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1. Wprowadzenie
Szanowna Pani/Panie Przedsiebiorco!

Jesli czytasz te stowa to pewnie jestes wtascicielem lub wspotwtascicielem firmy rodzinnej, oraz posiadasz
dzieci, ktore kiedy$ mogtyby Cie zastagpié.

Twoja firma to by¢ moze owoc tylko Twojej pracy lub tez pracyTwoich rodzicéw, a moze stanowi wyjatek
i posiada historie juz 3 pokolen, gdyz zatozyli ja Twoi dziadkowie. Na pewno kazdego dnia wktadasz duzo
wysitku i staran, aby rozwija¢ swadj biznes i zapewni¢ swojej rodzinie zycie na odpowiednim poziomie.
Prowadzenie firmy to ciezka, ale tez satysfakcjonujgca praca. Ogromnym wyzwaniem jest zapewnienie
jej ciggtosci funkcjonowania oraz dbanie o ciaggty rozwéj - nadazanie za trendami i nowosciami,
zwtaszcza w zakresie nowych technologii. Sukces firmy rodzinnej to wielopokoleniowa historia
przekazywania jej kolejnym generacjom. Wciaz wiekszej, nowoczes$niejszej, sprawniej dziatajgcej. To
realizacja ambicji, planéw i marzen kolejnych jej wtascicieli - zatozyciela, jego dzieci, a nastepnie wnukdw.
Wiemy, ze to trudny proces, zwtaszcza w naszym kraju. Dlatego stworzylismy EMS, czyli Edukacyjny
Model Sukcesji. Narzedzia, ktére pomoga Ci wprowadzi¢ Twoje dzieci w tajemnice funkcjonowania
Waszej rodzinnej dziatalnosci. Dzieki nim poznajg tajniki dziatania Waszego przedsiebiorstwa,
a jednoczesénie przez ten pryzmat doswiadczg rozmaitych proceséw i uzyskajg ogélng wiedze biznesowa.

Proponujemy Wam wspdlng prace i zabawe. Kluczowe w korzystaniu z naszego Modelu, bedzie dla Was
przede wszystkim lepsze poznanie siebie nawzajem, zrozumienie indywidualnych perspektyw, zasobéw,
stabosci, potencjatu i ograniczen. Wasze wspétdziatanie przygotuje Ciebie na $wiadome i bezpieczne
przekazanie w przysztosci Firmy, w rece Twoich nastepcéw, a im da mozliwo$¢ systematycznego
budowania wtasnego zaangazowania w zycie Firmy, a nastepnie dojrzatego wziecia odpowiedzialnosci za
zarzadzanie rodzinnym biznesem.

W podreczniku znajdziesz opis wszystkiego co dla Was przygotowalismy. Mimo, iz ma on dwie wersje -
jedna dla Twego Sukcesora, a druga dla Ciebie, to wiedz, ze wieksza odpowiedzialno$¢ za proces skutecznej
sukcesji lezy po Twojej stronie, gdyz to Ty bedziesz w tym procesie przewodnikiem, nauczycielem,
mentorem, a czasem po prostu szefem. Pamietaj - to Ty prowadzisz w tym tangu.

Moze sie okazaé, ze masz juz wszystkie osobiste zasoby, aby wypetnié wtasciwie kazdg z wymienionych
wyzej rél, a moze bedzie Ci potrzebne wsparcie - moze zauwazysz u siebie obszary wymagajace jeszcze
pracy - rozwoiju.

W zaleznosci od tego jaki mamy punkt wyjscia, tak bedziesz dopasowywac Sciezke dalszej pracy, poprzez
dodawanie lub odejmowanie poszczegdblnych elementéw. EMS to rozwigzanie, ktére jest elastyczne
i mozemy powiedzieé, ze ,zyje” razem z firma, ktérg ma wspierac, z jej Nestorem i Sukcesorem. Pozwoli
Wam sie do siebie lepiej dopasowac.

Czego mozesz spodziewac sie w tym podreczniku. Otéz znajdziesz tutaj opisy i instrukcje wykorzystania
wszystkich narzedzi - m.in. poszczegdlnych plansz, sposobéw korzystania z nich, wzory kart pracy,
kwestionariuszy oraz wiedze niezbedng do wprowadzenia dziecka w $wiat biznesu, ktéra moze takze dla
Ciebie stanie sie uzupetnieniem tego co juz od dawna wiesz i wykorzystujesz.

Czeka na Was wspaniata, wspodlna przygoda - wiec do dzieta !!!
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3. Firma rodzinna

Czesto zastanawiamy sie co oznacza okreslenie Firma Rodzinna lub inaczej méwigc Przedsiebiorstwo
Rodzinne. Co wyrdznia taka firme od innych dziatajacych w gospodarce? Definicji pojecia Firma rodzinna
znajdziemy bardzo duzo. My oprzemy sie na jednej z nich.

Profesor tukasz Sutkowski uwaza, ze przedsiebiorstwo rodzinne jest podmiotem, w ktérym wieksza cze$¢
wtasnosci (przynajmniej 50% kapitatu) oraz funkcje zarzadzania znajduja sie w rekach cztonkéw rodziny.
Nie oznacza to, ze w takiej organizacji wszystkie zatrudnione osoby musza by¢ ze soba spokrewnione.
Za firmy rodzinne uwaza sie takie jednostki, w ktérych wtadze sprawuje rodzina. Wystarczy wiec, aby
prezes, dyrektorzy poszczegdlnych dziatéw czy cztonkowie rady nadzorczej potaczeni byli wiezami krwi,
a przynamniej ta czes$é, ktéra decyduje o najwazniejszych sprawach w firmie.

Co to znaczy, ze przynajmniej 50% kapitatu znajduje sie w rekach rodziny? Najprosciej méwigc oznacza
to, ze przynajmniej potowa wszystkiego co sktada sie na firme nalezy do cztonkéw jednej rodziny.

| FIRMA
| RODZINNA

‘ Minimum ‘

‘ potowa - 50% ‘

‘ wtasnosc¢
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Firma rodzinng moze by¢ zaréwno maty sklep, hotel, piekarnia, restauracja, jak i wielka firma produkujaca
samochody. Jesli takie przedsiebiorstwo jest przynajmniej w potowie wtasnosciag Twojej rodziny to
znaczy, ze jest to firma rodzinna.

W matych i $rednich firmach najczesciej cztonkowie rodziny petnig najwazniejsze funkcje w firmie. Sa
jednoczesnie wiascicielami tych firm i kierujg nimi na co dzien. W wiekszych firmach witasciciele czesto
zatrudniajg na stanowiska kierownicze fachowcéw, ktérzy moga byé w przedsiebiorstwie dyrektorami,
kierownikami czy nawet prezesami.

Jedna z cech firm rodzinnych jest dazenie do zapewnienia ciggtosci kontroli firmy przez rodzine.

Dzieci, wnuki (SUKCESORZY) wtascicieli firm rodzinnych (NESTOROW) najczesciej sa przygotowywane
do pracy w firmach duzo wczesniej. Od tego jak ten proces bedzie przebiegat zalezy przyszto$¢ firmy
rodzinne;j.

Dlatego wszystkie narzedzia, ktére sg tutaj opisane, majg stuzy¢ temu, abys$ sprawnie wprowadzit swoje
dziecko w firme nalezaca do Twojej rodziny, bo jej przysztos¢ kiedys bedzie w jej lub jego rekach!!!

Co sktada sie na firme - przedsiebiorstwo rodzinne

Nieruchomosci i urzadzenia - budynki,
Ludzie place, biura, hale, samochody,
komputery itp.

