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WSTEP

W zwigzku z tegoroczng tematykg Ogdlnopolskiego Zlotu i Konkursu naszych Klubéw,
Fundacja Edukacyjna 4H w Polsce oddaje do Waszych rak publikacje dotyczaca
przeprowadzenia projektéw zwigzanych z malg przedsiebiorczoscia. Mamy nadzieje, ze
bedzie ona pomocg dla miodych ludzi zdobywajacych nowe umiejetnosci i ksztattujgcych
wlasciwe postawy przydatne w dorostym zyciu. Projekt ten pozwoli mtodziezy dziatajgcej w
klubach 4-H zarabia¢ pienigdze poprzez zabawe i nauke. Razem z liderem bedziecie mogli
zaplanowac¢ i przeprowadzi¢ w klubie 4-H projekt poprzez kolejne etapy. Pamietajcie przy

tym, ze nauka jest tutaj wazniejsza niz zarabianie pieniedzy, a zabawa wazniejsza od zysku.

Pomimo tego, ze gtdbwnym powodem, dla ktérego miodzi ludzie zechcg wiaczyé sie w
projekt matej przedsiebiorczosci bedzie prawdopodobnie che¢ zarobienia pieniedzy, mamy
nadzieje, ze w miare realizacji projektu wazniejsze stang sie dla Was realizowane
przedsiewziecia. Jest to podstawowe zalozenie tego projektu. Doswiadczenia zdobyte w
pracy w klubie 4-H powinny stac sie baza, na ktérej oprzecie sie podejmujac wazne decyzje.
Ich wilasciwy wybdr to podstawa zyciowego powodzenia. Dlatego namawiamy Was do
zabawy ujawniajgcej jej uczestnikom, niekiedy nieznane i nieuswiadomione wlasne zdolnosci
i umiejetnosci.

Najszczesliwsi i najbardziej produktywni ludzie to przewaznie Ci, dla ktoérych sama
praca jest nagroda. Liczymy na to, ze przedsiebiorczy ludzie z 4-H przekonajq sie , iz rados¢
ptyngca z wytyczania sobie celéw, rozwigzywania problemow oraz tworczej i odpowiedzialnej

pracy w zespole jest wieksza, niz przyjemnosc¢ z zarobionych pieniedzy.

Projekt ,Ucz sie i zarabiaj" przeznaczony jest wtasnie dla Was, czionkéw klubéw 4-H,
poniewaz jestescie miodzi, petni pomystow i przyzwyczajeni do tworczej pracy w grupie.
Obrazuje proces rozwoju przedsiebiorstwa i stanowi przyktad tego, jak mozecie pracowac

dla siebie, dla innych i dla osiggniecia celu.

ZYCZYMY WAM DOBREJ ZABAWY, ZDOBYCIA NOWYCH UMIEJ ETNOSCI
| POGLEBIENIA POCZUCIA WEASNEJ WARTO SCI.



LEKCJE

Podrecznik jest podzielony na 10 lekcji, ktore zawierajg rowniez rozdziaty poswiecone
spotkaniu zatozycielskiemu i spotkaniu otwartemu zamykajgcemu projekt. Tytuty tych lekcji

sg hastepujace:

Jeste $my gotowi?

Wybieramy przedsi ewziecie.

Zaczynamy nasz biznes plan.
Podejmujemy decyzje finansowe.
Zarzadzamy naszym przedsi ebiorstwem.
Planujemy dziatalno $¢ przedsi ebiorstwa.
Prezentujemy nasze przedsi ebiorstwo.

Sprawdzamy post epy.
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Zamykamy biznes.

10. Organizujemy spotkanie otwarte.

Kazda lekcja zawiera pie¢ wspoélnych elementow:

* Gloéwny cel , jaki bedzie realizowany podczas danej lekcji

» Liste umiej etnosci zyciowych zawartych w danej lekcji

* Umiejetno $ci z zakresu przedsi ebiorczo sci

* Proponowane éwiczenia , zawierajgce dyskusje, gry i inne zajecia.

« Cwiczenie ,Krok naprzéd" przygotowujgce uczestnikéw do nastepnej lekgcji

oraz zapewniajgce ciggtos¢ programowi.

Pomimo tego, ze autorzy wiozyli w przygotowanie projektu ,Ucz sie i zarabiaj" wiele
trudu, nie byli w stanie opracowac go we wszystkich szczegotach, gdyz kazda grupa i kazde
przedsiewziecie bedzie mialo swoje wlasne wymagania, a kazdy lider i grupa swoje wtasne
cele. Podane lekcje zawierajg zalecane sposoby poprowadzenia grupy poprzez kolejne fazy
planowania i prowadzenia matego przedsiebiorstwa. Sciste przestrzeganie kolejnoéci tych
faz, tak jak podano w niniejszej ksigzeczce projektowej, nie jest konieczne - mogg one na
siebie zachodzi¢, mozna je taczy¢. Nie trzeba koniecznie trzymaé sie schematu: jedno
spotkanie - jedna lekcja. Lider powinien oceni¢ poziom umiejetnosci, jakie posiadajg
czlonkowie grupy, ich mozliwo$ci i zainteresowania, a nastepnie dopasowac poszczegolne
zajecia do potrzeb klubu. Jest réwniez istotne, zeby wykorzystat on swojg kreatywnosc¢ i

wszelkie posiadane umiejetnosci najlepiej jak potrafi.



TWORZENIE GRUPY

,=Jcz sie i zarabia]" to swietny projekt do realizacji przez juz istniejacy klub 4-H. Mimo,
ze, jak wskazuje doswiadczenie, ideatem jest grupa szescio-, osmioosobowa, mozna
rowniez efektywnie prowadzi¢ wieksze grupy. Mniejsza grupa moze takze posiadac
wystarczajacy potencjat do podjecia sie tego projektu (jednak mozliwosci wyboru projektu
mogg w takim przypadku okazac sie ograniczone).

Jesli grupa zaczyna dopiero swojg dziatalno$¢ albo zamierza powiekszy¢ liczbe
swoich cztonkéw, lider ma do dyspozyciji kilka sposobéw, zeby przekona¢ mtodych ludzi do
4-H i do projektu ,Ucz sie i zarabiaj". Po pierwsze, nalezy da¢ zna¢ wszystkim znajomym
osobom, ktére majg kontakt z mlodziezg w wieku 12-18 lat - nauczycielom, instruktorom,
opiekunom i innym, o zakladaniu klubu. Dobrze jest przygotowac ulotke, ktérg te osoby
mogg umieszcza¢ w réznych miejscach. Powinien sie na niej znalez¢ numer telefonu lub
inny sposoéb kontaktu z liderem,

Kiedy zbierze sie juz odpowiednia ilos¢ miodych ludzi lider powinien przedstawi¢ projekt
potencjalnym czionkom grupy podkreslajac fakt, ze poznajg oni w ten sposéb nowych
przyjaciot, ze bedg sie Swietnie bawi¢ i ze grupa zdobedzie w ten sposob jakie$ pienigdze
Nie nalezy jednakze kfas¢ zbytniego nacisku na zyski, gdyz moze sie to pdzniej okazac

przyczyng rozczarowania.
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ZACHECAJ DO AKTYWNO SCI

Spotkania majg najbardziej dynamiczny charakter i przynoszg najlepsze efekty, kiedy
wszyscy czilonkowie grupy biorg w nich aktywny udziat oraz kiedy dziatania grupy
zorientowane sg na realizacje wspdolnego celu. Ponizsze sugestie moga poméc liderowi,
ktéremu zalezy, zeby cztonkowie grupy aktywnie uczestniczyli w spotkaniach i brali na siebie

rézne role przy realizacji projektu.

Lepiej, aby mtody cztowiek popetniat btedy i na nich sie uczyt, niz zeby dorosty lider
podejmowat za niego decyzje. Milodziez powinna wiedzie¢ od samego poczatku, ze lider
oczekuje od nich, zeby brali na siebie odpowiedzialno$¢, zeby poznawali wiasne

mozliwosci oraz uczestniczyli w podejmowaniu decyzji.

Pozwol, zeby czionkowie grupy sami zglaszali sie na ochotnika do petnienia rél, w
ktorych czujq sie najlepiej. Zachecaj miodych ludzi, ale ich nie zmuszaj, zeby prébowali

robi¢ nowe rzeczy.

Pamietaj, ze kazde zadanie mozna wypemi¢ na wiele réznych sposobdéw. Niech

cztonkowie klubu sprawdzajg rézne mozliwosci realizacji celow.

Daj mtodym ludziom jak najwiecej sposobnosci do przebywania ze sobg w wesotej
atmosferze. Projekt ,Ucz sie i zarabiaj" zacheca do prowadzenia gier i innych zajec, ktore
pozwalajg cztonkom klubu na wyrazanie siebie w trakcie zaje¢ grupowych. Spotkanie
otwarte, a szczegdlnie obecnosé¢ przedsiebiorcow, ktérych mtodziez pragnie nasladowac
i z ktorymi chce konkurowa¢ pomaga im uswiadomi¢ sobie, ze zyjg w pewnej

spotecznosci i ze s3 jej czescia.

Sktad danej grupy bedzie decydowat o tym, ile mozna osiggna¢ w trakcie jednej lekciji.
Czionkowie 4-H ponizej 15 roku zycia, na przyklad, charakteryzujg sie bardzo krotkim
okresem koncentracji, wymagajg sporo rozrywki w trakcie zajeé, a ich olbrzymig energie
trzeba umiejetnie spozytkowac do realizacji celow grupy. Z drugiej strony sg oni juz zdolni do

dos¢ gtebokich rozwazan, potrafig planowac i wprowadzac swoje plany w zycie.
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JAK ZACZ AC ?

Przed przystapieniem do realizacji projektu ,Ucz sie i zarabiaj", lider powinien dokfadnie
zapoznac¢ sie z catym podrecznikiem. Powinien posiadaé wystarczajgcg wiedze na temat
wszystkiego, czego ten projekt dotyczy. Jesli potrzebuje on porady na temat ktoéregos z
aspektow projektu powinien skontaktowac sie z doradcg z o$rodka doradztwa rolniczego lub
znajomg osobg, ktéra posiada wiedze i doswiadczenie z dziedziny przedsiebiorczosci.
Praktycznie kazdy lider jest w stanie znalez¢é w swoim otoczeniu osoby, ktére mogg mu
pomoc w zaplanowaniu i realizacji projektu. Moze tez sprébowac¢ skontaktowac sie z innymi
liderami 4-H, ktérzy majg juz doswiadczenie w prowadzeniu podobnego projektu.

Najpowazniejszym pytaniem, na ktore lider bedzie prébowat znalez¢é odpowiedz jest
prawdopodobnie ,Jakiego rodzaju przedsiewziecia mozna realizowa¢ z miodziezg". Istniejg
dziesigtki mozliwosci. Grupa moze produkowaé lub nabywac¢ towar do sprzedazy (ogrodki
doniczkowe, dzdzownice dla wedkarzy, rekodzieto, chleb, dzem, ceramika). Moze tez
zapewnia¢ ustuge, ktéra wymaga jedynie pracy (mycie samochoddw, strzyzenie trawnikow,
opieka nad dzie¢mi, prace dorywcze, odsniezanie). Inng mozliwoscig jest organizacja i
prowadzenie szczegdlnych wydarzen (jarmark, dyskoteka, kiermasz réznych artykutow).

Wybor przedsiewziecia, jakie grupa chciataby poprowadzi¢ to bardzo wazny krok w
procesie nauki podejmowania decyzji, ktory jest istotng czescig niniejszego projektu.
Liderowi nie wolno zaczynaé projektu z myslg o konkretnym przedsiewzieciu, jakiego grupa
powinna sie podja¢. Jego rolg jest doradzanie grupie przy podejmowaniu decyzji, a nie

podejmowanie ich samemu.




