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Podrecznik ,Coaching przedsiebiorczosci. Kompleksowe przygotowanie
do zatozenia i prowadzenia wtasnej dziatalnosci gospodarczej. Podrecznik dla
doradcow zawodowych, coachdw, job-coachdw” jest adaptacja finskiej metody
TOY (Entrepreneurship-based learning) wykorzystywanej do pracy z osobami
przygotowujacymi sie do zatozenia wtasnej dziatalnosci gospodarczej w Polsce.
Metodologia zostata opracowana i wprowadzona do szkdt Srednich i wyzszych
w latach 2010-2013 w Finlandii. Pilotaz przeprowadzono w lkaalinen College
of Crafts and Design (IKATA) w Finlandii. Pomyst na wdrozenie specjalnego
programu poswieconego przedsiebiorczosci wyrost z zapotrzebowania samych
studentow. Na poczatku realizacji programu powstata réwniez pierwsza
spotdzielnia studencka, ktora pozwolita na organizacje catego procesu uczenia
sie poprzez dziatanie. Obecnie okoto 20 placowek edukacyjnych w Finlandii
i Estonii stosuje te metode. W 2011 roku w krajowym konkursie Taitaja w Finlandii
uznano TOY-model za najlepsza metode nauczania przedsiebiorczosci.

Doradcy zawodowi z Wojewoddzkiego Urzedu Pracy w Biatymstoku zostali
w 2017 r. przeszkoleni w zakresie stosowania metody TOY, aby moc ja
wykorzystywac¢ w pracy ze swoim klientami zainteresowanymi sciezka kariery
przedsiebiorcy. Podczas pieciu dni szkolenia poznali oni zatozenia, strukture
metody oraz mieli mozliwos¢ zaobserwowania procesu, jaki zachodzi w trakcie
pracy metoda TOY. Odwiedzili rowniez finskie szkoty i instytucje edukacyjne
stosujagce metode TOY-model (miedzy innymi: Ahlman, Tyrvaa College of Crafts
and Design, lkaalinen College of Crafts and Design, Mantta Regional Vocational
Education Centre).

Niniejszy podrecznik jest skierowany do doradcow zawodowych, coachéw,
job-coachdéw zainteresowanych wykorzystaniem metody TOY-model w pracy
z klientami planujacymi zatozenie wtasnego biznesu. Pierwsza czes¢ stanowi
wstep do coachingu, m. in.: definicja, zatozenia procesu, postawa coacha.
W drugim rozdziale zaprezentowano podstawy metodologiczne oraz zatozenia
pracy metoda TOY-model, zktorymi musi zapoznac sie kazdy doradca zawodowy/
coach przystepujacy do prowadzenia coachingu przedsiebiorczosci wedtug tej
metodologii. Kolejne dwie czesci to program oraz wskazéwki organizacyjne
i wazne uwagi dotyczace stosowania metody TOY-model. Natomiast rozdziat
piaty stanowi opis przebiegu poszczegdlnych sesji wraz z przyktadami ¢wiczen/
zadan i wskazéwkami do stosowania. W podreczniku zawarto pomysty na
narzedzia, rozwigzania, a takze doswiadczenia z ostatnich dwdch lat pracy
metoda TOY-model z osobami zgtaszajacymi sie do Centrum Informagji
i Planowania Kariery Zawodowej Wojewddzkiego Urzedu Pracy w Biatymstoku
i planujgcymi zatozenie wiasnych firm.
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Coaching jest partnerskg wspotpracg z klientami w prowokujgcym do myslenia
{ kreatywnym procesie, ktory inspiruje ich do maksymalizacgji swojego osobistego
{ zawodowego potencjatu. — definicja coachingu wg International Coach Federation!

Coaching pozwala klientowi przyjrzec sie swym dziataniom i temu, w jaki sposéb
wptywajqg na nie inne sfery jego swiata: osobiste, systemowe, fizyczne, emocjonalne,
rzeczywiste i hipotetyczne. — J. Bird, S. Gornall?

Coaching jest sztukg utatwiania drugiej osobie uczenia sie, rozwoju [ dziatania.
Podnosi samoswiadomosc¢ i pozwala dostrzegac dokonywane wybory. Dzieki
coachingowi ludzie znajdujg wtasne rozwigzania, rozwijajg umiejetnosci oraz
zmieniajq nastawienie { zachowanie. Celem coachingu jest zasypanie przepasci
miedzy potencjatem a dziataniem. — J. Rogers, K. Whittleworth, A. Gilbert®

Glowne zasady coachingu:*

1. Klient jest zZrodtem zasobow.

2. Zadajac odpowiednie pytania, stawiajgc wyzwania i udzielajgc wsparcia, coach
sprawia, ze klient zaczyna korzystac z wiasnych zasobdw.

Coaching dotyczy catej osoby — z jej przesztoscig, terazniejszoscig i przysztoscia.
Klient wybiera temat.

Coach i klient sg sobie réowni.

Celem coachingu jest zmiana i dziatanie.

o vk w

Zalozenia coachingu:’
Swiadomosc siebie i innych - coach stwarza klientowi przestrzen, w ktorej
ten ma mozliwos¢ swobodnego odkrywania wiedzy juz posiadanej, ale ktora
z roznych przyczyn ulegta przyttumieniu

+ odpowiedzialno$¢ — ponoszenie odpowiedzialnosci za samego siebie

 wiara w siebie — wiara we wiasne mozliwosci jest czesto kluczem do sukcesu.
Nalezy stworzy¢ przestrzen, w ktorej klient moze przekracza¢ wtasne granice,
¢wiczy¢, popetnia¢ btedy. Uznanie dla osiggnie¢ powinno by¢ autentyczne,
konkretne i poparte faktami.

« wolnos¢ od poczucia winy — traktowanie btedéw jako okazji do wyciggniecia
wnioskéw wzmacnia w ludziach motywacje do podejmowania kolejnych prob
i wzbogaca ich doswiadczenia

1 https://icf.org.pl/o-icf/2960-2/

2 ). Bird, S. Gornall, Sztuka coachingu. Zbiér narzedzi i wskazéwek, £t6dz 2017, s. 14.

3 J. Rogers, K. Whittleworth, A. Gilbert, Menedzer jako coach. Nowoczesny styl zarzqdzania, Sopot 2015, s. 52.
4 J. Rogers, Coaching. Podstawy umiejetnosci, Gdansk 2016, s. 14-16.

5 C. Wilson, Nowy coaching biznesowy. Przewodnik po najlepszych praktykach, Warszawa 2005, s. 30-33.
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skupienie na rozwigzaniu — zbytnie roztrzgsanie problemu sprawia, ze
urasta on do ogromnych rozmiarow i pochtania niepotrzebnie nasza energie.
Przeniesienie uwagi na mozliwosci sprawia, ze problem traci na znaczeniu
i pojawia sie dodatkowa energia do jego rozwigzania. Skoncentrowanie sie
na rozwigzaniach jest w zwigzku z tym w coachingu bardzo wazne.

wyzwania — wiekszo$¢ ludzi lubi podejmowad wysitek i wyzwania, jesli moze
skorzystac ze wsparcia i zachety do zrobienia tego. Realizacja wyzwan zakon-
czona sukcesem daje energie do podejmowania kolejnych, w zwigzku z tym
coach powinien stwarza¢ takie mozliwosci swoim klientom.

dziatanie — wsparcie coachingowe pozwala klientowi poznac¢ nowa perspektywe i sfor-
mutowad nowe spostrzezenia, zas w sytuacjach, w ktorych wczesniej nie byt w stanie
ruszy¢ z miejsca, zaczyna dostrzega¢ nowa sciezke i potrafi wygenerowac plan dziatania
zaufanie — relacja pomiedzy coachem a klientem musi by¢ oparta na za zaufa-
niu, jest ono podstawa wspotpracy na ptaszczyznie coach — klient
indywidualnie ukierunkowany proces nauki — fundamentalna zasada w co-
achingu. Klient posiada wszystkie niezbedne odpowiedzi, nawet jezeli jeszcze
ich nie odkryt. Rolg coacha jest stworzenie przestrzeni, w ktorej klient bedzie
mogt jeszcze raz wszystko przemysled, spojrze¢ z nowej perspektywy i odkry¢
w sobie zasoby, ktérych nie byt Swiadomy.

Odmiany coachingu®:

osobisty/life coaching — koncentruje sie na rozterkach osobistych/zyciowych,
obejmuje wszystkie dziedziny zycia, np. odzywianie, dbatos¢ o forme fizyczna,
relacje z ludzmi

biznesowy — dotyczy biznesu, zazwyczaj jest to ustuga swiadczona przez jed-
na firme na rzecz innej

kariery’” — pomaga klientowi znalez¢ i osiagna¢ satysfakcje z wykonywanej
pracy, wspiera $wiadome budowanie sciezki kariery

executive coaching — skierowany do najwyzszej kadry zarzadzajacej w organi-
zacji oraz wiascicieli firm

liderski — nastawiony jest na rozwdj przywddztwa.

Formy pracy w coachingu:

coaching indywidualny — coach pracuje z klientem jeden na jeden

coaching grupowy® — uczestniczy w nim kilka osob, ktére wczesnigj sie nie
znaty. Kazdy z uczestnikdw pracuje nad wiasnym celem, jednak korzysta
z doswiadczen i inspiracji innych.

coaching zespotowy’ — uczestnikiem jest zespdt z danej firmy/organizadgji,
a proces dotyczy wspdlnego celu.

6 J. Rogers, Coaching..., s.19-20; A. Scoular, Coaching biznesowy, Sopot 2014, s. 18-19.
7 https://zmianywzyciu.pl/artykul/czym-jest-coaching-kariery-261 .

8 https://hprgroup.pl/roznice-miedzy-coachingiem-zespolowym-i-grupowym/ .

9 https://hprgroup.pl/roznice-miedzy-coachingiem-zespolowym-i-grupowym/ .
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Srednio proces coachingu trwa siedem sesji (+/-2) roztozonych
w czasie. Pomiedzy sesjami klient réwniez pracuje nad swoim
celem.

W coachingu bardzo wazna jest postawa coacha, ktéry wspiera klienta, a takze'’:
* jest empatyczny

 wykazuje sie cierpliwoscia

« cechuje sie pozytywnym nastawieniem
 szanuje innych

+ wzbudza zaufanie

* jest uczciwy

* nie ocenia

+ jest obiektywny

« interesuje sie klientem, procesem i coachingiem
* jest uwazny

« dba o poufnos¢ sesji i procesu

* jest spostrzegawczy

« ma Swiadomos¢ siebie i innych

 zaangazuje sie w prace z klientem

* jest stabilny emocjonalnie.

Coach, aby efektywnie przeprowadzi¢ proces coachingu, potrzebuje réwniez umiejetnosci'':

* interpersonalnych (nawigzanie kontaktu, udzielanie informacji zwrotnych,
aktywne stuchanie, zadawanie pytan)

« planowania i zarzadzania czasem

« interpretowania oraz analitycznego myslenia

* negocjowania

+ obserwagji

« facylitacji (wyznaczanie celdéw i standardow, pomaganie innym w nauce, oce-
na i przeglad).

Oprdécz odpowiedniej postawy i niezbednych umiejetnosci wazna jest takze wie-
dza z dziedziny, w ktérej odbywa sie coaching. Coach nie musi by¢ ekspertem
w danym temacie, jednak podstawowa wiedza pozwoli mu zrozumie¢ oczeki-
wania klienta co do wynikow podejmowanych dziatan, a takze czuc sie pewnie
w tym, co proponuje klientowi. Natomiast znajomos¢ zasad coachingu, prze-
biegu procesu, teorii uczenia sie i uczenia sie 0séb dorostych, wiedza z zakresu
psychologii sa podstawa w profesjonalnym i rzetelnym prowadzeniu coachingu
i kazda osoba zajmujaca sie coachingiem musi te wiedze posiadac.

10 S. Thorpe, J. Clifford, Podrecznik coachingu. Kompendium wiedzy dla treneréw i menedzeréw, Poznan 2004, s. 44.
11 Ibidem, s. 44.
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Wsréd podstawowych zadan coacha prowadzacego proces coachingu nalezy wskazaé'?:

okreslenie potrzeb rozwojowych klienta

wyjasnienie klientowi, osobie zlecajacej coaching pracownikédw w firmie,
innym zaangazowanym w proces, czym jest coaching

pomoc w ustaleniu celéw

przekazanie klientowi informacji zwrotnych na podstawie zaobserwowanych
zachowan

stawianie klientowi wyzwan, ktdére pozwolag mu ocenic jego umigjetnosci
zachecanie klienta do okreslania postepéw w kontekscie podstawowych celow
wzmacnianie motywacji klienta do realizacji zatozonych celow.

Coaching grupowy! Coaching zespotowy

Pomimo, ze sesje sg grupowe, Caty zespot jest klientem.
to klientem coachingu jest
kazdy uczestnik indywidualnie.

Kazdy uczestnik ma swaj cel, na ktdrym | Zespot ma wspdlny cel i jest traktowany
sie skupia, a coach proponuje odpo- jak jeden organizm. W zwigzku z tym
wiednie narzedzia i techniki. coach dokonuje facylitacji procesu
osiggniecia jednego wspdlnego

dla catego zespotu celu.

Kazdy z uczestnikdéw czerpie Wszyscy cztonkowie zespotu zaangazowa-
z coachingu co$ dla siebie. ni w wypracowanie wspélnego celu.
Zazwyczaj stosowany w odniesieniu Zazwyczaj stosowany w odniesieniu

do celéw osobistych i rozwojowych. do celéw biznesowych, rozwojowych,

kompetencyjnych, relacyjnych.

Interakcja zachodzi na ptaszczyznie Szef podejmuje decyzje,
grupowej i indywidualnej. coach go wspiera.

Coaching grupowy'’

W trakcie procesu grupowego tworzy sie miedzy uczestnikami wiez i sg dla sie-
bie wsparciem oraz motywuja sie wzajemnie. Ponadto nie czujg sie osamotnie-
ni w dazeniu do wihasnych celow, poniewaz maja mozliwos¢ obserwacji innych.
Ogromna wartoscig coachingu grupowego jest rowniez to, ze kazdy z uczest-
nikdw ma okazje do poznania doswiadczen innych w realizacji takich samych
badz podobnych celow, poszerzenia swojej perspektywy, a takze wydobycia

rozwiniecia swojego potencjatu.

1
1

2 Ibidem, s. 43.
3 Na podstawie: https://hprgroup.pl/roznice-miedzy-coachingiem-zespolowym-i-grupowym/ .
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Jednak, aby tak mogto by¢, nalezy zadbac o kilka istotnych kwestii. Podstawa
procesu coachingu grupowego jest zbudowanie zaufania w stosunku do coacha
oraz innych uczestnikdéw i poczucia bezpieczenstwa. To coach jest straznikiem
tych zasad i od samego poczatku musi o nie zadbac. Niektore osoby moga
miec trudnosci z przyjmowaniem informacji zwrotnych na forum grupy, co moze
skutkowac skupianiem sie w trakcie sesji na pracy z ich oporem, a nie na celach
kazdego z uczestnikow. Wazne jest w zwigzku z tym uswiadomienie klientom
uczestniczacym w coachingu przedsiebiorczosci, ze informacji zwrotnych nalezy
udziela¢ z poszanowaniem emocji swoich i drugiej osoby.
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1. Czym jest metoda TOY?

TOY to skrot od finskich stéw Tydssaoppiminen Yrittdjana lub Entrepreneur-
ship-based Learning (EBL, dost. uczenie oparte na przedsiebiorczosci). Metoda
TOY wywodzi sie z Finlandii, gdzie zostata opracowana jako produkt konco-
wy projektu partnerskiego w ramach programu Erasmus+. Jest ona stosowana
w finskich szkotach zawodowych w pracy dydaktycznej z mtodzieza, ktéra opra-
cowuje i testuje swoje pomysty biznesowe, wcielajac sie w role przedsiebiorcow
lub pracownikdéw pracujacych w specjalnie do tego celu stworzonych, szkolnych
spotdzielniach. Uczniowie maja mozliwos¢, w bezpiecznych szkolnych warun-
kach, sprobowac swoich sit we wprowadzaniu wtasnego pomystu biznesowego
na rynek oraz rozwingé umiejetnosci zwigzane z pozyskiwaniem klientéw, opra-
cowywaniem i udoskonalaniem oferowanych produktéw lub ustug. Gtéwnym
celem metody jest rozwijanie umiejetnosci zawodowych i przedsiebiorczych,
ktére odbywa sie poprzez dziatanie/praktyke, czyli realizacje konkretnych za-
mowien oraz przygotowywanie produktéw i ustug dla klientéw zewnetrznych.
Metoda TOY opiera sie na coachingu zespotowym, w ktérym zachodzi zjawisko
wspolnego uczenia sie. Proces trwa od 7 do 10 dni, a sesje sg roztozone w czasie.
Ta forma coachingu pozwala uczestnikom na zdobycie realnego doswiadczenia
w pracy zespotowej. Dialog uruchomiony przez coacha w zespotach pozwala na
realny postep procesu, widoczny podczas kolejnych sesji.

Podstawowymi katalizatorami procesu uczenia sie metoda TOY sa:

« coach metody TOY

+ odwazni i otwarci uczestnicy

« realni klienci

 nastawienie na gotowos¢ do wspolnego uczenia sie, dzielenia sie wiedza
i doswiadczeniami

« sesje coachingu prowadzone metoda TOY.

14 ). Hiltunen, J. Hassinen, M. Erkko, The TOY Coach’s Manual, Finlandia 2014
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Teacher of work-
based learning

Rys. 1. Zespoty w metodzie TOY sktadajace sie z uczestnikow, ktorzy ucza
sie od siebie nawzajem'

Pomiedzy sesjami coachingu metoda TOY kazdy z uczestnikoéw wykonuje zada-
nia praktyczne zwigzane z jego indywidualnym pomystem biznesowym. Proces
uczenia sie oparty o metode TOY jest efektywny i innowacyjny, poniewaz teoria
i praktyka przenikaja sie wzajemnie.

Po wyznaczonych zadaniach praktycznych uczestnicy dzielg sie w zespotach
efektami pracy, zdobytymi doswiadczeniami, a takze sukcesami i porazkami.
Coach stosujac TOY-model nie przekazuje wiedzy, poniewaz zdobywanie infor-
macji jest zadaniem uczestnikdw i naturalng czesciag ich pracy wiasnej, a takze
pozwala czyni¢ im postepy w rozwoju zawodowym.

Metoda TOY jest przeznaczona dla 0sob, ktore chcg uczyc sie przedsiebiorczosci
i rozwija¢ swoje umiejetnosci zawodowe poprzez praktyke. Pozwala to na budo-
wanie postawy przedsiebiorczej i dostarcza gruntowych doswiadczen z zakresu
przedsiebiorczosci. Metoda jest korzystna i efektywna w pracy z osobami, ktore

15 Ibidem, s. 7.
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maja juz swoje pomysty na biznes oraz planuja zosta¢ przedsiebiorcami zaraz po
szkole lub studiach. TOY-model jest dla tych, ktérzy nie boja sie bra¢ odpowie-
dzialnosci za swoje dziatania i podejmowane decyzje, pracowac i samodzielnie
uczyc sie poprzez dziatanie oraz tych, ktorzy chca dzieli¢ sie swoim doswiadcze-
niem z innymi.

W takcie sesji prowadzonych metoda TOY uczestnicy sg inspirowani do tego,
by udoskonala¢ swoje pomysty biznesowe oraz omawiane sg tematy zwigza-
ne z przedsiebiorczoscia. Uczestnicy zapoznaja sie z elementami marketingu,
nawigzywania i budowania sieci kontaktéw biznesowych (networking), zarza-
dzania relacjami z klientem, generowania pomystéw, komercjalizacjg produktu
lub ustugi, zarzadzania soba i firma. Zajecia koncentruja sie rowniez wokot po-
szukiwania i pozyskiwania klientow (odbiorcow produktéw i ustug oferowanych
przez uczestnikow), budowania relacji biznesowych oraz tworzenia wtasnej sieci
kontaktow.

Zasady metody TOY

1. Zespoty w metodzie TOY sktadaja sie z uczestnikow, ktdrzy ucza sie razem
(jako zespdt) oraz od siebie nawzajem.

2. Coach wspiera i pobudza zespoty do dziatania.

3. Zachodzi bezposrednia relacja miedzy uczestnikiem procesu a klientem.
Klient jest najwazniejszym nauczycielem.

4. Spotdzielnia jest srodowiskiem uczenia sie opartego na pracy. Pozwala
uczestnikom na realny kontakt z klientem oraz sprzedaz towaréw lub ustug.

2. Kluczowe wartosci w metodzie TOY

Wartosci, ktore odzwierciedlaja filozofie metody TOY, pomagaja coachowi
na podejmowanie whasciwych decyzji w jego codziennej pracy z uczestnikami.

Wzajemne uczenie sie

Pracujac wedtug metody TOY wszyscy ucza sie razem (jako grupa) i od siebie
wzajemnie. Zespotowe uczenie sie mozna zaobserwowal podczas procesu
coachingu: dzielenie sie wiedzg, zadawanie pytan. Wzajemne uczenie sie jest
swego rodzaju zabawa i przyjemnoscia. Wyzwania podejmowane przez zespoty
dostarczajg uczestnikom doswiadczen pozytywnych, jak i negatywnych. Sukcesy
i porazki omawiane sg podczas sesji i stanowig wazny aspekt edukacyjny dla
pozostatych zespotow.

Wolnos¢ i odpowiedzialnos¢ za wiasny proces uczenia sie
Uczestnicy maja swobode w zakresie uczenia sie rzeczy, ktérymi sa zainte-
resowani oraz wolnos¢ decydowania o tym, w jaki sposob beda pracowad,
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np. w zakresie pozyskiwania klientéw (odbiorcow ustug i produktow, ktore bede
oferowac w swojej firmie). Kazdy jest odpowiedzialny za swoj wiasny proces
uczenia sie i jego efekty.

Uczenie sie przez dziatanie

Najefektywniejszg forma uczenia sie jest nauka poprzez dziatanie, ktore juz
samo w sobie jest interesujgce. W metodzie TOY uczestnik zdobywa wiedze po-
przez praktyke, wykorzystujac do tego zadania i projekty wykonywane na zlece-
nie klientoéw. Uczenie sie przez dziatanie pozwala przejs¢ od teorii do praktyki.

Indywidualny rozwéj (postep) i odwaga

Odwage trzeba trenowaé, a pozytywne dziatania ja wzmacniajg. Zespot daje
uczestnikom pewnos¢ i odwage do rozpoczynania nowych rzeczy i ich dosko-
nalenia. Podstawa jest zachecanie uczestnikow do eksperymentowania, uswia-
domienie im, ze maja prawo popetnia¢ btedy, poniewaz one rozwijajg i ucza.
Uczestnik moze w kazdym momencie znalez¢ wsparcie w zespole oraz w coachu.

Fuzja przedsiebiorczosci i wiedzy fachowej
W metodzie TOY uczestnicy wykonujg produkty/ustugi na zlecenie klientéw,
przez co rozwijajg zarowno zawodowe, jak i przedsiebiorcze umiejetnosci.