G2 LB [2]

: Wiedza: technologia, patenty,
Srodki finansowe - np. pienigdze znajomos¢ rynku i klientéw itp.
Nazwa firmy, znaki towarowe, marka.
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4. Jak korzysta¢ z EMS

Krok 1.

Aby wystartowac w pierwszej kolejnos$ci wypetnij narzedzie diagnostyczne - kwestionariusz dla Nestorow.
Z niego dowiesz sie na jakim poziomie gotowosci do przekazania Sukcesorowi znajduje sie Twoja firma
w tej chwili. Co ewentualnie powinnas/powinienes jeszcze zrobié, bo bedzie to miato wptyw na skuteczno$¢
przysztego transferu pokoleniowego. Twoj przyszty Sukcesor - ona lub on - takze wypetni kwestionariusz
(dopasowany do swojego wieku) wtasnej gotowosci do udziatu w catym procesie. Mozecie takze sprawdzié
poziom swojej wiedzy biznesowej oraz zdiagnozowac swoje kompetencje miekkie. Wszytko to znajdziesz
w “Zestawie narzedzi diagnostycznych i testow wiedzy”, ktére sg integralng czescig EMS.

Krok 2

Kiedy dowiecie sie juz jak wyglada Wasza gotowos$¢ do udziatu w procesie, ustalcie odpowiedni dla Was
scenariusz dziatania. Musi by¢ on dopasowany do dwdéch parametréw - rozmiaru Twojej firmy i wieku
Twego Sukcesora. Sprawdzicie to w podreczniku w rozdziale ,scenariusze dziatania”.

Krok 3

Postuguijac sie odpowiednim scenariuszem przystapicie wspoélnie do ,podrézy po firmie” oraz wzbogacania
/ zdobywania wiedzy biznesowej. Utatwia Wam to takie narzedzia jak ,Mapa firmy”, ,Mapa otoczenia
firmy”, gra “Nasza firma. Razem na szczyt” oraz karty wiedzy i karty zadan. Kolejno$é poszczegdlnych
krokéw jest opisana w danym scenariuszu, a instrukcja postugiwania sie planszami i narzedziami
w odpowiednich rozdziatach podrecznika. Korzystajcie z plansz wspdlnie - dziatajac jak zespét.

Krok 4

Zaplanowali$my trzy etapy - poziomy. Kiedy zakonczycie dany etap, dokonujecie wspélnie z Sukcesorem
podsumowania tego co sie wydarzyto. Wypetniacie odpowiedng karte posumowania realizacji scenariusza
(wzér karty takze znajdziesz w podreczniku) i mozecie przystapi¢ do kolejnego etapu.

Po zakonczeniu catej przygody z EMS przygotowujecie wspdlnie plan sukcesji ktory w przysztosci
powinien doprowadzi¢ Was do momentu, w ktérym Twoj Sukcesor stanie sie osobg wspdtzarzadzajaca
Firma Rodzinng, a moze i jej wtascicielkg / wtascicielem. Mozesz takze sprawdzié¢ poziom swojej wiedzy
biznesowej oraz zdiagnozowac swoje kompetencje miekkie. Wszytko to znajdziesz w “Zestawie narzedzi
diagnostycznych i testow wiedzy”, ktére s3g integralng czesciag EMS. “Plan Edukacji/Plan Sukcesji” jest
takze dotgczony do EMS.
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Pamietaj !!!!

Ten proces jest roztozony na lata. EMS nie jest przygoda na jeden wieczér czy weekend. Jesli
chcesz aby Twoje dziecko stato sie czesciag Swiata biznesu, rozumiato procesy w nim zachodzace,
zarzadzato w przysztosci firma, rozwijato j3, a moze zaktadato nowe firmy, to potrzebujesz do
tego 3 rzeczy:

e ZAANGAZOWANIA
e PASJI
e CIERPLIWOSCI

Powodzenia !'!!




5. Scenariusze wykorzystania narzedzi EMS
Jak korzystac ze scenariuszy

Scenariusze sg wskazaniem sposobu wdrazania Sukcesoréw w swiat firmy rodzinnej prowadzonej lub
wspotprowadzonej przez ich rodzicéw lub cztonkdw rodziny. Majg pomoc Ci w uporzadkowaniu planu
wdrazania Sukcesorow w sprawy ich firmy.

Kazdy scenariusz jest dopasowany zaréwno do odpowiedniej grupy wiekowej Sukcesoréw jak i do
wielkosci i branzy firmy rodzinnej.

S3 3 gtéwne scenariusze dla Sukcesoréw:
1. Grupa A w wieku 7-11 lat (klasy 1-4 SP)
2. Grupa B w wieku 12-15lat (klasy 5-8 SP)
3. Grupa C w wieku 16-19lat (szkota ponadpodstawowa)

W kazdej z tych grup wiekowych sg 3 warianty postepowan w zaleznosci od wielkosci i ztozonosci firmy
rodzinnej.

Firma mikro: zatrudnienie ponizej 10 oséb
Firma mata: zatrudnienie od 10 do 50 oséb

Firma srednia: zatrudnienie od 50 do 250 oséb

WAZNE !!!

e Jedli korzystanie z EMS zaczyna sie w grupie wiekowej B lub C to wazne, abyscie zrealizowali razem
zadania zawarte we wczesdniejszych scenariuszach i dopiero wtedy przystapili do realizacji zadan
z kolejnego poziomu wiekowego. Np. jesli Sukcesor ma 13 lat, czyli jest w grupie B to zanim przystapi
do poznawania wiedzy z poziomu B, powinien poznaé wiedze i zrealizowaé zadania z poziomu A. Dla
Sukcesora z przedziatu C konieczne jest przejscie scenariuszy A i B.

e Zalecamy Wam byscie wykonywali Mapy Firmy i Mapy Otoczenia przynajmniej raz w roku i poréwnywali
je z wczesdnie opracowanymi wersjami. Kolejne wersje mozecie utrwala¢ np. poprzez fotografowanie.

e Przestawiony w scenariuszach katalog zadan nie jest zamkniety, zaréwno Ty jako Nestor jak i Twoje
dziecko jako Sukcesor, mozecie rozszerzaé je o wtasne, nowe pomysty. Do czego serdecznie Was
zachecamy.




EMS

matryca doboru scenariusza

Firma Mikro
>10 os6b

Firma Mata
< 10,50 <

Firma Srednia
< 50, 250«

7-11 lat (klasy 1-4 SP)

Al

A2

A3

12-15 lat (klasy 5-8 SP)

Bl

B2

B3

16-19 lat (szkota

C1

C2

C3

ponadpodstawowa)

Legenda oznaczeh:
T - tak
N - nie

O - opcja

Zestawienie zadan dla przedziatu wiekowego A

Zdanie do wykonania - opis

>
=

>
N

>
w

Opowiedzenie historii firmy przez Nestora/ Rodzica Sukcesorowi/Dziecku.

Omawianie raz w miesigcu tego co najwazniejsze wydarzyto sie w firmie.

Wspélne zwiedzanie firmy.

Zapoznanie z pracownikami.

Zapoznanie z najwazniejszymi osobami w firmie.

Zapoznanie ze specyfikg poszczegdlnych dziatéw.

Wspdlne obejrzenie filmu o tematyce biznesowej.

Przeczytanie wybranej ksigzki o tematyce biznesowe;j.

Zbudowanie Mapy Firmy - Plansza EMS (zadanie dla Nestora - z gry).

Zbudowanie Mapy Otoczenia Firmy - Plansza EMS (zadanie dla Nestora - z gry).