SPOTKANIE WPROWADZAJ ACE

Kiedy lider wolontariusz zgromadzi juz wystarczajacg ilos¢ czlonkéw, powinien
zaplanowaé¢ spotkanie informacyjne dla czionkéw klubu, rodzicow, opiekunéw i innych
liderow. Zaangazowanie rodzicow moze okazac¢ sie decydujgcym czynnikiem sukcesu
projektu. Grupa moze potrzebowaé pomocy przy dowozeniu miodziezy do punktéw
sprzedazy, przy transporcie materiatbw czy przy telefonowaniu. Rodzice posiadajg wiele
uzytecznych umiejetnosci, ale trudno jest pozyska¢ ich zaangazowanie, dopoki nie
zrozumiejg i nie popra projektu. RoOwniez wojewodzki koordynator 4-H powinien zostaé
zaproszony na takie spotkanie.

Na poczatku zebrania lider powinien sie przedstawi¢ i poprosic reszte zebranych o to
samo. Nalezy nastepnie wyjasnic, ze projekt ,Ucz sie i zarabiaj” jest dla mtodych ludzi okazjg
do zbadania zapotrzebowania na dany produkt czy ustuge, ktéry mogliby dostarcza¢ oraz do
zalozenia rzeczywistego przedsiebiorstwa, ktére wedtug ich oceny powinno odnie$¢ sukces.
Na tablicy nalezy zaprezentowac cele projektu podane na stronie 1 niniejszej ksigzeczki.

Trzeba podkre $li¢, ze:

= celem projektu jest wybdr, zorganizowanie i poprowadzenie przedsiebiorstwa,

= wszyscy czionkowie grupy bedg pomagali w podejmowaniu decyzji

i rozwigzywaniu problemow,

= czionkowie klubu beda czesto pracowali w parach i wiekszych grupach, a wiec
bedg mogli uczy¢é sie od siebie nawzajem, dzieli¢ sie doswiadczeniami i

obowigzkami,

=> grupa bedzie tworzy¢ i prowadzi¢ przedsiebiorstwo od poczatku do konca jego
istnienia, uczy¢ sie technik planowania, projektowania budzetu, tworzenia
schematu dziatania, promocji, sprzedazy oraz prowadzenia ksiegowosci. Bedg
uczy¢ sie jak wyprodukowac towar, ktory chca sprzedawac, czy jak wykonywaé

ustuge, ktdrg zdecyduja sie prowadzi¢,

= powyzsze doswiadczenia majg za zadanie pomoc miodym ludziom w
uswiadomieniu sobie jakiego rodzaju prace lubig oraz jakie istniejg mozliwosci

kariery zawodowej, ktora pozwolita by im na wykonywanie takiej pracy.



Mozna rozdac¢ rodzicom kwestionariusz, w ktdrym okreslg jakiego rodzaju pomocy
byliby chetni udzieli¢. Zamieszczony na nastepnej stronie wzér kwestionariusza mozna
dostosowac tak, aby znalazty sie w nim inne rzeczy, w ktorych lider liczy na pomoc

rodzicow.




KWESTIONARIUSZ DLA RODZICOW

Nazwisko rodzica

Adres

Telefon do kontaktu

Czy byt(a)by Pan(i) sktonna po swieci¢
o 1 godzine

o 2 godziny

tygodniowo na pomoc przy projekcie 4-H
,UCz si e i zarabiaj"?

Ktor g z nastepujacych rzeczy byla)by Pan(i) w stanie
zrobi €?

O przewiez¢ miodziez

O pomoOc w zamocowaniu tablic
o odebraé¢ materiaty

o0 napisac teksty informacyjne

o zadzwoni¢ w paru sprawach

O inne

Czy posiada Pan(i) jakie $ umiej etno $ci lub wiedz e, ktéra
mogtaby okaza ¢ sie pomocna przy realizacji projektu
,Ucz si e i zarabiaj"?




LEKCJA 1
JESTESMY GOTOWI?

» Gléwny cel - Badanie roznych mozliwosci pracy i przedsiewzie¢ podczas rozwazan
nad wlasnymi spostrzezeniami oraz podczas dokonywania analizy istniejgcych

przedsiebiorstw.

« Umiejetnosci zyciowe - Podejmowanie decyzji; zastanawianie sie nad osobistymi
preferencjami; planowanie; praca w grupie; rozwazanie mozliwosci Kkariery

zawodowe;.

* Umiejetnosci z zakresu przedsi ebiorczo sci - Realizacja wytyczonych celow;
wstepne rozwazania nad wyborem przedsiewziecia; zastanawianie sie had
przyczynami wyboru danego rodzaju pracy; poznanie podstawowych zasad

dziatalnosci przedsiebiorstwa oraz budowania zespotu.
« Cwiczenia - Lekcja 1 zawiera nastepujace éwiczenia:
- Gra zapoznawcza.
- Twoje wyobrazenia na temat przedsiebiorstwa.

- Podejmowanie decyzji - ¢wiczenie Badanie przedsiebiorstwa.

Gra zapoznawcza

Jesli czionkowie grupy nie znajg sie zbyt dobrze warto na poczatku spotkania
przeprowadzi¢ jakas gre czy zabawe, podczas ktorej miodziez poznataby sie nawzajem i
przetamata pierwsze lody. Spedzenie pewnej ilosci czasu na wzajemnym poznaniu cztonkéw
grupy zaprocentuje w przysztosci lepsza wspolpracg i pelniejszym wykorzystaniem

posiadanych umiejetnosci i wiedzy.
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Twoje wyobra zenia na temat przedsi ebiorstwa

Ankieta zamieszczona na nastepnej stronie moze zosta¢ uzyta w celu zainicjowania

dyskusji na temat rodzajow przedsiebiorstw, z jakimi czionkowie grupy juz sie zetkneli.
ANKIETA

CO SADZISZ O PRZEDSIEBIORSTWACH?

1. Podaj 10 przedsiebiorstw, ktore odwiedzites.

(Mozna uwzgledni¢ takie przedsiebiorstwa jak sklep spozywczy, fryzjer, szpital,

gabinet lekarski czy restauracja)
2. Podaj prace, ktora wedtug Ciebie:

A. jest bardzo ciezka

3. Co odpowiadasz, kiedy ktos pyta Cie kim chciatbys by¢, kiedy dorosniesz? Czy

rzeczywiscie chcesz wykonywac¢ ten zawod?

4. Z jakimi przedsiebiorstwami masz najczestszy kontakt?
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5. Czy przychodzg Ci do gtowy jakies istniejace obecnie rodzaje pracy, ktorych nie byio,

kiedy Twoi dziadkowie byli w twoim wieku?

6. Czy kiedykolwiek co$ sprzedates lub zarobites jakies pienigdze wykonujac dla kogos

jaka$ prace? Co Ci sie podobato, a co Ci sie nie podobato w tym doswiadczeniu?
7. Jakie sg wedtug Ciebie korzysci z pracowania dla siebie?
Jakie sg ujemne strony?
8. Jakie sg wedlug Ciebie korzysci pracowania dla kogos$ innego?
Jakie sg ujemne strony?
Badanie przedsi ebiorstwa

Ponizsza technika podejmowania decyzji bedzie jeszcze uzywana kilkakrotnie w

niniejszym projekcie. Etapy tej techniki sg nastepujace:

Etap 1. Zdefiniuj sprawe lub problem.

Etap 2. Okresl, co potrzebujesz wiedziec.

Etap 3. Zdecyduj, jak zdoby¢ informacie.

Etap 4. Zbierz potrzebne informacje.

Etap 5. Ocen fakty.

Etap 6. Podejmij decyzje.

Cztonkowie klubu wykorzystajg te technike przy decydowaniu, jak zbadac jakies

istniejgce przedsiebiorstwo. Zadanie to skiloni grupe do zastanowienia sie nad czynnikami,

ktore pozwalajg przedsigbiorstwu odnosi¢ sukces.

Grupa powinna podzieli¢ sie na zespoty. Kazdy z nich wybiera sobie jedno lokalne
przedsiebiorstwo, ktére sprébuje przeanalizowac. Zespoly mogg w tym celu wybrac firme
prowadzong przez kogos, kogo znajg oni sami, ich rodzice, czy inne znajome osoby. Po
wybraniu przedsiebiorstwa, ktére chcg zbadaé, zespoly moga przystapi¢ do realizaciji

poszczegdblnych etapéw podejmowania decyzji.
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Pytaniem, na ktére nalezy znalezé¢ odpowiedz jest ,Co sprawia, ze dane

przedsiebiorstwo odnosi sukcesy?"

Kazdy z zespotéw powinien zastanowic¢ sie, jakie informacje sa potrzebne, aby
okreslié, czy dane przedsiebiorstwo odnosi sukcesy. Miodziez moze np.
zdecydowac, ze chce dowiedzie¢ sie, jakie doswiadczenie i przeszkolenie
posiada wtasciciel, menadzer czy osoby z dzialu sprzedazy oraz jaki jest popyt ha
ich produkt czy ustugi. Moze sprébowac¢ dowiedzie¢ sie, kto jeszcze oferuje
podobny produkt czy ustugi, jakie sposoby wykorzystywane sg do spetnienia

potrzeb klienta oraz w jaki sposob dany produkt promowany jest na rynku.

Nastepnie zespoly muszg zastanowi¢ sie nad sposobami otrzymania potrzebnych
informacji oraz nad krokami, jakie nalezy podja¢, aby uzyskac te informacje. Po
dyskusji nad tym, co nalezy zrobi¢, poszczegoélne zespoty powinny przedstawi¢
swoje plany catej grupie. W razie potrzeby dorosty lider moze wtracic w tym
miejscu wiasne sugestie. Zespoty prawdopodobnie zdecydujg, ze mogg dokonac
obserwacji poprzez odwiedzenie danego przedsiebiorstwa jako jego klienci. Mogag
poprosi¢ wilasciciela lub menedzera 0 udzielenie im dtuzszego wywiadu w
celu dokladniejszego zbadania czynnikéw, jakie pomagajg danemu
przedsiebiorstwu odnosi¢ sukcesy. Ponizej znajduje sie kilka pytan, ktore

miodziez mogtaby zadaé w tym przypadku:

1) Jak diugo prowadzi Pan(i) wlasne przedsiebiorstwo?
2) Kiedy zdecydowat sie Pan zalozy¢ wtasne przedsiebiorstwo?
3) Dlaczego?

4) Czy zajmowat Pan kiedys jakies stanowisko albo otrzymat wyksztatcenie lub
przeszkolenie, dzieki ktéremu czut sie Pan przygotowany do zatozenia

swojego przedsiebiorstwa? Czy moégtby Pan to wyjasni¢?
5) Skad wzigt Pan pienigdze na zatozenie wlasnhego przedsiebiorstwa?
6) W jaki sposéb zarzadzane jest Panskie przedsiebiorstwo?
7) Jaka rade datby Pan osobom, ktorzy chcg zatozy¢ wiasne przedsiebiorstwo?

8) Co sprawia Panu najwiekszg rados¢ w prowadzeniu whkasnego

przedsiebiorstwa?

9) Co w prowadzeniu wlasnego przedsiebiorstwa podoba sie Panu najmniej?
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10) Co zmienitoby sie w Panskim zyciu, gdyby pracowat Pan dla kogos innego, a

nie dla siebie?

Wywiad taki pozwoli mtodym ludziom na gtebsze poznanie danego przedsiebiorstwa,
pomoze im w przysztych rozmowach o prace, a takze pozwoli nawigzaé¢ kontakt z lokalnym

biznesmenem, ktéry moze pomdc w odpowiedzi na przyszie pytania.

LEKCJA 2
WYBOR PRZEDSIEWZIECIA

» Gléwny cel - Rozwazanie roznych mozliwych przedsiebiorstw i wybor najlepszego
» Umiejetnosci zyciowe - Ustalanie priorytetow w grupie; komunikacja; podejmowanie
decyzji; budowanie pozytywnego wizerunku samych siebie
» Umiejetno$ci z zakresu przedsi ebiorczo $ci - Ocena historii przedsiebiorstw, ktore
odniosty sukces; wykorzystanie techniki ,burzy mdzgdéw”; zrozumienie mechanizmow
rynkowych; szacunkowe okreslanie potrzeb lokalnej spotecznosci; zgtebianie mozliwosci
kariery zawodowej
« Cwiczenia - Lekcja 2 zawiera nastepujace ¢wiczenia:
- Sprawozdania z wywiadow.
- Wybor potencjalnych przedsiewzie¢ projektu.
- Wstepna selekcja mozliwosci.