3. Uczestnicy metody TOY

Uczniowie/ Studenci / Osoby bezrobotne / Osoby pracujace - uczestnicy
coachingu

Uczestnicy rozwijaja swoje umiejetnosci podczas catego procesu coachingu.
Znajduja klientéw oraz wykonuja zadania i projekty odpowiadajace na potrzeby
odbiorcéw. Skala ich aktywnosci zalezy od pomystu na wtasny biznes, poziomu
umiejetnosci oraz indywidualnych ambicji. Coachowie (oraz nauczyciele, jesli
proces odbywa sie w szkole) wspieraja ich jako mentorzy i doradcy. Inni uczest-
nicy, np. koledzy, odgrywaja role wspdtuczestnika zjawiska uczenia sie. Osoby
uczestniczace w procesie metoda TOY przejmuja odpowiedzialnos$¢ za realizacje
zadan oraz uczenie sie nowych rzeczy w wigkszym stopniu niz podczas konwen-
cjonalnej nauki opartej na praktyce (work-based learning). Filozofia metody jest
prosta: uczysz sie odpowiedzialnosci poprzez branie jej na siebie.

Uczestnicy samodzielnie buduja swoje relacje z klientami od poczatku do konca,
zajmuja sie marketingiem i sprzedazg, zawierajg umowy i porozumienia z klien-
tami na wykonywanie zlecen i projektéw, ustalaja ceny, wystawiaja faktury, itp.
bez posrednictwa TOY-coacha.
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W Finlandii uczestnicy coachingu metoda TOY pracuja w spétdzielniach uczniow-
skich lub studenckich i jest to prawdziwa przedsiebiorczos¢, ktora pozwala im
zrozumie¢ warto$¢ ekonomiczng ich pracy oraz wydatkéw. Ta forma prawna
pozwala na rozwigzanie kwestii podatkowych oraz ksiegowych. Nawet mate
zlecenia z zaangazowaniem s$rodkéw finansowych daja uczniom/studentom
mozliwo$¢ zrozumienia jak funkcjonuje przedsiebiorstwo w praktyce (ustalanie
budzetu, finansowanie, koszty prowadzenia firmy, przychody, podatki, itd.). W
zaadaptowanej przez nas wersji metody TOY nie wystepuje spétdzielnia. Uczest-
nicy sesji coachingu, realizowanego wedtug wypracowanego przez nas progra-
mu, moga wychodzi¢ na zewnatrz i prébowac swoich sit w budowaniu relacji
z przysztymi klientami (poszukiwa¢ ich, nawigzywac pierwsze kontakty, badac
potrzeby) po to, aby udoskonali¢ swéj pomyst biznesowy i rozwija¢ umiejetno-
$ci niezbedne do prowadzenia wtasnego biznesu, np. komunikacja, prezentacja,
zarzadzanie soba.

Metoda TOY-model zaktada aktywny udziat wszystkich uczestnikow. Zespot
jest najbardziej efektywny, kiedy uczestnicy podejmuja sie realizacji projektow
i dziatan razem. Aktywnos¢ zespotu sktania kazda osobe do komunikacji i wspot-
pracy w sposob bardziej angazujacy niz podczas tradycyjnej pracy grupowej na
zajeciach. Poprzez podejmowanie nowych wyzwan, kazdy uczestnik ksztattuje
odwage do podejmowania wiekszych projektéw, w ktorych ma szanse rozwi-
na¢ umiejetnosci zarzadzania oraz liderowania. Rolg uczestnikdw jest uczenie
sie. Powinni oni mie¢ mozliwos¢ wyjscia poza strefe komfortu w odpowiednim
dla siebie tempie i w okreslony sposob. W zwigzku z tym, ze opuszczenie strefy
komfortu jest obcigzajace emocjonalnie, bardzo potrzebne jest wsparcie zespo-
tu. Wspdlna praca pozwala kazdemu z cztonkdéw zespotu odkry¢ w kontrolowa-
ny sposdb nowe obszary swojego zycia.

Zespotly TOY

W zespotach TOY zachodzi proces wzajemnego uczenia sie. Cztonkowie moga
pochodzi¢ z jednego lub kilku obszaréw zawodowych. Jednym z pierwszych za-
dan nowo utworzonego zespotu jest znalezienie wspdlnego celu. Wspdtuczest-
nicy pracuja nad kilkoma projektami lub zadaniami z réznymi klientami i partne-
rami. Podczas ich wspolnej pracy oraz pracy na sesjach, cztonkowie opowiadaja
o swoich doswiadczeniach z realizacji projektéw oraz kontaktow i relacji z klien-
tami. Zespot jest baza, w ktorej kazdy uczestnik moze czud sie czescig grupy oraz
otrzymac wsparcie od wspotpracownikow. Wspdlny cel zespotu petni funkcje
latarni morskiej, ktéra kieruje codzienng praca, motywuje kazdego do aktyw-
nosci, a takze faczy doswiadczenia, wspodlne uczenie sie oraz projekty w jedna
catosc.
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W metodzie TOY, jesli zaistnieje taka potrzeba, duze zespoty moga by¢ roz-
dzielone na mniegjsze, projektowe, w ktérych mozna taczy¢ osoby pracujace
w réznych zespotach, a nawet dotaczy¢ osoby z zewnatrz (np. przedsiebiorcow).
Uczenie sie przez dziatanie zachodzi w mniejszych zespotach projektowych, zas
cata zbiorowos¢ funkcjonuje jako platforma do dzielenia sie pomystami oraz
doswiadczeniami. Utrzymywanie zespotdw projektowych w interakcji ze soba
jest wazne z punktu widzenia maksymalizacji procesu uczenia sie.

=

Rys. 2. W metodzie TOY zespdl moze by¢ podzielony na mniejsze zespoty projektowe®

Kazdy wspoétuczestnik ma unikalne zalety i talenty, a celem zespotu jest ich uru-
chomienie i wykorzystanie w praktyce. Zrozumienie tego zwieksza wzajemny
szacunek pomiedzy cztonkami zespotu oraz tworzy atmosfere wzajemnego
zainteresowania. Wzmacniana w zespole ré6znorodnos¢ powinna by¢ konstruk-
tywnie wykorzystana. Know-how oraz umiejetnosci miekkie, tj. komunikacja,
inteligencja emocjonalna oraz zrozumienie réznorodnosci sa niejednokrotnie
wazniejszym celem procesu uczenia sig, niz kompetencje zawodowe. Dlatego
tez kluczowe dla uczestnikéw jest wykorzystanie tych umiejetnosci w praktyce.

16 Ibidem, s.14.
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Pozycja coacha w metodzie TOY

Podczas catego procesu coachingu przedsiebiorczosci kazdy zespdt TOY ma
swojego coacha (lub dwdch coachow, ktérzy pracuja razem). Coachami moga
by¢ nauczyciele okreslonego zawodu, ktorzy znaja zatozenia procesu uczenia sie
W grupie, pracy zespotowej i przedsiebiorczosci. Coach musi mie¢ holistyczna
wiedze na temat uczenia sie opartego na przedsiebiorczosci oraz rozumiec cel
catego procesu. Gtéwnym narzedziem pracy coacha jest jego osobowos¢. Nie
ma standardowej roli coacha. Jedynym sposobem, aby zosta¢ coachem metody
TOY jest jej praktykowanie. Coaching wymaga inteligencji emocjonalnej oraz
wrazliwosci na proces uczenia sie. TOY-coach inspiruje uczestnikow do dziata-
nia podczas catego procesu. Czasami petni tez role instruktora, kiedy uczest-
nik potrzebuje pomocy w ukonczeniu zadania lub zlecenia. Giéwnym obszarem
dziatan coacha sa sesje prowadzone wedtug metodologii TOY. Coach nie robi
wyktadow, chociaz dostarcza uczestnikom pewnych ram teoretycznych oraz za-
lazki wiedzy. Podczas sesji coach stawia przed uczestnikami wyzwania poprzez
dostarczanie im nowych perspektyw oraz zachecanie do osiggania celéw i re-
alizacji marzen. Coach nie daje gotowych odpowiedzi, ale pytaniami stymuluje
myslenie uczestnikow, zacheca uczestnikdow do szukania informacji i praktycz-
nych rozwigzan. Jednym z waznych zadan coacha jest wspieranie rozwoju umie-
jetnosci zespotowych uczestnikow oraz pomaganie im w nawigzaniu kontaktu
z otoczeniem zewnetrznym (poza zespotem i np. szkota). Coach musi traktowac
uczestnikow w wyjatkowy sposob i bra¢ pod uwage to, ze kazdy uczestnik ma
swoj wiasny sposob uczenia sie.

Nauczyciele ksztatcenia praktycznego

Nauczyciele ksztatcenia praktycznego sa odpowiedzialni za instruowanie i kiero-
wanie nauka okreslonego zawodu (np. rzezba czy sztuka) jednak wspotpracuja
z coachem. Maja te same obowiazki, jak w konwencjonalnym nauczaniu opar-
tym o praktyke, utrzymuja ciggty kontakt z uczniem - uczestnikiem oraz doko-
nujg oceny jego umiejetnosci.

Klienci

Kazdy uczestnik coachingu przedsiebiorczosci powinien miec przynajmniej jedne-
go realnego klienta, ktorym zajmuje sie do poczatku do konca, poniewaz w takiej
sytuacji moze nauczyc¢ sie najwiecej. Relacja miedzy klientem a uczestnikiem jest
bezposrednia, co oznacza, ze ani coach, ani nauczyciele nie posrednicza w niej.
Bez udziatu klientow nauka przedsiebiorczosci jest nieprawdziwa, symulowana.
Rzeczywiste relacje z klientami przynosza rézne korzysci jednostkom i zespotom,
w ktorych pracuja. Sie¢ kontaktéw uczestnikdédw oraz ich aktywny marketing sa
najlepszymi sposobami na znalezienie klientéw. Wazne jest zatem budowanie
sieci kontaktéw, aby dzieki jednym zleceniodawcom pozyska¢ kolejnych.
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Z punktu widzenia uczestnika, najlepszymi zleceniami sg zadania stanowigce
wyzwania, czy projekty wykonywane dla wymagajacych klientow. W trakcie re-
alizacji i po zakonczeniu rzeczywistych zlecen odbiorca ocenia efekty i umie-
jetnosci uczestnika. Praktyka dowodzi, ze klienci daja uczestnikom najlepsza
i najszczerszg informacje zwrotna.

4. Coaching metodqg TOY

Zadaniem coacha nie jest rozwigzywanie problemow, robienie podsumowar, ge-
nerowanie pomystow, czy bycie mgdrym gosciem. Jego gtéwnym zadaniem jest
rozumienie. M. Downey"’

Coaching to prowadzenie i wspieranie zarbwno uczestnikow indywidualnych,
jak i catych zespotéw/grup. Coaching w metodzie TOY polega na obserwacji
tego, jak uczestnicy sie ucza oraz kierowanie ich uwagi i mysli na tematy kluczo-
we z punktu widzenia przedsiebiorczosci. Celem coachingu nie jest dostarczanie
uczestnikom informacji i wiedzy, ale pomoc w konstruowaniu ich wtasnych po-
mystow na temat tego, czym jest przedsiebiorczos¢ i co ona dla nich oznacza.

Wraz ze zmieniajgcymi sie metodami pracy w szkotach, ktadzie sie nacisk na
prace zespotowa i uczenie sie wszystkich razem. Tradycyjna sala szkoleniowa
czy klasa to nie wszystko — nowe srodowisko nauczania wykorzystuje warsztat,
prace zespotowa, swiat wirtualny oraz zewnetrzny, czyli szeroko rozumiane oto-
czenie szkoty.

Jednym z gtdbwnych zadan coacha jest stworzenie wtasciwego, skoncentrowane-
go na uczestniku srodowiska nauczania. Wymaga to od uczniéw uczestnictwa
we wszystkich sesjach coachingu, podczas ktérych dochodzi do interakgji po-
miedzy nimi i rozwoju procesu uczenia sie od siebie wzajemnie. Jezeli, np. za-
daniem uczestnikoéw jest poznanie strategii marketingowych, to coach podrzuca
tylko pomyst, a potem moderuje dialog na forum w taki sposdb, aby uczestnicy
sami wymyslili sposoby na realizacje marketingu w ich firmie lub spétdzielni.

Coaching jest jak surfowanie na wzburzonym morzu. Coach powinien by¢ wraz-
liwy na ,ruchy fal” oraz umie¢ zaadaptowac sie do nich. Pomysty, opinie oraz
przyptywy emocji uczestnikow ciagle ksztattuja proces uczenia sie. Z fali dyskusji
coach musi umie¢ zidentyfikowac to, co jest wazne oraz pomoc uczestnikom
wysnu¢ z tego wnioski.

Coach w metodzie TOY nie musi by¢ ekspertem we wszystkich obszarach przed-
siebiorczosci, ale warto zna¢ podstawy i mie¢ wiedze z poruszanych podczas ses;ji

17 Downey M., Effective Coaching: Lessons from the Coach’s Coach, 2003.
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obszarow. Wiedza i kompetencje, ktérych potrzebuje pochodzg z samego pro-
cesu coachingu oraz umiejetnosci jego prowadzenia, dzieki czemu uczestnicy
moga osiggnac zarowno swoje cele indywidualne, jak i cele zespotowe. Jesli je-
stes poczatkujacym coachem z niewielkim doswiadczeniem w prowadzeniu zaje,
mozesz zdobywad umiejetnosci coachingowe, wiedze i doswiadczenie poprzez
czytanie literatury poswieconej coachingowi oraz eksperymentowanie z réznymi
technikami. Jako coach, jestes przyktadem dla uczestnikéw, wiec zdobywaj umie-
jetnosci i wiadomosci takimi samymi metodami, jak uczestnicy robig to na sesjach.

Celem metody TOY jest rozwiniecie umiejetnosci przydatnych w zyciu i pracy
uczestnikow (work-life skills). Dodatkowo coach powinien zacheca¢ uczestni-
kéw do rozwijania umiejetnosci niezbednych w uczeniu sie przez cate zycie, np.
innowacyjnosci, wykorzystywania swoich talentow, refleksji nad soba, dawania
informacji zwrotnej oraz umiejetnosci pracy zespotowej. Coaching jest czyms
wiecej niz tylko realizacjg pewnego programu — to rowniez stawianie celéw oraz
inspirowanie uczestnikow.

Coach w metodzie TOY czuwa nad przebiegiem i strukturg sesji. Caty proces co-
achingu sktada sie z dni, w ktérych odbywaja sie sesje oraz pracy pomiedzy nimi,
czyli zadan wykonywanych samodzielnie przez uczestnikow (prac domowych).
Czescig coachingu sa takze interakcje zachodzace pomiedzy uczestnikami.
W przypadku szkoty lub uczelni, w proces ten moga by¢ wiaczeni réwniez inni
nauczyciele lub instruktorzy. TOY-coach dba o to, aby zespo6t miat wspolny cel,
atrakcyjny i stanowigcy wyzwanie dla uczestnikow, a jednoczesnie motywujacy
ich do pracy i nauki.

Zadaniem coacha jest ciggte stawianie wyzwan uczestnikom i rozwijanie ich ak-
tywnego uczenia sie, sposobu myslenia oraz pracy, aby proces byt inspirujacy
i pobudzajacy do dalszego dziatania. Warto wprowadza¢ nowe sposoby pracy
w zespole przy konkretnych projektach, dodawa¢ nowe zadania wymagajace
taczenia wiedzy z praktyka, znalez¢ przyktady firm do poréwnania, aby uatrak-
cyjni¢ caty proces i utrzymac motywacje uczestnikdw.

Jako TOY-coach musisz by¢ de facto jeden krok przez zespotami (trzeba pamie-
ta¢, ze coaching jest prowadzony w kilku zespotach jednoczesnie). Doswiadczo-
ny coach ma intuicyjna wiedze na temat rozwoju danego zespotu, dostrzega po-
stepy w jego pracy i lepiej radzi sobie z rozwigzywaniem problemow i wyzwan.
Doswiadczenie daje poczucie pewnosci, a takze rozwija umiejetnosci uczenia sie
na btedach i od innych.

Coach stara sie usprawnia¢ wyniki dziatan catego zespotu, jak tez jego poszcze-
golnych cztonkéw. Jednakze musi pamietad, ze proces nauki jest tak samo waz-
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ny jak osiaggniecia. Bez wynikdéw nie ma postepow w uczeniu sie, a same rezulta-
ty bez nauki nie majg znaczenia w procesie coachingowym.

Powszechna putapka zaréwno dla poczatkujacego, jak i doswiadczonego coacha,
jest wytaczenie czujnosci oraz wejscie w role instruktora. To zachowanie moze
mie¢ miejsce podczas pracy metoda TOY, kiedy zespot ma trudnosci, a coach
dostarcza tzw. wtasciwych odpowiedzi. Wowczas uczestnicy przestaja uczyc sie
rozwigzywania problemow i stajg sie zalezni od coacha. W zwigzku z tym lepiej
pozwoli¢ zespotowi zmierzyc sie z problemem bez instruowania go w zig strone.

Doswiadczony coach ma zaawansowang wiedze oraz praktyke pedagogiczna.
Zwraca uwage na cele, metody i decyzje podejmowane podczas procesu ucze-
nia sie. Zewnetrznemu obserwatorowi procesu dane zadanie moze wydawac
sie bezcelowa aktywnoscia, a w rzeczywistosci jest wprost przeciwnie. Coaching
jest dziataniem zorientowanym na konkretny cel, holistyczny, a caty proces zo-
rientowany jest na co$ duzego, a nie na osigganie matych krokéw. Upewnij sie,
ze Twoj zespdt osiggnie cel — to jest najlepsza wskazowka dla coacha. Wszystkie
sesje coachingu, zadania praktyczne oraz prace domowe musza by¢ powigzane
z celem zespotu i celem procesu.

Poniewaz coaching metoda TOY jest wielowymiarowa aktywnoscia, nie ma pro-
stych wytycznych jak go realizowac. Istnieja jednak pewne wytyczne, ktore po-
czatkujacemu coachowi pomoga lepiej zrozumiec caty proces. Zatozyciel finskiej
Tiimiakatemia, Johannes Partanen, sformutowat zasady, ktérymi powinien kiero-
wac sie poczatkujacy coach:

1) Daz do osiggniecia rezultatdw (dziatanie stwarza okazje do uczenia sig).

2) Bierz pod uwage catosciowy obraz sytuacji.

3) Znajdz mocne strony uczestnikow i skoncentruj sie na nich.

4) Buduj zaufanie.

5) Mysl pozytywnie (nie naiwnie).

5. Role coacha w metodzie TOY

Coach w metodzie TOY odgrywa wiele rol, ktére zmieniajg sie w miare postepu
nauki i sytuacji, do ktérych dochodzi. Wazne jest, aby coach zrozumiat faze pro-
cesu i swoja pozycje w niej. Role te maja wiele wymiarow. Oto niektére z nich:
1) Motywator. Coach musi rozumie¢, co motywuje kazdg z osob uczest-
niczacych w coachingu. Dzieki zrozumieniu indywidualnych motywoéw,
potrafi skierowa¢ uwage uczestnika na nie oraz wesprzec jego proces
nauki w sposéb unikalny i zindywidualizowany.
2) Dopingujqcy do dziatania (cheerleader). Praca zespotowa wigze sie z emocja-
mi. Coach powinien jak najczesciej celebrowac zwyciestwa oraz doceniac
osiggniecia zespotu.
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3)

4)

5)

6)

7)

8)

9)

Straznik zasad (enforcer of rules). Coach musi mie¢ pewnos¢, ze otoczenie,
w ktorym pracuja uczestnicy jest bezpieczne i kazdy moze wyrazi¢ to, co
chce. Zadaniem coacha jest pilnowanie atmosfery wzajemnego szacunku.
Dominujace osobowosci nie moga przyttacza¢ innych uczestnikow.
Skupiajgcy uwage (focuser). Coach musi obserwowac dyskusje i dziatania
uczestnikow oraz probowad wytowic¢ z nich najistotniejsze kwestie.
Rzucajgcy wyzwania (challenger). Coach stawia wyzwania uczestnikom.
Trafnie zadane pytania sg jego gtéwnym narzedziem. Ponadto, coach
musi mie¢ odwage do kruszenia pewnych mentalnych schematow, ktore
powstrzymuja zespét przed uczeniem sie i osigganiem celow.

Architekt (architect). Coach tworzy srodowisko do uczenia sie oraz nada-
je rytm catemu procesowi nauki.

Stymulator (stimulator). Zadaniem coacha jest stymulowanie pracy ze-
spotu. Moga to by¢ dziatania, wskazywanie na istotne schematy i teorie,
ktore pomagaja uczestnikom zrozumiec co robig i jak powinni postapic.
Facylitator (facilitator). Coach pomaga uczestnikom wiaczy¢ krytyczne
myslenie oraz refleksje nad ich wtasnym procesem uczenia sie. Gtéwne
pytanie w tym kontekscie to: ,W jaki sposdb nauczymy sie tego?”
Budujgcy zaufanie (trust builder). Coach buduje zaufanie zespotu oraz
stwarza atmosfere otwartosci. Humor i pozytywne myslenie sa kluczowe
dla tej roli, co wiecej, troska oraz czas dany zespotowi potrafig czyni¢ cuda.

Czego nie robi coach?

Czasem zrozumienie czegos nie dokonuje sie poprzez zrozumienie czym to jest,
a przez zdanie sobie sprawy z tego, czym nie jest.’®

1)

2)

3)

Coach nie jest psychoterapeutq. Coach styka sie z pozytywnymi i nega-
tywnymi emocjami uczestnikow, ale nigdy nie jest terapeuta. Coaching
indywidualny i zespotowy/grupowy nie jest terapig, a pomaganiem
uczestnikom w rozwijaniu ich zawodowych umiejetnosci.

Coach nie rozwigzuje probleméw. Coach nie powinien probowac rozwia-
zywac probleméw, ktore uczestnicy moga rozwigza¢ sami. Coach cza-
sami wchodzi w role konsultanta, ktéry wyposaza uczestnikow w tzw.
twardag wiedze i instrukcje jak dziata¢, ale tylko wtedy, kiedy zachodzi
taka koniecznos¢. Naduzywanie instrukcji nie powinno mie¢ miegjsca
w coachingu.

Coach nie jest najlepszym przyjacielem uczestnika. Chociaz coaching jest
realizowany w sposob egalitarny i nieautorytatywny, coach nie jest czton-
kiem zespotu, ktory prowadzi. Proces uczenia sie nalezy do uczestnikow,
a coach nie powinien wchodzi¢ w ten proces zbyt gteboko. Kluczem do
sukcesu jest zachowanie dystansu i nie angazowanie sie emocjonalne

18 J. Hiltunen, J. Hassinen, M. Erkko, op. cit., s.22

22



w bliskie relacje z uczestnikami, aby nie straci¢ obiektywnego spojrzenia
na proces. Nalezy rowniez wytgczy¢ w sobie swoje prywatne osady i trak-
towac wszystkich uczestnikow jednakowo.

4) Coch dostarcza zespotowi zadan potrzebnych i adekwatnych do sytuacji.
Kazde zadanie i aktywnos¢ w coachingu musza by¢ wprost powigzane
z procesem uczenia sie. Coach nie tworzy sztucznych zadan — wykorzy-
stuje istniejgca prace i wyzwania.

6. Uczenie sie zespolu w coachingu metodq TOY

W filozofii uczenia sie zespotowego kluczowe jest istnienie zespotu oraz wspél-
nego wyzwania lub celu do osiaggniecia. Podczas coachingu metodg TOY jego
uczestnicy nastawieni sg na sukces, ale tez maja swiadomos¢, ze podejmuja ry-
zyko porazki. Dzieki temu ucza sie przedsiebiorczosci oraz umiejetnosci zawo-
dowych. Nie da sie stworzy¢ niczego waznego bez zaangazowania. Aktywne
dazenie wszystkich cztonkdéw zespotu do realizacji wspdlnego celu umozliwia
pokonanie nawet najwiekszych przeciwnosci.