Gra w gre EMS ,Nasza firma. Razem na szczyt” - Etap 1.

Wspélna wizyta u ktéregos z Klientéw/Dostawcow/Partneréw.

Analiza konkurencji (zadanie dla Sukcesora - z gry) - opis w podreczniku*.

Analiza strony internetowej (zadanie dla Sukcesora - z gry) - opis w podreczniku.

Lista towarow/ustug (zadanie wspodlne z gry).

,Pokaz klientowi, ze Ci na nim zalezy” (zadanie wspdlne z gry).

Zlecanie prostych zdan do wykonania dla firmy.

Ol—d|d| 4 4|04 Ad4l4d|l4d|4|zZz 0|44 4 4

Ol d| 4| 4d|4|/0O0|4d| 4|44 4 0|0 A4 4|4

O|ld| 4|44 d|d4| 4|44 4|4 d|o| 4|4+




Zestawienie zadan dla przedziatu wiekowego B

Zdanie do wykonania - opis

B2

Zadania dla przedziatu wiekowego A jesli Sukcesor zaczyna prace z EMS bedac
w wieku z przedziatu B.

Omawianie raz w miesigcu tego co najwazniejsze wydarzyto sie w firmie.

Wspdlne obejrzenie filmu o tematyce biznesowej (zdanie wspdlne z gry w etapie 2).

Przeczytanie wybranej ksigzki o tematyce biznesowe;j.

Gra w gre EMS Nasza firma. Razem na szczyt” - etap 2.

Wspdlna wizyta u ktéregos$ z Klientéw/Dostawcéw/Partnerow.

Nakrecenie filmu o firmie z wykorzystaniem ,smartphone”
(zadanie dla Sukcesora z gry).

—|O| 4 4| 4|+

—4 0| 4| 4| 4|4

eI i A

»3 howe produkty” (zadanie dla Sukcesora z gry).

Opis procesu powstawiania produktu (zadanie dla Nestora z gry).

Schemat organizacyjny firmy ( zadanie dla Nestora z gry).

Analiza SWOT (zadanie wspdlne z gry w etapie2).

Zlecanie prostych zdan do wykonania dla firmy.
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Zestawienie zadan dla przedziatu wiekowego C

Zdanie do wykonania - opis

C2

C3

Zadania dla przedziatu wiekowego A i B jesli Sukcesor zaczyna prace z EMS bedac
w wieku z przedziatu C.

—

Omawianie raz w miesigcu tego co najwazniejsze wydarzyto sie w firmie.

Gra w gre EMS Nasza firma. Razem na szczyt” - etap 3.

Wspélna wizyta u ktéregos z Klientéw/Dostawcoéw/Partneréw.

Analiza dziatan firmy w obszarze promoc;ji i reklamy (zadanie dla Sukcesora z gry).

,3 inspiracje biznesowe” (zadanie dla Sukcesora z gry).

,Finanse firmy” (zadanie dla Nestora z gry).

,Najwazniejsze projekty” (zadanie dla Nestora z gry).

,Model Business Canvas dla firmy” (zadanie wspdlne z gry).

,Misja i wizja" (zadanie wspadlne z gry).

Praktyki w poszczegdlnych dziatach firmy.

Uczestnictwo w aktualnych, wybranych projektach biznesowych.

Wykonywanie uzgodnionych wspdlnie z Nestorem prac na rzecz firmy.
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Karta zadania

KARTA ZADANIA

Nazwa zadania

Opis zadania

Termin realizacji od - do

Potrzebne zasoby (materiaty,
narzedzia, srodki finansowe)

Osoba bezposrednio wspierajaca

Planowane efekty

Potwierdzenie realizacji

Podpis Sukcesora

Podpis Nestora
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Karta posumowanie realizacji scenariusza

Karta podsumowania realizacji scenariusza - A,B,C*

Omowienie i ocena poszczegdlnych zadan.
Co byto trudne, co wymagatoby dodatko-
wych wyjasnien czy wsparcia.

Czy Nestor i Sukcesor s zadowoleni. Oce- Sukcesor Nestor
na w skali od 1 do 10, gdzie 1 jest najnizsza
ocena, a 10 najwyzsza.

Jakie efekty osiggnat Sukcesor?

Jakie efekty osiggnat Nestor?

Jakie efekty osiggnieto dla firmy?

Jakie s3 oczekiwania od kolejnego etapu. Oczekiwania Sukcesora Oczekiwania Nestora

*- nalezy zaznaczy¢ odpowiedni rodzaj scenariusza A, B lub C, jesli jest taka koniecznos¢ wydrukuj wiecej
niz jedna karte do podsumowania danego poziomu

11




6. Poznawanie firmy i biznesu
WAZNE "!! Dotyczy wszystkich scenariuszy.

Swoja przygode z firmg rodzinng i biznesem Twoje dziecko moze rozpoczaé w kazdym wieku. Pamietaj
jednak prosze, ze jesli zacznie jg majac juz lat ,nascie”, czyli, np. w wieku 15 lat, to i tak powinnas/
es$ przekazad jej/jemu wiedze ze wszystkich poziomdw scenariuszy i zadan z wczesniejszych kategorii,
zaczynajac od A, poprzez B i dopiero wtedy przejs¢ do scenariuszy C. Gdy startujecie na poziomie A
i po jego zakonczeniu Twoja Sukcesorka/Twadj Sukcesor nadal ma mniej niz 12 lat, ale chce dalej i szybciej
sie rozwijaé, nic nie stoi na przeszkodzie abyscie wspdlnie przeszli do pracy z materiatem z kolejnego
poziomu. Wazne jest to, aby zadania i pojecia byty dla niej/niego jasne i zrozumiate.

Poznawanie firmy i biznesu - Scenariusz A
Co poznajemy realizujac scenariusz A
e Ten etap jest kluczowym z punktu widzenia Nestora i Sukcesora.

e W czasie pracy nad tym scenariuszem powinnas/powinienes:
o0 Wesprzeé Sukcesorke/Sukcesora w poznaniu firmy
o Utatwic jej/jemu zapoznac sie z pracownikami
o Przeprowadzi¢ przez poszczegdlne czesci/dziaty firmy
o0 Poméc zrozumieé w jakim otoczeniu dziata firma
o Zainicjowac¢ budowanie wiezi z rodzinnym biznesem
¢ Takze na tym etapie Sukcesor bedzie samodzielnie lub z Twojg pomocga realizowac proste zadania,
tak aby poczué lepiej specyfike firmy, tego co i w jaki sposéb robi.

e Propozycje przyktadowych zadan znajdziecie zaréwno w scenariuszu, jak i w kartach zadan - s3
opisane na kolejnych stronach.

Zakres wiedzy zdobywanej w scenariuszu A

Celem jest wprowadzenie Sukcesora w $wiat poje¢ biznesowych, stuzy¢ temu bedzie Wasza wspdlna
praca - zabawa z wykorzystaniem plansz edukacyjnych - gra, mapa firmy, mapa otoczenia. Moze sie tez
okaza¢, ze i Ty dowiesz sie czegos$ nowego lub zyskasz inne, szersze spojrzenie na znane Ci kwestie czy
pojecia.

Zakres pojeé¢ wprowadzanych w podczas realizacji scenariusza A jest wypisany ponizej, pojecia s3 takze
opisane na kartach wiedzy.

UWAGA !!! Podstawowe pojecia opisane na kartach wiedzy sg umieszczona na kolorowym tle, dodatkowe
pojecia na tle szarym.