- Analiza mozliwosci.
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Sprawozdania z wywiadow

Lider powinien poprosi¢ zespoly o podzielenie sie z grupg zdobytymi wiadomosciami.
Moze w tym celu zadawaé¢ im pytania, ktére skupig ich uwage na czynnikach, ktore

sprawiajg, ze przedsiebiorstwo cieszy sie powodzeniem. Przykladowe pytania:

1) Co szczegodlnego dostrzegliscie w nastawieniu rozmowcy do swojej dziatalnosci?

2) Co wam sie podobalo, a co nie podobalo w wygladzie przedsiebiorstwa?

3) Czy robito ono wrazenie przedsiebiorstwa cieszacego sie powodzeniem? Podajcie
przyktady tego, co zrobit wiasciciel, aby sprawi¢, zeby przedsiebiorstwo robito

wrazenie odnoszgcego sukcesy? Co jeszcze mozna by zrobic?

4) Czy rozmowca dat wam jakie§ dobre wskazowki odnosnie prowadzenia
przedsiebiorstwa?

Zainicjowanie takiej dyskusji przygotuje miodziez do wyboru i analizy pomystéw na
wlasne przedsiebiorstwo. Lider powinien pomdéc podsumowaniu spostrzezen po tym, jak
ostatni zespot przedstawi swoje sprawozdanie.

Wybor potencjalnych przedsi ewzieé

Burza mozgow jest Swietng technikg o niewielkiej ilosci zasad. Jest to jeden ze
sposobOw na skionienie wszystkich cztonkéw grupy do zastanowienia sie nad problemem i
prezentowania r6znych pomystéw bez obawy, ze kto$ je potepi czy wysmieje. Wyniki sg
przedstawiane wizualnie cafej grupie, tak aby mogli sie nad nimi zastanowi¢ pOzniej przy
podejmowaniu decyzji.
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Zasady burzy mozgdéw s g nastepujace:

im wiecej pomystow tym lepiej,

[

im dziwniejsze pomysty tym lepiej,

wszelka krytyka jest zabroniona.

Idealnym sposobem byloby umieszczanie karteczek z pomystami na tablicy
korkowej, tak zeby mozna je dowolnie przemieszcza¢. Mozna réwniez uzyé normalnej
tablicy szkolnej czy duzej ptachty papieru.

Przed przystgpieniem do burzy mézgoéw grupa musi ustali¢, jak bedzie brzmiato pytanie,
na ktére grupa sprobuje znalez¢é odpowiedz. Moze ono brzmie¢ na przykiad ,Jakie zatozymy
przedsiebiorstwo?", jednakze ostateczne sformutowanie powinno zosta¢ podane przez
grupe.

Jedna osoba powinna stymulowac¢ pomysty, zachecajac jednoczesnie czionkéw grupy
do myslenia (pytania typu: ,A moze moglibysmy co$ hodowac¢? Co$ robi¢? Co$ co mogtoby
sie spodobaé¢ matym dzieciom?") i szybko zapisywaé pomysty.

Lider nie powinien obawia¢ sie, ze grupa bedzie miata zbyt wiele pomystow. Jesli grupie
uda sie wygenerowaé wiele pomystéw to znaczy, ze miodziez unikneta niepotrzebnego
osadzania pomystow wiasnych i innych. Zwariowane pomysly czesto okazujg sie najlepsze i
sprzyjajg kreatywnemu mysleniu i pracy. Osadzenie, czy nawet skomentowanie jakiegos
pomystu na poczatku moze zablokowa¢ powstawanie innych. Po przeprowadzeniu burzy
mozgow grupa odrzuca pomysty niemozliwe do zrealizowania i koncentruje sie na tych, ktére

rokujg powodzenie.

Gra
W tym momencie pracy dobrze bytloby przeprowadzi¢ jakas gre zupetnie nie zwigzang
z projektem. Pozwoli to miodziezy oderwac sie na chwile od wymagajacej pracy i da im

chwile relaksu, po ktérej beda mogli na $wiezo przystgpi¢ do analizy pomystow.

Q.
a
sTOP
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Zawezenie mo zliwo $ci

Cztonkowie grupy indywidualnie punktujg poszczegdlne pomysty przyznajac nr 1

ulubionemu pomystowi a numer ostatni temu, ktéry najmniej im sie podoba.

Jola | Adam | Kasia | Kasia | Krzy$s | Ania | Basia |Razem
Opieka nad dzieckiem 3 1 7 4 6 5 2 28
Budka z lodami 2 3 3 1 2 4 1 16
Prace na zlecenie 1 2 2 5 3 2 4 19
Myjnia samochodowa etc. 20
Usuwanie shiegu etc. 23
Przydrozna budka warzywna 26
Strzyzenie trawnikéw 24

Powyzszy wybor pozwala na znalezienie najbardziej popularnych pomystéw. Dobrze jest

blizej przyjrze¢ sie kilku przedsiewzieciom pod katem marketingowym nawet, jesli jedna z

pozycji zdecydowanie goruje nad pozostatymi. Po tym, jak czionkowie grupy dokonajg

swoich wyborow lider powinien zaznaczy¢, ze byly to jedynie indywidualne preferencje. To,

czego najbardziej chcemy nie zawsze

jest najlepszym wyborem, moze

tez nie

wykorzystywa¢ w petni naszych mozliwosci i potencjatu lub po prostu klienci mogag nie byc

tym zainteresowani. Dalsza analiza i dyskusja pomoze grupie zdecydowac, ktéry pomyst jest

rzeczywiscie najlepszy.

Analiza mo zliwo s$ci

Lider powinien na tym etapie pomdéc czionkom zdoby¢ wiecej informacji na temat

przedsiewzie¢, ktére uznali za najciekawsze. Podczas analizowania potrzeb klientéw,

wymagan produkcyjnych oraz marketingu miodziez odkryje rézne czynniki pomocne w
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okresleniu, ktérymi przedsiewzieciami nie sg w stanie zaja¢ sie w tej chwili, a ktore sg dla
nich wykonalne. Cztonkowie grupy zaczng tez powoli zdawac¢ sobie sprawe z ilosci pracy,
jaka trzeba wiozy¢ w zatozenie wiasnego przedsiebiorstwa.

Grupa powinna podzieli¢ sie na zespoty, z ktérych kazdy zajmie sie jednym z najwyzej
notowanych pomystéw. Za pomoca burzy mézgéw miodziez powinna zastanowi¢ sie nad
ponizszymi czynnikami. Kiedy cata grupa wybierze p6zniej ostateczny pomyst do realizaciji,
przeanalizuje wtedy te czynniki ponownie z wiekszg wnikliwoscig. Na tym etapie projektu
sesja burzy mdzgow pozwoli na zebranie wystarczajacych informacji do podjecia decyzji.

Pomimo, ze grupa sama wymysli swoje pytania, pod kazdym z probleméw podano

przyktady takich pytan.

Klienci:
1. Ktére osoby z naszego sasiedztwa potrzebujg, lub zaptacityby, za dany produkt czy
ustugi?
2. Jak duze jest zapotrzebowanie na dany produkt czy ustugi?

3. Skad biorg oni dang rzecz obecnie?

Konkurencja:
1. Kto sprzedaje dany produkt lub zapewnia dane ustugi w naszym rejonie?
2. Jaka jest lokalizacja tych przedsiebiorstw? Czy moglibySmy znalez¢é lepszg
lokalizacje?
3. W jaki sposob promujg one swoj produkt czy ustugi?
4. Jaka jestich cena?

5. Jaka jest jako$¢ ich produktu czy ustugi? Czy mozemy by¢ konkurencyjni?

Produkcja:
1. Jakie surowce i sprzet beda potrzebne do produkcji danego towaru lub prowadzenia
danych ustug?
. lle czasu na to potrzeba? Czy mamy wystarczajgcq iloS¢ czasu?
. Czy i gdzie mogliby$my produkowac nasz towar?

Jaka pora roku jest najodpowiedniejsza do produkc;ji?

g oA W N

. Jakie prawa czy regulacje mogg mie¢ wptyw na naszg produkcje?

Cena:
1. Jakie koszty zwigzane bedg z produkcja, promocjg i sprzedazg naszego produktu czy
ustugi?
2. Jakich oczekujemy zyskow?

3. Jaka jest szacunkowa cena obliczona w oparciu o koszty i oczekiwany zysk?
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4. Jak wyglada poréwnanie naszej szacunkowej ceny z ceng konkurencji?
Promocja:
1. W jaki spos6b mozemy reklamowa¢ nasz produkt czy ustugi?
2. Ktore z tych sposobow bedg najbardziej skuteczne, a jednoczesnie tanie?
3. Jakie cechy naszego produktu czy ustugi mozemy podkreslic, zeby przyciggnac

klientow?

Sprzedaz:
1. W jakiej porze roku dany produkt czy ustugi beda sie najlepiej sprzedawac?
2. W jaki sposéb i gdzie mozemy najskuteczniej sprzedawaé nasz produkt czy ustugi?
3. Jakie prawa czy regulacje mogg mie¢ wptyw na decyzje odnosnie sprzedazy?

4. W jaki spos6b mozemy dostarczy¢ towar do klienta?

Szkolenie:

1. Czy bedziemy potrzebowali specjalnego przeszkolenia, aby stworzy¢ dany produkt
czy ustugi?

2. Kto moze zapewni¢ nam to szkolenie?

3. Jakie koszty bedg zwigzane z uzyskaniem tego szkolenia?

WYybor naszego przedsi ewziecia

Kazdy zesp6t powinien podzieli¢ sie swoimi ustaleniami z resztg grupy podajac dobre i
zle strony danego przedsiewziecia. Jesli widoczne jest, ze uzgodnienie wyboru nie bedzie
latwe, nalezy wybra¢ sposob podijecia decyzji. Nalezy poméc wszystkim czionkom grupy w

zaakceptowaniu wyboru, tak aby w petni zaangazowali sie pdzniej w realizacje projektu.

Jesli zaden z analizowanych pomystéw nie jest wykonalny, nie mozna sie zniechecac.
Nalezy zastanowi¢ sie nad pozostatymi mozliwosciami lub rozpoczaé burze moézgoéw od

nowa. Zabawa w detektywa i analiza pomystow jest ciekawa i pouczajaca sama w sobie.

Nastepny krok =» Umotywowanie wyboru
Czionkowie grupy powinni wyjasnic¢ rodzicom i innym zainteresowanym osobom powody, dla

ktorych wybrali dane przedsiewziecie zanim rozpoczng jego realizacje

\\I/
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LEKCJA 3
ROZPOCZYNAMY TWORZENIE BIZNES PLANU

e Gloéwny cel - Rozpoczecie budowania biznes planu, ktéry poda szczegdlty odnosnie
finansowania, zarzadzania, spraw technicznych i operacyjnych wybranego
przedsiewziecia.

* Umiejetnosci zyciowe - Zrozumienie waznosci planowania dla powodzenia dziatan;
nauka petnej i obiektywnej analizy projektu

* Umiejetnosci z zakresu przedsi ebiorczo $ci - Pisanie biznes planu; poznanie
struktury przedsiewziecia; trafna nazwa; wybér logo; sformutowanie celu dziatalnosci
przedsiebiorstwa; okreslenie potrzeb klientow

« Cwiczenia :

- Biznes plan
- Nasz biznes plan
Biznes plan

Opis, cel i korzysci biznes planu

PRZYKLADOWY BIZNES PLAN

.Nasz klub 4-H planuje sprzedaz dzdzownic ze straganu w poblizu przystani na jeziorze
Rockim. Nasz stragan bedzie miat duzg tablice z napisem ,Dzdzownice klubu 4-H z
Dzonkowa", ktory jest nazwag naszego przedsiebiorstwa. WybraliSmy to miejsce, poniewaz
cumuje tam ponad 50 todzi réznej wielkosci, a takze wielu rybakéw towigcych z brzegu
parkuje w tym miejscu swoje pojazdy. Na terenie przystani nie ma innej budki z przynetami -
najblizsze takie miejsce znajduje sie 10 kilometrow dale;j.