Diialogue; having discussions together

Having discussions Clarifying

rogether ke ideas ®

§ 3

]

: A z

o :
k]

E Action and -4

experiments Making a plan s

(in a team company)

Learning by doing

Rys. 3. Model tworzenia wiedzy kluczowy dla uczenia sie zespotu (Nonaka
& Takeuchi)"

19 Ibidem, s.24.
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Podczas sesji coachingu metoda TOY dziatania przeksztatcaja sie w zrozumienie.
Uczenie sie w zespole jest intensywng praca, spoteczng interakcja oraz wzajem-
nym wspieraniem, a nie wyktadem lub realizacja szczegdtowego planu.

W trakcie sesji nalezy potozy¢ nacisk zarowno na refleksje kazdego z uczest-
nikow, jak i zespotu wspodlnie. Jest ona narzedziem myslenia, a jej prawdziwy
cel to ewaluacja i urzeczywistnianie doswiadczenia (indywidualnego i zespotu)
w zakresie wiedzy, emocji, osiggnie¢, zwyciestw, porazek, przekonan oraz warto-
$ci. Poprzez refleksje uczestnicy staja sie bardziej Swiadomi myslenia zespotowe-
go oraz swoich postepow w procesie. Uczacy sie zespdt powinien skoncentro-
wac sie na nastepujacych aspektach podczas sesji metoda TOY:

1) tworzenie wspolnego celu lub wizji (Co?)

2) tworzenie zasad postepowania/dziatania (Jak?)

3) Swiadomos¢ oraz zrozumienie celéw osobistych i motywacji innych
cztonkdéw zespotu (Kto?, Gdzie?)

4) odwaga udzielania i otrzymywania informacji zwrotnej (Kto? Komu?)

5) ujawnianie przeszkdd (wewnetrznych i zewnetrznych) pojawiajacych sie
w zespole i wptywajacych na jego prace (Kto?, Co?, Jak?)

Przedsiebiorczos¢ zespotu

Grupa uczy sie przedsiebiorczosci zespotowej. Droga do bycia przedsiebior-
ca zaczyna sie od indywidualnych marzen i motywacji. Poprzez potrzebe zro-
bienia czegos rozpoczyna sie tworzenie tozsamosci przedsiebiorcy. Faktyczny
pomyst biznesowy oraz biznesplan powstajg pozniej. Zatozenie to jest odwrotne
do konwencjonalnej koncepcji przedsiebiorczosci, gdzie wszystko rozpoczyna
sie od planowania, ekonomii i zasad prawnych rzadzacych biznesem.

Tres¢ sesji coachingu metoda TOY jest tworzona przez uczestnikow. Coach
dostarcza pomystow, zachet i ram do dziatania. Zawartos¢ merytoryczna posze-
rza sie w sposob organiczny w danym momencie. Coach wprowadza okreslo-
ny temat (np. marketing lub zarzadzanie), nadajac mu luzne ramy, a uczestnicy
poddaja go analizie.

Uczestnicy musza poszukiwac i znalez¢ indywidualna perspektywe oraz od-
powiedzi na pytania. Tzw. myslenie eksploracyjne (exploratory thinking) pole-
ga na znajdywaniu rozwigzan problemow, ktore nie majg prostych odpowiedzi.

Podstawa metody TOY jest zalozenie, ze kazdy uczestnik posiada juz do-
Swiadczenia i przekonania o biznesie, zespole, zarzadzaniu, pieniadzach
i innych kwestiach zwiazanych z przedsiebiorczoscia. Uczestnik nie jest czy-
stg karta, ktora trzeba zapetni¢ informacjami. Coaching ma na celu uzycie posia-
danych juz doswiadczen i przekonan do tego, aby wesprzec proces uczenia sie.
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W procesie uczenia sie w zespole tematy do omawiania nie sa scisle podzie-
lone wedtug tradycyjnych regut. Liczy sie holistyczne uczenie sie. Uczestnicy
dokonuja syntezy i tacza rézne fragmenty wiedzy i doswiadczenia, tworzac w ten
sposob witasny przedmiot uczenia sie.

Nabyta wiedza powinna by¢ uzywana, nie magazynowana. Zanim uczestni-
cy zdobeda wiedze, powinni wiedzie¢, jak i do czego jej uzyja, np. rozwiniecie
wihasnego projektu biznesowego. Uczenie sie jest wzmacniane interakcjg i dzie-
leniem sie doswiadczeniem.

Pomysty na biznes i produkty sa w duzej mierze powigzane z osobowoscia
kazdego z uczestnikow oraz ich zapleczem zawodowym. Pomyst jednego
uczestnika moze by¢ bezuzyteczny dla innego, ale kazdy pomyst jest powigzany
z czyms innym. ldee biznesowe sg zwigzane z osobami i Srodowiskiem. Uczest-
nicy powinni otrzymac przestrzen do generowania pomystow.

Proces uczenia sie w zespole jest wspolny. Uczestnicy nie moga pojawiac sie
sporadycznie, czy opuszczac sesji, poniewaz kazda z nich jest powigzana z po-
przednig. Obecnos¢ na wszystkich sesjach coachingu jest obowiazkowa. Pozy-
tywne zdyscyplinowanie i zorganizowanie zespotu stanowi jego potencjat daja-
cy entuzjazm do dziatania. Jesli caty proces jest realizowany we wiasciwy sposéb
uczenie sie zespotowe dostarcza mocnych indywidualnych mozliwosci wyboru
kazdemu z uczestnikow.

Uczestnicy staja sie swoimi wiasnymi nauczycielami. Proces uczenia sie w ze-
spole umozliwia uczestnikom rozwdj tzw. umiejetnosci meta—uczenia sie (ucze-
nie sie, jak sie uczy¢). Kiedy uczestnicy naucza sie tego, moga by¢ swoimi na-
uczycielami, niezaleznie od tego, czy rozwijaja sie w zespole czy indywidualnie,
jako przedsiebiorcy lub pracownicy.

Uczenie sie w zespole wymaga uwagi skierowanej na srodowisko fizyczne.
Uczestnicy muszg mie¢ swoja przestrzen do skutecznego uczenia sie, ktéra od-
zwierciedla ich sposdb myslenia.

7. Realizacja sesji coachingu metodg TOY

Proces coachingu wedtug metody TOY musi by¢ realizowany przez co najmniej
7 sesji. Jesli zajdzie potrzeba, to liczba spotkan moze ulec zwiekszeniu. Coach
moze zaplanowac wiecej ses;ji jesli uzna, ze zespdt potrzebuje wiecej czasu, aby
przepracowac pewne zagadnienia. Dodatkowe dni mozna réwniez przeznaczy¢
na takie tematy, jak media spotecznosciowe, zarzadzanie finansami, ksztattowa-
nie cen produktow i ustug. Wszystko zalezy od zyczen i potrzeb uczestnikéw.
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Sesje wedtug modelu TOY moga odbywad sie w rozny sposéb. Istnieje wiele na-
rzedzi coachingowych, ktére mozna wykorzysta¢ w pracy zespotowej, np. koto
dialogowe, zadania grupowe, zadania indywidualne, etc. Coach moze wybrac to,
co odpowiada jego stylowi pracy. Jesli chodzi o ilos¢ realizowanych tematow, to
lepiej wybra¢ mniej zagadnien, ale mie¢ poczucie, ze uczestnicy wszystko opa-
nowali. Pogtebiona praca nad kilkoma kwestiami jest lepsza niz powierzchow-
na realizacja wielu tematéw. Ponadto coach stawia jasno cel i upewnia sie, ze
uczestnicy rozumiejg co 0siggna poprzez jego realizacje.

Grupy prowadzone metoda TOY moga roznic sie wielkoscia. Z oczywistych po-
wodow w wiekszych grupach bedzie wiecej dialogu, z ktérego wyptywa wiele
waznych tresci, a mniej koncentracji na kwestiach indywidualnych uczestnikow.
W matych natomiast rola coacha jest wazniejsza ze wzgledu na szersza perspek-
tywe widzenia omawianego zagadnienia oraz wsparcie uczestnikéw, jesli ci maja
poczucie, ze temat zostat juz wyczerpany. Z drugiej strony, mata grupa umoz-
liwia wieksza koncentracje na indywidualnych mozliwosciach rozwijania pomy-
stéw biznesowych uczestnikow. Coach zatem w kazdej z grup petni inng role.

Znaczenie otoczenia zewnetrznego w coachingu metoda TOY

Otoczenie zewnetrzne musi zacheca¢ i inspirowac uczestnikéw do dialogu.
Moze to zostac osiggniete przez ustawienie wygodnych foteli w kole (bez sto-
tow i fawek) tzw. koto dialogowe. Taka formuta umozliwia kontakt wzrokowy
miedzy uczestnikami i tym samym odcina wszystko, co na zewnatrz (koto zamy-
ka przestrzen). Wedtug autoréw podrecznika koto tworzy tzw. ,pojemnik dialo-
gu” (dialogue container), w ktérym kazdy jest rowny. Tworcy metody TOY-model
zalecajg, aby sesje byty prowadzone wtasnie w kole dialogowym. Oczywiscie
do wykonania zadan w podzespotach nalezy przygotowaé miejsce ze stolikami
i krzestami (tak, aby uczestnicy swobodnie mogli, np. pisa¢, czy tworzy¢).

TOY jest procesem - zadania pomiedzy sesjami

Z uwagi na to, ze liczba sesji coachingu metoda TOY jest ograniczona, to co
dzieje sie miedzy sesjami jest kluczowe dla catego procesu. Uczestnicy wykonuja
wtedy konkretne zadania zwigzane z pracg nad pozyskiwaniem klientéw, marke-
tingiem oraz polecenia otrzymane od coacha, pozwalajace na ich dalszy rozwj
jako przedsiebiorcéw i przygotowujace zarazem do kolejnych sesji coachingu.

Uczestnicy czesto koncentrujg sie na aktywnosciach z wtasnego obszaru za-
wodowego, za$ zadania dotyczace przedsiebiorczosci moga wydawac sie im
nieistotne lub niepotrzebne. Sg one jednak bardzo wazne dla catego procesu.
Coach zazwyczaj daje takie same zadania podzespotom lub catemu zespotowi,
jednak moze tez da¢ kazdemu z uczestnikow inne ¢wiczenie. Przyktady takich
zadan to, np.: przeczytanie literatury na dany temat, wizyta u przedsiebiorcy,
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uczestnictwo w targach lub seminarium, przygotowanie opisu jakiegos tematu
istotnego z punktu widzenia przysztego biznesu. Coach zacheca uczestnikow
do wykonywania zadan oraz czytania literatury, z ktérej moga czerpac inspiracje
i rozwigzania, a takze do zapisywania swoich przemyslen i pomystow, ktére na-
sung im sie w trakcie lektury.

Tematy realizowane podczas sesji wedtug metody TOY-model w wersji ory-
ginalne;j:
1. Uczenie sie w zespole i stawianie celéw
Klient i budowanie siatki kontaktow
Produkt (Komercjalizacja produktu i ustugi)
Zarzadzanie sobg i przywddztwo
Marketing
Oferta i pozyskiwanie klientéw
Podsumowanie

NoupkwnN
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Program ,Coaching przedsiebiorczosci droga do sukcesu. Kompleksowe przy-
gotowanie do zatozenia i prowadzenia wiasnej dziatalnosci gospodarczej
w oparciu o finskg metode TOY-model. Entrepreneurship-based Learning” po-
wstat na podstawie zatozen metody TOY-model przedstawionej w czesci teo-
retycznej oraz w oparciu o potrzeby nasze i klientow, ktorzy planuja zatozenie
wiasnych firm. Coaching przedsiebiorczosci jest to cykl siedmiu sesji, podczas
ktorych uczestnicy poszerzajg swojg perspektywe na temat prowadzenia wtasnej
firmy, pomystu biznesowego, a takze posiadanych umiejetnosci, wiedzy, kom-
petencji i innych zasobow w kontekscie planowanego przedsiewziecia. Sesje sa
pieciogodzinne i odbywaja sie dwa razy w tygodniu (najlepiej wtorek, piatek).
Jesli jest taka potrzeba lub mozliwo$¢, to sesje moga by¢ realizowane rzadziej
- mozna zastosowac tygodniowe/dwutygodniowe odstepy pomiedzy sesjami.
Jednak w takiej sytuacji nalezy mie¢ na uwadze, ze caty proces wydtuzy sie na-
wet do dwdch miesiecy. Istotnym czynnikiem w coachingu przedsiebiorczosci
jest motywacja uczestnikdédw do udziatu w procesie, a takze ich Swiadomos¢ spe-
cyfiki pracy. Warto zatem kazdej osobie zainteresowanej coachingiem przedsie-
biorczosci omoéwic przebieg catego procesu oraz warunki uczestnictwa. Bardzo
wazne jest uswiadomienie kazdemu z potencjalnych uczestnikow, ze bedzie pra-
cowat ze swoim i nad swoim pomystem biznesowym, dlatego istotne jest, aby
posiadat idee biznesowa, nad ktdrag zastanawia sie na powaznie. Jesli ktos chce
do celéw udziatu w coachingu wybrac ,roboczy pomyst”, to nalezy wyjasni¢ mu,
ze nie jest to najlepsze rozwigzanie i jego udziat nie bedzie efektywny. Proces
coachingu przedsiebiorczosci wymaga tez gotowosci do pracy z innymi, przyj-
mowania i dawania informacji zwrotnej, wyjscia ze swojej strefy komfortu.

Ramowy program coachingu przedsiebiorczosci:

Coaching przedsiebiorczosci drogq do sukcesu. Kompleksowe przy-

Nazwa i zakres gotowanie do zatozenia i prowadzenia wtasnej dziatalnosci gospo-

coachingu darczej w oparciu o finskq metode TOY-model. Entrepreneurship-ba-
sed Learning

Czas trwania 7 dni (35 godz.), zajecia warsztatowe (¢wiczenia — praca

i sposéb organiza- w minigrupach i indywidualnie, wyktad, prezentacja, dialog, praca

¢ji coachingu w parach, burza mézgéw, metoda ¢wiczen praktycznych; coaching)

Osoby powyzej 18 roku Zycia, planujgce zatoZyc wtasng dziatalnosc gospo-
darczq. Przed rozpoczeciem warsztatéw potencjalni uczestnicy sq zobo-

Wymagania wigzani do uczestniczenia w indywidualnej sesji doradczej dotyczqcej ich
wstepne obecnej sytuacji, umiejetnosci, kompetencji, doswiadczenia zawodowego,
dla uczestnikow oczekiwan. Materiaty do indywidualnej sesji coachingu z uczestnikiem:
coachingu Analiza SWOT pod katem przedsiebiorczosci (Zatacznik 1.)

Piramida moich kompetencji przedsiebiorczych?
(Zatacznik 2.)
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Cele coachingu

Uczestnik zajec dowie sie:

- jak pozyskac klienta, w jaki sposéb do niego dotrzec

- jak nawigzywac i podtrzymywac relacje biznesowe

- jak rozpoznac potrzeby klienta

- co to jest marketing i jak go dostosowac do potencjalnych klientéw
- jak przeprowadzi¢ komercjalizacje produktu/ustugi

- jak wyznaczac i realizowac cele w swojej dziatalnosci gospodarczej
- jak zarzgdzac sobg w trakcie prowadzenia dziatalnosci gospodarczej
- jak budowac siec kontaktéw podczas prowadzenia firmy

- jak okreslic¢ kluczowych partneréw dla wtasnej firmy

- jak zaprezentowac swojq oferte handlowg

Uczestnik zajec bedzie potrafit:

- dokonac komercjalizacji produktu/ustugi

- zaprezentowac swojqg oferte handlowg

- zarzgdzac sobg w trakcie prowadzenia dziatalnosci gospodarczej

- wyznaczac i realizowac cele wtasnej firmy

- pozyskac i utrzymac kluczowych dla firmy partneréw

- zbudowac sie¢ kontaktéw wokdt wtasnej dziatalnosci gospodarczej

- wybrac i zastosowac odpowiednie dla swojej dziatalnosci gospo
darczej strategie marketingowe

- rozpoznac potrzeby klienta ( odpowiednio na nie zareagowac

- nawigzac kontakt z klientem i go utrzymac

- przygotowac elevator speech

- dokonac prezentacji i autoprezentacgji

Uczestnik zaje¢ nabedzie kompetencje spoteczne z zakresu: ksztatto-
wania postawy przedsiebiorczej, nawigzywania

{ podtrzymywania kontaktow spotecznych, wyznaczania i realizacji celow,
zarzadzania sobg, komunikacji z innymi, aktywnego stuchania, prezento-
wania, wspotpracy w grupie, empatii, poznawania perspektywy i potrzeb
innych.

Liczba godzin

35 godzin (7 sesji po 5 godz./sesja)

Liczba
uczestnikéw

minimum 6 0s6b, maksymalnie 12 0s6b

Program coachingu

przedsiebiorczosci w oparciu o metode TOY-model

Temat sesji Opis tresci w zakresie Wymiar
poszczegdlnych ses;ji (czaso-
wy)
Dzien |
SESJA OTWIERAJACA
Wprowadzenie 1. Przedstawienie sie prowadzacych i uczestnikéw. 20 min.

(Oméwienie
przebiegu sesji,
wstepne
zapoznanie sie
z uczestnikami)

2. Przedstawienie tematu coachingu.
3. Rozpoznanie samopoczucia uczestnikéw przed sesja.
4. Przedstawienie celéw ses;ji.

29




1. Przedstawienie zatozeh metody TOY-model. 20 min.
Zatozenia metody | 2. Omodwienie przebiegu spotkan i procesu
TOY-model 3. Przedstawienie ogdélnych celéw wszystkich ses;ji

i procesu

1. Cwiczenie w parach: 3 godz.

Cwiczenie 1.: Totemy.

2. Cwiczenie w matych grupach:

Cwiczenie 2.: Birthgiving.

3. Cwiczenie grupowe:

Cwiczenie 3.: Wywiad z coachem.

4. Dialog i dyskusja — ¢wiczenie grupowe
Integracja Cwiczenie 4. (opracowanie wtasne): Dialog i dyskusja.

5. Grupa i zespot — ¢wiczenie grupowe

Cwiczenie 5. (opracowanie wiasne): Grupa i zespot.

6. Rozpoznanie samopoczucia i oczekiwan uczestnikow

co do sesji i catego cyklu spotkan

Cwiczenie 6. (opracowanie wtasne): Moje oczekiwania.

7. Kontrakt.

8. Test Mereditha Belbina (opcjonalnie test na style komunikadgji).

1. Podsumowanie spotkania 20 min.
Podsumowanie Cwiczenie 1. (opracowanie wtasne): Podsumowanie.
sesji 2.Przedstawienie zadania do samodzielnej realizacji przez

uczestnikéw w domu.
Dzien Il
REALIZACJA CELOW | ZARZADZANIE SOBA

1. Przedstawienie celéw sesji. 30 min.
Wprowadzenie 2. Rozpoznan?e samopocz{ucia uczgstlnikéw przednsesja.

3. Rozpoznanie oczekiwan uczestnikdw co do ses;ji

Cwiczenie 2.: Moje oczekiwania.

1. Cwiczenie w matych grupach 4 godz.

Zasada SMART,
(model GROW -
opcjonalnie)

Cwiczenie 1. (opracowanie wiasne): Czeka¢ czy dziataé? - oto
Jjest pytanie.

2. Dialog na temat potrzeby wyznaczania celéw, ich wagi

W naszym zyciu, wyzwan, jakie stoja przed uczestnikami.

3. Dialog na temat celéw wypracowanych przez uczestnikow
w domach.

4. Omowienie zasady SMARTER.

Cwiczenie 2. (opracowanie wiasne): Wspélny biznes.

5. Cwiczenie indywidualne

Cwiczenie 3. (opracowanie wtasne): Jak bardzo moje cele sq
SMART? (Zatgcznik 3.).

6. Cwiczenie indywidualne/w matych grupach (zamiennie).
Cwiczenie 4. (opracowanie wiasne): Gra w SMART (Zatacznik 4.).
7. Rozpoznanie zasobow uczestnikdédw w kontekscie planowa-
nej dziatalnosci gospodarcze;j.

Cwiczenie 5. (opracowanie wtasne): Wyprawa w géry.

8. Model GROW (opcjonalnie).

9. Przypowies¢ o kamieniach, kamykach i piasku (opcjonalnie).
10. Dialog nt. zrzadzania soba.

11. Cwiczenie indywidualne

Cwiczenie 6.: M6j whasny kontrakt.
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Podsumowanie
sesji

1. Podsumowanie sesji

Cwiczenie 1.: Podsumowanie.

2. Przedstawienie zadania do samodzielnej realizacji przez
uczestnikéw w domu (Zatacznik 5.).

30 min.

DZIEN Il

KLIENT | BUDOWANIE SIATKI KONTAKTOW

Wprowadzenie

1. Przedstawienie celéw sesji.

2. Rozpoznanie samopoczucia uczestnikdw przed sesja
Cwiczenie 1.: Buzki.

3. Rozpoznanie oczekiwan uczestnikéw co do sesji Cwiczenie
2.: Moje oczekiwania.

30 min.

Klient

1. Rozmowa na temat potencjalnych klientéw, analiza wykona-
nych zatozen, uczestnicy przedstawiaja swoje ankiety i odpo-
wiadajg na pytania.

2. Cwiczenie w matych grupach

Cwiczenie 1. (opracowanie wiasne): Empatyczny ludzik (Za-
tacznik 6).

3. Cwiczenie w matych grupach

Cwiczenie 2. (opracowanie wtasne): Propozycja wartosci.

4. Golden Circle — idea Simona Sinecka.

3 godz.

Networking

1. Uczestnicy wspdlnie zastanawiaja sie nad budowaniem
swojej sieci kontaktow.

2. Cwiczenie indywidualne

Cwiczenie 1. (opracowanie wiasne): Moja pajeczyna kontaktéw
Zamiennie: Cwiczenie 2. (opracowanie wtasne): Zasady ne-
tworkingu. Efektywne kroki w budowaniu mojej bizneso-
wej sieci kontaktow? (Zatacznik 7.).

1 godz.

Podsumowanie
sesji

1.Podsumowanie sesji

Cwiczenie 1: Podsumowanie.

2.Przedstawienie zadania do samodzielnej realizacji przez
uczestnikébw w domu (m. in. Zatgcznik 6).

30 min.

Dzien IV
PRODUKT/USLUGA

Wprowadzenie

1. Przedstawienie celéw sesji.

2. Rozpoznanie samopoczucia uczestnikdéw przed sesja
Cwiczenie 1.: Czuje sie dzisiaj jak... .

3. Rozpoznanie oczekiwan uczestnikow co do sesji
Cwiczenie 2.: Moje oczekiwania.

30 min.

Produkt/ustuga

1.Rozmowa nt. zadania realizowanego w domu, Empatyczny
ludzik, Propozycja wartosci.

1 godz.

Komergjalizacja
produktu/ustugi

1. Komerdjalizacja produktu.
2. Cwiczenie w matych grupach
Cwiczenie 1.: Komercjalizacja.

2 godz.
30 min.

Wyzwania
(opcjonalnie)

1. Rozmowa z uczestnikami nt. wyzwan.

30 min.

Podsumowanie
sesji

1. Podsumowanie sesji

Cwiczenie 1.: Podsumowanie.