W czasie pracy ze scenariuszem A realizowane sg takze zadania opisane ponizej, ktore sg czescia gry,
dodatkowo s3 opisane na kartach zadan.
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Pojecia biznesowe A (scenariusze A1, A2, A3)

Pojecie Kategoria Hasta z innych kart




STRATA

W dziatalnosci przedsiebiorstwa jest
to ujemny wynik. Powstaje generalnie
wtedy, kiedy osiggniete przychody sg
nizsze od poniesionych kosztéw. Strate
mozemy liczy¢ w réznych okresach
czasu, ale takze dla konkretnej
transakcji. Jesli sumujemy wszystkie
przychody i odejmiemy od nich sume
wszystkich kosztéw, to jesli wynik
bedzie ujemny mamy strate, a jak
dodatni to zysk.

Finanse

Przedsiebiorstwo
Przychéd

Koszt

Transakcja

Zysk

KREDYT

Umowa regulowana ustawg Prawo
bankowe zobowigzujgca bank do
oddania do dyspozycji kredytobiorcy
na oznaczony czas kwoty srodkéw
pienieznych z przeznaczeniem na
ustalony cel, a kredytobiorce do
korzystania z niej na warunkach
okreslonych w umowie, a takze

do zwrotu kwoty wykorzystanego
kredytu wraz z odsetkami w
oznaczonych terminach sptaty oraz
zaptaty prowizji od udzielonego
kredytu. Czyli Bank daje do dyspozyciji
klienta okreslong kwote pieniedzy na
okreslonych warunkach.

Finanse

Cel

KONTO BANKOWE

To inaczej rachunek bankowy,
prowadzony przez bank dla
przedsiebiorstwa. Pieniadze ze
sprzedazy gromadzone s3a na koncie
i z niego optacane s3 takze koszty
przedsiebiorstwa.

Finanse

Przedsiebiorstwo
Pieniadz
Koszt

WALUTA

To nazwa pieniadza obowigzujacego
w danym kraju. Polska waluta jest
Ztoty Polski.

Finanse

Pieniadz

Bezgotédwkowa ustuga ptatnicza
polegajaca na uznaniu okreslonag
kwota rachunku ptatniczego odbiorcy
(beneficjenta), realizowana z konta
bankowego/rachunku ptatniczego
ptatnika. Operacje te przeprowadza
bank prowadzacy rachunek ptatnika
(lub inny dostawca ustug ptatniczych),
na podstawie jego dyspozycji. Ustuge
te nazywa sie takze poleceniem
przelewu lub przelewem bankowym.
Przelew bankowy jest podstawowym
sposobem rozliczen w biznesie.

Finanse

Konto bankowe




(&) MARKETING




TOWAR

Towar to zakupione dobra materialne
przeznaczone do sprzedazy, bez

ich przetworzenia. Jesli takie dobro
zostanie przetworzone to wtedy
okreslamy je materiatem, a po
przetworzeniu otrzymamy wyréb
gotowy. Np. kupujemy make. Jesli
sprzedamy jg w sklepie z marzg

to bedzie towar. Jesli z tej maki
upieczemy chleb to maka bedzie
materiatem, a chleb wyrobem
gotowym. Dla sklepu, ktory kupi chleb
i go sprzeda z marza, chleb bedzie
towarem.

Marketing

Dobro materialne
Materiat
Wyraéb gotowy

Marza

SUROWIEC

Surowiec - materiat przeznaczony

do dalszej przerdbki. Surowce sg
produktami przemystu wydobywczego,
rolnictwa, le$nictwa lub powstaja

w wyniku przerobu odpadéw.
Surowcem moze byc¢ np. drzewo

z ktérego wytwarza sie deski.

Marketing

Materiat

MATERIAL

W najbardziej ogdlnym sensie jest to
surowiec w postaci pierwotnej lub
czesciowo przetworzony, z ktérego
wytwarza sie produkty. Materiatem
moga by¢ deski, ktére stuza do
produkcji mebli.

Marketing

Surowiec

Produkt

WYROB GOTOWY

Powstaje w wyniku procesu
produkcyjnego z wykorzystaniem
zakupionych materiatow i procesu
technologicznego. Jest catkowicie
skonczony. Moze by¢ sprzedawany
jako towar do klienta koncowego

lub jako produkt do wykorzystania

w produkgcji innych produktéw.
Wyrobem koncowym sg meble, ktére
powstaty z materiatu jakim sg deski,
a deski powstaty z surowca jakim jest
drzewo.

Marketing

Materiat
Towar
Produkt

Surowiec
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<4 ZARZADZANIE

PRZEDSIEBIORSTWO

Przedsiebiorstwo to praktycznie

caty prowadzony przez kogo$ biznes,
potocznie zwany Firma. W jezyku
prawnym przedsiebiorstwo jest tzw.
zorganizowanym zespotem sktadnikow
materialnych i niematerialnych,
uzywanym do prowadzenia
dziatalnosci gospodarczej.

Zarzadzanie

Skiadniki materialne

Sktadniki
niematerialne

PRZEDSIEBIORCA

Przedsiebiorca prowadzi dziatalnos¢
gospodarcza. Przedsiebiorcg moze by¢
osoba fizyczna, osoba prawna i inna
jednostka organizacyjna nieposiadajaca
osobowosci prawnej, ktérej ustawa
przyznaje zdolnos¢ do czynnosci
prawnych.

Zarzadzanie

Osoba fizyczna

Osoba prawna

PRACOWNIK Kazda osoba pracujaca dla firmy, Zarzadzanie | Umowa o prace
zatrudniona na podstawie umowy
0 prace, powotania, wyboru, mianowania
lub spétdzielczej umowy o prace.

MENEDZER Menedzer, takze menadzer Zarzadzanie | Pracownik
(ang. manager) - pracownik ..
przedsiebiorstwa - osoba, ktorej Przedsiebiorstwo
podstawowym zadaniem jest realizacja Motywowanie
procesu zarzadzania: planowanie
i podejmowanie decyzji, organizowanie, Planowanie

przewodzenie, motywowanie
i kontrolowanie. Zazwyczaj zarzadza
jakims zespotem pracownikéw.

Kontrolowanie

ZARZADZANIE

Jest to zestaw dziatan (obejmujacy
planowanie i podejmowanie decyziji,
organizowanie, przewodzenie, tj.
kierowanie ludZzmi, i kontrolowanie),
skierowanych na zasoby organizacji
(ludzkie, finansowe, rzeczowe

i informacyjne). Zarzadzanie jest
realizowane przez osoby kierujace
przedsiebiorstwem i wykonywane

Z zamiarem osiggniecia celéw organizacji
W sposob sprawny i skuteczny.

Zarzadzanie

Planowanie
Przewodzenie

Kontrolowanie

NEGOCJACIJE

Negocjacje to proces zachodzacy
pomiedzy dwoma stronami majacymi
rozbiezne interesy, ktérego celem jest
dojscie do porozumienia. Mozna je
rozumiec jako sekwencje wzajemnych
posuniec, poprzez ktére strony dazag
do osiggniecia mozliwie korzystnego
rozwigzania dla kazdej ze stron.

Zarzadzanie




STRUKTURA
ORGANIZACYJNA

Struktura organizacyjna - jest to
sposoéb zorganizowania firmy, zestaw
takich elementéw jak: stanowiska,
dziaty, zespoty (czesci wyodrebniane
przez samg firme). Struktura
organizacyjna pokazuje takze
powiazania i zalezno$ci pomiedzy
poszczegblnymi jej elementami.
Struktura moze by¢ opisana oraz
przedstawiona graficznie w formie
schematu organizacyjnego.