Jedynym kosztem zwigzanym z samym straganem sg materiaty, ktére wynoszg 45 zi.
Planujemy sami zbudowac nasz stragan.

Sami bedziemy hodowaé¢ dzdzownice sprzedawane w naszej budce, na obszarze
wydzielonym w tym celu z gospodarstwa rodzicow jednego z cztonkéw naszej grupy. Aby
przygotowa¢ podioze, w ktorym bedziemy hodowa¢ dzdzownice, potrzebujemy 100
dzdzownic, pojemnik, nawoz krowi i siatke metalowg za catkowitg kwote 30 zi. Szesé

miesiecy od momentu przygotowania podtoza bedziemy mieli ponad 3000 dzdzownic.
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Posiadamy catg wiedze potrzebng do przygotowania podioza, kontroli szkodnikéw,
chronienia podtoza i zbioru dzdzownic. Informacje na ten temat otrzymaliSmy od doradcy z
ODR.

Dzdzownice bedg gotowe do sprzedazy na poczatku kwietnia, jesli uda nam sie zdoby¢
potrzebne 75 zt (45zt + 30zt = 75z1) do poczatku wrzesnia. Stragan bedzie obsadzony przez
12 weekenddw w ciggu lata przez dwu lub wiecej cztonkéw 4-H i przynajmniej jedng dorostg
osobe nadzorujaca.

Oceniamy, ze dzdzownice bedziemy sprzedawaé¢ po 1,5zt za 20 szt. Jesli 50 klientow
zakupi po 20 sztuk kazdy, to w drugim tygodniu sprzedazy zwrd4cg nam sie poniesione
koszty. Jesli do kohca bedziemy sprzedawa¢ dzdzownice w tej ilosci, nasz catkowity dochéd
wyniesie 660zt. Naszg pozyczke splacimy na poczatku maja, ktéra tgcznie z procentami
wyniesie 82,5zt (75zt + 75zt x 0,10 = 82,5z}). Nasz zysk netto wyniesie wtedy 577,5z| (660zt -
82,5zt -577,5z})”

Nasz biznes plan

Czionkowie klubu powinni szczeg6towo przemysle¢ przedsiewziecie, ktorego sie
podejmuja. Biznes plan pomoze zorganizowa¢ ich myslenie. Niektorzy z nich uczestniczyli
juz w burzy mézgoéw na temat niektérych aspektow wybranego przedsiebiorstwa w Lekcji 2 i
bedq teraz mieli okazje do prezentacji wkasnych przemyslen.

Cata grupa powinna wzig¢ udziat w dyskusji nad kazdag z czesci naszego planu. Jesli
grupa jest zbyt duza, zeby efektywnie przedyskutowac ostateczne sformutowania, mozna w
tym celu wyznaczy¢ komisje do napisania poszczegoélnych czesci. Ich praca bytaby potem
przedstawiona catej grupie do ostatecznej dyskusji, wprowadzenia poprawek i akceptacji.
Potem, jesli grupa sie na to zdecyduje, mozna przygotowaé biznes plan w formie narracyjnej,
tak jak w przykladzie podanym powyze;j.

Stopieh szczegdtowosci planu zalezy od liczebnosci grupy, wieku czionkow, rodzaju

przedsiewziecia oraz potrzeb finansowych.

Struktura/forma

Przedsiebiorstwo mozna zorganizowac¢ na wiele réznych sposobdw. W tabeli poréwnano
gtébwne formy prawne przedsiebiorstwa.

Proponujemy przyjecie formy spoétdzielni dla naszego przedsiewziecia. Spoétdzielnia jest

wiasnoscig wspolng wszystkich cztonkow, a kazdy z nich ma jeden gtos.
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FORMY PRAWNE PRZEDSIEBIORCZO SCI GOSPODARCZEJ

. Sl Jak odbywa ;
Kto jest llos¢ osob - N . . Podstawa | Regulacja
P . sie Kto kieruje | Podziat zysku Podatki
wiascicielem | minimum glosowanie prawna prawna
Wasnosc o Catosc dla Fodatek Kodeks Zgtoszenie
FIRMA PRYWATNA indywidualna i ) Wiasciciel Vtasciciela dochodowy Cywilny dziat.gosp.
SPOLKA CYWILNA|  Wspéina min 2 Wediug Wedug | Pomiedzy |, 008K | Kodeks vmﬁw%e
P ’ Lmowy umowy wihascicieli M_.:: —— Cywilny zgtoszenia
P dziat gosp.
. . Akcjonariusze I . .
SPOLKA AKCYJNA | Akcjonariusze min. 3 Wediug Akcjona- proporcjonalnie Spolka Kodeks Rejestracja
udziatdw riusze do udziatew udziatowey | Handlowy w Sadzie
Spdtdzielnia
. jesli prowadzi Ustawa : :
SPOLDZELNIA | Czonkowie | min.10 | 'S | caonkowie | Cztonkowie | dziafainost | Prawo | oeorach
g gospodarczg | Spotdzielcze &
i cztonkowie
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LEKCJA 4
PODEJMUJEMY DECYZJE FINANSOWE

» Gléwny cel - Ustalenie cen, budzetu, podziatu zyskéw oraz zdobycie potrzebnego
kapitatu.

« Umiejetnosci zyciowe - Projektowanie przychodéw i wydatkow; zrozumienie
zwigzkow kazdego cziowieka z wiekszymi instytucjami spotecznymi; ocena ryzyka
Zwigzanego z inwestycjami kapitatowymi.

« Umiejetnos$ci z zakresu przedsi ebiorczo $ci - Analiza konkurencji; zrozumienie
potrzeby tworzenia budzetu oraz jego elementéw; okreslenie momentu zwrotu
naktadow przedsiebiorstwa; zrozumienie pojecia kapitatu; okreslenie wydatkow
wyjsciowych; ustalenie ceny sprzedazy; rozwazenie r6znych mozliwosci
finansowania.

« Cwiczenia

- Ustalanie cen
- Tworzenie budzetu
- Rozwazania na temat wsparcia finansowego

- Podziat zyskow
Ustalanie cen
Nalezy ustali €:
1) Jakie sg ceny konkurencji?

2) lle sztuk danego produktu jestesmy w stanie wyprodukowac?

3) Jaki bedzie koszt materiatbw i innych $rodkéw potrzebnych do

wyprodukowania takiej ilosci sztuk, jak zaplanowano w pkt.2?

4) Jakie inne koszty trzeba bedzie poniesé¢ - np. zezwolenia, wynajem lokalu do

produkcji lub sprzedazy, koszty dystrybucji, promocji i in.?

5) Jaki zysk czionkowie chcieliby uzyskac¢?

Zeby otrzyma¢ cene jednostkowg nalezy do wydatkéw 3 i 4 dodaé zysk 5 i podzielié

przez liczbe jednostek produktu, jakg cztonkowie planujg wyprodukowac.
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Poréwnanie z konkurencj a

1. Jesli oferujemy nizszg cene to mozna:
a) zwiekszy¢ zysk jednostkowy,
b) polepszy¢ jakos¢ materiatdw,

c) sprzedawac tanio i by¢ bardziej konkurencyjnym.
2. Jesli nasza cena jest wieksza od ceny konkurencji lub za wysoka dla klienta to mozna;

a) znalez¢ sposoOb na obnizenie kosztéw, np. obnizy¢ jako$¢ materiatow lub wybraé
inne,

b) zmodyfikowa¢ produkt,

c) polepszy¢ wizerunek produktu, zintensyfikowaé promocje albo skierowac go do
klienta, ktory jest skionny ptaci¢ wiecej,

d) poszukac¢ dostawcy tanszych materiatow i Srodkéw,

e) rozwazy¢ mozliwosc zwiekszenia ilosci sztuk produktu,

f) wyceni¢ produkt drozej niz konkurencja, poniewaz produkt lub lokalizacja jego

2

\N/

sprzedazy jest lepsza od konkurencji.

Ustalenie ceny

Cztonkowie powinni przedyskutowac co trzeba zrobi¢, aby ustali¢ rozsgadng cene oraz
podja¢ na ten temat decyzje. Ta planowana cena moze zosta¢ pOzniej zmieniona juz po
rozpoczeciu produkcji.

Jesli powyzsza analiza wskazuje, ze projekt bedzie wysoce nierentowny lub nie

satysfakcjonujacy z innych powoddéw nalezy wréci¢ do listy przedsiewzie¢, nad ktorymi
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cztonkowie zastanawiali sie w Lekcji 2 cztonkowie grupy mogg ponownie rozwazy¢ jedno z

tych przedsiewziec i jeszcze raz przejs¢ przez dotychczasowe etapy projektu.

S
-\/o

Tworzenie bud zetu

Powyzsze rozwazania zawierajg informacje potrzebne do stworzenia budzetu, ktory

bedzie czescig biznes planu. Lider powinien poméc czionkom klubu wypeié ponizszy

formularz.
(nazwa przedsiewziecia)
PROPONOWANY BUDZET

bochd zt
........................ zl/szt za .................. SZtuk

Koszty
= Surowce (wyszczegolniono na osobnej liscie) . ....... zt
= Materialy (wyszczegolniono na osobnej liscie) . ....... zt
» Inne wydatki (wyszczegollnione) ..........ccccceeeiiiiennnn. zt
B O RAZEIM o zt

Bilans e zt

Cztonkowie grupy powinni dodac¢ ten projekt budzetu do biznes planu razem z czescig

mowigcg o konkurencji oraz opisujaca produkt i cene.
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Pamietajmy o potrzebnych funduszach

Kiedy otwieramy przedsigbiorstwo nalezy liczy¢ sie z wieloma kosztami, ktére trzeba
ponies¢ zanim jeszcze nasza dziatalnos¢ zacznie przynosi¢ jakikolwiek dochéd. Po
rozpoczeciu dziatalnosci trzeba optacac takie rzeczy jak wynajem lokalu, materiaty, surowce
czy wynagrodzenia pracownikow. Czasami mijajg miesigce zanim przedsiebiorstwo otrzyma
zwrot kosztow inwestycyjnych i zacznie wykazywaé zyski. Fundusze potrzebne do
rozpoczecia przedsiewziecia nazywamy w tym projekcie kosztami poczatkowymi, a fundusze
potrzebne do podtrzymania dzialalnosci zanim zacznie ona przynosi¢ zysk nazywa sie
funduszem na finansowanie biezacej dziatalnosci.

Lider powinien pomoc czionkom grupy zastanowi¢ sie nad wydatkami zawartymi w
budzecie i zdecydowac jakiej sumy pieniedzy beda potrzebowaé do rozpoczecia i
podtrzymania produkcji do momentu uzyskania pierwszych dochodow. Kapitat mozna
uzyska¢ z jednego albo z kilku zrodet. Czionkowie mogg zainwestowaé wilasne fundusze,

uzyskac pienigdze z banku lub znalez¢ zupetnie inne zrddio.

Niech cztonkowie klubu sprobujg znalez¢ pomysty na zrédio finansowania, np. za
pomocg burzy moézgoéw, a nastepnie lider powinien dopomdc miodziezy w wyborze
najlepszych zrédet. W wiekszosci przypadkéw do otrzymania pieniedzy bedzie potrzebny

kompletny biznes plan.