2. Przedstawienie zadania do samodzielnej realizacji przez
uczestnikéw w domu.

30 min.
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Dzien V
MARKETING

Wprowadzenie

1. Przedstawienie celdw sesji.

2. Rozpoznanie samopoczucia uczestnikdw przed sesja:
Cwiczenie 1.: Gra w emogje.

3. Rozpoznanie oczekiwan uczestnikow co do ses;ji
Cwiczenie 2.: Moje oczekiwania.

30 min.

Komergjalizacja

1. Rozmowa nt. komercjalizacji wtasnego produktu/ustugi.
2. Prezentacje komercjalizacji.

2 godz.

Marketing

1. Cwiczenie w matych grupach

Cwiczenie 1.: Marketing a sprzedaz.

2. Rozmowa nt. mozliwych sposoboéw dotarcia do klienta

i zaoferowania mu produktu/ustugi.

3. Narzedzia i sposoby marketingowe.

4. Cwiczenie w matych grupach

Cwiczenie 2.: Co moge zrobi¢, aby méj produkt byt tatwiej
dostepny?.

5. Koncepcja Mc Carthy’ego: 4P-7P — omdwienie zatozen 4P i 7P.

6. Teoria ,Product onion”.

1 godz.
30 min.

Elevator speech

1. Elevator speech — definicja, zasady przygotowania,
przyktady.

30 min.

Podsumowanie
sesji

1. Podsumowanie sesji

Cwiczenie 1.: Podsumowanie.

2. Przedstawienie zadania do samodzielnej realizacji przez
uczestnikébw w domu (m. in. Zatgcznik 8).

30 min.

Dzien VI

OFERTA | POZYSKIWANIE KLIENTOW

Wprowadzenie

1. Przedstawienie celéw sesji.

2. Rozpoznanie samopoczucia uczestnikdw przed sesja:
Cwiczenie 1. (opracowanie wiasne): Emocjonalny rebus.

3. Rozpoznanie oczekiwan uczestnikow co do sesji
Cwiczenie 2.: Moje oczekiwania.

4. Omowienie Krotkich Planow Marketingowych przygoto-
wanych przez uczestnikow w domach.

1 godz.

Elevator speech

1. Uczestnicy rozmawiajag nt. przygotowania sie do elevator
speech.

2. Cwiczenie grupowe

Cwiczenie 1. (opracowanie wtasne): Moje elevator speech.

2 godz.
30 min.

Marka firmy

1. Marka firmy.

2. Cwiczenie indywidualne/w parach/w matych grupach
Cwiczenie 1. (opracowanie wtasne): Marka firmy jak kostka
do gry.

3. Marka jak kostka do gry.

1 godz.

Podsumowanie
sesji

1. Podsumowanie sesji

Cwiczenie 1.: Podsumowanie.

2. Przedstawienie zadania do samodzielnej realizacji przez
uczestnikéw w domu.

30 min.
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Dzien VII
PODSUMOWANIE

Wprowadzenie

1. Przedstawienie celéw sesji.

2. Rozpoznanie samopoczucia i oczekiwan uczestnikow

co do sesji

Cwiczenie 1. (opracowanie wtasne): Emocjonalny ziemniak.
3. Rozpoznanie oczekiwan uczestnikdw co do ses;ji
Cwiczenie 2.: Moje oczekiwania.

4. Cwiczenie grupowe

Cwiczenie 3.: Dwie prawdy, jeden fatsz.

30 min.

Podsumowanie
procesu

1. Rozmowa nt. doswiadczen uczestnikéw z kontaktow

z potencjalnymi klientami.

2. Pytania, na ktére nalezy odpowiedzie¢ podejmujac decyzje
o zatozeniu witasnej dziatalnosci gospodarcze;.

3. Analiza efektow Mojego wtasnego kontraktu.

4. Rewizja celow.

5. Pytania podsumowujace prace nad pomystem biznesowym.

2 godz.

Ewaluacja

1.Model MOTOROLA.
2. Wypetnienie ankiet ewaluacyjnych (opcjonalnie).

2 godz.

Podsumowanie

1. Podsumowanie sesji

Cwiczenie 1: Podsumowanie.

2. Podsumowanie procesu coachingu przedsiebiorczosci.
3. Rozdanie zaswiadczen.

30 min.

Wykaz srodkéw
i materiatow
dydaktycznych

Flipchart, markery, prezentacja multimedialna, materiaty informacyjne

dla uczestnikow, filmy instruktazowo-edukacyjne, materiaty ¢wiczeniowe,
notesy, kolorowe gazety, kolorowe karteczki, mata pitka, karty ,Dixit’, karty
.Gra na emocjach’, mazaki, kredki, zeszyty, koperty, kolorowe karteczki
samoprzylepne, kartki A4, A3, sypkie produkty w trzech wielosciach (np.:
fasola, kasza jeczmienna, orzechy wtoskie), stoiki (min. 0,5 [ pojemnosci),
tasma papierowa klejqgca; tasma klejgca zwykta;, mazaki, kredki, pastele,

itd. w zaleznosci od potrzeb.
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Zaprezentowana przez nas propozycja realizacji coachingu przedsiebiorczosci jest
adaptacjg metody TOY-model w odniesieniu do naszych mozliwosci i warunkdw
oraz potrzeb klientow zgtaszajacych sie do doradcow zawodowych w Centrum
Informacji i Planowania Kariery Zawodowej i powiatowych urzedéw pracy, planu-
jacych zatozenie firmy. Dokonalismy modyfikacji zagadnien i struktury procesu.
W proponowanej przez nas wersji istotne jest zbudowanie grupy, a nie zespotu,
poniewaz uczestnicy nie znaja sie wczesniej, nie maja nawigzanych miedzy soba
relacji i kazdy z nich w trakcie procesu pracuje nad swoim celem. W tej sytuacji
istotna jest pierwsza sesja poswiecona wprowadzeniu do tematyki, zatozen i za-
sad, a takze integracji uczestnikdw. Nalezy podczas pierwszej sesji ukonstytuowac
grupe pracujaca w atmosferze zaufania, bezpieczenstwa, wzajemnej otwartosci
i gotowosci do wspotdziatania. W prowadzonym przez nas coachingu przedsie-
biorczosci osoby bioragce udziat nie zaktadaja wtasnych firm. Pracujg nad pomysta-
mi, podejmuja dziatania, wykonujg zadania (np. kontakt z potencjalnymi klientami,
czy probki dziatan marketingowych), ktére stuza refleksji nad pomystem bizneso-
wym i poszerzeniu perspektywy w odniesieniu do wtasnego biznesu.

W tym rozdziale pragniemy podzieli¢ sie z przysztymi TOY-coachami naszymi
doswiadczeniami z prowadzenia sesji i udzieli¢ kilku praktycznych rad, ktore we-
dtug nas s3 istotne w odniesieniu do pracy metodg TOY-model.

Tresci poszczegolnych sesji coachingu

Doswiadczenie w prowadzeniu sesji grupowych pokazuje, ze dtuzsze spotkania
poswiecone na coaching sa bardziej efektywne od krétkich sesji. Optymalny czas
na przeprowadzenie jednej sesji to 5 godzin. Tematy poszczegdlnych sesji sa ze
sobg powigzane i nie mozna poming¢ zadnego. Zaprezentowany program jest
jak wieza z klockow — wszystkie elementy sa istotne i pasuja do siebie, wiec jesli
chcemy miec solidng konstrukcje musimy uzy¢ wszystkich czesci (mozemy jedynie
uzyc¢ klocka w innym kolorze, lub dwdch mniejszych zamiast jednego wiekszego).
Tak samo jest w coachingu przedsiebiorczosci, nalezy przej$¢ przez wszystkie ob-
szary, aby uczestnicy mieli kompletne wizje swoich pomystow. Oczywiscie mozna
modyfikowaé szczegodty tematdw, poszczegolne ¢wiczenia, a pomija¢é mato zna-
czace zadania (np. Czekac czy dziatac? - oto jest pytanie; Wspolny biznes).
Bedzie to zalezato, m. in. od potencjatu grupy i dynamiki pracy.

Przestrzen i materiaty do pracy

Podstawa pracy w coachingu przedsiebiorczosci metoda TOY-model jest ,dia-
logue circle”. W zwigzku z tym, ze jest to stosunkowo nowa forma prowadzenia
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proceséw grupowych/zespotowych, warsztatow i wiekszos¢ oséb spotyka sie
Z nig po raz pierwszy, to niektdrzy uczestnicy moga czuc sie niepewnie, a nawet
zartowad, ze przypomina to spotkania w grupach terapeutycznych. Nalezy za-
tem przy rozmowach wstepnych z uczestnikami informowac ich w jakiej formule
bedzie odbywata sie praca. Natomiast przed rozpoczeciem pierwszej sesji kaz-
dego z przychodzacych uczestnikédw zachecac do zajecia miejsca w kole. Warto
tez zadba¢ o pozytywna atmosfere i nawigzac kontakt z uczestnikami jeszcze
przed oficjalnym rozpoczeciem ses;ji.

Przed coachingiem nalezy przygotowac przestrzen do pracy: ustawi¢ krzesta
w kole (dla uczestnikow i coachdéw), przygotowac niezbedne materiaty i narze-
dzia. Oprocz krzeset ustawionych w kole trzeba zadba¢ o miejsce do wykony-
wania zadan w matych grupach: stoliki i krzesta, a takze miejsce do zawieszenia
prac. Warto, aby to, co wypracowali uczestnicy w grupach byto stale dostepne
i aby mozna byto wrdci¢ do tego, kiedy pojawi sie taka potrzeba. Proces jest
tak utozony, ze eksplorowane obszary sa ze sobg powigzane i uczestnicy moga
potrzebowac tego, co juz wczesniej wypracowali.

Przed przystgpieniem do prowadzenia coachingu przedsiebiorczosci nalezy
przygotowac prezentacje podsumowujgce dany temat (np. dziatania marketin-
gowe, 4P-7P, zasada SMARTER), ktoére po zakonczeniu procesu warto przestaé
uczestnikom w celu ustrukturyzowania wszystkich dziatan. Oprocz prezentagji
warto przesta¢ uczestnikom spis literatury (ksigzki, adresy stron internetowych,
czasopisma), ktéra warto przeczyta¢ myslac o wtasnym biznesie. Poszczegoine
propozycje mozna réwniez podawac uczestnikom w trakcie procesu, jesli wie-
dza uczestnikdéw na dany temat jest niewystarczajaca.

Warto przed rozpoczeciem pracy z dang grupa przygotowac rowniez kilka spo-
sobdéw grupowania uczestnikdéw, ktore beda ciekawe, angazujgce inne zmysty
i jednoczesnie pobudzajace. Zadania dajace dodatkowa energie i odrywajace
od gtéwnej mysli warto takze stosowac w sytuacjach, kiedy uczestnicy nie sa
w stanie wygenerowac wiecej pomystéw, czy pojawia sie blokada.

Wykorzystywane materiaty

Przed rozpoczeciem procesu warto zebra¢ materiaty, ktére moga by¢ potrzebne
w trakcie sesji. Trzeba by¢ przygotowanym na rézne sytuacje. Do podstawowego
zbioru materiatow naleza:

e zeszyty

* prezentacje

« wydrukowane ¢wiczenia na dang sesje

« papier A5, A4, A3 biaty i kolorowy

« flipchart
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+ kolorowe karteczki zwykte i samoprzylepne

 tasma papierowa klejaca

« markery, mazaki, kredki otdbwkowe, pastele

+ gazety

« klej

+ nozyczki.

Na pierwszej sesji nalezy rozda¢ uczestnikom zeszyty, w ktorych beda zapisywac
swoje przemyslenia, notowac wazne informacje, wykonywac zadania domowe.

Przygotowanie coacha

Do prowadzenia coachingu przedsiebiorczosci nalezy sie wczesniej przygotowac.
Osoby, ktdre nie spotkaty sie wczesniej z coachingiem i nie majg wiedzy na ten te-
mat musza zapoznac sie z idea, zatozeniami, zasadami, procesem coachingu. Przy-
gotowanie merytoryczne jest podstawa do ptynnego i skutecznego prowadzenia
coachingu przedsiebiorczosci. Drugim obszarem, ktory nalezy zgtebic jest przed-
siebiorczo$¢. Bez obudowania sie w wiedze z zakresu zaktadania firmy, biznespla-
nu, marketingu, pozyskiwania klientéw nie da sie sprawnie poprowadzi¢ procesu.
Zatem wiedza o coachingu i przedsiebiorczosci jest fundamentem skutecznego
prowadzenia procesu coachingu przedsiebiorczosci metoda TOY-model.

Pozycja, rola i zadania coacha

Program zaprezentowany ponizej jest propozycja przeprowadzenia coachingu
przedsiebiorczosci metoda TOY-model. Wypracowane rozwiagzania zaktadaja, ze
uczestnicy majag konkretne pomysty na wtasne firmy i sg gotowi do pracy nad
sobg oraz pomystem biznesowym poprzez coaching. Stosowanie tej metody wy-
maga od coacha otwartosci, gotowosci do wprowadzania zmian, kreatywnosci,
uwaznosci, bycia tu i teraz, obserwacji i reagowania na proces, ktéry zachodzi
w grupie. Katalog zaproponowanych narzedzi jest szeroki, jednak o zastosowa-
niu lub pominieciu danego ¢wiczenia decyduje coach w trakcie procesu. Jesli
grupa ptynnie przechodzi przez kolejne bloki, to mozna wykorzysta¢ wszyst-
kie (lub wiekszo$¢) ¢wiczen, natomiast jezeli grupa potrzebuje wiecej czasu
na przepracowanie danego tematu, to w tej sytuacji coach rezygnuje z nieprzy-
datnych kwestii. Wazne jest, aby nie poming¢ zadnego tematu, poniewaz wszyst-
kie zagadnienia sg ze soba powigzane i opuszczenie chociaz jednego obszaru
spowoduje zaburzenie procesu. Jesli bedzie to zasadne, to mozna wprowadzi¢
¢wiczenie spoza programu, co wiecej na potrzeby sesji mozna opracowac wia-
sne narzedzia. Wszystko nalezy traktowac elastycznie, by¢ uwaznym i podazac
za potrzebami grupy.

Wazne jest, aby uswiadomi¢ uczestnikom, ze coaching przedsigbiorczosci
w oparciu o metode TOY-model to proces, w ktorym analizowane aspekty sa
ze sobg powigzane i zalezne od siebie, co bedzie miato odzwierciedlenie w ich
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sposobie myslenia i pracy. Wszystkie przepracowane juz tematy beda podstawa
do wejscia i pracy nad kolejnym zagadnieniem i w kazdym momencie moze po-
jawic sie nowa mysl do tego, co juz zostato przeanalizowane.

W trakcie procesu nie nalezy narzuca¢ uczestnikom rozwigzan, oni sa eksperta-
mi w swoim zyciu, a rolg coacha jest stworzenie im przestrzeni do poszerzenia
perspektywy oraz odkrycia, tego, czego nie sg jeszcze swiadomi - tak tez jest
w procesie coachingu metoda TOY-model.

Rekomendujemy réwniez, aby coaching przedsiebiorczosci metoda TOY-model
prowadzito dwdch coachow. Zaréwno kazda sesja, jak i caty proces sa bardzo
obcigzajace na réznych poziomach i jedna osoba bedzie czuta zmeczenie juz
po trzech pierwszych sesjach. Coaching grupowy (tak jak i indywidualny, czy
zespotowy) wymaga skupienia na tym, co dzieje sie tu i teraz, na wszystkich
jego uczestnikach, ich komunikatach, przezyciach, refleksjach, a jest to bardzo
absorbujace. W zwigzku z tym, dwoch coachdw tatwiej dzwignie caty ciezar pro-
cesu. Ponadto, dwie osoby sg w stanie jeszcze bardziej poszerzy¢ perspektywe
uczestnikow, poniewaz dostrzegaja wiecej. Jednak prowadzenie dwuosobowe
wymaga jednakowego przygotowania, zaangazowania, wiedzy od obu oséb.
Musza oni tworzy¢ jednos¢, to znaczy maja wspolny cel, do osiggniecia ktérego
daza, wspotpracuja, potrafig komunikowac sie ze sobg i sa sobie rowni. Nie moz-
na dopusci¢ do sytuacji, w ktérej jeden z coachéw bedzie podwazat autorytet
drugiego, czy sabotowat jego dziatania. Radzimy przed rozpoczeciem procesu
ustali¢ podziat obowigzkéw, oméwic przebieg procesu, po to aby kazda ze stron
zrozumiata co jest zamierzeniem danej sesji i poszczegdlnych zadan, a takze
aby ustali¢ wspolng wersje polecen i przedyskutowac dziatania alternatywne.
Przygotowanie roznych scenariuszy jest istotne, poniewaz na poczatku nie zna-
my doktadnego potencjatu grupy, a w dalszej czesci procesu jestesmy w stanie
dostosowacd zadania i tematy do potrzeb uczestnikdw.

Warto zatozenia programowe na dang sesje przeanalizowac przed jej rozpocze-
ciem i w razie potrzeby dokona¢ modyfikacji, pomysle¢ o mozliwych do zaist-
nienia podczas niej sytuacjach. Po zakonczeniu sesji rowniez nalezy poswieci¢
chociaz chwile na przeanalizowanie tego, co wydarzyto sie danego dnia, jak pra-
cowali uczestnicy, ktore zadanie wzbudzito najwiecej emocji i przyniosto naj-
wieksze efekty, na czym doktadnie w zwigzku z tym skupi¢ sie na nastepnej ses;ji.
Zachecamy do superwizji poszczegolnych sesji, a takze catego procesu.

Dialog - podstawa prowadzenia sesji i pracy w TOY-model

Gtébwnym narzedziem stosowanym w coachingu przedsiebiorczosci metoda
TOY-model jest dialog. Na pierwszej sesji nalezy to podkresli¢, a takze dac oso-
bom uczestniczacym mozliwos¢ zapoznania sie z podstawowymi warunkami
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prowadzenia dialogu, a takze réznicami pomiedzy dialogiem i dyskusja. Jest to
istotne ze wzgledu na sposob pracy i komunikacji coacha z uczestnikami oraz
uczestnikdw miedzy soba. Coach musi zwraca¢ uwage na to w jaki sposéb bu-
duje swoje komunikaty oraz jak robig to uczestnicy.

Szczeros¢é
Zawieszenie Stuchanie
domystéw — bez przymusu
i 0sgdoéw i oporu
Szacunek

— Swiadomosc¢ pozycji
drugiej osoby

i faktu, ze nie mozna

jej w petni zrozumied

Rys. 4. Zasady dialogu

Grupa w coachingu przedsiebiorczosci

Z naszych doswiadczen wynika, ze proces jest najefektywniejszy w grupie
liczacej maksymalnie 12 osdb. Taka liczebnos¢ pozwala na skupienie uwagi
na kazdym z uczestnikdw, obserwacje jego reakcji i postepdw, a takze swobodna
interwencje w trudnych momentach. Minimalna liczba uczestnikéw to 6 osob,
poniewaz w mnigj licznych grupach bedzie statycznie, a mozliwos¢ wzajemnego
inspirowania sie bedzie ograniczona.

Coachowie stosujgcy TOY-model muszg by¢ przygotowani na rézne sytuacje.
Nalezy mie¢ swiadomos¢, ze kazda grupa jest inna i roznie bedzie reagowata
na te same zadania (zadanie, ktore przyniosto spektakularne efekty w jednej gru-
pie, moze wcale nie zadziata¢ w innej) i jest to normalne zjawisko. Jesli zauwazy-
my taka sytuacje, to warto pomysle¢ o modyfikacji kolejnych zadan, czy zapro-
ponowaniu innego. Jednak wymaga to duzej Swiadomosci pracy coachingowej
i pracy z grupa, uwaznosci, wrazliwosci, a takze elastycznosci i kreatywnosci
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ze strony coacha. Trzeba tez by¢ przygotowanym na prace z oporem, obawa-
mi lub sporadyczne drobne konflikty, czy niedomdwienia. Moze tez zdarzy(¢ sie
sytuacja, w ktérej bedzie dochodzito do nieporozumien na linii uczestnik-coach
(np. uczestnik bedzie podwazat autorytet coacha, czy starat sie wprowadzi¢ nie-
pewnos¢ w grupie po to, aby utrudni¢ prace coachowi), zatem warto pomyslec
nad sposobami rozwigzania takiego zdarzenia.

Wykorzystane ikony:

Mozliwos¢ innej realizacji zadania, modyfikacji ¢wiczenia.

[ =

Cwiczenie/zadanie.

Wazne. Warto na to zwrdci¢ uwage w trakcie realizacji zadania.

Tresci dla coacha oraz do przekazania uczestnikom.

Wskazowki dot. wykonania ¢wiczenia, realizacji danego bloku tematycznego.

Tresci dla coacha.

Miejsce na notatki.

- ED=U
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DZIEN I. SESJA OTWIERAJACA

Czas trwania: 5 godz.

Propozycja materiatow do wykorzystania na ses;ji:
« zeszyty (w zaleznosci od liczby uczestnikéw)

« identyfikatory

* mata pitka

« mazaki, kredki, markery

 papier A4 biaty i kolorowy, papier A3, flipchart
e gazety

+ tasma zwykta, tasma papierowa klejaca, klej

* nozyczki

 inne materiaty wg potrzeb

Tematem przewodnim pierwszej sesji jest integracja oraz przedstawienie zatozen
i obszaréw, nad ktorymi uczestnicy beda pracowac podczas kolejnych sesji. Jest
to bardzo istotna sesja pod wzgledem zbudowania odpowiednich relacji po-
miedzy uczestnikami, a takze coachami i uczestnikami. Prowadzacy koniecznie
musza zadbac o poczucie bezpieczenstwa, zaufania, ptynny i spokojny przebieg
procesu oraz atmosfere wspdtpracy i gotowosci do autorefleksji uczestnikow.
Istotne jest przedstawienie zatozen, na ktorych opiera sie caty proces i poszcze-
golne sesje, stworzenie kontraktu i uswiadomienie specyfiki metody TOY-model.
Podczas tej sesji nalezy rozda¢ uczestnikom zeszyty, w ktorych podczas catego
procesu beda zapisywac wazne dla siebie informacje, przemyslenia, rozwigzania
zadan i prac domowych, itd.

I. Wprowadzenie

Cel: rozpoznanie nastrojow panujacych w grupie, stosunku do udziatu
w coachingu, wprowadzenie w temat ses;ji.

1. Przedstawienie sie prowadzacych i uczestnikow.

Warto poprosi¢ uczestnikdw, aby opowiedzieli kilka stéw o sobie,
P np. czym zajmuja sie zawodowo, co lubia.
2. Przedstawienie tematu coachingu.

- zapoznanie uczestnikdw z forma pracy (coaching) oraz podkreslenie, ze beda
pracowac nad sobg i wkasnymi pomystami

40



- rozdanie zeszytéw oraz poinformowanie, zeby zapisywali w nich swoje prze-
myslenia, wazne wiadomosci, rozwigzania prac domowych, itd.

3. Rozpoznanie samopoczucia uczestnikow przed sesja:
Cwiczenie 1. (opracowanie wiasne): Jak sie dzisiaj czuje?
- kazda z os6b uczestniczacych odpowiada na pytanie: ,Jak sie dzisiaj
czujesz?”

A Cwiczenie ma na celu rozpoznanie nastroju uczestnikdw. Jest to istotne
w odniesieniu do realizacji kolejnych blokéw tematycznych.