Zarzadzanie

DELEGOWANIE

Delegowanie zadan, uprawnien

i obowigzkdw jest to technika
zarzadzania polegajgca na podziale
zadan i przydzieleniu ich innym
osobom (pracownikom). Wraz

z podziatem zadan dzielona jest tez
odpowiedzialnos¢ za nie ponoszona.
Pracownikom, oprocz przydzielenia
zadan, nalezy tez przydzieli¢ zakres
uprawnien i odpowiedni stopien
decyzyjnosci.

Zarzadzanie

Zarzadzanie

Pracownik

CEL

Cel jest to opisany stan jaki chcemy
osiggna¢ w danym obszarze zycia -
dziatalnosci. Cel w przedsiebiorstwie
opisuje stan-efekt jaki ma by¢
osiggniety w okres$lonym terminie.
Dobrze opisany cel powinien mie¢
tzw. cechy SMART czyli powinien by¢:
Skonkretyzowany (ang. Specific),

Mierzalny (ang. Measurable),
Osiagalny (ang. Achievable),

Istotny (ang. Relevant) i Okreslony
w czasie (ang. Time-bound)

Zarzadzanie

Przedsiebiorstwo

PLANOWANIE

Planowanie stanowi jedng z 4 funkcji
zarzadzania. Samo planowanie polega
gtéwnie na ustanawianiu celéw

i zgodnych do nich dziatan. Pojecie

to mozna rozumie¢ jako projekt na
przysztos¢ i dobér odpowiednich
srodkéw dla jego organizacji.
Planowanie moze by¢ rowniez
rozumiane jako dziatanie w przysztos¢,
opierajace sie na przewidywaniu
p6zniejszych zdarzehn w ograniczonym
czasie oraz dobér odpowiednich

i najkorzystniejszych srodkow, celéw,
zadan i sposobow.

Zarzadzanie

Zarzadzanie

Cel
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Zadania A (scenariusze A1, A2, A3)

Zadania wykonywane podczas realizacji gry

Zadania dla Sukcesora/Dziecka

Zadania dla Nestora/Rodzica

Zadania wspolne

Pole nr 7

Wejdz na strone internetowa
Waszej firmy. Zastanéw sie

co Ci sie na niej podoba, a co
by$ zmienit/zmienita. Czego
wedtug Ciebie brakuje? Czy
mozna co$ dodaé, czy co$
usunac¢? Jak wygladaja zdjecia,
grafiki, opisy itp.? Wykorzystaj
do tego formularz z Twojego
podrecznika. Jesli firma nie ma
strony www to zaproponuij,
jak powinna wygladac¢. Zobacz
strony konkurencji i poréwnaj
z Waszg strong lub oprzyj na
nich propozycje nowej strony.

Czas: 1-2 dni

Pole nr 7

Wykorzystujac plansze ,Mapa
firmy”, wyttumacz dziecku jak
wyglada Wasza firma. Jakie sg
jej najwazniejsze dziaty i jakie
wypetniajg zadania. Wykorzystaj
do tego instrukcje z podrecznika.

Zadanie mozna przeprowadzié¢
firmie i potgczyc to zadanie z jej
poznawaniem.

Czas: 1- 3 godzin

Pole nr 21

Stwérzcie wspodlnie

liste produktéw Waszej

firmy. Ustalcie co jest ich
najwazniejszymi wartosciami

i korzysciami jakie dostaje klient.
Dla kazdego waszego produktu
znajdzcie odpowiedniki jakie ma
konkurencja. Uzgodhnijcie ich
cechy wspdlne i to co je rézni.
Wykorzystajcie formularz

z podrecznika Nestora/Rodzica.

Czas: 1-3 godzin

Pole nr 14

Firma Twoich rodzicéw ma
konkurentéw. Firmy, ktére
sprzedaja podobne produkty.
Zréb wywiad. Poszukaj
przynajmniej 5 konkurentéw

dla Waszej firmy. Opisz te firmy
wykorzystujac formularz z
podrecznika. Gotowg3 liste omoéw
z Rodzicem.

Przyktad: konkurencja dla
Poczty Polskiej jest firma Inpost
- wtasciciel ,Paczkomatow”,
konkurentem firmy Volkswagen
sg inni producenci samochoddéw.

Czas: 1-2 dni

Pole nr 14

Wykorzystujac plansze

,Mapa otoczenia firmy” wyjasnij
dziecku w jakich realiach dziata
Wasza firma. Wypetnij razem

z dzieckiem formularz

Z najwazniejszymi informacjami
o partnerach biznesowych,
instytucjach, konkurencji,
dostawcach, dziatajgcych

w otoczeniu Waszego biznesu.

Czas: 1-3 godzin

Pole nr 21

Zastanodwcie sie wspdlnie jak
mozecie pokazac, ze zalezy
Wam na swoich klientach.

W jaki sposob Klienci mogg sie
dowiedzied i przekonaé, ze s3
dla Was wazni? Co sprawi, ze
wybierajgc Wasze produkty
poczuja, ze Wam na nich zalezy?

Woykorzystajcie formularz
z podrecznika Nestora/Rodzica.

Forma - burza mézgoéw

Czas: 2-4 godzin

Zadania dla Sukcesora

Zadania dla Sukcesora realizowane na etapie scenariusza A sg opisane na kartach zadan. Opis jak uzywac
plansz Mapa Firmy i Mapa Otoczenia znajdziecie w rozdziale 7 tego podrecznika.




Zadanie dla Nestora
Zadanie ,Jak wyglada nasza firma” pole 7

Niby wszystkie firmy sg takie same, ale jednak czesto znacznie réznig sie od siebie. Tak struktura, jak
jej funkcjonalnoscia czy dziatajacymi w jej wnetrzu procesami. Wykorzystujac plansze ,Mapa firmy”,
wyttumacz dziecku jak wyglada Wasza firma. Jakie s3 jej najwazniejsze dziaty i jakie wypetniajg zadania.
W jaki sposob wptywaja na siebie i od siebie zaleza. Spraw, aby byta to dla Was taka wirtualna wycieczka,
ktoéra, w kolejnym kroku, zamienicie na realng - wtedy juz Twoje dziecko bedzie wiedziato, dokad idzie
i czego moze sie tam spodziewaé - bedzie miato mape Waszej firmy.

Czas: 1- 3 godzin

Zadanie ,Jak wyglada nasza firma” pole 14

Kazda organizacja dziata w otoczeniu innych podmiotéw, nie jest osamotniong wyspa, na bezkresnym
oceanie niczego. Tak i Wasza firma rodzinna funkcjonuje w pewnym kontekscie i relacjach. Otaczajace
ja urzedy, NGQO’sy (organizacje pozarzadowe - fundacje, stowarzyszenia), inne przedsiebiorstwa oraz
spoteczno$¢ jako taka. Wazne jest, aby Sukcesorka czy Sukcesor zdawali sobie sprawe z wptywu tego
otoczenia na firme i jej na to otoczenie. Z wzajemnosci tych relacji.

Wykorzystujac plansze ,Mapa otoczenia firmy” wyjasnij dziecku w jakich realiach dziata Wasza firma.
Wypetnij razem z dzieckiem formularz z najwazniejszymi informacjami o partnerach biznesowych,
instytucjach, konkurencji, dostawcach, dziatajagcych w otoczeniu Waszego biznesu.