Podziat zyskéw

Grupa musi okresli¢, w jaki sposob dokonany zostanie podziat zyskéw. Np. zatozenie
spotdzielni nie musi oznaczaé, ze zyski beda dzielone réwno pomiedzy jej cztonkow,
aczkolwiek jest to mozliwe. Mozna np. ustali¢, ze cze$¢ zyskow pojdzie na ,wyptaty” dla
czionkéw grupy obliczane wedtug przepracowanych godzin. Mozna réwniez stwierdzi¢, ze
wszystkie zarobione pienigdze przekazane zostang pod opieke skarbnika klubu i
wykorzystane pozniej na wspolny cel, taki jak wycieczka klubowa czy zakup oswietlenia
dyskotekowego, ktére pozwoli zarabia¢ grupie kolejne pienigdze.

Lider powinien poméc miodziezy w dyskusji nad mozliwymi rozwigzaniami i w wyborze
najlepszego z nich. Fragment dotyczacy podziatu zyskéw powinien zosta¢ dodany do biznes

planu.
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Krok naprzod =» Ustalenie potrzebnych stanowisk pracy
Poniewaz nastepne zajecia bedg dotyczy¢ organizaciji przedsiebiorstwa lider powinien
podpowiedzie¢ mtodziezy, zeby zaczeta mysle¢ o tym, jakie zadania trzeba bedzie wykonac

oraz jakie kwalifikacje powinny posiada¢ osoby odpowiedzialne za realizacje tych zadan.

LEKCJA S
ZARZADZANIE PRZEDSIEBIORSTWEM

» Glowny cel - Ustalenie potrzebnych stanowisk menedzerskich oraz podziat
obowigzkow.

« Umiejetnos$ci zyciowe - Rozwijanie inicjatywy oraz zachowanh przywddczych w
przedsigbiorstwie, a takze poczucia odpowiedzialnosci i wspoétzaleznosci.

* Umiejetnosci z zakresu przedsiebiorczosci - Zrozumienie koncepcji organizacji i
zarzadzania; ustalenie efektywnego podzialu obowigzkéw; oszacowanie kwalifikacji
potrzebnych na danym stanowisku; zrozumienie specyfiki poszczegdlnych stanowisk oraz
ich wspotzaleznosci.

« Cwiczenia - Bardzo waznym elementem edukacyjnym niniejszego projektu jest
zdefiniowanie i podzielenie zadan pomiedzy poszczegoélnych czionkdéw lub zespoty
zadaniowe. Ponizsze ¢éwiczenia pomoga grupie rozwigzaé zadanie podziatu obowigzkow:

- Przyjrzenie sie przykltadowym stanowiskom
- Stworzenie listy stanowisk dla naszego przedsiewziecia

- Podziat rol
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Przyjrzenie si e przyktadowym stanowiskom pracy

Dzieki dokonaniu podzialu pracy poszczegollne osoby moga doktadnie poznac¢ swoje
obowigzki, a cata grupa zrozumie gtébwng strukture przedsiebiorstwa oraz podziat pracy.
Ponizej znajdujg sie przykladowe okreslenia stanowisk oraz ich opisy, ktére powinny

zostac przedyskutowane przez grupe.

Giéwny mened zer - odpowiedzialny za uzgodnienie i koordynacje dziatalnosci z
menadzerami poszczegoblnych dziatbw oraz wskazywanie potrzebnych zmian; nadzoruje
wykonanie biznes planu; odpowiedzialny za dokonanie finalnej oceny dziatalnosci
poszczegodlnych wydziatow oraz catego projektu po jego zakonczeniu; moze zaprezentowac

koncowe efekty projektu na spotkaniu publicznym.

Menadzer dziatu finansowego (Skarbnik) - wspédlpracuje z innymi menadzerami nad
tworzeniem ich budzetéw; wspotpracuje z dorostym liderem przy zamawianiu surowcow i
materiatléw, prowadzi zapis otrzymanych surowcow i materiatdw; prowadzi zapisy finansowe;
zajmuje sie wplywami ze sprzedazy oraz wyptywami na optacenie materiatdw i innych
rzeczy; wspotpracuje z asystentami finansowymi przy biezacym prowadzeniu zapiséw

ksiegowych.

Asystenci finansowi - pomagajg przy ksiegowaniu przychodzacych surowcow i

materiatow, zajmujg sie gotdwka w punktach sprzedazy oraz pomagajg w innych sytuacjach.

Menadzer dziatu produkcji - nadzoruje produkcje towaru, ktéry mamy sprzedawac lub
wykonanie ustug, ktore oferujemy; wspolpracuje z personelem produkcyjnym nad
planowaniem i terminowym wykonaniem pracy.

Personel dziatu produkcji - produkuje towar lub wykonuje ustugi.

Menadzer dzialu promocji - przygotowuje i wykonuje ogtoszenia, ulotki, tablice,
reklamy i inne Srodki stuzace przyciagnieciu klienta; wspotpracuje z personelem dziatu

promaocji.

Personel dziatlu promocji - wykonuje i rozpowszechnia ogtoszenia i ulotki, rozmieszcza

tablice reklamowe i inne srodki promujgce towar czy ustugi.
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Menadzer dzialu sprzeda zy - organizuje sprzedaz; szkoli, nadzoruje i motywuje
personel dzialu sprzedazy; ustala podziat terytorialny oraz indywidualne cele; tworzy plan

pracy zawierajacy opis sposobu sprzedazy.

Personel dziatu sprzeda zy - sprzedaje produkt lub ustugi.

Menadzer dziatu dystrybucji - odpowiedzialny za odbiér, przechowywanie, pakowanie
i dostarczanie produktu do sprzedawcow, na miejsca sprzedazy lub do klienta; dziata jako
menadzer do spraw kontaktu z klientami w razie problemdéw z zamowieniami czy zgtaszania
skargach; pracuje z personelem dziatlu dystrybucji nad dostarczeniem towaru do wtasciwego

miejsca o wkasciwym czasie.

Personel dziatu dystrybucji - przyjmuje, przechowuje, pakuje i dostarcza produkt do

sprzedawcédw, punktow sprzedazy lub klienta.

Stworzenie listy stanowisk

Po dyskusji na temat opisu stanowisk pracy lider powinien poméc grupie przejs¢ przez
ponizsze etapy wyboru stanowisk pracy, ktére potem zostang podzielone pomiedzy jej
cztonkdw. Zapisanie ich na tablicy lub duzej ptachcie papieru pozwoli grupie ogarngé¢ catosé

zadania.

Nalezy stworzy¢ liste stanowisk pracy potrzebnych do wykonania
planowanego przedsiewziecia. Tytuly stanowisk wybranych przez grupe
mozna umiesci¢ na schemacie podobnym do zamieszczonego na nastepnej

stronie.

Il. Dla kazdego ze stanowisk nalezy opracowac liste obowigzkow.

Il. Pod obowigzkami lider powinien poméc wybrac i zapisac¢ potrzebne
kwalifikacje. Na przyktad menadzer dziatu finansowego powinien by¢ dobry z
matematyki. W trakcie dyskusji nalezy starac sie uchroni¢ grupe przed

mysleniem stereotypowym, np. zwigzanym z picig kandydata.
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Podziat rol

Na tym etapie poszczegOdlni cztonkowie klubu powinni zastanowic sie, ktére role mogliby
wypetnic¢ najlepiej i ktore sprawityby im najwiecej radosci. Powinni pisemnie podac jedno lub
dwa wybrane stanowiska oraz przedstawi¢ swoje kwalifikacje, ktére pozwolg im wykonywaé
dang prace. Bedzie to pomocne przy zgtaszaniu sie do przydzielenia im danego stanowiska.
Od wielkosci grupy bedzie zalezato, czy kazdy jej cztonek bedzie musiat objg¢ wiecej niz
jedno stanowisko. W przypadku takiej koniecznosci personel dziatu produkcji moze na

przyktad petnié¢ rowniez obowigzki personelu dziatu dystrybuciji.

Czionkowie klubu powinni przedstawi¢ swoje kwalifikacje reszcie grupy, ktoéra zdecyduje,
kto jest najlepiej predystynowany do danej pracy. Lider powinien pomdéc cztonkom zbudowac
schemat organizacyjny podajgcy nazwy stanowisk i nazwiska oséb do nich przypisanych,

ktory zostanie potem wigczony do biznes planu.

Krok naprzod =» Plan pracy

W nastepnej lekcji miodziez bedzie tworzyé plan pracy dla wszystkich etapow
dziatalnosci, ktére doprowadza w efekcie do sprzedazy towaru lub ustugi. Jako
przygotowanie, poszczegdlni czlonkowie powinni zastanowi¢ sie, co muszg zrobi¢, aby

wykonac przydzielong im prace.
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LEKCJA 6
PLANOWANIE DZIALALNO SCI PRZEDSIEBIORSTWA

Glowny cel - Stworzenie schematu dzialalnosci przedsiebiorstwa oraz ustalenie
powigzan pomiedzy jego dziatami.

Umiejetnosci zyciowe - Wytyczanie celéw; gospodarowanie czasem; praca
zespotowa.

Umiej etno $ci z zakresu przedsi ebiorczo $ci - Tworzenie planu dziatah; wytyczanie
celéw indywidualnych i grupowych; planowanie produkcji, promocji i sprzedazy
towaru lub ustugi.

Cwiczenia - Grupa podejmuje decyzje odno$nie zadan, jakie trzeba bedzie wykonag,

terminarza oraz podziatu obowigzkow.

- Ustalenie terminu docelowego

- Planowanie dziatalnosci poszczegdlnych dziatdw

- Przygotowanie kalendarza dziatan

Ustalenie terminu docelowego

Lider powinien asystowa¢ menedzerowi i catej grupie w ustalaniu terminéw docelowych

sprzedazy produktéw lub oferowania ustug. Ta data lub daty powinny byé wystarczajaco

odlegte w czasie, zeby grupa mogta sie przygotowaé oraz zeby produkt mogt dotrze¢ do

klienta w okresie duzego popytu.

Dzien Matki

Ostatni dzien sprzedazy

Czwartek przed Dniem Matki

Pierwszy dzien sprzedazy

1 tydzien przed Dniem Matki

Ukonczenie robienia ogrodkow doniczkowych

2 tygodnie przed sprzedazg

Poczatek robienia ogrédkéw i odpowiednie ich skladowanie

2 miesiace przed sprzedazg

Ustalenie wielkosci oraz ilosci ogrédkéw doniczkowych,
ktére zrobimy oraz zaméwienie roslin i materiatdw w hurtowni.
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Grupa moze zaplanowac kilka kluczowych dat, na ktorych powinny skupi¢ sie
poszczegdlne dzialy. Powyzszy przyktad podaje kilka takich dat dla projektu sprzedazy
ogrédkéw doniczkowych.

Przy tak skonstruowanym zarysie poszczegolne dziaty mogg zaplanowa¢ w czasie
zadania, ktére przed nimi stoja.

W przypadku niektérych projektéw nie trzeba dopasowywaé schematu do konkretnego
dnia, takiego jak Dzien Matki. W takiej sytuacji mozna zaczg¢ planowanie od daty, kiedy
cztonkowie beda mogli rozpoczaé projekt i ustali¢ termin docelowy tak, zeby grupa zdazyta
skonczy¢ wszelkie prace. Ustalenie terminu docelowego pomoze umotywowaé czionkow

grupy do sprawnego wykonania przydzielonych im zadan.

Planowanie dziatalno $ci poszczegolnych dziatow

Kazdy z dzialébw powinien ustali¢, jakie zadania nalezy wykonac¢, kolejnos¢ wykonania
tych zadan, daty rozpoczecia i zakonczenia poszczeg6inych zadan oraz odpowiedzialne
osoby. Jesli klub 4-H jest niewielki, decyzje te mogg zosta¢ podjete przez catg grupe, a nie
indywidualnie przez poszczegdlne dziaty.

Lider i gtbwny menadzer mogq uczestniczy¢ w spotkaniach poszczegdlnych dziatow i
pomaoc w rozwigzywaniu problemoéw. Obydwoje powinni sprawdzic, czy zaden z czlonkéw nie
zostat obarczony obowigzkami, ktérym nie bedzie w stanie sprostaé. Jesli jakis dziat planuje
zbyt wiele przedsiewzie¢ na raz, mozna sprobowaé przenies¢ niektére rzeczy na
wczesniejsze lub pbézniejsze terminy.

