. Najwazniejsza z zasad negocjacji gtosi, ze nalezy oddziela¢ ludzi od problemu.

4. Podstawowa zasada funkcjonowania kazdego zespotu jest wzajemna rywalizacja jego
cztonkow.

5. Manipulacja jest dziataniem etycznym, podejmowanym z myslg o korzysciach innego

cztowieka.

6. Fake newsy daja nam rzetelng wiedze o otaczajacej nas rzeczywistosci.
7. Wdrazanie innowacji przez przedsiebiorstwa jest procesem ciggtym.
8. Prokrastynacja oznacza lenistwo lub brak umiejetnosci zarzadzania czasem.

Dopasuj pojecia do odpowiadajacych im charakterystyk i wpisz pary (cyfra + litera) do wiersza
pod tabela.

Umiejetnosci
interpersonalne

A. Zdolnos¢ cztowieka do tworzenia nowych, oryginalnych i wartosciowych pomystéw.

. Polega na postepowaniu zgodnym z powszechnie obowigzujacymi zasadami

2. Negocjacje moralnymi, czyli na robieniu tego, co jest moralnie dobre, i eliminowaniu zachowan
moralnie ztych.
. Polega na swiadomym i celowym podnoszeniu jakosci swojego zycia poprzez
3. Krytyczne . . N . . R -
0o zdobywanie nowych i doskonalenie juz posiadanych cech, umiejetnosci, wiadomosci
myslenie .
i postaw.
4. Postawa . Zachowania cztowieka umozliwiajgce mu interakcje z innymi ludzmi oraz budowanie
: i utrzymywanie z nimi relacji przynoszacych satysfakcje wszystkim zaangazowanym
etyczna
osobom.
5. Zarzadzanie . Polega na swiadomym kierowaniu swoim zyciem tak, aby osiagnac to, co uwaza sie
soba za najwazniejsze.
. . Rozmowy prowadzone przez co najmniej dwie strony, ktére majg rézne indywidualne
6. Rozwdj . . . o - .
osobist interesy, a chcac je pogodzic i dojs¢ do porozumienia, sktadaja i przyjmuja wzajemne
y propozycje i kontrpropozycje.
. . Metoda grupowego rozwigzywania problemoéw, ktéra polega na spontanicznym
7. Kreatywnosc - . h .
zgtaszaniu pomystdéw przez wszystkich cztonkdw grupy.
5 EE . Umiejetnos¢ samodzielnego poznawania i rozumienia przez cztowieka otaczajacej go
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rzeczywistosci.