Czas trwania 1-3 godzin
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Formularz pomocniczy do ,Mapy otoczenia”

Nazwa podmiotu

Rola w otoczeniu:
* Dostawca

* Konkurent

* Klient

¢ Urzad instytucja

* Dostawca ustug

Znaczenie dla firmy
* Duze
* Srednie

* Mate

Opis prowadzonej
dziatalnosci

Co daje naszej
Firmie
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Zadanie wspélne dla Nestora i Sukcesora formularze wsparcia

Zadanie ,Opis produktéw firmy” pole 21

Produkt — towar/ Opis produktu Korzysci dla Produkty Rdznice
ustuga klienta konkurencyjne produktow
naszych i
konkurencji

Zadanie ,Pokaz Klientowi, ze Ci na nim zalezy” pole 21

W zadaniu chodzi o to, aby stworzy¢ jak najwiecej pomystéw, ktére pomogg pokazaé, ze zalezy Wam na
swoich klientach. Wymyslcie w jaki sposéb Klienci moga sie dowiedzieé i przekonaé, ze sa dla Was wazni.
Co sprawi, ze wybierajgc Wasze produkty poczujg, ze Wam na nich zalezy?

Zastosujecie tutaj proces twoérczego myslenia tzw. ,Burze mozgéw”.
Zasady ,burzy mozgow”:
1. Wyznaczamy limit czasowy wymyslania pomystéw np. 20 minut
2. Wszystkie pomysty zapisujemy (bez wzgledu na ich jako$c)
3. Skupiamy sie na ilosci (czyli pomysty, pomysty i jeszcze raz pomysty)
4. Powstrzymujemy krytyke (na ocene przyjdzie czas pozniej)
5. Witamy niezwykte pomysty (czytaj szalone, niepowazne, dziwne)
6. Mozna taczyc i ulepszaé pomysty (z powstatych tworzymy kolejne, nowe pomysty)

7. Po zamknieciu listy analizujemy pomysty w 4 wymiarach wykorzystujac ponizszg matryce

Tanio

Tanie - Dtugie wdrozenie Tanie - Szybkie wdrozenie

Wolno - - — - - — Szybko
Drogie - Dtugie wdrozenie Drogie - Szybkie wdrozenie

Drogo
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Po tym etapie Twéj spadkobierca powinien rozumie¢ logike prowadzonego przez Was biznesu
rodzinnego. Jak on w istocie dziata? Czym sie zajmuje? Co oferuje Klientom?

Jaka jest jego pozycja na rynku? Jaki ma zasieg i czym zajmuja sie poszczegélne dziaty w organizacji?

Zamknieciem kazdego etapu jest wypetnienie karty posumowania realizacji scenariusza ewaluacji,
ktorej wzér znajduje sie w rozdziale poswieconym scenariuszom.

Poznawanie firmy i biznesu - Scenariusz B
Co poznajemy realizujac scenariusz B
e Ten etap jest kontynuacjg poznawania zaréwno firmy jak i sposobu jej prowadzenia.
e W czasie pracy na tym scenariuszem powinniscie razem:
o Uwspdini¢ swoja wiedze o firmie i rynku na jakim ona dziata

o Sprawi¢, aby Sukcesorka/Sukcesor mogta/mégt dobrze poczué sie w Waszej firmie i by¢ rozpoznawalna
przez pracownikéw osobg

o Wzmocni¢ zaangazowanie Sukcesorki/Sukcesora w zycie firmy

o Zrealizowac razem i samodzielnie kolejne zadania wynikajace ze scenariusza

Zakres wiedzy zdobywanej w scenariuszu B

Celem tej czesci jest rozszerzenie wiedzy biznesowej. Realizacja tego scenariusza pozwoli na utrwalenie
materiatu zdobytego w poprzednim etapie oraz wprowadzenie nowych termindéw i pojeé, ktére pozwolg
na zrozumienie bardziej ztozonych spraw zwigzanych z zarzadzaniem firma.

Podobnie jak w poprzednim scenariuszu stuzy¢ temu bedzie wspdlna praca z Sukcesorem - nadal
z wykorzystaniem plansz edukacyjnych - gra, mapa firmy, mapa otoczenia.

Zakres pojeé¢ wprowadzanych podczas realizacji scenariusza B jest wypisany ponizej, pojecia sg takze
opisane w kartach wiedzy.

UWAGA !!! Podstawowe pojecia umieszczone opisane na kartach wiedzy sa umieszczona na kolorowym
tle, dodatkowe pojecia na tle szarym.

W czasie pracy ze scenariuszem B realizowane s3 takze zadania opisane ponizej, ktére sg czescia gry,
dodatkowo sg opisane w kartach zadan.
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Pojecia biznesowe B (scenariusze B1, B2, B3)

Pojecie

Opis

Kategoria

Hasta z innych kart

Sy

s"@ FINANSE

\7&
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PODATKI
BEZPOSREDNIE
i POSREDNIE

Podatki bezposrednie - natozone
na dochéd lub majatek podatnika,
np. podatek dochodowy,
gruntowy, spadkowy;

Podatki posrednie - naktadane na
przedmiot spozycia, np. VAT, akcyza -
ostatecznie ptaci konsument.

Finanse

Dochaod
Podatek

PODATEK
AKCYZOWY
(AKCYZA)

Jest rodzajem podatku
posredniego (obok podatku
VAT) naktadany na wytwoérce
lub sprzedawce (towaru

lub ustugi akcyzowej)
przerzucany jest na konsumenta
w postaci podwyzszonej

ceny sprzedawanych towaréw i ustug.

Finanse

Podatek VAT
Towar
Ustuga

Cena

PODATEK VAT

Inaczej zwany podatkiem

od wartosci dodanej, jest
specyficznym typem posredniego,
powszechnego podatku obrotowego,
ktoéry obcigzg ostatecznego
nabywce towaru i zawarty jest

w jego cenie zakupu. Podatek ten
naktada sie na kazda transakcje
sprzedazy w procesie produkgji

i dystrybucji.

Finanse

(&) MARKETING
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EXPORT

Sprzedaz oferowanych towarow, Marketing
ustug i innych doébr materialnych za

granice danego kraju. Np. jesli polskie
przedsiebiorstwo sprzedaje sery do

Niemiec to méwimy, ze eksportuje

sery do Niemiec.

Przedsiebiorstwo

Towar

Ustuga




IMPORT Zakup towarow, ustug i innych doébr Marketing | Przedsiebiorstwo
materialnych za granice danego kraju.
Np. jesli przedsiebiorstwo z Polski
kupuje w Szwajcarii czekolady, zeby je Ustuga
sprzedawac¢ w Polsce, to méwimy,
ze importuje czekolady ze Szwajcarii.

To graficzne przedstawienie nazwy Marketing | Firma
firmy lub produktu.
Produkt

Towar

<{}> ZARZADZANIE







PROJEKT
BIZNESOWY

Projekt - jest tymczasowym
przedsiewzieciem, ktéry ma na celu
stworzenie unikalnej ustugi lub
produktu. Tymczasowosci okresla,

ze to przedsiewziecie ma bardzo scisle
okreslony poczatek i koniec,

zas$ unikalnos¢ oznacza,

ze ustuga lub produkt w zauwazalny
sposob jest catkowicie inna niz
wszystkie podobne ustugi badz
produkty. Pojecie projektu wymaga
sprecyzowania gtéwnych cech.
Naleza do nich: cel, niepowtarzalnos¢,
ztozonos¢, okreslonosé, zmiennoscé,
zaangazowanie zasobow ludzkich,
ograniczono$¢ czasowa.

Zarzadzanie

Produkt
Ustuga
Cel

SKEADNIKI/ZASOBY
MATERIALNE

Do sktadnikow materialnych

mozna zaliczy¢ wchodzace w sktad
przedsiebiorstwa nieruchomosci
oraz ruchomosci - urzadzenia,
materiaty, czy tez wytworzone przez
przedsiebiorstwo towary i wyroby.