Ponizej znajdujg sie przyktadowe pomysty do wykorzystania przez poszczegolne dzialy.

Dziat produkgiji.
W planowaniu produkcji danego towaru nalezy wzig¢ pod uwage wiele rzeczy. Oto
niektore z nich:
1. Proces - opisuje, w jaki sposéb kazda sztuka towaru zostanie wyprodukowana;
czy kazdy czionek bedzie wykonywat catosé, czy zorganizujemy tasme

produkcyjng"?
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2. Wyposazenie - jaka przestrzeh produkcyjna i magazynowa bedzie potrzebna; kto

takg przestrzen posiada?

3. Kalendarz - ile czasu bedzie potrzebne do wyprodukowania towaru; czy damy

rade zmiescic sie w terminie?

4. Kontrola jakosci - jaka jest jakos¢ produktu czy ustug konkurenta; jakie standardy

powinnismy ustali¢ dla naszego produktu lub ustug?

5. Materialy - jakie materialy i surowce bedg potrzebne do produkcji towaru; skad

mozna je wzig¢; ile bedg kosztowac; kiedy trzeba bedzie je kupi¢ lub zaméwi¢;

kto zajmie sie zakupem?

Menadzer oraz personel dziatlu produkcji powinni stworzy¢ kalendarz dziatan, aby méc

skoordynowac¢ je z innymi dzialami oraz liste materiatéw, surowcow i koszty dla menadzera

dziatu finansowego. Decyzje odnosnie wszystkich aspektéw dziatalnosci produkcyjnej musza

by¢ podejmowane poprzez burze mézgdow, w ktérej bedzie brata udziat cata grupa.

Dziat promociji.

Cele tego dzialu to promocja sprzedazy projektu grupy oraz stworzenie pozytywnego

wizerunku przedsiebiorstwa. Mozna w tym celu zastosowac¢ kilka roznych technik promocji:

1.

Kontakt osobisty - promocja poprzez bezposredni kontakt pomiedzy sprzedajacym
a potencjalnym klientem.

Promocja sprzedazy - wykorzystanie ulotek, wystawek, plakatéw, organizacja
specjalnych wydarzen i demonstracji w celu przyciggniecia potencjalnych klientow.
Reklama - wykorzystanie ptatnych form reklamy w masmediach do promaocji
produktu lub ustug.

Publikacje - wykorzystanie gazet, biuletynéw i magazynéw.

Uczestniczenie w zyciu spotecznosci lokalnej - uczestniczenie cztonkéw klubu 4-H
w dziataniach lokalnej spotecznosci, co stworzy pozytywny wizerunek 4-H i
przedsiebiorstwa  z mozliwg korzyscig dla sprzedazy.

Przekaz z ust do ust - opinia przekazywana od jednego klienta do drugiego; moze
by¢ ona negatywna lub pozytywna, tak wiec grupa powinna zadbaé¢ o jakosc
produktu czy ustug oraz wykazywac odpowiednie nastawienie do klienta.
Opakowanie - atrakcyjne opakowanie przycigga uwage klienta; zastanéwcie sie nad

wizerunkiem i informacjg przekazywang przez opakowanie.
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Terminem, ktéry mozna tu uzy¢ do okreslenia kombinacji technik promocyjnych jest
okreslenie ,mieszanka promocyjna". Lider powinien poméc dziatlowi promocji w podjeciu
decyzji, jakie techniki wejdg w skfad mieszanki promocyjnej.

Kluby 4-H wykorzystujg wiele réznych technik promocyjnych takich jak znaczki, plakaty,
stemple i nalepki. Wykorzystujcie znaczek 4-H po to, zeby potencjalni kupujacy wiedzieli, ze
wasze przedsiewziecie ma charakter niekomercyjny. Swiadomos$é, ze jest ono formg
edukacji miodych ludzi spowoduje, ze beda do niego przychylnie nastawieni. W celu
uzyskania zgody na uzycie logo 4-H na projektach i przy promocji nalezy skonsultowaé¢ swaj
biznes plan z koordynatorem 4-H. Da wam to pewnos$¢, ze jakos¢ waszej dziatalnosci jest na

tyle wysoka, zeby reklamowac jg znakiem 4-H.

Dziat sprzeda zy.

Niemal wszystkie mate przedsiebiorstwa prowadzone przez kluby 4-H zwigzane sg z
jakas formg sprzedazy. Niezaleznie od tego, czy cztonkowie klubu ustawig stragan, bedag
przyjmowali zamdwienia telefonicznie, czy tez bedq sprzedawali towar chodzac od drzwi do
drzwi, pewne aspekty osobistego kontaktu z klientem pozostajg te same.

Dziat sprzedazy moze przedyskutowac¢ ponizszg definicje dobrego sprzedawcy: ,dobry
sprzedawca jest osobg wrazliwg na potrzeby klienta, dobrze zna towar, ktory sprzedaje oraz
tworzy odpowiedni wizerunek przedsiebiorstwa". W dyskusji warto poruszy¢ zaréwno te

cechy sprzedawcy, ktére podobajg sie cztonkom grupy jak i te, ktére im sie nie podobaja.

ML/,
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Technike sprzedazy produktu czy ustug mozna podzieli¢ na piec¢ czesci sktadowych:

1. Przywitaj klienta, o ile to mozliwe uzywajac jego nazwiska.
Dowiedz sie czego potrzebuje.

3. Zaprezentuj swoj produkt lub ustuge; daj klientowi czas na zapoznanie sie z
nim.
Odpowiedz na pytania; sprobuj rozwia¢ watpliwosci.

Sfinalizuj sprzedaz.

Menadzer i personel dzialu sprzedazy (oraz wszyscy, ktdrzy beda pomagac w
sprzedazy) powinni przeéwiczy¢ sprzedawanie oferowanego produktu czy ustug. Po
ustaleniu najbardziej prawdopodobnej sytuacji, w jakiej dokonywaé bedziemy sprzedazy,
czlonkowie mogg na zmiane odgrywac role klienta i sprzedawcy. Po kilkuminutowym
éwiczeniu grupa powinna przedyskutowa¢ zachowanie sprzedawcy zapisujgc pozytywne i
negatywne cechy stylu danej osoby.

Sprzedajacy czesto pracujg na zasadzie prowizji od sprzedazy, co ma za zadanie dac
im motywacje do zwiekszenia sprzedazy. Czionkowie dziatu sprzedazy mogq zdecydowac,
czy chcg zastosowac te technike w przypadku ich produktu czy ustugi. Mozna tez np.
ustanowi¢ konkurs z nagrodg czy dyplomem dla najlepszego sprzedawcy. Mozna réwniez
przyjac, ze kazdy powinien da¢ z siebie wszystko dla dobra przedsiewziecia, a najlepsza
nagrodg bedzie poczucie dobrze wykonanej pracy.

Cztonkowie dzialu sprzedazy muszg zdecydowac, gdzie i jak prowadzi¢ sprzedaz
produktu czy ustug, co trzeba przygotowac i kto sie tym zajmie. Muszg ustali¢ jakie godziny
beda najbardziej odpowiednie, jaki sprzet i materialy bedq potrzebne sprzedawcom, skad
mozna je uzyskag, kiedy i kto ma to zrobi¢. Menadzer lub personel mogg mie¢ rowniez inne
pytania, na ktore trzeba bedzie odpowiedzie¢, zeby ostatecznie dopracowac plan pracy.
Grupa powinna umie¢ wyjasnic swoje decyzje catemu klubowi oraz przedstawic¢

menedzerowi dziatu finansowego listy potrzebnych materiatéw, ich dostawcow oraz koszty.

Dzial finansowy .

Prowadzenie na biezaco ksiegowosci pomoze grupie $ledzi¢é swoje postepy.
Zapewnienie materialdw na czas pozwoli dziatowi produkcyjnemu prowadzi¢ planowg prace.
Zapisy ksiegowe nie muszg by¢ bardzo skomplikowane, ale powinny by¢ tatwe do
zrozumienia i wykorzystania, doktadne i prowadzone systematycznie. Klub prowadzacy

projekt z matej przedsiebiorczosci moze wykorzystywac nastepujace elementy ksiegowosci:
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1. Formularz zamodwienia - stosowany przy zamawianiu materiatow; dzieki niemu
przedsiebiorstwo, w ktorym dokonujecie zakupow wie ile danego towaru
potrzebujecie; wypisywane jest w dwu egzemplarzach - jedna kopia dla
dostawcy, druga dla ksiegowosci projektu.

2. Dziennik odbioru - stosowany do zapisywania kiedy i ile danych materiatow czy
surowcow otrzymaliscie.

3. Faktura - wysylana do przedsiebiorstwa przez dostawce lub przez menadzera
dziatu finansowego do klienta.

4. Ksigzka inwentarzowa - prowadzona w celu kontroli ile materiatdw i surowcéow
jest do dyspozycji oraz ile sztuk towaru wyprodukowano.

5. Ksigzka wyptat - zawiera zapisy wszystkich ptatnosci za towary, materiaty, prace,
podréze iinne.

6. Potwierdzenie zaptaty - stanowi potwierdzenie dokonania sprzedazy stuzgce
zarOwno przedsiebiorstwu jak i klientowi; pomaga kontrolowac¢ liczbe

dokonanych transakciji, otrzymang kwote, podaje kto dokonat sprzedazy i inne.

Szczegoblowos¢ kazdego z powyzszych rodzajow zapisOw ksiegowych zalezy od
przedsiebiorstwa i moze rézni¢ sie znacznie nawet pomiedzy przedsiebiorstwami tego
samego typu. Personel dzialu moze zdecydowac, ktére z nich bedg uzywane i kto bedzie
prowadzit poszczegolne ksiegi.

Lider powinien ogtosi¢, ze zaden z cztonkéw, rodzicéw i innych lideréw nie moze
dokona¢ zadnego zakupu bez akceptacji jego i menadzera finansowego. Te dwie osoby
powinny wspotpracowaé przy dokonywaniu zakupOow oraz prowadzi¢ ksiege zakupoéw
dokonywanych przez inne osoby za ich uprzednig akceptacja. Mozna tez przygotowac

formularz czy liste, na ktérej takie akceptacje beda zapisywane.

Dziat dystrybucji .
Menadzer i cztonkowie tego dziatu powinni okresli¢, jakie oczekujg ich zadania zwigzane

z dystrybucjg, jak mozna sie z nich wywigzac, kto sie zajmie poszczegélnymi zadaniami i
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kiedy. Trzeba bedzie znalezé chetnych rodzicow, ktérzy pomoga w dystrybucji stuzac
wlasnym samochodem. Personel dzialu musi zdecydowac ilu rodzicow lub innych
ochotnikédw bedzie potrzebnych, kto sie zajmie ich znalezieniem oraz dbaniem o to, zeby
wywigzali sie z obietnic. Podczas dyskusji odnosnie czekajgcych zadan mogg wynikngc

problemy, ktére rowniez trzeba bedzie rozwigzac.

Przygotowanie kalendarza dziata n

Kiedy juz wszystkie dzialy odbeda spotkania, na ktorych przygotujq listy obowigzkéw
oraz wyznaczg przyblizone daty wykonania poszczegoinych zadan, caly klub powinien
spotkac sie razem, zeby umiesci¢ wszystkie zadania i daty na wspolnym kalendarzu dziatan.
Mozna dopasowa¢ do siebie poszczegdlne daty, tak aby wszystkie dzialy mogly bez
przeszkdéd pracowaé¢ nad realizacjg swojej czesci przedsiewziecia i zmiesci¢ sie w

wyznaczonym terminie koncowym.

Do stworzenia kalendarza dziatan dla wszystkich dziatbw mozna wykorzysta¢ tabele

podobng do podanej ponizej.