4. Przedstawienie celow sesji

- wprowadzenie do zatozen metody TOY-model oraz coachingu
- omoéwienie zasad pracy metoda TOY-model

- zapoznanie sie i integracja uczestnikow

- wprowadzenie w proces

- omoéwienie poszczegodlnych tematow sesji

- wypracowanie kontraktu

Il. Zalozenia metody TOY-model

Cel: zapoznanie uczestnikow z podstawowymi zatozeniami coachingu, metody TOY-
-model, przedstawienie poszczegdlnych tematdw sesji coachingu przedsiebiorczosci.

1. Przedstawienie zatozen metody TOY-model:

& | TOY-model to powstata na bazie finskiego systemu edukacji metoda,
Y ktorej celem jest zdobywanie umiejetnosci praktycznych przy jedno-

czesnym rozwijaniu umiejetnosci przedsiebiorczych. TOY jest to akro-
nim finskiego zwrotu Ty&ssaoppiminen yrittajana, ktory w wolnym ttumaczeniu
oznacza ,Uczenie sie poprzez dziatanie”. Metoda stosowana jest w systemie
ksztatcenia zawodowego (szkoty $rednie i policealne) i wyzszego (1 uniwersytet)
jako alternatywa do praktyk zawodowych. Uczniowie/studenci zaktadajg dziatal-
nosci gospodarcze i tworza spotki (cooperatives).

& | Podstawowe zatozenia metody TOY-model realizowane w Finlandii:
W * uczestnicy poprzez zdobywanie zlecen i realizowanie zamowien klien-
téw ksztattuja umiejetnosci praktyczne

« 0soby uczestniczace w procesie opowiadajg o swoich dziataniach podczas
sesji coachingu

« w razie trudnosci uczestnicy dzielg sie nimi i wspodlnie z reszta grupy, pod
okiem prowadzacego, szukajag rozwigzan

+ jezeli grupa ma niewystarczajaca wiedze z danego zakresu, uczestnicy samo-
dzielnie korzystaja z dostepnych zrédet (ksigzki, Internet)
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« jezeli temat jest wyjatkowo trudny uczestnicy moga zwrocic sie do nauczycieli
z prosba o przeprowadzenie szkolenia z danego zakresu.

Powyzsze zasady sprawiaja, ze TOY-model jest modelem ksztatcenia praktycz-
nego, ktory jednoczesnie rozwija umiejetnosci przedsiebiorcze.

Professional Entrepreneurial

skills skills

Entrepreneurship-based Learning
\

Rys. 5. Umiejetnosci w metodzie TOY-model*

Gtowne filary TOY-model:

- grupowe uczenie sie

Uczestnicy ucza sie wspolnie i ucza sie od siebie nawzajem. Dzielg sie wiedza
i nie boja sie zadawania pytan.

- wolnos¢ i odpowiedzialnos¢

Uczestnicy sami decyduja o profilu prowadzonej dziatalnosci. Moga wybrac, z kto-
rym klientem podejma wspotprace. Sami uktadaja sobie rozktad zajec i to, w jaki
sposob wykonaja produkt lub dostarcza ustuge. Odpowiadaja przed klientem.

- uczenie przez dziatanie
Powiedz mi, a zapomne. Pokaz mi, a zapamietam. Pozwdl mi zrobic, a zrozu-
miem. (Konfucjusz)

- trening odwagi

Praca w grupie, a w szczegdlnosci pozytywna informacja zwrotna, buduja pew-
nosc siebie. Uczestnicy sa zachecani do podejmowania ryzyka i uczenia sie na
btedach. Sukcesy i porazki omawiane sg na sesjach coachingu i stanowig zrédto
wiedzy dla uczestnikow.

- rozwdj zawodowy poprzez rozwdj wiasnej firmy.

20 J. Hiltunen, J. Hassinen, M. Erkko, The TOY Coach’s Manual, Finlandia 2014, s.6.
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2.

o

mowienie przebiegu spotkan i procesu - liczba sesji, czas trwania sesji

1. dzien — Spotkanie otwierajace

2. dzien — Realizacja celow i zarzadzanie soba
3. dzieh — Klient i budowanie siatki kontaktow
4. dzien - Produkt/ustuga

5. dzien — Marketing

6. dzien — Oferta i pozyskiwanie klientow

7. dzien - Podsumowanie

o

3. Przedstawienie ogolnych celow wszystkich sesji i procesu

Wazne jest omowienie poszczegdlnych tematdw sesji i ogolne zarysowanie,
tego co bedzie sie dziato podczas nastepnych sesji.

l1l. Integracja

Cel: wzajemne poznanie sie uczestnikéw, zbudowanie poczucia zaufania, wspot-
pracy, otwartosci i gotowosci do przejscia przez kolejne etapy, stworzenie ptasz-
czyzny do dialogu i wymiany informacji, a takze wypracowanie kontraktu.
Istotna jest postawa prowadzacych i pozytywne nastawienie do grupy i proce-
su. Nalezy pamietac, ze prowadzacy nie ingeruja w prace minigrup. Dopiero
w momencie, gdy zostang o to poproszeni udzielaja wsparcia, ale moze to
A dotyczy¢ wytgcznie wyjasnienia tresci zadania. Trzeba powstrzymac sie od
narzucania swoich rozwigzan. Wazne jest rowniez podkreslenie wagi dialogu
w catym procesie coachingu.

1. Cwiczenie w parach

Eﬂ Cwiczenie 1.: Totemy

Uczestnicy w parach rysuja wzajemnie swoje totemy, nastepnie two-
rzona jest wystawa prac i uczestnicy ogladaja totemy, autor rysunku opowiada
0 osobie, ktorej totem stworzyt. Zagadnienia opracowywane w totemach: wy-
ksztatcenie/zawod, mocne strony, zainteresowania/hobby, marzenia.

Materiaty do wykorzystania: papier A3, kredki, mazaki, markery, pastele. Jed-
nak mozna réwniez uzy¢ innych materiatéw, np. gazet, kolorowego papieru,
w zaleznos$ci od pomystu i kreatywnosci. Wazne, aby uczestnikéw poinformo-

i wac w jakiej formie majg powstac, np. rysunek, kolaz, forma przestrzenna
i wyposazyc¢ ich w odpowiednie materiaty.
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2. Cwiczenie w matych grupach

Eﬂ Cwiczenie 2.: Birthgiving

Uczestnicy zostajg podzieleni na grupki czteroosobowe, celem kazdej jest
przedstawienie za pomoca performance czym jest dla nich przedsiebiorczos¢
(np. scenka, pantomima, rysunek, instalacja).

W tym ¢éwiczeniu coach nie narzuca uczestnikom formy artystycznej, za pomo-

ca ktdrej ma by¢ przedstawiona przedsiebiorczos¢. Wszystko zalezy od czton-
i koébw minigrup, a coach dostarcza tylko potrzebne materiaty, np. gazety, papier

kolorowy samoprzylepny, spinacze biurowe, papier roznej wielkosci, itd.

o Cwiczenie to pozwala uczestnikom uswiadomi¢ sobie, ze kazdy ma swoja wi-
Jﬁt zje przedsiebiorczosci, jednak wszystkie te wyobrazenia wigza sie ze soba.

3. Cwiczenie grupowe

ﬂ Cwiczenie 3.: Wywiad z coachem

Uczestnicy zadaja pytania prowadzacym.
Celem ¢wiczenia jest zebranie przez uczestnikow informacji nt. osob prowadza-
cych coaching?'.

4. Dialog i dyskusja — ¢wiczenie grupowe
Cwiczenie 4. (opracowanie wiasne): Dialog i dyskusja - burza
ﬂ mbzgow
Uczestnicy wskazuja, a nastepnie omawiajg podobienstwa i réznice po-
miedzy dyskusja a dialogiem.

& |

Dyskusja* Dialog

- prezentowanie i obrona réznych pogladéw | - swobodne i kreatywne odkrywanie

- sztuka argumentag;ji skomplikowanych zagadnien

- klisze myslowe - uwazne stuchanie

- uczestnik = rywal, ktérego musimy prze- - powstrzymanie sie od narzucania swoich
konac pogladdéw

- uzupetnienie dialogu - uczestnicy = partnerzy dialogu

- bez strachu i stereotypdéw

21 K. W. Vopel, 80 porad dla moderatoréw, Kielce 2004, s. 90.
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Podstawowe warunki dialogu:

» wszyscy uczestnicy zawieszajg swoje zatozenia
 wszyscy uczestnicy traktuja pozostatych jak partneréw

« zachowany jest kontekst dialogu

5. Grupa i zespot — ¢wiczenie grupowe

ﬂ Cwiczenie 5. (opracowanie wiasne): Grupa i zesp6t - burza mézgoéw

Uczestnicy wskazujg, a nastepnie omawiaja podobienstwa i roznice pomiedzy

grupa a zespotem.

@ |

I

Grupa’®

Zespot

- wymiana informagji

- wiezi interpersonalne

- brak ukierunkowania na realizacje wspol-
nego celu

- neutralna synergia

- rézne umiejetnosci

- stabo wyodrebniona struktura

- przypadkowe i rézne umiejetnosci

- odpowiedzialnos¢ indywidualna

- motywowanie poprzez wigzi interperso-

- kolektywne dziatanie, zadanie

- kazdy cztonek zespotu aktywnie przyczy-
nia sie do wykonania zadania

- pozytywna synergia

- komplementarne umiejetnosci

- odpowiedzialnos¢ indywidualna i wspdlna

- wyodrebniona struktura, podzielone role
i zadania, wytoniony lider

- funkcje zalezne od kompetencji cztonkow

- motywowanie poprzez gratyfikacje mate-

nalne rialne

6. Rozpoznanie samopoczucia i oczekiwan uczestnikow co do ses;ji i catlego
cyklu spotkan

Eﬂ Cwiczenie 6. (opracowanie wtasne): Moje oczekiwania

Uczestnicy wypowiadaja sie na temat swoich oczekiwan wzgledem udziatu
w procesie coachingu przedsiebiorczosci

7. Kontrakt

Wypracowanie wspodlnie z grupa zasad wspdtpracy podczas realizacji TOY-mo-
del, ktore beda obowigzywaty uczestnikédw oraz prowadzacych. Warto zastoso-
wac tu burze mdzgow, tak aby kazdy uczestnik miat mozliwos$¢ zaproponowac

.....

nicy sie zgadzaja, to zapisac ja na flipcharcie. Po sporzadzeniu kontraktu kazdy
z uczestnikow oraz prowadzacy podpisuja sie pod lista zasad.

A Kontrakt musi by¢ wywieszony w widocznym miejscu podczas wszystkich sesji.
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Zasady, ktore musza by¢ obowiazkowo wprowadzone:

- zasada czterech $cian, poufnos¢ (uczestnicy dzielg sie swoimi pomystami
biznesowymi i nad nimi pracuja, w zwigzku z tym wprowadzenie tej zasady
dozwala zminimalizowac¢ zagrozenie kopiowania pomystow i przenosi odpo-
wiedzialnos¢ na uczestnikow)

- zaufanie

- gotowos$¢ do pracy

- prawo do btedow

- konstruktywna informacja zwrotna szanujaca uczucia innych

- punktualnos¢

- zwracanie sie do siebie po imieniu

- wczesniejsze informowanie o nieobecnosciach (istotne ze wzgledu na ptyn-
nos¢ ses;ji)

- w razie nieobecnosci kontakt z prowadzacymi w celu uzyskania informacji
nt. zadania do wykonania w domu

- ustalenie dopuszczalnej liczby nieobecnosci bez konsekwencji skreslenia
z listy uczestnikéw (rekomendujemy ustalenie maksymalnie 2 nieobecnosci,
poniewaz nie powodujg one zaburzenia toku pracy, im wiecej nieobecnosci,
tym trudniej by¢ w procesie).

8. Test Mereditha Belbina* (opcjonalnie test na style komunikacji)

Test ROl zespotowych” M. Belbina warto wykona¢ w celu rozpoznania rél, jakie
w zespotach moga petni¢ uczestnicy — w odniesieniu do udziatu w coachingu
przedsiebiorczosci, ale takze w perspektywie budowania zespotu firmy (jakich
0s6b beda potrzebowali uczestnicy w swoich zespotach, zeby firmy sprawnie
i efektywnie funkcjonowaty).

Eb Test mozna rozdac uczestnikom do wykonania w domu i omoéwi¢ go na na-
stepnej sesji. W zaleznosci od sytuacji mozna go réwniez rozda¢ do wykonania
Jut na sesji poswieconej celom.

Jesli nie mamy mozliwosci przeprowadzenia testu ,Ro6l zespotowych”, to moz-
na dac uczestnikom do wykonania test na style komunikacji. Wtedy uwage
przenosimy na sposoby komunikowania w trakcie procesu, ale réwniez w kon-
taktach z potencjalnymi klientami, czy kontrahentami.

IV. Podsumowanie sesji

Cel: podsumowanie catej sesji, rozpoznanie stosunku uczestnikow do tego,
co dziato sie podczas sesji, przekazanie zadania do samodzielnego wykonania
w domu.

1. Podsumowanie spotkania

Eﬂ Cwiczenie 1. (opracowanie wiasne): Podsumowanie

22 www.qwsi.pl/asp/pliki/aktualnosci/rola_w_zespole-_cwiczenie.doc .
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Uczestnicy odpowiadaja na pytania:

- Jak konczysz dzisiejsza sesje?

- O jakie doswiadczenia jeste$ bogatszy?

- Co pozytywnego dato ci dzisiejsze spotkanie?

Kazdy z uczestnikdw musi odpowiedzie¢ na powyzsze pytania. Wybor kolejno-
$ci wypowiadania sie uczestnikdw nalezy do prowadzacych.

2. Przedstawienie zadania do samodzielnej realizacji przez uczestnikow
w domu

W zeszycie wypisz cele, do ktdrych dazysz. Napisz, co chcesz osiggnac, do czego
dazysz zaktadajac dziatalno$¢ gospodarcza?

A Prace domowe zadawane sa na kazdej sesji.

S R
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DZIEN II: REALIZACJA CELOW | ZARZADZANIE SOBA

Czas trwania: 5 godz.

Propozycja materiatow do wykorzystania na ses;ji:

« markery

« flipchart

« karty, np. ,Dixit"

 tasma zwykta, tasma papierowa klejaca, klej

+ nozyczki

+ stoiki o pojemnosci min. 0,5 | (w zaleznosci od liczby grup)

« kasza jeczmienna, fasola, orzechy wtoskie w tupinach (ilos¢ zalezna od liczby

grup)
« inne materiaty wg potrzeb

Sesja druga poswiecona jest pracy nad celami uczestnikow zwigzanymi z wtasna
dziatalnoscia, a takze ich zasobami w kontekscie celow, do ktorych daza. Bardzo
wazne jest doprecyzowanie celow: uszczegotowienie, urealnienie, okreslenie
w czasie i kosztach, mierzenie efektéw. W kontekscie osiggania celéw istotne sa
rowniez zasoby, ktérymi dysponuja uczestnicy, w zwigzku z tym podczas tej sesji
uczestnicy maja tez czas i przestrzen do zastanowienia sie nad swoimi: umiejet-
nosciami, cechami charakteru, talentami, zdolnosciami, kwalifikacjami, a takze
osobami z otoczenia, ktére moga im pomaéc oraz dobrami materialnymi.

I. Wprowadzenie

Cel: rozpoznanie nastrojow panujacych wsréd uczestnikow, stosunku do udziatu
W sesji, wprowadzenie w temat sesji.

1. Przedstawienie celow sesji

 praca nad celami
 praca nad zasobami w kontekscie zatozenia i prowadzenia wtasnej dziatalno-
$ci gospodarczej

2. Rozpoznanie samopoczucia uczestnikow przed sesja

Eﬂ Cwiczenie 1.: Jak sie dzisiaj czuje?

Uczestnicy proszeni sg o wybranie karty (np. ,Dixit", ,Karty Lumico”, ,Points of
view”, ktéra odpowiada ich aktualnemu stanowi. Nastepnie kazdy omawia swoj
wybor.
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Jesli coach zdecyduje sie na uzycie kart, np. ,Dixit", to nalezy je roztozyc,
na podtodze w okregu stworzonym z krzeset, przed rozpoczeciem sesji.

=}

3. Rozpoznanie oczekiwan uczestnikow co do ses;ji

Eﬂ Cwiczenie 2.: Moje oczekiwania

Uczestnicy wypowiadaja sie nt. swoich oczekiwan co do przebiegu i tematu sesji
z wykorzystaniem kart Dixit — uczestnicy wybieraja karte, ktéra odzwierciedla ich
oczekiwania wzgledem sesji, nastepnie omawiajg swoj wybor na forum. Uwaga:
uczestnicy sg proszeni o wybér dwdch kart — karty zwigzanej z samopoczuciem
oraz karty oddajacej oczekiwania.

> Mozna poprosi¢ uczestnikdw o wybor dwdch kart jednoczesnie — karty zwigza-
JLL. nej z samopoczuciem oraz karty oddajacej oczekiwania jednoczesnie.

Il. Zasada SMARTER

Cel: praca nad celami uczestnikdw, analiza zasobow (wyksztatcenie, doswiad-
czenie zawodowe, wiedza, umiejetnosci, zdolnosci, talenty, osoby wspierajace,
cechy charakteru, posiadane dobra materialne, itd.) uczestnikow w kontekscie
okreslonych celéw. Refleksja uczestnikow nad tym, jakie kroki podejmowali
do tej pory, jak teraz wyglada sytuacja oraz do czego daza.

Podczas tej sesji wazne jest zachowanie kolejnosci ¢wiczen. Sesje rozpoczynamy
od rozpoznania oczekiwan co do sesji, poprzez omdwienie wad i zalet wyzna-

A czania celow i czekania na okazje, a nastepnie rozmowe nt. tego, co chca osia-
gnad uczestnicy i zadanie pytan z pkt. 3, a dopiero potem wprowadzenie zasady
SMARTER i doprecyzowanie jakie uczestnicy maja cele — pkt 5.

1. Cwiczenie w matych grupach

Eﬂ Cwiczenie 1. (opracowanie wiasne): Czekaé czy dziataé? - oto jest py-
tanie

Uczestnicy w grupach rozmawiaja nt. zalet i wad dziatania (np. 2 grupy) i czeka-

nia na okazje (np. 2 grupy), swoje wnioski zapisujg na flipchartach, a nastepnie

prezentuja pozostatym uczestnikom.

2. Dialog na temat potrzeby wyznaczania celéw, ich wagi w naszym zyciu,
wyzwan, jakie stoja przed uczestnikami

3. Dialog na temat celéw wypracowanych przez uczestnikéw w domach
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Podczas rundy dialogowej nalezy kazdemu z uczestnikédw zadaé nastepujace
pytania:

Co byto wyzwaniem?

Po co taki cel?

Jesli bedzie taka potrzeba, to nalezy dodatkowo zadac¢ pytania kartezjanskie®:
Co sie wydarzy, jesli osiagne swoj cel?
A Co sie nie wydarzy, jesdli osiagne swoj cel?
Co sie wydarzy, jesli nie osiggne swego celu?
Co sie nie wydarzy, jesli nie osiagne swojego celu?

4. Omowienie zasady SMARTER

Prowadzacy przedstawiajg zatozenia zasady SMARTER. Jesli bedzie taka potrzeba,
to wspolne z uczestnikami nalezy opracowa¢ cel wedtug zasady SMARTER.

Specific — specyficzny/szczegotowy- szczegdtowo opisany, wskazany konkretny
rodzaj dziatalnosci gospodarczej (np. kody PKD), szczegdtowo opisany pomyst
na wtasna firme, itd.

Measurable — mierzalny — okreslone miesieczne koszty prowadzenia firmy/mie-
sieczne zyski, miesieczna liczba klientow

Attractive — atrakcyjny — jakie wartosci/potrzeby zostang zaspokojone poprzez
realizacje celu

Realistic — realny — okreslone zasoby zewnetrzne i wewnetrzne potrzebne
do prowadzenia wtasnego biznesu, okreslona konkurencja, itd.

Time-bound - terminowy i okreslony w kosztach — jakie beda koszty zwigzane
z zatozeniem wiasnej firmy, kiedy bedzie osiagniety pierwszy zysk, itd.

Ecological — ekologiczny — sprawdzenie, w jaki sposéb cel i jego realizacja wpty-
wa na inne cele, relacje, wartosci itd.

Recorded - zapisany — kazdy cel powinien byc¢ zapisany.

Eﬂ Cwiczenie 2. (wtasne): Wspélny biznes

Uczestnicy wspolnie zaktadajg np. warzywniak i musza sformutowac cel bizne-
sowy, natomiast prowadzacy sprawdzaja, czy jest on zgodny z zasadg SMARTER
i ewentualne niescistosci sygnalizuja uczestnikom.
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Wykonanie tego ¢wiczenia jest zalezne od potrzeb grupy, jesli trenerzy zaob-

serwuja, ze uczestnicy majg trudnosci ze zrozumieniem zasady SMARTER nalezy
b wprowadzi¢ to ¢wiczenie. Moze tez sie zdarzy¢ tak, ze uczestnicy sami poprosza
JUL o dodatkowe ¢wiczenie dotyczace formutowania celéw wg zasady SMARTER,

w takiej sytuacji podane wyzej ¢wiczenie nalezy wykonac¢ na forum grupy,

wspolnie z uczestnikami (prowadzacy zapisuje cel ogdlny i uczestnicy wspdlnie

doprecyzowujg go wg zasady SMARTER).

5. Cwiczenie indywidualne

Eﬂ Cwiczenie 3. (opracowanie wiasne): Jak bardzo moje cele sq SMART?
(Zatacznik 3.)

Uczestnicy otrzymuja tabele z rozpisang zasada SMARTER, ich zadaniem jest

wpisanie do niej swoich celéw i ocena, czy sa one sformutowane zgodnie z za-

sadg SMARTER, jesli nie, to przeformutowuja cele zgodnie z zasada.

6. Cwiczenie indywidualne/w matych grupach (w zaleznosci od potrzeb)

Eﬂ Cwiczenie 4. (opracowanie wiasne): Gra w SMART (Zatacznik 4.)

Wersja 1:

Kazdy z uczestnikéw pracuje indywidualnie nas swoim celem. Gra polega na tym,
ze osoby uczestniczace sprawdzajg zgodnosc swoich celow z zasadg SMARTER
w kolejnosci narzuconej przez coacha (Gra w SMART — kartki z ¢wiczeniem po-
ciete wg krokéw). Aby uczestnik mogt przejs¢ do nastepnego etapu, sprawdza,
czy jego cel jest zgodny z dang regutg zasady SMARTER (np. aby przejs¢ od
Kroku 1. — Specific do Kroku 2. Measurable). Jesli cel nie jest utozony zgodnie
z tg cecha, to musi tak przeformutowac/dopracowac cel, by byt on z nig zgodny.
Pierwsze trzy osoby, ktore beda miaty poprawnie sformutowane cele otrzymuja
tytuty, kolejno: Mistrz Celu; Pierwszy Wicemistrz oraz Drugi Wicemistrz, zas po-
zostali sa laureatami. Dopiero wtedy zgtasza sie do coacha po kartke z nastep-
nym krokiem. Natomiast jesli nie ma takiej mozliwosci, to mozna dac uczest-
nikom wydrukowane cate zadanie (bez rozcinania) — wtedy rezygnujemy z gry.

Wersja 2:

Uczestnicy zostajg podzieleni na minigrupy (3-4 osobowe), kazda minigrupa ma
za zadanie sprawdzi¢, czy cele wszystkich jego cztonkéw s3 zgodne z zasada
SMART. Opisy poszczegolnych cech zasady SMART umieszczone sg w réznych
miejscach przestrzeni. Prowadzacy dajg grupom koperte z informacja, w ktorym
miejscu przestrzeni zostata ukryta kolejna cecha, jezeli cele wszystkich cztonkéw
matej grupy beda zgodne z poprzednig cechg SMART.
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Celem ¢wiczenia jest przyswojenie przez uczestnikow zasady SMART oraz po-
prawne sformutowanie swoich celéw wedtug tej zasady.