Zarzadzanie

Przedsiebiorstwo
Materiat
Towar

Wyréb gotowy

SKEADNIKI/ZASOBY
NIEMATERIALNE

Sktadnikami niematerialnymi sg
w szczegolnosci:

e nazwa przedsiebiorstwa;

e wierzytelnosci, prawa
Z papieréw wartosciowych
i Srodki pieniezne;

e koncesje, licencje i zezwolenia;

e patenty iinne prawa wtasnosci
przemystowej;

e majatkowe prawa autorskie
i majatkowe prawa pokrewne;

e tajemnice przedsiebiorstwa
(know-how);

ksiegi i dokumenty zwigzane
Z prowadzeniem przedsiebiorstwa.

Zarzadzanie

Przedsiebiorstwo
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Zadania B (scenariusze B1, B2, B3)

Zadania wykonywane podczas realizacji gry

Zadania dla Sukcesora/Dziecka | Zadania dla Nestora/Rodzica Zadania wspélne




Zadania dla Nestora
Zadanie ,Prezentacja procesow” pole nr 28

Zadanie polega na wyttumaczeniu Sukcesorowi czym jest proces i jakie procesy s3 realizowane w Waszej
Firmie.

Przyktadowe procesy: proces sktadania zamoéwienia, proces reklamacji, proces produkcyjny, proces
rekrutacji i zatrudnienia pracownika itp. wykorzystaj w zadaniu umieszczong ponizej karte proceséw.

Na czym polega projektowanie proceséw? Jest to usystematyzowane dziatanie, ktérego rezultatem ma
by¢ ujednolicenie sposobu wykonywania danej czynnosci (lub ich zespotu), ktére zagwarantuje jego
powtarzalnos$¢, a tym samym niezmienng jakos$é. Jesli wszyscy w organizacji wykonuja dane zadanie
w taki sam, wspdlnie ustalony, sposéb to mozemy miec przekonanie, iz za kazdym razem powinnismy
otrzymac taki sam rezultat - szarlotka pieczona przez kilka oséb wg ich wtasnych receptur zawsze
bedzie smakowata inaczej. Moze spotkamy smaki wybitne, ale moze tez trafi¢ sie zakalec. Dla firmy
taki zakalec to porazka w oczach Klienta, a ona moze generowa¢ dodatkowe, nieprzewidziane koszty.
Kontrola wydatkéw i przychoddw to jedno z zadan szefa przedsiebiorstwa, dlatego tez wprowadzenie
procedur pozwala na pewng przewidywalno$¢ w obszarze kosztdéw, dostarczanej jakosci oraz okreslonych
parametrow oferowanych produktow (towaréw lub ustug).

Oto przyktadowy proces, ktory powinien by¢ obecny w kazdej organizacji. Jest to proces stworzenia
nowego stanowiska. Aby odbyt sie on wtasciwie konieczne s3g nastepujace kroki:

1. Przygotowanie opisu zadan do wykonania - zadan, ktére zostang przypisane do jednej osoby. Aktualnie
moze nikt ich nie wykonywac (nie byto dotad takiej potrzeby), albo moga by¢ przypisane w catosci
lub czesci do jednej lub kilku oséb (pojawiaty sie w réznych okresach i przypisano je tym, ktorych
obowiazki byty najblizej, albo tym, ktérzy mieli najmniej pracy).

2. Do powstatego zakresu obowigzkéw dodajemy liste kompetencji potrzebnych do ich skutecznego
wykonania.

3. Do kazdej z kompetencji dodajemy opis zachowan jakie sie na nig sktadaja.

4. Dla kazdej z opisanych szczegdétowo kompetencji przygotowujemy skale ocen na minimum 3 poziomach.
Cho¢ bardziej skuteczne s skale 4 lub 5 stopniowe.

5. Dodatkowo mozemy dodaé:
a. Konsekwencje uzyskania poszczegdlnych ocen w okresie 1-3 miesiecy.

b. Wysokosci ewentualnych premii, jesli w organizacji funkcjonuje system premiowania w oparciu
o uzyskane oceny jakosci pracy.

c. Kryteria awansu na wyzsze stanowiska - np. w oparciu o jedng lub kilka mozliwych $ciezek rozwoiju.

Przygotowanie nowego produktu to tez proces. Jak mozemy go rozpisa¢? Ponizej znajdziesz przyktad,
ktory pozwoli Ci wykorzysta¢ go w pracy ze swoim dzieckiem nad generowaniem autentycznych
rozwigzan z pomystéw jakie wygenerujecie.
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Pytania / Akcja Odpowiedz / Rozwiazanie

Jaki mamy stan obecny?

W czym tkwi problem?

Co nie dziata (u nas lub u Klienta)?

Za
. ]
Diagnoza |&

Co moze funkcjonowac lepigj?

Jak chcemy, aby byto?

Co ma sie zadzia¢?

Po czym poznamy, ze osiggnelismy zaktadany
rezultat?

Opis stanu
docelowego

Opis potrzebnych i posiadanych zasobdw -
Matryca 4U

Prototypowanie

Testowanie prototypu

Dziatanie

Aktualizacja rozwigzania

Przygotowanie wersji ostatecznej

Matryca 4U

Utrzymaé - mam i chce mieé Uzyskaé - nie mam a chce mieé

Utraci¢ - mam i nie chce mie¢ Unikna¢ - nie mam i nie chce mie¢
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Zadanie ,Schemat organizacyjny” pole 35

Schemat organizacyjny to graficzne przedstawianie struktury firmy. Jesli macie w firmie taki schemat to
omowcie wszystkie jego elementy i zaleznosci pomiedzy nimi. Kto komu podlega, jakie zadania wykonuje,
jakie sg wzajemne zaleznosci pomiedzy poszczegdlnymi dziatami firmy. Jesli nie macie schematu to mozna
go narysowac recznie lub skorzystac¢ ze schematu blokowego np. w PowerPoint. Rysowanie reczne moze
by¢ bardziej kreatywne i dawac wiecej mozliwosci zrobienia ,portretu” firmy.

Wykorzystaj ponizsza inspiracje.

Zrédto: https://pl.freepik.com/

Zadania wspolne dla Nestora i Sukcesora formularze wsparcia
Zadanie ,Ogladanie filmu o tematyce biznesowej” pole 42

Wspdlne ogladanie filmu moze by¢ swietng przygoda. Mozecie skorzystaé z listy filmédw rekomendowanych
przez nas (lista na koncu podrecznika) lub znalez¢ jakis inny film. Wazne, zeby opowiadat historie zwigzang
z prowadzeniem firmy, karierg biznesowg lub konkretnym produktem. Takich historii w kinie jest mnéstwo.

Po obejrzeniu podyskutujcie razem na temat tego co zobaczyliscie, pomocne w tym mogga by¢ ponizsze
pytania.

Jaka jest historia gtéwnego bohatera/éw?

W jakich czasach rozgrywa sie akcja filmu?

O jakiej firmie, produkcie jest ten film?

Ktore problemy sg podobne do tego co mozecie spotka¢ wokdt swojej Firmy?
Jakie wyzwania biznesowe byty pokazane w firmie?

Co byto Zrédtem sukceséw lub porazek bohatera/éw filmu?

Jakie pomysty, inspiracje mogg by¢ wykorzystane w Waszej Firmie?

Dlaczego warto oglada¢ takie filmy?

0 ® N LA 0N e

Co podobato Ci sie u gtéwnego bohatera, a co nie?