Data Osoba Zadania

Poczatek Koniec Imie i nazwisko | Produkcja | Promocja | Finanse | Dystrybucja

Krok naprzod =» Uzyskanie akceptacji i funduszy

Nastepne zajecia to ostatni etap przed rozpoczeciem akcji promocyjnej i produkcji.
Grupa zaprezentuje wtedy swoj biznes plan przed dorostymi liderami, doradcami z osrodka
doradztwa lub innymi osobami uczestniczacymi lub zainteresowanymi projektem, a takze
przedstawicielami instytucji, od ktorej chcemy uzyskac¢ finansowanie. Cztonkowie grupy

powinni przygotowac oficjalng kopie swojego biznes planu oraz upewnic sie, ze doskonale
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go znaja. Grupa musi ustali¢ kto dokona prezentacji. Moze to zrobi¢ menedzer lub zespot
kilku cztonkéw, z ktorych kazdy przedstawi jakas czesc¢ catosci. Cata grupa powinna byc¢

obecha w czasie prezentaciji.

LEKCJA 7
PREZENTUJEMY NASZE PRZEDSIEBIORSTWO

e Glowny cel - Pokazanie grupie, ze gruntowna znajomosc¢ przedsiebiorstwa jest
niezbedna do uzyskania wsparcia finansowego; sama prezentacja planu i grupy jest
réwniez bardzo wazng rzecza.

« Umiejetnosci zyciowe - Komunikacja; zademonstrowanie pewnosci siebie; dziatanie w
ramach ustalonych systeméw.

 Umiejetnosci z zakresu przedsi ebiorczo $ci - Prezentowanie informacji w
uporzadkowany i przekonujacy sposéb, publiczne przemowienie, prezentacja samych
siebie.

« Cwiczenia - Lekcja ta jest po$wiecona prezentacii biznes planu przed dorostymi liderami,
doradcami z os$rodka doradztwa Iub innymi osobami uczestniczacymi lub
zainteresowanymi projektem, a takze przedstawicielami instytucji, od ktérej chcemy
uzyskaé finansowanie. Cwiczenia obejma przygotowanie i sama prezentacje:

- Przygotowanie prezentacji

- Prezentacja biznes planu

Przygotowanie prezentacji

Grupa powinna zaprezentowa¢ takie informacje, ktére pokaza, ze projekt wart jest
aprobaty i finansowania. Zadaniem czionkéw klubu jest w tym przypadku wykazanie, ze
doktadnie przemysleli szczegéty dziatalnosci przedsiebiorstwa. Powinni tez przejawia¢
pozytywng postawe, ktora przekona obecnych, ze klub jest w stanie skutecznie prowadzi¢

przedsiebiorstwo.
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Biznes plan powinien zostaC starannie przygotowany i przepisany na maszynie lub
komputerze. Wszyscy czionkowie powinni dobrze sie z nim zapozna¢. Grupa musi
zdecydowac kto dokona prezentacji. Moze to zrobi¢ gtdbwny menedzer lub kilku czionkow
grupy, z ktorych kazdy przedstawi jakas$ czes¢ catosci. Zadaniem lidera jest w tym momencie
pomoc wybranym osobom w przeéwiczeniu prezentacji przed grupa. Czionkowie moga

zastanowic sie nad pytaniami, jakie moga mie¢ zebrani.

Lider musi upewnic¢ sie, ze grupa jest przygotowana, ze wszyscy bedg mogli przyjs¢ na
prezentacje i pojawi¢ sie na czas. W czasie prezentacji czionkowie grupy musza uwaznie
wystucha¢ wszelkich rad, jakich mogq udzieli¢ zebrani. Jesli grupa nie bedzie traktowaé
powaznie udzielanych wskazéwek, osoby obecne na prezentacji mogg pomyslec, ze rowniez
w podobny sposdb miodziez podejdzie do rad udzielanych przez inne osoby, na przykiad
przez dorostych liderow grupy. Nalezy podpowiedzie¢ miodziezy, aby starala sie zrobi¢ jak

najlepsze wrazenie, robi¢ notatki i kulturalnie prowadzi¢ rozmowe.

Prezentacja biznes planu

Prezentujgcy powinni przedstawi¢ biznes plan tak, jak przecwiczyli to uprzednio przed
grupg. O ile tylko jest to mozliwe powinni oni odpowiadaé na zadawane pytania, lub
przekazywacé je innym cztonkom grupy. Moze sie zdarzy¢, ze grupa nie bedzie miata gotowej
odpowiedzi na zadane pytanie. W takim przypadku nalezy dany problem przedyskutowa¢ w

najblizszym mozliwym terminie. Po zakonczeniu, menadzer powinien podziekowac

przybytym.

Krok naprzod =» Zaczynamy dziatalno $é
Po przeprowadzeniu prezentacji i nabraniu wiekszej pewnosci siebie grupa jest gotowa

do rozpoczecia pracy nad realizacjg planu w poszczegdélnych dziatach.
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LEKCJA 8
SPRAWDZAMY POSTEPY

e Gléwny cel - Firma powinna spotyka¢ sie regularnie, aby sprawdzi¢ postepy
dziatalnosci, przeprowadzone transakcje, przedyskutowac problemy, na jakie natrafiajg
cztonkowie oraz mozliwosci ich rozwigzania i plany na przysztosc.

* Umiejetnos$ci zyciowe - Rozwijanie umiejetnosci zwigzanych z pracg zespotowa;
rozwigzywanie probleméw; planowanie.

 Umiejetnos$ci z zakresu przedsi ebiorczo §ci - Poznanie schematu organizacji
spotkan oraz procedur parlamentarnych; analiza sprzedazy i zakupow; przegladanie
raportow; definiowanie problemdw i rozwazanie mozliwych rozwigzan.

« Cwiczenia - Treécig tej lekcji jest zebranie czlonkéw przedsiebiorstwa. Wszyscy
cztonkowie beda brali udziat w dyskusji na temat postepow firmy. W czasie takich spotkan
dorosly lider moze zajgé ,tylne miejsce", stuzac swojg radg jedynie wtedy, kiedy jest to
konieczne. Cztonkowie powinni sami prowadzi¢ spotkanie i radzi¢ sobie z problemami. Lider
moze notowa¢ sobie sprawy, o ktérych chcialby pédzniej porozmawia¢ z gtéwnym

menadzerem, albo ktére beda mu przydatne przy dokonywaniu koncowego podsumowania.

Na poczatku pierwszego spotkania czlonkéw przedsiebiorstwa lider powinien
podpowiedzie¢, ze ktos (np. sekretarz, jesli zostat wybrany) powinien prowadzi¢ protokot
spotkania, ktory jest oficjalnym zapisem przebiegu. Na po6zniejszych spotkaniach protokét
zostanie odczytany grupie w celu upewnienia sie, ze wszystkie obecne osoby rozumiejg

uzgodnienia dokonane na poprzednim spotkaniu.

Nalezy zadbac, aby po oficjalnym rozpoczeciu przez gidbwnego menadzera, w spotkaniu

znalazly sie nastepujace punkty:

sprawozdanie sekretarza,

sprawozdania menadzerdow,

dyskusja nad problemami wynikajacymi z raportow,
problemy indywidualnych cztonkow,

inne sprawy,

zakonczenie.
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Sprawozdanie sekretarza.  Sekretarz odczytuje przebieg ostatniego spotkania.
Sprawozdanie to zostanie pézniej przestane do osrodka doradztwa jako sprawozdanie

czesciowe lub jako czesc koncowego sprawozdania z projektu.

Sprawozdania menad zeréw. Menadzerowie kazdego z dzialdw przedstawig
sprawozdania z sytuacji na poszczego6lnych odcinkach pracy. Informacja powinna zosta¢
podana w sposéb zrozumialy dla wszystkich (w ostatnig sobote sprzedalismy 50 ogrédkow

doniczkowych, z czego 5 dotarto na miejsce sprzedazy z peknieciami na pojemniczkach).

Dyskusja nad problemami.

Menadzerowie poszczegdlnych dzialtdw mogg zetknaé sie z nastepujacymi problemami:

= Finanse - koszt jednego z materialdw wzrost wiasnie o 5 procent, co zmienia
przewidywany koszt koncowy Produkcja - brak kontroli jakosci; pracownicy nie
przychodzg do pracy tak jak obiecali

= Promocja - wlasciciele sklepow nie chcg wywiesza¢ materiatdw promocyjnych.

= Dystrybucja - produkty ulegajg uszkodzeniu podczas transportu.

= Sprzedaz - otrzymano wiecej zamowien niz jestesmy w stanie zrealizowa¢ w tym

tygodniu; w miejscu sprzedazy jest zbyt duzo sprzedawcow.

Bardzo czesto grupa bedzie oczekiwata od dorostego lidera porady w podobnych
sprawach. Czasami bedzie on musiat interweniowac i godzi¢ zwasnione strony, ale powinien
zacheca¢ grupe do rozwigzywania konfliktbw samodzielnie. Nauka rozwigzywania
probleméw, negocjowania oraz elastycznosci w dziataniu to jedne z najwazniejszych rzeczy,
jakie projekt matej przedsiebiorczosci moze zaoferowac¢ mtodziezy.

Dyskusja nad jakims$ problemem moze odstoni¢ przed grupg obecnos¢ innych,. Jesli
wyniki sprzedazy grupy sa nizsze niz oczekiwano, lider musi poméc grupie w odkryciu

przyczyny tej sytuacji. Niska sprzedaz moze by¢ wynikiem takich na przyktad czynnikéw:

. wyglad osobisty sprzedawcow,

. efektywnos¢ programu promocji,
. za wysoka lub za niska cena,

. jakos¢ produktu czy ustugi,

. szybkos¢ dostawy.
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Jesli koszty produkcji sg zbyt wysokie, grupa powinna zastanowic sie, czy nie mozna ich
obnizy¢ poprzez:

» wykorzystanie tanszych surowcow bez obnizania jakosci produktu czy ustugi

* znalezienie nowych dostawcéw

* kupowanie materiatdw w duzych ilosciach

* negocjacje z dostawcg w celu obnizenia ceny
Problemy indywidualne

Poszczegolni czlonkowie grupy mogag mie¢ problemy z wypelnieniem swoich rol.
Lider powinien zacheci¢ takie osoby, aby przedstawity swoj problem grupie w celu

wspdélnego rozwazenia i rozwigzania problemu czy konfliktu.

A

Inne sprawy

Nalezy pamieta¢ o ustaleniu daty nastepnego spotkania oraz przypominac o trzymaniu
sie terminarza dziatan. Spotkania firmy musza odbywac sie przez caty okres trwania projektu
matej przedsiebiorczosci. Kazde spotkanie bedzie rézni¢ sie od poprzedniego oraz
zajmowac sie innymi doswiadczeniami i problemami.

Mimo wielosci probleméw, na jakie sie natkniemy, trzeba pamietaé, ze prowadzenie
przedsiebiorstwa jest zawsze ekscytujgce i przynosi wiele radosci dla zaangazowanych
os6b. Jesli problemy zaczng grupie zbytnio doskwieraé lider powinien przypomniec, ze
wszyscy majg do zrealizowania wspolny cel i ze jest on sprawg najwazniejsza. Lider musi
trzymac¢ zawsze reke na pulsie, tak aby problemy personalne nie przeszkodzity w realizaciji
celow szkoleniowych.