A Na wykonanie tego ¢wiczenia nalezy przeznaczy¢ ok. 2 godziny.

7. Rozpoznanie zasobow uczestnikow w kontekscie planowanej dziatalno-
Sci gospodarczej — ¢wiczenie indywidualne

Hﬂ Cwiczenie 5. (opracowanie wtasne): Wyprawa w goéry

Polecenie:

Narysuj w zeszycie gbre (na catg kartke, nie oszczedzaj miejsca), u jej podndza
narysuj siebie z plecakiem, za$ na szczycie zapisz swoj cel. Zastandw sie nad ba-
gazem jaki masz — wypisz to, wskaz tez czego potrzebujesz, by dojs¢ na szczyt
i osiggnac¢ cel. Wypisz to, co juz masz: wiedza, umiejetnosci, sie¢ kontaktow oraz
to, czego jeszcze mozesz potrzebowac (wiedza, umiejetnosci, osoby). Zwery-
fikuj wszystko, co wypisates/wypisatas — czy wszystko z tego bagazu bedzie ci
potrzebne do osiggniecia celu, moze jest cos$, co mozesz zostawi¢. Nastepnie
porozmawiaj z osoba, ktdra siedzi po twojej prawej stronie i zastanowcie sie
wspdlnie nad tym, co wypisaliscie: co waznego zauwazyliscie, na jakim etapie
jestescie.

konkretnie o: umiejetnosci, zdolnosci, wiedze, doswiadczenie, osoby z otocze-

I W pracy z uczestnikami nie nalezy uzywac stowa ,zasoby” — zadaje sie pytania
nia, srodki techniczne.

8. Model GROW (opcjonalnie)

Jesdli jest taka potrzeba, to zamiast czesci dotyczacej SMARTER mozna wpro-
wadzi¢ Model GROW. W takiej sytuacji nalezy przejs¢ przez wszystkie poziomy,

a pytania maja dotyczy¢ dziatalnosci gospodarczej.

REALITY, OPTIONS VWL

RASCAMISTOSES OPCUE W)YBOR
) DZIAANIE

Rys. 6. Model GROW '
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Propozycja pytan wyjsciowych?:

Goal - cel:

- Co chcesz osiggna¢ zaktadajac dziatalnos¢ gospodarcza?

- Skad bedziesz wiedziat/a, ze osiggnates/tas cel? Co zobaczysz, ustyszysz,
poczujesz kiedy osiagniesz cel?

- Czy ten cel jest zalezny tylko od Ciebie?

- Co sie zmieni, kiedy osiggniesz swoj cel?

Reality - rzeczywistosc:

- Co do tej pory zrobites/tas, zeby osiagnad cel?

- Jak wyglada Twoja obecna sytuacja?

- Kto Cie wspiera w osiagnieciu celu?

- Kto moze Ci pomoc?

- Jakie informacje, ktére teraz posiadasz, sa istotne w odniesieniu do tego celu?
- Jakich informacji jeszcze potrzebujesz?

Options - opcje:

- Co mozesz zrobi¢, zeby osiagnac cel?

- Co mozesz robic inaczej?

- Co jeszcze mozesz zrobi¢, zeby osiggnac cel?

- Co w tej sytuacji robig inni?

- Jakie Twoje wartosci zostang zaspokojone kiedy osiggniesz ten cel?

Will - wybor:

- Co zrobisz najpierw?

- Co zrobisz p6zniej?

- Jakie sag etapy/kamienie milowe na drodze do celu?

- Jak bedziesz sie motywowat na swojej drodze?

- Co musisz najpierw zrobi¢, zeby ruszy¢ z miejsca/poruszac sie szybciej?

9. Przypowies¢ o kamieniach, kamykach i piasku (opcjonalnie)

- uczestnicy w matych grupach otrzymuja orzechy wioskie, fasole, kasze jecz-
mienng oraz stoik. Zadaniem kazdej jest takie utozenie sktadnikéw, aby wszyst-
kie zmiescity sie w stoiku. Wazna jest obserwacja, w jaki sposob kazda z grup
wykonuje zadanie i jaka technike stosuje. Cwiczenie jest podstawa do rozmowy
nt. kolejnosci wykonywania zadan i realizacji celdw.

23 Na podstawie: https://www.qgagile.pl/artykuly/model-grow-4-kroki-wzrostu/ , C. Wilson, Nowy coaching bizneso-
wy. Przewodnik po najlepszych praktykach, Warszawa 2015, s. 225-232.
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D To ¢wiczenie jest uniwersalne i mozna je wykorzystac nie tylko przy temacie
J«UL celéw. Swietnie sprawdza sie rébwniez na sesji dotyczacej klientéw, czy w odnie-
sieniu do produktow.

10. Dialog nt. zrzadzania soba
Podsumowanie pracy nad zasobami i celami — dialog.

11. Cwiczenie indywidualne

Eﬂ Cwiczenie 6.: M6j wtasny kontrakt

- uczestnicy zapisujg w zeszytach odpowiedzi na nastepujace pytania:

1. Gdzie bytem/bytam? (przesztosc)

2. Gdzie jestem teraz? (obecny moment)

3. Gdzie ide? (przysztos¢, cele)

4. Co zrobie, zeby tam sie dostac? (sposdb osiggniecia celu)

5. W jaki sposdb poznam, ze osiaggnatem/osiggnetam cel? (miara)

Zamiennie mozna zastosowad ponizsze pytania:
1. Czego chce?

y 2. Gdzie chce i$¢?

8 3. Gdzie chce by¢?
4. Od czego zaczne?

W procesie uczenia sie, ale tez w procesie coachingu. To uczestnicy sa odpowie-

W podsumowaniu tego ¢wiczenia nalezy podkresli¢ sprawczos¢ uczestnikow
A dzialni za swoj proces.

lll. Podsumowanie sesji

Cel: podsumowanie catej sesji, rozpoznanie stosunku uczestnikéw do tego, co dzia-
to sie podczas sesji, przekazanie zadania do samodzielnego wykonania w domul.

1. Podsumowanie sesji

Eﬂ Cwiczenie 1.: Podsumowanie:

Uczestnicy odpowiadaja na pytania:
- Jak konczysz dzisiejsza sesje?
- O jakie doswiadczenia jeste$ bogatszy?
- Co pozytywnego dato ci dzisiejsze spotkanie?
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Kazdy z uczestnikéw musi odpowiedzie¢ na powyzsze pytania. Wybdr kolejnosci
wypowiadania sie uczestnikéw nalezy do prowadzacych.

2. Przedstawienie zadania do samodzielnej realizacji przez uczestnikow
w domu

a) Pomysl oraz wypisz potencjalnych klientow i kluczowych partneréw dla swo-
jego pomystu biznesowego. Zastandw sie jaki bedzie twdj klient, co robi, jakie
ma zainteresowania, jak wyglgda jego zwykty dzien, swoje spostrzezenia zapisz
w ankiecie Moj idealny klient (Zatgcznik 5.).

b) Zastandwsie tez u kogo zotoczenia mozesz poszukacwsparcia, kto moze cipomdc,
np. skonsultowac sie z nimi, kogo zna ta osoba, w jaki sposob znajomi znajomych
mogg Ci pomdc?

o )
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DZIEN 111. KLIENT | BUDOWANIE SIATKI KONTAKTOW

Czas trwania: 5 godz.

Propozycja materiatow do wykorzystania na ses;ji:
« mazaki, markery

« flipchart

e gazety

« tasma papierowa klejaca

 inne materiaty wg potrzeb.

Sesja trzecia poswiecona jest poznaniu perspektywy klienta, jego emocji, mysli,
potrzeb, a takze spojrzenie na Swiat oczami klienta. Efekty tej sesji s punktem
wyjscia do pracy nad produktem i oferta biznesowa uczestnikédw. Drugim te-
matem poruszanym na sesji jest budowanie sieci kontaktéw — jest to istotne
w odniesieniu do budowania i rozwijania pomystu biznesowego.

I. Wprowadzenie

Cel: rozpoznanie nastrojow panujacych wsréd uczestnikéw, stosunku do udziatu
w sesji, wprowadzenie w temat sesji

1. Przedstawienie celow sesji

poznanie perspektywy klienta

orientacja na klienta

networking i budowanie sieci kontaktow

2. Rozpoznanie samopoczucia uczestnikow przed sesja

Eﬂ Cwiczenie 1.: Buzki®

Uczestnicy zaznaczaja buzki odzwierciedlajace ich stan emocjonalny na poczat-
ku sesji, uzasadniajac swoéj wybor.

3. Rozpoznanie oczekiwan uczestnikow co do sesji

Eﬂ Cwiczenie 2.: Moje oczekiwania

Uczestnicy wypowiadaja sie nt. swoich oczekiwan co do przebiegu i tematu sesji.

24 M. T. Ho-Kim, J. F. Marti, Metoda edukacyjna. Dossier metodologiczne, Warszawa 1999, s. 120.
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Il. Klient

1. Rozmowa na temat potencjalnych klientow, analiza wykonanych zato-
Zen, uczestnicy przedstawiaja swoje ankiety Moj idealny klient i odpowia-
daja na pytania:

- Co byto wyzwaniem?

- Jaki jest twoj klient?

- Czego waznego dowiedziates/tas sie o swoim potencjalnym kliencie z ankiety
Moj idealny klient?

2. Cwiczenie w matych grupach
Eﬂ Cwiczenie 1. (opracowanie wiasne): Empatyczny ludzik® (Zatacznik 6.)

Uczestnicy w matych grupach zastanawiaja sie nad profilem osobowosciowym
klienta (studium przypadku): kobieta wracajaca na rynek pracy po urodzeniu
dziecka: co mysli, widzi, czuje, styszy, méwi, robi, gdzie chodzi, jaka ma postawe.
Nastepnie prezentuja na forum efekty pracy grupowe;j.

W podsumowaniu nalezy wskazad istote poznania perspektywy klienta (ma to
znaczenie w pdzniejszej promocji produktéw/ustug; wybranie odpowiedniego
marketingu i kanatéw dotarcia do klientéw; dostosowanie jezyka komunikacji

do jezyka klienta; itd.).

3. Cwiczenie w matych grupach

Eﬂ Cwiczenie 2. (opracowanie wiasne): Propozycja wartosciz® (Zatacznik 7.)

Uczestnicy w grupkach wypetniaja mape empatii dla klienta — kobiety powra-
cajacej na rynek pracy po urodzeniu dziecka, nastepnie prezentuja efekty pracy
na forum grupy. Wazne, aby uczestnicy pracowali w tych samych minigrupach,
w ktorych tworzyli Empatycznego ludzika. W Propozycji wartosci uwaga uczest-
nikow zostaje skupiona na zadaniach, rolach jakie petni klient oraz jak produkt/
ustuga moze odpowiadac na jego potrzeby i co jeszcze oprocz samego produk-
tu/ustugi mozna zaoferowac klientowi - jaka wartos¢ dodana stoi za oferowa-
nym produktem, ustuga.

25 Na podstawie: https://productvision.pl/2016/mapa-empatii-najprostszy-sposob-profilowania-uzytkownikow/ ;
https://www.uxpin.com/studio/blog/the-practical-guide-to-empathy-maps-creating-a-10-minute-persona/ .

26 Na podstawie: https://strategyzer.com/canvas/value-proposition-canvas ; https://productvision.pl/2014/value-
-proposition-canvas-unikalna-propozycja-wartosci-modelu-biznesowego/ .
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PROPOZYCIA WARTOSCI KLIENT

Rys 7. Propozycja wartosci

Coach przygotowuje wczesniej na flipcharcie powyzszy rysunek i wyjasnia,
co bedzie zadaniem uczestnikédw. A mianowicie, grupki zastanawiaja sie jaki
produkt/ustuge moga zaoferowac klientowi. Nastepnie analizuja Propozycje
wartosci w odniesieniu do produktu i klienta, przechodzac przez poszczegolne
czesci zgodnie z kolejnoscia. Nalezy wyjasni¢ uczestnikom, ze ,Zadania”, ,Bdle”
i ,Korzysci” dotycza klienta w obecnej sytuacji (bez produktu, ustugi) i warto
na nie spojrze¢ globalnie, zas ,Usmierzanie bolu” i ,Tworzenie korzysci” odnosi
sie do produktu/ustugi — w jaki sposob bedzie pozytywnie wptywaé na sytuacje
klienta w tych dwoch aspektach.

4. Golden Circle - idea Simona Sinecka

Rozmowa nt. kolejnosci dziatania w procesie poszukiwania i pozyskiwania klien-
tow (na sesji IV o klientach wracamy do tego, w jaki sposdb uczestnicy chca
oferowac produkt/ustuge w odniesieniu do perspektywy klienta).

H

Why? Dlaczego? — co jest powodem wytworzenia tego produktu/oferowania
tej ustugi, co chcemy da¢, utatwi¢, w czym pomoc.

How? W jaki sposéb? — jak chcemy to zrobi¢, jakim podejsciem, metodami
bedziemy sie postugiwac.

What? Co? - co konkretnie proponujemy, jaki produkt/ustuge oferujemy?’.

27 Na podstawie: https://www.ark-doradztwo.pl/czytelnia/zacznij-dlaczego-czyli-budowac-przewage-konkurencyjna-
-wg-simona-sineka/ .
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W Jakl sposéb?

Dlaczego?

Rys. 8. Golden Circle

Opcjonalnie:
Projekcja filmiku “Start with why..."”, Simon Sinek TED:
g https://www.youtube.com/watch?v=u4ZoJKF_VuA&feature=youtu.be

I1l. Networking

Cel: wyjasnienie poje¢ networking, sie¢ kontaktéw, wskazanie uzytecznosci bu-
dowania swojej sieci kontaktéw, analiza sieci kontaktéw uczestnikow.

1. Uczestnicy wspolnie zastanawiaja sie nad budowaniem swojej sieci kon-
taktow (burza mézgow, dialog):

- Wady i zalety budowania sieci kontaktow.

- Czy budowanie sieci kontaktow jest potrzebne?

- Jakiego rodzaju sieci kontaktow potrzebuje przedsiebiorca z mojej branzy?

- Jak znalez¢ odpowiednich ludzi do mojej sieci kontaktéw?

- Jakie sa moje cele i jak odnosza sie one do sieci kontaktow?

2. Cwiczenie indywidualne:
ﬁﬂ Cwiczenie 1. (opracowanie wtasne): Moja pajeczyna kontaktow

Uczestnicy rysuja pajeczyne, w ktdrej centrum umieszczaja siebie, a na-
stepnie wypisuja na niej swoich partneréw. Sie¢ kontaktéw jest podstawag do
refleksji nad jej kompletnoscia, kto jeszcze jest w niej potrzebny i w jaki sposob
mozna te luke uzupetnic.
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Polecenie:

W zeszycie na srodku kartki narysuj kotko i zapisz w nim swoje imie. Nastepnie
w wybranej przez siebie odlegtosci narysuj kétka, w ktérych wpisz dane oséb, ktére
znasz i ktore mogq byc twoimi partnerami w trakcie zaktadania { prowadzenia
firmy, narysuj tez linie tgczgce cie z tymi osobami i pomiedzy osobami, ktére zna-
Jq sie wzajemnie. Moze osoby z twojego otoczenia znajg kogos, kogo ty nie znasz
osobiscie, a kto bytby ci przydatny — to rowniez zanotuj. W ostatnim kroku spdjrz
na to, co wypisates/wypisatas, zastandw sie, z jakich obszarow nie umiescites/
umiescitas partneréw, a bedg ci potrzebni.

Zamiennie:

Eﬂ Cwiczenie 2. (opracowanie wtasne): Zasady networkingu. Efektywne

kroki w budowaniu mojej biznesowej sieci kontaktow (Zatacznik 7.)
Uczestnicy analizuja swoja sie¢ kontaktéw oraz sposéb w jaki ja buduja. Cwi-
czenie jest podstawa do refleksji nad tym, co uczestnicy moga zrobic¢ lepiej
ze swoim networkingiem.

IV. Podsumowanie sesji

Cel: podsumowanie catej sesji, rozpoznanie stosunku uczestnikéw do tego,
co dziato sie podczas sesji, przekazanie zadania do samodzielnego wykonania
w domu.

1. Podsumowanie sesji

Eﬂ Cwiczenie 1: Podsumowanie:

Uczestnicy odpowiadaja na pytania:

- Jak konczysz dzisiejsza sesje?

- O jakie doswiadczenia jeste$ bogatszy?

- Co pozytywnego dato ci dzisiejsze spotkanie?

2. Przedstawienie zadania do samodzielnej realizacji przez uczestnikow
w domu

Polecenie:

Wykonaj Empatycznego ludzika (Zatgcznik 6.)i Propozycje wartosci (Zatgcznik
7.) w odniesieniu do swojego klienta. Zastandw sie jakie doktadnie ustugi/produkty
chcesz oferowac swoim klientom w odniesieniu do Propozycji wartosci. Co jeszcze
oprocz produktu/ustugi mozesz mu zaoferowac (wartosc¢ dodana)?
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DZIEN IV. PRODUKT

Czas trwania: 5 godz.

Propozycja materiatow do wykorzystania na ses;ji:
- mazaki, markery

- papier A4 biaty, flipchart

- taSma papierowa klejaca

- inne materiaty wg potrzeb

Sesja czwarta poswiecona jest pracy nad przysztymi produktami/ustugami ofe-
rowanymi przez uczestnikow coachingu przedsiebiorczosci w ich firmach. Waz-
ne jest przeanalizowanie pracy domowej dotyczacej klienta, poniewaz jest to
punkt wyjscia do pracy nad produktami/ustugami. Znaczna cze$¢ czasu nalezy
poswieci¢ na komercjalizacje przygotowywana w grupach i ich oméwienie, po-
niewaz jest to podstawa do wykonania przez uczestnikow pracy domowe;.

I. Wprowadzenie

Cel: rozpoznanie nastrojow panujacych wsréd uczestnikéw, stosunku do udziatu
w sesji, wprowadzenie w temat sesji.

1. Przedstawienie celow sesji
- komercjalizacja produktu/ustugi

2. Rozpoznanie samopoczucia uczestnikow przed sesja

Eﬂ Cwiczenie 1.: Czuje sie dzisiaj jak...

Uczestnicy za pomoca metafory opisuja swoje samopoczucie.

3. Rozpoznanie oczekiwan uczestnikow co do sesji

Eﬂ Cwiczenie 2.: Moje oczekiwania

Uczestnicy wypowiadaja sie nt. swoich oczekiwan co do przebiegu i tematu sesji.

Il. Produkt/ustuga

Cel: wprowadzenie do pracy nad produktem/ustuga.

1. Rozmowa nt. zadania realizowanego w domu Empatyczny ludzik, Propo-
zycja wartosci Uczestnicy odpowiadajg rowniez na pytania:
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- Co byto wyzwaniem?

- Jak sobie z nim poradzites/poradzitas?
- Co jest najwazniejsze?

- Nad czym jeszcze chcesz popracowac?

I1l. Komercjalizacja produktu/ustugi
Cel: nabycie umiejetnosci komercjalizacji produktu/ustugi.

1. Komercjalizacja produktu
Wyjasnienie zatozen procesu komercjalizacji, wskazanie jej zalet i uzytecznosci.

Elementy komercjalizacji:

1. Wybor klienta

- precyzyjne okreslenie grupy docelowej

2. Ztozenie obietnicy

- ma byc¢ jasna i czytelna dla klientow, ale tez mozliwa do spetnienia

3. Odroéznienie sie od konkurencji

- co bedzie wyrdzniato firme/produkt/ustuge

4. Informacja o korzysciach

- poinformowanie klienta, co otrzyma

- bazowanie na konkretach

5. Opowiedzenie historii

- historia jest elementem marki firmy, powinna by¢ autentyczna

6. ,Opakowanie”

- wskazanie, co miesci sie w ofercie

7. Wyznaczenie ceny

- cena ma by¢ korzystna zaréwno dla klienta, jak i przedsiebiorcy

8. Nazwa

- dobra nazwa tatwo zapada w pamiegcC i jest dziataniem marketingowym

9. Prezentacja produktu/ustugi

- bardzo wazne jest pierwsze wrazenie

10. Materiaty promocyjne

- dobrane do grupy docelowej

- przykuwajace uwage i zachecajace do skorzystania z oferty firmy

11. Dziatanie

- warto wypusci¢ na rynek prototyp produktu/ustugi, ktory bedzie sie udosko-
nalato.
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Uzupetnieniem s3 filmy pokazujace gotowa komercjalizacje:

- Lotnisko Heathrow

https://www.youtube.com/watch?v=0q1r_M5a6ul ; https://www.youtube.com/
watch?v=Cheo1P22cUU

- Johnnie Walker

https://www.youtube.com/watch?v=YeMbMvmENds

- "English for beginners”

https://www.youtube.com/watch?v=tU5Rnd-HM6A

2. Cwiczenie w matych grupach

Eﬂ Cwiczenie 1.: Komercjalizacja

Uczestnicy zostajg podzieleni na grupy (najlepiej, zeby w grupach byt ten sam
sktad osobowy jak w ¢wiczeniu Propozycja wartosci i Empatyczny ludzik). Konty-
nuuja komercjalizacje produktu opracowanego we wczesniejszym ¢wiczeniu (jesli
nie ma takiej mozliwosci, to moze to by¢ komercjalizacja, np. dtugopisu - tre-
nerzy decyduja), zgodnie z przedstawiong procedura. Kazdy punkt Komergjaliza-
¢gji jest zapisany na oddzielnej kartce papieru. Uczestnicy omawiajg kazdy punkt
procedury i zapisuja wskazniki w kazdym punkcie (np. cena produktu, co bedzie
wchodzito w sktad ,opakowania” produktu, jakie materiaty marketingowe zosta-
na wykorzystane). Po zakonczeniu pracy grupowej wszystkie komercjalizacje sa
wywieszane na tablicy. W ten sposdb wszyscy uczestnicy beda mogli porownac
swoje pomysty. Nastepnie liderzy grup przedstawiaja to, co zostato wypracowane.

IV. Wyzwania (opcjonalnie)
Cel: uporanie sie z przekonaniami, oswojenie mysli zwigzanych z trudnymi sy-
tuacjami.

1. Rozmowa z uczestnikami nt. wyzwan

Jakie wyzwania, trudnosci, obawy widzg przed soba w zwiazku z zatozeniem
dziatalnosci gospodarczej.

nas, co jest faktem, a co przekonaniem. Rola prowadzacych jest czuwanie nad

Watro tu podkresli¢ i wskazad, te czynniki, ktore sg zalezne i nie sg zalezne od
A uczestnikami i uspokojenie ich emocji.

Ten punkt powinien by¢ realizowany tylko wtedy, gdy grupa jest lekko zaniepo-
> kojona lub temat nie byt wczesniej poruszany. Wprowadzenie tego zagadnienia
JLL. powinno by¢ odpowiedzig na potrzeby uczestnikédw i moze by¢ omoéwione na

innegj sesji.
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V. Podsumowanie sesji

Cel: podsumowanie catej sesji, rozpoznanie stosunku uczestnikow do tego,
co dziato sie podczas sesji, przekazanie zadania do samodzielnego wykonania
w domu.

1. Podsumowanie sesji

Eﬂ Cwiczenie 1.: Podsumowanie:

Uczestnicy odpowiadaja na pytania:

- Jak konczysz dzisiejsza sesje?