Jesli lider trafi na jakies problemy lub pytania, na ktére nie potrafi sam znalezé
odpowiedzi powinien poszuka¢ porady u innych osob, takich jak doradca z ODR,

doswiadczony przedsiebiorca czy pedagog szkolny.
Krok naprzod =» Zakonczenie i ewaluacja

Nastepne dwie lekcje dotyczg zakonczenia i oceny projektu oraz przedstawienia

rezultatdbw na koncowym spotkaniu publicznym.
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LEKCJA 9
ZAMYKAMY BIZNES

e Gléwny cel - Zakonczenie projektu i dokonanie oceny pod katem realizacji celow
projektu matej przedsiebiorczosci

e Umiejetnosci zyciowe - Poréwnanie oczekiwan =z efektami; obiektywne
przedstawienie sukcesoOw i porazek; wyciggniecie wnioskéw

« Umiejetnosci z zakresu przedsi ebiorczo $ci - Ocena i zakohczenie dziatan na
poszczegdélnych odcinkach; podziat zyskow

« Cwiczenia - dwa éwiczenia niniejszej lekgji to:

- Zakonczenie dziatalnosci przedsiebiorstwa

- Ewaluacja projektu

Ewaluacja projektu

Wasz projekt malej przedsiebiorczosci dobiegt kohca. Wszystkie towary zostaly juz
sprzedane albo tez okres odpowiedni na oferowanie danych ustug czy towaru juz minat.
Przez caly czas trwania projektu grupa prowadzita zapisy ksiegowe, tak wiec mozna
dokona¢ odpowiednich podsumowan i poréwnac je z przewidywaniami poczynionymi przed
rozpoczeciem dziatalnosci.

Menadzerowie i komitety poszczegoélnych dziatbw odpowiedzialne za rozne dziedziny
dziatalnosci przedsiebiorstwa powinny dokonaé poréwnania oczekiwan odnosnie swojej

pracy z rzeczywistymi jej efektami. Powinni oni przygotowac pisemne raporty, w ktorych:

. opisza dziatalnos¢ swoich dziatow

. wyjasnig jak i dlaczego w taki wiasnie sposob zrealizowali swoje
zadania

. ocenig sukcesy poszczegoinych zadan

. opracujg zalecenia, ktére pomoga w realizacji przysztych projektow

Generalne podsumowanie oparte na tych raportach powinno zosta¢ dokonane przez
dorostego lidera i ,szefa" firmy i przedstawione koordynatorowi 4-H. Takie sprawozdanie nie
musi by¢ zbyt drobiazgowe, ale powinno obja¢ kluczowe aspekty projektu i podsumowac

jego efekty.
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Zakonczenie dziatalno $ci przedsi ebiorstwa

Wraz z zakonczeniem dziatalnosci trzeba upewnic sie, ze wszystkie sprawy finansowe
zostaty uregulowane. Oznacza to, ze spotecznos¢, klienci i dostawcy muszg zostac
poinformowani, ze projekt ma sie ku koncowi. Jest to szczego6lnie wazne w przypadku, jesli
okoliczni mieszkancy zaczeli od jakiegos juz czasu polega¢ na waszym produkcie czy
ustugach (np. jesli przez kilka miesiecy prowadziliscie ustugi opiekowania sie dzie¢mi).
Grupa powinna ustali¢, w jaki sposdb klienci zostang poinformowani o waszej decyzji o
zakonczeniu dziatalnosci.

Kluby, ktére istnialy juz przed rozpoczeciem projektu z matej przedsiebiorczosci powinny
zadecydowac, jakie bedg ich nastepne cele i projekty. Jesli klub 4-H zostat zatozony w celu
realizacji zakonczonego wiasnie projektu malej przedsiebiorczosci, lider powinien
przedstawi¢ grupie mozliwos¢ realizacji projektéw innego typu albo mozliwos¢ rozpoczecia

nowego projektu matej przedsiebiorczosci.

Ponizsza lista moze okazac sie przydatna przy konczeniu dziatalnosci przedsiebiorstwa

i sporzadzaniu raportu koncowego.

Spotkanie publiczne

=> ustalenie daty i znalezienie miejsca do zaprezentowania projektu oraz jego

rezultatéw doradcom, rodzicom i innym zainteresowanym osobom.

Sprawozdanie 4-H

= sprawozdania z czynionych postepOw, protokoty spotkan, sprawozdania finansowe
oraz kohcowe ewaluacje powinny zosta¢ wystane do doradcy ODR,
= lokalne lub wojewddzkie biuro doradztwa powinno zostaé¢ poinformowane o dacie

spotkania publicznego.
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Regulacje finansowe

=> wszystkie zobowigzania finansowe muszg zostac¢ uregulowane,
=>» caly, kapitat poczatkowy musi zostac sptacony, wtgcznie z odsetkami, jesli taka byta
umowa.
Podatki

=> lider powinien skonsultowa¢ sie z koordynatorem wojewodzkim w celu uzyskania

informacji odnosnie podatkéw, ubezpieczenia itp.
Pomieszczenia, sprz et, koszta wynajmu itp.
=> jesli do produkcji wypozyczono jakie$ pomieszczenia lub sprzet nalezy upewni¢ sie,
ze wszelkie opfaty z tego tytutu zostaly uiszczone, a witasciciel poinformowany o

zakonczeniu dziatalnosci.
Banki

= Bank, w ktérym klub 4-H miat swoje konto musi zosta¢ poinformowany o
zakonczeniu dziatalnosci, konto zosta¢ zamkniete (o ile nie zamierzamy nadal
trzymac w nim naszych oszczednosci), a pienigdze zabrane.

Sprzetiinne

= wszelki sprzet zakupiony dla celdéw projektu nalezy sprzedac lub znalez¢ miejsce na
jego przechowywanie, jesli planujemy uzywac go w przysztosci

= nalezy odpowiednio rozdysponowa¢ wszelkie niesprzedane produkty oraz inne
materiaty.

Zapisy finansowe i sprawozdania z dziatalno  $ci
= wszelkie ksiegi muszg zosta¢ podsumowane a odpowiednie raporty sporzadzone.

Wynagrodzenia

= wszelkie sprawy finansowe pomiedzy klubem i czionkami powinny zostac

uregulowane
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Media

=>» nalezy przygotowac¢ plan opublikowania informacji na temat zakonczenia i efektow
przedsiewziecia klubu 4-H za pomoca roznych mediow,
=>» wszystkie osoby, ktore wspieraty projekt powinny dosta¢ zaproszenie na spotkanie

publiczne.

\\l/

Krok naprzod =» Raport na temat efektow

Ostatnig lekcja bedzie spotkanie otwarte. Lider powinien upewni¢ sie, ze przed

spotkaniem zatatwiono wszelkie najwazniejsze sprawy. Powinien on tez aktywnie wigczyc¢

sie do pracy grupy wspierajgc cztonkdéw klubu w przygotowaniach do prezentacji.

LEKCJA 10
ORGANIZUJEMY SPOTKANIE OTWARTE

Glowny cel - Przedstawienie rezultatow projektu innym, aby mogli oceni¢ jego idee, cele
i efekty; podziekowanie wszystkim, ktérzy pomogli grupie w osiggnieciu celu;
podziekowanie cztonkom grupy za osiggniecia.

Umiejetnosci zyciowe - Prezentacja, planowanie i organizacja wydarzenia,
podsumowanie dziatah

Umiejetno$ci z zakresu przedsi ebiorczo $ci - Planowanie wydarzenia; przygotowanie
planu spotkania; wystgpienie publiczne; publiczne odpowiadanie na pytania.

Cwiczenia - Spotkanie otwarte moze by¢ mata, nieformalng prezentacjg dla
zainteresowanych osob. Moze by¢ to réwniez oficjalne przyjecie z nagrodami czy tez
wspélna impreza z innymi klubami 4-H w formie seminarium. Niezaleznie od tego, jakg
forme wybierzemy, organizacja spotkania otwartego w celu zaprezentowania

rezultatow projektu matej przedsiebiorczosci daje klubowi okazje do:

- Zaprezentowania w uporzadkowanej formie informacji o projekcie grupie
osbb, charakteryzujacej sie zréznicowanym stopniem znajomosci naszego

projektu
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- Zastanowienia sie nad naszymi osiggnieciami oraz nadania wartosci pracy,
ktorg wkasnie ukonczylismy
- Pogratulowania poszczeg6inym czionkom i calej grupie wspaniatych

osiggniec

W celu przygotowania planu catego wydarzenia grupa moze podzieli¢ sie na komitety
albo przydzieli¢ zadania poszczegdélnym osobom, tak aby zadba¢é o odpowiednie
przygotowanie wszystkich aspektéw spotkania. Najpierw, jednakze, grupa musi wyobrazic¢
sobie rodzaj spotkania, jakie chciataby zorganizowac. Musi sie tez zdecydowaé gdzie ono sie
odbedzie, kto zostanie zaproszony, co chce dzieki niemu osiggngé, jak diugo bedzie ono
trwato, czy chce zaprosi¢ kogos, zeby powiedziat pare stéw, a takze czy chce przygotowaé
jakis poczestunek.

Lider powinien przypomnie¢ grupie, ze celem spotkania jest zaprezentowanie informacji,
podziekowanie wszystkim, ktorzy udzielili nam pomocy oraz wyrazi¢ uznanie za osiagniety
sukces. Grupa powinna zrobi¢ liste powoddéw, dla ktérych organizuje spotkanie (jest to

Swietna okazja do ponownego uzycia techniki burzy mézgow).

W oparciu o ustalenia odnosnie celéw grupy nalezy przygotowaé liste zadan,

potrzebnych do realizacji spotkania. Komitety powinny zajg¢ sie:

* ustaleniem daty,

 znalezieniem miejsca (trzeba wzig¢ pod uwage koszt, dostepng przestrzen i
inne),

» rozwazeniem mozliwosci zaproszenia kogos do krétkiego przemoéwienia,

* ustaleniem planu spotkania,

* przygotowaniem listy gosci,

* zaprojektowaniem i wystaniem zaproszen,

 zaplanowaniem i przeprowadzeniem akcji informacyjnej o spotkaniu,

* ustaleniem nagrod,

* przygotowaniem sprawozdania.
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Kiedy komitety zbiorg juz potrzebne informacje i bedg gotowe do przedstawienia swoich
sugestii lider powinien poprosi¢ ich o przedstawienie sprawozdan i pozwoli¢ grupie

zdecydowac, jakie dziatania podejmie.

Warto pami etaé o:

zaproszeniu wszystkich, ktérzy uczestniczyli i pomagali w projekcie - dostawcow

i kredytodawcow, klientéw, rodzicow, przyjaciét oraz doradcéw rolniczych,

wystaniu programu spotkania, zaproszen z podanym czasem i miejscem spotkania
oraz mapa i instrukcjami odnosnie dojazdu. Cztonkowie grupy muszg wczesniej takie

zaproszenia przygotowac,

daniu grupie odpowiedniej ilo§¢ czasu na zrobienie dyplomow, zaproszen i innych

materiatow, ktére beda rozdawane na spotkaniu,

telefonicznym ponowieniu zaproszenia szczegolnie waznej osoby.

Grupa moze odegra¢ spotkanie wczesniej, aby lepiej sie do niego przygotowaé. Pozwoli
to grupie przekonac sie, ile czasu ono zajmie oraz czy dobrze przygotowano poszczegdine
prezentacje. Mozna wtedy zawczasu poprawi¢ ewentualne btedy i wprowadzi¢ korekty.

Podczas przygotowan do spotkania lider powinien upewni¢ sie, ze grupa rozumie
dwojaki charakter spotkania. Wszyscy powinni by¢ swiadomi, ze jest to zarbwno spotkanie
przedsiebiorstwa jak i ceremonia dla wyrazenia uznania za osiggniecia. Jego celem jest
zaprezentowanie informacji w sposéb podsumowujacy gtowne punkty bez wdawania sie w
zbytnie szczegOly. Dyskusja jest mile widziana. Jesli pojawig sie jakie$ pytania, nalezy na nie
odpowiedziec starajac sie zachowac obiektywnosc¢ i rzeczowosc.

Nasze spotkanie otwarte powinno zosta¢ zaplanowane z kilkutygodniowym
wyprzedzeniem. Zadaniem lidera jest odpowiedzie¢ na wszelkie pytania oraz, jesli zostanie o
to poproszony, wreczy¢ dyplomy i inne dowody uznania cztonkom grupy.

Lider bedzie bez watpienia niezwykle dumny z prowadzenia grupy. Poczucie sukcesu

odniesionego przez grupe bedzie dla niego najwiekszg nagroda.

M

48