- O jakie doswiadczenia jestes bogatszy?

- Co pozytywnego dato ci dzisiejsze spotkanie?

2. Przedstawienie zadania do samodzielnej realizacji przez uczestnikow
w domu

Polecenie:

a) Wykonaj komercjalizacje wybranego przez siebie produktu/ustugi oferowanego
w swojej firmie.

b) Zastandw sie nad sposobami dotarcia do potencjalnych klientow.

) Zbierz informacje nt. marketingu, sposobow reklamowania firmy.

a )
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DZIEN V. MARKETING

Czas trwania: 5 godz.

Propozycja materiatdw do wykorzystania na ses;ji:
- markery

- flipchart

- tasma papierowa klejaca

- inne materiaty wg potrzeb

Na sesji pigtej tematem przewodnim jest marketing i elevator speech. Uczestni-
cy sa dla siebie wzajemnie doskonatym zrédtem informacji na temat marketingu
i warto z tego skorzysta¢ — da¢ im mozliwos¢ wygenerowania jak najwiekszej
liczby sposobdw reklamowania i docierania do klienta. W obszarze elevator
speech nalezy przygotowac uczestnikéw do opracowania i przedstawienia ich
wiasnych krétkich prezentacji. Jesli temat marketingu zajmie wiekszg cze$¢ cza-
su i bedzie go mato na przeanalizowanie elevator speech, to nalezy zagadnienie
prezentacji przesunac¢ na sesje szdsta.

I. Wprowadzenie

Cel: rozpoznanie nastrojow panujacych wsrdd uczestnikdw, stosunku do udziatu
W sesji, wprowadzenie w temat sesji.

1. Przedstawienie celow sesji
- marketing

- dziatania marketingowe

- elevator speech

2. Rozpoznanie samopoczucia uczestnikow przed sesja

Eﬂ Cwiczenie 1.: Gra w emocje

Kazdy z uczestnikow wybiera karte (,Gra w emocje”), ktéra oddaje jego dzisiej-
sze emocje i jg omawia.

3. Rozpoznanie oczekiwan uczestnikow co do sesji
Eﬂ Cwiczenie 2.: Moje oczekiwania
Uczestnicy wypowiadajg sie nt. swoich oczekiwan co do przebiegu i tematu ses;ji.
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Il. Komercjalizacja — prezentacje komercjalizacji
przygotowanych przez uczestnikow w domach

1. Rozmowa nt. komercjalizacji wlasnego produktu/ustugi

Uczestnicy odpowiadaja na pytania:
- Co byto wyzwaniem w przygotowaniu komercjalizacji?
- Co sprawito trudnos¢ w przygotowaniu komercjalizacji?

2. Prezentacje komercjalizacji

Uczestnicy prezentujg komercjalizacje swoich produktéw/ustug przed reszta
grupy, nastepnie stuchacze zadaja pytania, udzielaja informacji zwrotnej. Jest to
zarazem dobra okazja do przeprowadzenia badania fokusowego produktéow/
ustug.

I1l. Marketing

Cel: zwigkszenie wiedzy na temat réznych narzedzi i dziatan marketingowych.

1. Cwiczenie w malych grupach

Eﬂ Cwiczenie 1.: Marketing a sprzedaz — uczestnicy w matych grupach
wymieniaja:

a) podobienstwa pomiedzy marketingiem a sprzedaza

lub

b) roznice pomiedzy marketingiem a sprzedaza

Grupy zapisuja swoje odpowiedzi na flipchartach, a nastepnie przedstawiaja po-
zostatym uczestnikom efekty swojej pracy.

2. Rozmowa nt. mozliwych sposobéw dotarcia do klienta i zaoferowania
mu produktu/ustugi

- kanaty dotarcia do klienta — burza mézgow.

3. Narzedzia i sposoby marketingowe

Rozmowa z uczestnikami nt. mozliwosci wykorzystania réznych narzedzi mar-
ketingowych, metod i technik marketingowych — nalezy zastosowa¢ burze mé-
zgow.

- To ¢wiczenie mozna rowniez wykonaé w matych grupach i poleci¢ uczestnikom,
Jt aby wymienili np. 50 sposobow/dziatan/form marketingu.
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Przyktady dziatan marketingowych:
- logo
- strona internetowa
- wizytéwki
- fanpage na Facebooku
- wykorzystanie réznych mediow spotecznosciowych, np. Instagram, Facebook
EB - baner reklamowy
- stoisko na targach branzowych
- ulotki, broszury informacyjne
- reklama w radiu i telewizji
- reklama na pojazdach
- dtugopisy z logo firmy.

4. Cwiczenie w matych grupach
Eﬂ Cwiczenie 2.: Co moge zrobié, aby méj produkt byt tatwiej dostepny?

Uczestnicy w grupach zastanawiajg sie nad 50 (liczba moze by¢ dowolna — trenerzy
ustalajg to wczesniej) sposobami usprawnienia sprzedazy swoich ustug/produktéw.
Nastepnie kazda z grup prezentuje efekty swojej pracy.

5. Koncepcja Mc Carthy’ego, 4P-7P - omoéwienie zalozen teorii 4P i 7P*
Koncepcja Mc Carthy’ego:

& |

1
,

Product (produkt) - oferowany towar, oferowana ustuga (cechy, przydatnos¢,
jakie daje korzysci, jakie potrzeby zaspokaja).

Price (cena) - na wysokos¢ ceny wptywaja wydatki na reklame, dystrybucje, wy-
tworzenia produktu, koszt wykonania ustugi, wartos¢ dla nabywcéw, popyt, po-
daz oraz elastycznos¢ cenowa.

Place (miejsce/dystrybucja) - sposdb dostarczenia produktu/ustugi do odbior-
cy, lokalizacja punktow sprzedazy, mozliwe formy ptatnosci za produkt/ustuge.

Promotion (promocja) - reklama offline, reklama internetowa, strategie sprze-
dazowe, strategia otarcia do klienta, itd.

Trzy dodatkowe aspekty tworzace koncepcje 7P:

People (ludzie) - pracownicy sg istotnym elementem budowania strategii i wize-
runku firmy, kompetencje wykwalifikowanego personelu maja wptyw na odbiér
firmy przez klientéw.

28 Na podstawie: https://poradnikprzedsiebiorcy.pl/-marketing-mix-cz-1 , https://www.professionalacademy.com/
blogs-and-advice/marketing-theories---the-marketing-mix---from-4-p-s-to-7-p-s ; https://getso.pl/kompedium-marke-
tingu/marketing-mix-model-7p/ .
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Process (proces) - systemy postepowania w firmie. Szczegdlne odniesienie ma
to do wykonywania ustug, natomiast w stosunku do produktéw moze to by¢
proces wytwarzania, proces zakupu, itd.

Physical Environment (otoczenie) - budowanie marki firmy: logo, ujednolicona
kolorystyka, szata graficzna, ubiér pracownikow, wystroj wnetrz, jakos¢ wyko-
nania ustugi, jakos¢ produktu, itd.; wszystko to, co kojarzy sie klientowi z marka
firmy w sposdb pozytywny, ale tez negatywny.

6. Teoria ,,Product onion”?

Wskazanie uczestnikom z jakiej perspektywy klienci postrzegaja produkt/ustu-
ge. Zwrdcenie uwagi na istotna role wyobrazen o produkcie/ustudze oraz ,oto-

czenia” produktu/ustugi.

Klient zapoznaje sig
z produktem
»od zewmatrz”

=) =)

Producent tworzy
produkt/ustuge
»od grodka”

Rys. 9. Product onion

Klient patrzy na produkt/ustuge z zewnatrz, najpierw dostrzega ,otoczenie” pro-
duktu/ustugi, czyli cata firme/oferte, np. personel, strone internetowa, serwis
gwarancyjny/pogwarancyjny, dodatkowe ustugi i dopiero przechodzi w gtab.
Poprzez cechy produktu, jakie dostrzeze, dociera do $rodka, czyli produktu/
ustugi samych w sobie. Natomiast przedsiebiorca najpierw dopracowuje swoj
produkt/ustuge, potem dokatada do tego cechy dodatkowe, a na koniec umiej-
scawia w catym otoczeniu.

29 http://marketingfriend.blogspot.com/2013/02/product-management.html ; http://www.marketingteacher.com/
three-levels-of-a-product/ .
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IV. Elevator speech

Cel: zwiekszenie wiedzy nt. elevator speech, przygotowanie do zaprezentowania
wiasnych elevator speech.

1. Elevator speech - definicja, zasady przygotowania, przyktady

Wypracowanie przez uczestnikow na forum definicji, zasad przygotowania,
przebiegu elevator speech — burza moézgéw, gietda pomystéw. Warto zaprezen-
towac uczestnikom przyktadowe elevator speech produktow/ustug/firm.

oY

Elevator speech (pitch) - definicja®:

« to kilkudziesieciosekundowa prezentacja, ktéra ma na celu przykucie uwagi
stuchacza i jest mozliwa do przeprowadzenia, gdy jest mato czasu, na przy-
ktad podczas jazdy winda (stad nazwa)

jednak, na tej podstawie mozna stworzy¢ bardziej ogdlng definicje:

« elevator pitch jest umiejetnoscia prezentowania esencji w interesujacej
i angazujacej formie, bez wzgledu na to, gdzie i kiedy bedzie stosowany.

Pie¢ zasad elevator speech?!:

1. Tres¢ i forma

Kim jestem? — podstawowa informacja na poczatek
2. Korzysci zamiast peanéw

Co robie? Jakie problemy rozwigzuje?

Kto jest moim klientem?

3. Wiarygodnosc i rzetelnos¢

4. Jasny cel

5. Ciagta ewaluacja

(D E
~I II LI‘
‘. l

9C - cechy wzorowego elevator speech (autor: Chris O’Leary):

1. Zwieztos¢ (ang. concise) — skrécenie prezentacji do kilku, kilkunastu zdan,
z zachowaniem ogdlnego sensu. Nalezy pamietac, aby starac sie przekazac kon-
kretne tresci i zdoby¢ zainteresowanie odbiorcow.

30 https://www.hbrp.pl/b/elevator-pitch-jak-interesujaco-mowic-o-pracy/NTtlolyu .
31 https://sukcespisanyszminka.pl/w-20-sekund-do-sukcesu/
32 https://poradnikprzedsiebiorcy.pl/-elevator-pitch-czyli-jak-w-kilka-minut-przekonac-innych-do-swojego-projektu .
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2. Jasnos¢ (ang. clear) - uzywanie prostego stownictwa, bez nadmiaru specja-
listycznych stow, ktére moga by¢ dla stuchaczy niezrozumiate. Warto gotowa
prezentacje przeczyta¢ swoim bliskim, zeby sprawdzi¢, czy jest ona zrozumiata.

3. Istotnos¢ (ang. compelling) — nalezy przedstawi¢ to, co jest najistotniejsze
i stanowi rdzen prezentacji. Watki poboczne moga by¢ bardzo interesujace, ale
lepiej zostawi¢ je na dtuzsza rozmowe/prezentacje.

4. Wiarygodnos¢ (ang. credible) — elevator pitch stosuje sie po to, by udo-
wodnic¢ stuchaczom, ze ten produkt/ustuga jest aktualnie najlepszym wyborem.
Warto zadbac o zbudowanie w odbiorcach poczucia zaufania do swojej firmy
i oferowanych produktéw/ustug.

5. TreSciwos¢ (ang. conceptual) — prezentacja ma byc¢ skierowana do umystow,
dlatego tez warto przedstawiac¢ twarde fakty oraz rzeczowe argumenty, jednak
w jak najwiekszym skrocie.

6. Konkretnos¢ (ang. concrete) — najwazniejszy jest konkretny przekaz, dlatego
tez niepotrzebne szczegdty nalezy pomingé. Osoby zainteresowane dopytaja
o detale po prezentacji.

7. Stosownos¢ (ang. customized) —prezentacja ma by¢ dopasowana do konkret-
nego odbiorcy, w zwigzku z tym warto wzig¢ pod uwage jego indywidualne ce-
chy i wymagania. Najlepiej przygotowac elevator speech adekwatna do specyfiki
kazdej z grup odbiorcow. Raczej jedna uniwersalna przemowa sie nie sprawdzi.

8. Spajnosc (ang. consistent) — nalezy zadbac, aby wszystkie wersje prezentacji
byty ze soba spojne i przekazywaty te same informacje bazowe, podstawowe.
Wymyslanie i zmyslanie nie jest wskazane.

9. Dialogowos$¢ (ang. conversational) — warto zadba¢, aby prezentacja zapadta
stuchaczom w pamie¢, wywotata dyskusje, byta okazja do zadania dodatkowych
pytan i wzbudzita zaciekawienie wsrdd stuchaczy.

Prezentacja przyktadowych elevator speech:
https://www.youtube.com/watch?v=fnrvfdjHD5E
https://www.youtube.com/watch?v=XSsldppjLNc
http://onawbiznesie.pl/jak-to-zrobic-w-30-sekund-w-windzie/
https://www.youtube.com/watch?v=cr4x2LL5Ro4
https://www.youtube.com/watch?v=7vESjSHIFLM&feature=youtu.be

Przyktady prezentacji z Dragons’ Den:
https://www.youtube.com/watch?v=_SaCB63NzUg — wézki jezdne
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https://www.youtube.com/watch?v=HYP4GhE6XVA — serwis internetowy z tele-
turniejami

https://www.youtube.com/watch?v=EKUEg4JexXE — naktadka na palec
https://www.youtube.com/watch?v=SO_n4Ldig4k — mobilny stup reklamowy

[ Temat elevator speech moze by¢ przesuniety na sesje poswiecong ofercie
Jut i pozyskiwaniu klientéw.

V. Podsumowanie sesji

Cel: podsumowanie catej sesji, rozpoznanie stosunku uczestnikow do tego, co dzia-
to sie podczas sesji, przekazanie zadania do samodzielnego wykonania w domu.

1. Podsumowanie sesji

Eﬂ Cwiczenie 1.: Podsumowanie:

Uczestnicy odpowiadaja na nastepujace pytania:
- Z czym konczysz dzisiejsza sesje?

- O jakie doswiadczenia jeste$ bogatszy?

- Co pozytywnego dato ci dzisiejsze spotkanie?

2. Przedstawienie zadania do samodzielnej realizacji przez uczestnikow
w domu

a) Cwiczenie 2. (opracowanie wtasne) Moje elevator speech.
Przygotuj elevator speech.

[ Jesli bedzie taka potrzeba, to mozna przygotowanie tej pracy domowej przesu-
Jut na¢ na sibdma sesje i poinformowac uczestnikdw, ze maja przygotowac swoje
elevator speech na ostatnie spotkanie.

b) przygotuj Krotki Plan Marketingowy (Zalacznik 8.)

powinien zosta¢ wyjasniony przez trenera. Wskazane jest zilustrowanie kazdego

Uczestnicy otrzymuja instrukcje, jak przygotowac zadanie. Kazdy punkt zadania
A punktu za pomoca przyktadu.

Elementy Krotkiego Planu Marketingowego
1. Misja/Cel

Pytania:

Jaki pomyst biznesowy bedziesz rozwijaé?
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Jaki jest powod Twojego dziatania w tym obszarze?

Co zamierzasz osiggnac?

2. Opis produktu/ustugi

Nazwa produktu lub ustugi i przygotowanie opisu zawierajagcego najwazniejsze
funkcje. Opis produktu/ustugi powinien wskazywac na jakie potrzeby klientéw
bedzie odpowiadat.

3.4 Ps

- Product - opis produktu/ustugi (szczegdtowe funkcje, zalety)

- Price - cena produktu/ustugi

- Place — miejsce (gdzie bedzie sprzedawany produkt/ustuga i dlaczego w tym
miejscu)

- Promotion — promocja/reklama (jak bedzie promowany/reklamowany pro-
dukt/ustuga, czy sg jakie$ innowacyjne sposoby promowania, czy sg sposoby
promocgji, ktore sg bezptatne)

4. Opis segmentu rynku

(klienci docelowi, dlaczego produkt pasuje do tego segmentu rynku)

5. Konkurencja

(analiza 3 gtownych konkurencyjnych firm — nazwy, opis ich produktow/ustug,
poréwnanie cen, wskazanie réznic w ofertach)

¢) Przygotuj trzy przyktady reklamy/dziatari marketingowych niestandardowych.
Zadanie mozna zmodyfikowac i zamiast przyktaddw reklamy niestandardowej

of poleci¢ przygotowanie dwdch pozytywnych dziatarh marketingowych i jednego
8 negatywnego.

—
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DZIEN VI. OFERTA | POZYSKIWANIE KLIENTOW

Czas trwania: 5 godz.

Propozycja materiatéw do wykorzystania na ses;ji:
- mazaki, kredki, markery

- papier A4 biaty i kolorowy, papier A3, flipchart
- tasma papierowa klejaca

- nozyczki

- inne materiaty wg potrzeb

Temat szOstej sesji dotyczy tworzenia oferty i pozyskiwania klientéw poprzez
budowanie marki firmy. Istotne jest, aby pozwoli¢ uczestnikom samodzielnie
wygenerowac definicje marki firmy i co sie na nig sktada. W zwigzku z tym, ze
pierwsza czes¢ bedzie poswiecona sprawdzeniu pracy domowej i przygotowa-
nych prezentacji warto zaprosi¢ osobe, ktéra bedzie spoza grupy (wartoscia
dodang bedzie, jesli ta osoba bedzie przedsiebiorca, specjalista od marketin-
gu, albo jest blisko zwigzana z biznesem) i udzieli informacji zwrotnych nt. za-
prezentowanych elevator speech. Wtaczenie w cze$¢ poswieconga prezentacjom
osoby z zewnatrz ma tez na celu oswajanie uczestnikow z prezentowaniem swo-
ich produktéw/ustug przed klientami (osobami, ktérych wczesniej nie znali).

I. Wprowadzenie

Cel: rozpoznanie nastrojow panujacych wsréd uczestnikéw, stosunku do udziatu
w sesji, wprowadzenie w temat sesji.

1. Przedstawienie celdw sesji

- prezentacje elevator speech
- budowane oferty

2. Rozpoznanie samopoczucia uczestnikow przed sesja

Eﬂ Cwiczenie 1. (opracowanie wtasne): Emocjonalny rebus

Kazdy z uczestnikdw za pomoca rebusu przedstawia emocje, ktéra mu towarzy-
szy, reszta grupy rozwigzuje rebus, po odgadnieciu rozwigzania uczestnik wyja-
$nia, co doktadnie kryje sie za emocja, ktéra przedstawit.

3. Rozpoznanie oczekiwan uczestnikow co do ses;ji

Eﬂ Cwiczenie 2.: Moje oczekiwania
Uczestnicy wypowiadaja sie nt. swoich oczekiwan co do przebiegu i tematu ses;ji.
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4. Omowienie Krotkich Planow Marketingowych przygotowanych przez
uczestnikow w domach

- kazdy z uczestnikéw przedstawia swoj Krétki Plan Marketingowy, po prezen-
tacji pozostali uczestnicy zadaja pytania uszczegdtowiajace, udzielaja informacji
zwrotnej.

Il. Elevator speech

Cel: zaprezentowanie przygotowanych przez uczestnikow elevator speech oraz
udzielenie informacji zwrotnych nt. prezentacji.

1. Uczestnicy rozmawiaja nt. przygotowania sie do elevator speech

Na forum wszyscy odpowiadajg na pytania:
- Jak przebiegato przygotowanie elevator speech?
- Co byto wyzwaniem w przygotowaniu elevator speech?

2. Cwiczenie grupowe

Eﬂ Cwiczenie 1. (opracowanie wtasne): Moje elevator speech:

Uczestnicy kolejno prezentujg przygotowane przez siebie elevator speech, na-
stepnie odpowiadaja na pytania z modelu MOTOROLA, potem udzielajg sobie
informacji zwrotnej, jak odebrali swoje elevator speech wzajemnie, uzyskuja in-
formacje zwrotng od zaproszonego na sesje goscia.

Model MOTOROLA - pytania do zadania po prezentacjach:
« Co zrobitam/tem dobrze?

« Co poszto mi stabiej?

« Czego sie nauczytam/tem?

« Co zrobie lepiej nastepnym razem?

W pracy z uczestnikami nie nalezy uzywac¢ zwrotu Model MOTOROLA, nalezy
zadawad wprost pytania.

I1l. Marka firmy

Cel: wypracowanie elementow sktadowych marki, uswiadomienie roli marki
w procesie budowania pozygji firmy.

1. Marka firmy

Rozmowa z uczestnikami co to jest marka, czy jest potrzebna, co zrobi¢, zeby marka
byta rozpoznawalna i przyciggneta klientéw. Marka jako narzedzie marketingowe.
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2. Cwiczenie indywidualne/w parach/ w matych grupach

Eﬂ Cwiczenie 1. (opracowanie wtasne): Marka firmy jak kostka do gry:

Uczestnicy zostajg podzieleni na grupki 3-4 osobowe (jesli jest grupa do 8
0s6b kazdy z uczestnikéw wykonuje zadanie samodzielnie). Kazda mata grupa
otrzymuje elementy kostki wykonane z papieru. Ich zadaniem jest zbudowanie
mocnej kostki-szescianu, ktéra sie nie rozpadnie. Nastepnie uczestnicy wypisuja
na $cianach kostki poszczegdlne elementy marki (kostka jako metafora marki).

3. Marka jak kostka do gry
Rozmowa nt. elementéw budujacych marke, tego co uczestnicy uznali za istotne.

A |
A, -

| ;l LT‘
VI‘.

Elementy budujace marke, to m.in.:

- broszury informacyjne

- ulotki

- prezentacje

- strona internetowa

- personel (jego kompetencje, podejscie do klienta)

- lokal

- wizytowki

- dress code

- foldery reklamowe

- samochdd (np. oklejony samochdd, ale tez jego stan techniczny, jesli firma jest
mobilna)

Obszary istotne przy budowaniu marki:
1. Wizja: Dokad chce is¢?/W jakim kierunku zmierzam?
2. Misja: Jaki jest moj cel?
3. Wartosci: Jakie rzeczy i wartosci sg dla mnie wazne?
4. Kompetencje: W czym jestem lepszy od innych? Jak udowodni¢, ze jestem
lepszy?
5. Styl: Jakie pozytywne przymiotniki opisujg mnie/moja firme najlepiej?
6. Oferta: Co oferuje innym? Jakie sa gtdbwne zalety mojej oferty?
Warto da¢ uczestnikom do przeczytania w domu dodatkowe materiaty na temat

y budowania marki, np. rozdziat Il ,Marka, czyli ...?" z Promocja marki. Poradnik
8 dobrych praktyk R. Stepowskiego’.
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IV. Podsumowanie sesiji

Cel: podsumowanie catej sesji, rozpoznanie stosunku uczestnikdéw do tego, co
dziato sie podczas sesji, przekazanie zadania do samodzielnego wykonania
w domu.

1. Podsumowanie sesji

Eﬂ Cwiczenie 1.: Podsumowanie

Uczestnicy odpowiadaja na pytania:

- Jak konczysz dzisiejsza sesje?

- O jakie doswiadczenia jeste$ bogatszy?

- Co pozytywnego dato ci dzisiejsze spotkanie?

2. Przedstawienie zadania do samodzielnej realizacji przez uczestnikow
w domu

Polecenie:

a) Wyjdz do potencjalnych klientow (znajdz 5 oséb) i porozmawiaj z nimi. Za-
pytaj, czy potrzebujq Twojej oferty, czy widzg potrzebe otwierania tego typu
przedsiebiorstwa w ich otoczeniu, jak oceniajg produkty/ustugi oferowane
przez konkurencje, jak oceniajg sposob obstugi przez konkurencje, czego im
brakuje w ofercie konkurencji. Wazne: notuj to, co méwiq respondenci, daj im
do wypetnienia ankiete.

b) Powrdc do celdw, ktdre okreslites/okreslitas podczas sesji Il i zastanow sie,
czy teraz brzmiq tak, jak tego chcesz.

~
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DZIEN VII. PODSUMOWANIE

Czas trwania: 5 godz.

Propozycja materiatéw do wykorzystania na sesji:
- markery

- flipchart

- inne materiaty wg potrzeb

Sesja sidédma stanowi podsumowanie catego procesu coachingu przedsiebior-
czosci. Nalezy odwotac sie do sesji drugiej, w trakcie ktorej uczestnicy pracowali
nad swoimi celami i jeszcze raz je przeanalizowac i zweryfikowac, a takze prze-
analizowac¢ M¢j wtasny kontrakt. Natomiast Model MOTOROLA stanowi wglad
w postepy, jakie uczestnicy poczynili w czasie coachingu przedsigbiorczosci i ma
pokazac im efekty, jakie osiggneli w trakcie procesu, a takze obszary do dalszej

pracy.

I. Wprowadzenie

Cel: rozpoznanie nastrojow panujacych wsréd uczestnikéw, stosunku do udziatu
w sesji, wprowadzenie w temat sesji.

1. Przedstawienie celow sesji
- rewizja celow

- podsumowanie i zamkniecie coachingu przedsiebiorczosci

2. Rozpoznanie samopoczucia i oczekiwan uczestnikéw co do sesji

Eﬂ Cwiczenie 1. (opracowanie wtasne): Emocjonalny ziemniak

Uczestnicy staja w kole. Prowadzacy rzuca do jednego z uczestnikow pitke sym-
bolizujaca goracy ziemniak. Uczestnik, ktéry otrzymat pitke opisuje swoje samo-
poczucie za pomoca metafory. Pitka jest przerzucana do momentu, az wszyscy
odpowiedzg na pytanie.

3. Rozpoznanie oczekiwan uczestnikow co do sesji

Eﬂ Cwiczenie 2.: Moje oczekiwania
Uczestnicy wypowiadaja sie nt. swoich oczekiwan co do przebiegu i tematu sesji.

4. Cwiczenie grupowe
Eﬂ Cwiczenie 3.: Dwie prawdy, jeden fatsz
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Uczestnicy opowiadajg o trzech faktach ze swojego zycia (np. co potrafig, a czego nie;
co lubig, a czego nie) — dwa prawdziwe i jeden wymyslony, nastepnie przedstawiajg te
informacje na forum grupy, a zadaniem pozostatych uczestnikdw jest zgadniecie, ktory
z faktow nie jest prawdziwy.

Il. Podsumowanie procesu

Cel: podsumowanie catego procesu, weryfikacja zatozonych celéw, analiza kon-
traktéw uczenia sie.

1. Rozmowa nt. doswiadczen uczestnikow z kontaktéw z potencjalnymi
klientami

Uczestnicy odpowiadaja na pytania:
- Co poszto dobrze?

- Co byto wyzwaniem?

- Nad czym warto popracowac?

2. Pytania, na ktore nalezy odpowiedzie¢ podejmujac decyzje o zatozeniu
wiasnej dziatalnosci gospodarczej

Rozmowa z uczestnikami na temat pytan, jakie powinni zadac sobie przed zato-
zeniem wiasnej firmy — punkt opcjonalny, jego wprowadzenie jest uzaleznione
od potrzeb grupy.

3. Analiza efektow Mojego wtasnego kontraktu

Uczestnicy wracaja do ses;ji 2 i na forum grupy wypowiadaja sie na temat swoich
kontraktow, czy chca co$ w nich zmieni¢, czy pozostawiaja je bez zmian.

4. Rewizja celow — w oparciu o zasade SMARTER, ewentualnie wyznaczenie
nowych celow

5. Pytania podsumowujace prace nad pomystem biznesowym

Uczestnicy odpowiadaja na pytania, np.:

- Na oktadce jakiego czasopisma biznesowego chcesz sie znalez¢ za 5 lat?

- Za 10 lat powstanie film o Twoje firmie. Jaki bedzie nosit tytut?

- Prowadzisz firme juz 15 lat, notatka o Tobie w Wikipedii lub innej encyklopedii
brzmi... .

- Przekazujesz swojemu dziecku firme. Co chcesz mu/jej przekazac?

- W Twojej firmie gosci wycieczka przedszkolakéw. Jak im opowiesz o tym,
co robisz?
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l1l. Ewaluacja
Cel: refleksja nad uczestnictwem w procesie.

1.Model MOTOROLA

Uczestnicy na forum odpowiadaja na nastepujace pytania:
Co poszto dobrze?

2. Co poszto gorzej?

3. Czego sie nauczytem/nauczytam?

4. Co zrobie lepiej nastepnym razem?

_

2. Wypetnienie ankiet ewaluacyjnych (opcjonalne, w zaleznosci od potrzeb
coacha)

IV. Podsumowanie

Cel: podsumowanie catej sesji, rozpoznanie stosunku uczestnikow do tego,
co dziato sie podczas sesji, zamkniecie procesu.

1. Podsumowanie sesji

Eﬂ Cwiczenie 1: Podsumowanie:

Uczestnicy odpowiadajag na pytania:

- Jak konczysz dzisiejsza sesje?

- O jakie doswiadczenia jeste$ bogatszy?

- Co pozytywnego dato ci dzisiejsze spotkanie?

2. Podsumowanie procesu coachingu przedsiebiorczosci

3. Rozdanie zaswiadczen
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Y VI ZALACZNIKI

Zatacznik 1.

My O Rm T gy

ANALIZA SWOT W COACHINGU PRZEDSIEBIORCZOSCI

Analiza SWOT w coachingu przedsiebiorczosc sklada sig z isty pytai, ktore moga by¢ wykorzystane na
mdywidualnych sesjach z klientem Klienci posiadaja wszystkie zasoby osobiste, aby osianac swoje cele. Sesje
maclmg mmmmgmwmmmwwm

Wyzwania zidentyfikowane
przez klienta
Mocne stronyfcechy Kompetencje/cechy/postawy,
nastawienie do rozwoju
Jakie kluczowe umiejetnosci Jakiego rodzaju Twoje umiejetnosd
i kompetencje przedsiebiorcze i kompetencje powinny byé rozwiniete
posiadasz? w kontekscie Twojej aktywnosci
Ktore z nich cenisz najbardziej? biznesowej?
Ktore z nich s mocnymi stronami?
Ktore z Twoich postaw wymagaja
Jakie korzysci bedg mieli Twoi kliend ze | rozwoju lub zmiany?
wspdipracy z Toba?
Twoj produkt lub u: wymaga
Czym Twoj produkt lub ustuga rézni sie ﬂsm‘ini.? sluga
od tych oferowanych przez konkurencje?
Jak mozesz udoskonalic swoj produkt
lub ustuge?
Szanse, modliwoéci Zagrozenia, ryzyka, plan naprawczy
Jakie szanse | motliwoéci widzisz wokdd | Co stanowi ryzyko dla Twojego
siebie / w swoim otoczeniu? biznesu?

Jakie mozliwoid bylyby korzystne dia Ktory konkurent jest najwigkszym

Twojego biznesu? zagrozeniem dla Twojego biznesu?
g Czy masz zidentyfikowany segment Czego sie obawiasz?

w;:t:tﬂw odblorca Twojej ushig! ub Co stanowi najwicksze wyzwanie lub
i P ’ jest najwiekszy przeszkodg dla Ciebie?

’ e
Jakie zmiany moga sie pojawié na rynku? Jak checesz sobie z tym poradzic?

Cay 53 jakiez nowe rynki (klienci), ktd Jakie masz zadluzenie/lub planujesz

ied j : jg firme?
mozesz pozyskad w celu zwiekszenia mie< jak zatozysz swojg firme?
zyskow? Jedli tak, to jakie? lle musisz sprzedac, aby Twsj bi
byt rentowny?
Projekt Entrepreneurship Training Program in Education” - .

(EntreTOY) (,Program nauczania prredsiebiorczosci w edukacji”)
realizowany przy wsparciu programu Unii Europejskiej Erasmus +
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Zatacznik 2.

Q ":5 ﬁK I‘.“j‘u@" a L

et

- AR L

Piramida kompetencji przedsiebiorczych

L tencje inte nalne

(homusikacys werbalo | pewerbalos,
nawiazywame konmkiow I osebami
2 rodnyck wodownik. asertywnoid

marmadzenie konflikrem)

Projekt  Entreprenewrship  Training  Program i Educstion®

(EntreTow) [ Program neuctania priedsghiorczose w edukadgl™)

realizow any DFZy Wipareu prograny Unii Europajskig Erasmus + -
Erasmus+
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Piramida kompetencji przedsiebiorczych (samoocena)

Instrukcia: W kaidej czesd piramidy wypisz
kompetencje, ktore posiadasz, a 53 kuczowe
1 perspekiywy Twojego obszaru biznesowego lub
moga byc pomocne w Twoim funkcjonowaniu
jako przedsiebiorca.

Projekt Entrepreneurship  Training Program  in Educstion”

(ENtreToy) [Program nawciania priedschiorczosd w 2duksoi)

realizowany pray wsparciu programu Unil Europe)skie) Erasmus+ -
Erasmus+
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My o Rm S gy G

Piramida Kompetencji Przedsiebiorczych — opis ¢wiczenia

Na dole piramudy kompetenc)i przedsiebiorezych sa kompetencje osobiste 1 kompetencje, ktdre sj nabywane
w ciagn calego Zyca (edukac)i 1 Zycia zawodowego). Niekiore z mch s3 uniwersalne, przydatne w wykonywanm
obszarow kompetency przedsigbiorczych (interpersonalnych, csobistych, itd). Poday przyklady. Odmes sig
do badan przeprowadzanych na przedsiebiorcach.

W centrum piramidy znajdumja sie kompetencje interpersonalne. kinczowe dla przysziego funkcjonowania
w irodowiskn pracy jako przedsigbiorca. Na gorze s kompetencie biznesowe, nabywane najczeicie] przez
doswiadczenie w prowadzeniu fimuy.

Instrukcja: W kazdej czesci piramidy wypisz kompetencje, kidre posiadasz, a kidre zarazem sa kiuczowe

z perspektywy Twojego obszamu bimesowego lub moga by pomocne w Twoim funkcjonowanin jako
sisbi

Zrob liste kompetencji przedsiebiorczych zdentyfikowanych w Twojej piamidzie i dokomyac samoocemy

zadecydnj, kidre z mch sa silne a kidre wymagaja rozwojn. Razem ze swoim coachem napisz plan rozwojowy

dla kazdej kompetencyi, kitra wymaga usprawnienia

Mojaooms P S
. . kompetencji przedsicbiorczej przedsiebiorczych (wskaz pomysly
Kompetencja przedsigbiorcza — — , na rozwijanie kompeteacyi, kitre
fosman wymagaj3 usprawnienia)

Frojekt  Entreprensurship Training  Program  in Educstion”
(EntreTon) [ Program meuctana priedsiebiorczoso w edukadgl™)
realizow any pray wiparciupro 4 Unii Eurcpe)skg) Erasmus +

FEEEEREE U RrRETaT PRI -Erasr'nus+
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Zatgcznik 3.

My O Ry S g He

Cwiczenie 3. ,Jak bardzo moje cele s3 SMART?”
W ponizszej tabeli wpisz cele. do osiagnigcia ktorych dazysz, nastgpnie ocen. czy sa one ustalone zgodnie z Zasada SMARTER. Jesli nie, to zastanéw si¢ co

Lp. Cel

Projekt ,Entrep ship Training Progs in  Education”
(EntreTOY) (.Program nauczania przedsiebiorczodci w edukacji”)
i Y przy wsparciu prog Unii Europejskiej Erasmus +
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Zatacznik 4.

Gra w SMART

Erok IL: Sprawdz, czy twdy cel jest:
1. SPECYFICZNY/SZCZEGOLOWY — - szcregblowo opisany, wakazany konkretny rodzay
driatalnosci gospodarcze), szczegdlowo opisany pomysl na wiasna firme; sprecyzowany profil

T
TAK NIE
}

Tu doprecyzuj swej cel:

2 "-ILLE..{L\‘L — ckreslone miesiecrne koszty prowadzemia fimy, wysokodé niesiecrneso
dochodu, ktora ma byt osiggana = prowadzone) dzialalnode:

— -“-“\--_,,_

TAK NIE

l

Tu doprecyzy) misrzsiness celu

Projekt  _Entrepreneurship Training Program in  Education” - Erasmus+
(EntreTOY) ( Program nauczania preedsiebiorczosch w edukac”)
realizowany przy wsparciu programu Uni Europejskiej Erasmus +
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3 a’.TIUJ\C"kJ\ - okxeslenie tego. co bedzie zyskiem w zwiazkm z osiagnieciem celu (op.
real.tmqathtm:l, zaspokojeme potrzeb, samorealizacja)

TAK NIE

l

Tu doprecyzy) amrakcyjoost celu:

4 REWLMMW:WMMWM1MMdD
prowadzenia wilasne) firmy; okyeslona konkwrencia

w— \N'IE

Tu deoprecyzuj realnosc cela-

3. TERMINOWY - okreclony termuin zlofema waniosku o dotacje, zalupu
maszyn wzadzed'matenalow, rejestracyi firmy. osiagniecia pierwszych przychodow

T;?.K N{.'E

Projekt _Entrepreneurship Traiming Program in  Education” - Erasmus+
(EntreTOY) (,Program nauwczania przedsiebiorczosci w edukadi)
realizowany przy wsparciu programu Unii Europejskiej Erasmus +
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My O Rz S gy yf $Hoeed

Tu okresl termimy ruigzane = celem

L d
6. EKOLOGICZINY — sprawdzenie w jala sposdb ten cel wplywa na osoby z Twojego
otoczenia, inne Twoje cele
TAK N]iE
Tu okreil skolomcmois celun:

Brawo! Opracowalad/es swd) cel. A teraz wykona) ostatm krok z zasady smart i zapisz go ponownie,
uwzgledniajac to, co wypracowalas/es

Krok IIL: M&j cel

ROZPISANY

Projekt _Entreprensurship Training Program in  Education” - Erasmus+
(EmtreTOY) (Program nauczania przedsiebiorczosc w edubadi™)
realizowany przy wsparciu programu Unil Europejskiej Erasmus +
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Zatacznik 5.
ey
&y

R S grvg G

M0} IDEALNY KLIENT"
1. Kto to jest?
2. lle ma lat? 3. Stan cywilny. 4. Gdzie mieszka?
5. Jak wyglada? 6. Jakd zawod wykonuje? Gdzie 7.1le zarabia?
pracuje?

8. Jakie ma zainteresowaniapasje /hobby?

9. Co lubi robic w wolnym czasie?

10. W jaki sposdb spedza wakacje? Gdzie spedza
wakacje?

11. Czy dba o swoje zdrowie? W jalkd sposdb dba o
swoje edrowie?

12 Czy preferuje konkretne markd? Jakie?

13. Gdzie robi zakupy, wjakich
sklepach /miejscach?

14. Jakie miejsca odwiedza? Gdzie bywa?

15. W jakich wydarzeniach /imprezach bierze
udzial?

Projekt _Entreprensurship Training Program

(EntreTOY) (. Program nauczania przedsiebiorczosci w edulkacji”)
realizowany przy wsparciu programu Unii Europejskiej Erasmus +

Education™

- Erasmus+
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A RS

16. Gdzie bywa najczesciej?

17. Jakie ma opinie, przekonania?

18. Cay czyta? Co cayta?

19. Jakim jezykiem sie postuguje?

potrzebuje korzystac?

20. Czy potrafi kmzyfhézmn}rd:tnchnnhgﬂ?ﬂxy

21. Jakie strony internetowe przeglada? O jakiej
tematyce?

22. Jakie media spolecznodciowe obserwuje? Na jakich mediach spolecznosciowych ma zalozony profil?

23. Czego aktualnie pragnie? O czym marzy?

24, Jakie ma cele? Do czego dazy? Co choe
osiagnac?

25. Czym sie obecnie stresuje? Czego sie obawia?
Co go denerwuje?

26. Czy ma problemy? Jakie?

27. Czy jest szezedliwy? Z jakiego powodu? Moze
jest z czegos zadowolony?

28. Czy ma wiele wolnego czasu? Moze jest
2apracowany?

Projekt _Entrepreneurship Training Program in  Education™
(EntreTOY) (Program nauczania prredsiebiorczoscl w edukacji”)
realizowany przy wsparciu programu Unii Europejskiej Erasmus +

- Erasmus+
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cee

PRODUKT

1. Z jakiego powodu jest/moze byc zainteresowany Twoim produltem lub ushagg?

2. Jakie ma lub moze mie¢ obawy zwizzane z Twoim produktemfushigg?

3. Jakie ma oczelkiwania i marzenia zwigzane z Twoim produlktem?

4, Co wie 0 Twoim produkcie fushudze?

5. Co zyska dzieki Twojemu produlttowi fustudze, co zlikwiduje/zaoszczedz?

6. Co jeszcze?

Projekt _Entrepreneurship Training Program im  Education™ - Erasmus+
(EntreTOY) (,Program nauczania przedsiebiorczosci w edukacji”)
realizowany przy wspanciu programu Unii Europejskiej Erasmus +
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Zatgcznik 6.

My o Ry &

o A KN

Co mysh?

Cowidzi?

Co shyszy?

Projekt _Entrepreneurship Training Program in  Education

realizowany przy wsparciu programu Unii Europejskiej Erasmus +

[EntreTOY) (.Program nauczania przedsiebiorczosd w edukacji™)

- Erasmus+
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Zatacznik 7.

My o R S gy $Hoeel

ZASADY NETWORKINGU

Efektvwne kroki w budowaniu mojej biznesowej sieci kontaktow

Jak moge to zrobic:

Przyklady: udzial w darmowym szkoleniu, warsztacie, znalezienie klubu lub grupy
aktywnyveh ludzi

Kio jest kluczowy w moje) siec1 kontaktow:

Przyklady: prawnik, ksiggowa, grafik komputerowy, itd.

Jak moge to zrobaé:

Jakiego rodzaju informacje powimenem umiescic na moje) wizytowcee biznesowey:

Przyklady: spotkania, przyjecia, sprawy urzedowe

Projekt _Entrepreneurship Training Program in  Education” - Erasmus-+
(EntreTOY) (. Program nauczania przedsiebiorczosa w edukacji’)
realizowany przy wsparciu programu Unii Europejskiej Erasmus +
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Jak moge zbudowac relacje w moje; siec1 kontaktow:

Przyldady:

Co moge zaoferowaé moim partnerom biznesowym? Zrob liste rzeczy:

‘%

Jak moge to zrobaé:

Przyldady: emaile zwrome, spotkania (jak czesto), konwersacje online

Jak moge to zrobic:

Przylady: plik Excel — imig, nazwisko, e-mail, telefon, strona www, komentarz dot.

Przykdady- ktos, kogo mnasz, a moze by¢ przydatny w pozyskiwaniu nowych
kontaktéw biznesowvch

Projekt _Entrepreneurship Training Program in Education” - Erasmus-+
(EntreTOY) (Program nauczania przedsiebiorczosci w edukacji’)
realizowany przy wsparciu programu Unii Europejskiej Erasmus +
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Zatacznik 8.

M 5 ks D g d G

Kratki plan marketingowy
1. Misja/Cel
Odpowiedz na pytama-
Jali pomysl biznesowy bedziesz rozwijac?

Jald jest powod Twojego dzialania w tym obszarze?

Co zanuerzasz osiagnac?

2. Opis produktu/uslugi
Nazwy swdj prodult lub ushige i przygomyj opis zawerajacy najwazmejsze fonkcje Opis

Projekt _Entrepreneurship Training Program in  Education™ - Erasmus+
(EntreTOY) (.Program nauczamia przedsiebiorczosci w edukacji™)
realizowany przy wsparciu programu Unii Europejskiej Erasmus +
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3.4Ps
Product - opis produktu/usiugi (szczegdlowe funkcje, zalety)

Price - cena Twojego produkin/nshng:

Place —miejsce (gdze zanmerzasz sprzedawac swoj produktoshnge 1 dlaczego w tym mmejscu)

Promeotion — promocjaeklama (jak bedne promowany/reklamowany produktushiga. czy s jakies
mnowacyjne sposoby promowania, czy s sposoby promocyi, kidre sa bezplatne)

4. Opis segmentu rynku (opisz docelowych khientow, dlaczego produkt pasuje do tego segmentu
rynku)

5. Konkurencja (analiza 3 glownych konlbwencyjnych firm — podaj ich nazwy, opisz ich
produkty/ushugl, pordwnaj ceny, wskaz réénice w oferowanych przez Ciebie i konkurencje
produkiach/'nsgach)

Projekt _Entrepreneurship Training Program im  Education”™ - Erasmus+
(EntreTOY) (Program nauczania przedsiebiorczosci w edukaci™)
realizowany przy wsparciu programu Unii Europejskiej Erasmus +
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KROTKI PLAN MARKETINGOWY — opis éwiczenia

Eaidy, ko mysli o komercjalizacji swojege produkiu lub usingl, na pewnym etapie zakladamia firmy
potrzebige plamm marketingowego. To éwiczense jest polecane jako praca domowa dla vezestmkdw coachingm
pndmgblm, pummbgdl puhnbcmh nieco md;u] CZasu ma pmyslﬂu wszystlach k'w:-.stu
heg:mmatuwdm Wyjasmj jakiego rodzaju elementy powinny bye zapisane w planie marketingowym.
Zadaniem uczestnikow jest opisame kazde] czesci dolumentn, zgodnie z ponizszrymi wskazowkam . Krotl
plan marketingowy powinien zawierac nastepujace elementy:

1. Misja
Przy sforomlowaniv misji do swojego biznesn powinienes odpowiedzied na nastepujace pytania:
TJakgego rodzajn bimes masz zamiar zaboiye?
Dlaczego taka firme zakladasz? Jaki jest powod Twojej aktywmosc: w te) branzy?
Knnmzm:"

1. Opis produkta lnb ushgi
N':nfw] swqpnﬁ:hhhusmgppzygum”egocpm,umaaﬁcym]mzmq-mh}r Opis produlkim

i 4P

Product details — cechry 1 wiasciwosci produkm (cechy szczegolowe; cechy, kidre rodimia produkt lob ushige
od oferowanych przez konlurencye)

Price — cena produktu lub ushag
Promotion —reklama (w jaki sposob produkt bedzie reklamowany, czy 53 jakies mnowacyjne mefody promocyi;,
czy =a jakief durmowe metody promocji Twojego produlitu lub ushig)

4. Bynek docelowy / opis segment rynku (opisz swojego docelowego klienta, dlaczego produlkt ub
ushiga wpasownje sie w dany segment rynku)

5. Konkurencja (krtka analiza 3 gléwnych konkurentow — nazwij ich, zdefininj produkty Iub ushugi.

ktére oferya, pordwna) ceny, narwi) rédmce w produltach lub ushagach, ktore oferuye konlowrencya,
w porownanm do Twojej oferty).

Projekt _Entrepreneurship Training Program in  Education” - Erasmus +
{EntreTOY) (,Program nauczania przedsicbiorczosc w edukadi™)
realizowany przy wsparcu programu Unii Europejskiej Erasmus +
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