10. Jakie cechy pomagaja, a jakie przeszkadzajg w osigganiu sukcesu?
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Zadanie ,Opracowanie analizy SWOT” pole 42

Analiza SWOT jest jedng klasycznych i podstawowych metod tzw. analizy strategicznej przedsiebiorstwa.
Nazwa jest akronimem od angielskich okreslen poszczegdlnych obszaréw tej analizy t;j.

STRENGTHS - mocne strony
WEAKNESSES - stabe strony
OPPORTUNITIES - szanse
THREATS - zagrozenia

Analiza SWOT moze by¢ stosowana zaréwno do catego przedsiebiorstwa, jak i do poszczegdlnych
obszaréw jego dziatania np. produkcji, marketingu, finanséw.

Zawartosc¢ poszczegdlnych pél matrycy:

Mocne strony - to wewnetrzne pozytywne czynniki, ktére sg atutami firmy, wyrdzniajg ja wsréd
konkurencji, pozwalajg osiggaé¢ sukces. Mocnych stron mozemy szukac¢ w takich obszarach jak: wiedza
i ludzie, produkcja, logistyka, technologia, badania, sprzedaz i obstuga klienta, zasoby finansowe,
zarzadzanie, procesy biznesowe, marketing.

Stabe strony - wszystkie czynniki negatywne wewnatrz firmy. Mogg by¢ w takich obszarach jak:
kwalifikacje pracownikéw, przestarzata technologia, brak zasobéw finansowych, brak proceséw
i procedur, nieskuteczna organizacja sprzedazy i obstugi klienta itd. Wszystko to co sprawia, ze firma nie
dziata sprawnie i nie potrafi wtasciwie reagowac na zmiany w otoczeniu, oraz zachowania konkurencji.

Szanse - wszystkie czynniki zewnetrzne - pozytywne. Wszelkie zjawiska, procesy, zachowania
konsumentéw, trendy w technologii itd., ktére moga pomac firmie w budowaniu przewagi konkurencyjnej.

Zagrozenia - wszystkie czynniki zewnetrzne - negatywne, ktére mogg ostabi¢ firme i spowodowaé
problemy w réznych obszarach. Moga by¢ takze barierg w rozwoju. Np. trudno$¢ w realizacji procesu
sukcesiji.

Obszary bedace najczesciej zrédtem szans i zagrozen to zjawiska:
¢ Polityczne

e Gospodarcze

oTechnoIogiczne C POZYtYWI’le )( Negatywne )

e Prawne / \ / \

Mocne strony Stabe Strony

S | W

- y
4 N )

Szanse Zagrozenia

O T

e Ochrona srodowiska
e Etyczne

e Spoteczno-kulturowe

( Zewnetrzne ) ( Wewnetrzne )
/
\
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Poznawanie firmy i biznesu - Scenariusz C
Co poznajemy realizujac scenariusz C

Celem tej czesci jest pogtebienie wiedzy biznesowej. Realizacja tego scenariusza pozwoli na utrwalenie
materiatu zdobytego w dwéch poprzednich etapach oraz wprowadzenie nowych termindw i pojec.

Realizujac ten scenariusz Twoje dziecko powinno sta¢ sie petnoprawnym partnerem w rozmowach
o firmie oraz by¢ wtaczane w procesy decyzyjne dotyczace prostych i codziennych spraw zarzadzania
firma.

Takze na tym etapie jako mentor - Nestor, powiniene$ wprowadzi¢ praktyki (np. w wakacje) w firmie
potaczone z okreslonymi zadaniami, odpowiedzialnoscig oraz koniecznie wynagrodzeniem za prace.

Pod koniec realizacji scenariusza C Sukcesor - powinien byé postrzegany w firmie jako przyszty jej
pracownik, a z czasem osoba, ktéra kiedys bedzie takze odpowiadata za firme.

Zakres wiedzy zdobywanej w scenariuszu C
Zadania realizowane w tym scenariuszu majg walory praktyczne i stuza firmie oraz jej rozwojowi.

Podobnie jak w poprzednich scenariuszach wptywac¢ na to bedzie Wasza wspdlna praca - nadal
z wykorzystaniem plansz edukacyjnych - gra, mapa firmy, mapa otoczenia.

Zakres poje¢ wprowadzanych w podczas realizacji scenariusza C jest wypisany ponizej, pojecia s3g takze
opisane w kartach wiedzy.

UWAGA !l Podstawowe pojecia umieszczone opisane na kartach wiedzy sa umieszczona na kolorowym
tle, dodatkowe pojecia na tle szarym.

W czasie pracy ze scenariuszem C realizowane sg takze zadania opisane ponizej, ktére sg czescia gry,
dodatkowo s3 opisane na kartach zadan.
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Pojecia biznesowe C (scenariusze C1, C2, C3)

Pojecie Kategoria Hasta z innych kart







RACHUNEK Rachunek zyskow i strat (rachunek Finanse Bilans
ZYSKOW | STRAT wynikéw) stanowi obok bilansu .
kluczowy element sprawozdania Sprawozdanie
finansowego. Jest syntetycznym finansowe
zestawieniem operacji finansowych Przychéd
przeprowadzonych
w przedsiebiorstwie w ciaggu danego Koszt
okresu, zazwyczaj jednego roku. Wynik finansowy
Réznica miedzy przychodami
i kosztami pokazuje obraz wyniku
finansowego przedsiebiorstwa
(zysk lub strate) brutto. Wynik
brutto skorygowany o obowigzkowe
obciazenia wyniku brutto (gtéwnie
podatek dochodowy) ukazuje wynik
finansowy netto za dany okres.
WYNIK FINANSOWY | Wynik finansowy to réznica pomiedzy | Finanse Przychod
przychodami a kosztami ich uzyskania,
. . . Koszt
informuje nas o finansowym rezultacie
dziatalnosci gospodarczej danego Przedsiebiorstwo
przedsiebiorstwa. Jest pozycja .
w bilansie przedsiebiorstwa. Bilans
KAPITAL Kapitat - pojecie z dziedziny ekonomii | Finanse Aktywa

i finanséw oznaczajgce zasoby
trwate (majatek, srodki, aktywa)
stuzace rozpoczeciu lub kontynuacji
dziatalnosci gospodarczej. Jest
jednym z podstawowych, klasycznych
czynnikéw produkcji, obok: pracy

i ziemi, ktére sg potrzebne do
rozpoczecia lub kontynuowania
produkcji. Wystepujace

w postaci zasobow pienieznych,
srodkéw produkcji oraz zasobéw
intelektualnych.
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STRATEGIA PRZED-
SIEBIORSTWA

Strategia Przedsiebiorstwa to pewna
ogbélna formuta méwigcej o tym,

w jaki sposdb przedsiebiorstwo
zamierza konkurowac oraz jakie
powinny by¢ jego cele i jakie zasady
postepowania beda potrzebne do
realizacji tych celéw. Zazwyczaj
strategia dotyczy dtuzszego horyzontu
czasowego - powyzej 3 lat.

Marketing

Przedsiebiorstwo

Cel

POLITYKA CENOWA

Strategia cenowa przedsiebiorstwa

to nic innego jak okreslenie poziomu
cenowego dla produktow i ustug.
Poprzez poziom cen decydujemy

do jakich grup odbiorcéw bedziemy
kierowac nasze produkty (towary/
ustugi), oraz na jaka marze mozemy
liczy¢. Zazwyczaj niskie ceny oznaczajg
ukierunkowanie na rynek konsumenta
masowego, a wysokie ceny na klientow
bardziej wymagajacych i bogatszych.

Marketing

Przedsiebiorstwo
Cena

Produkt

Towar

Ustuga

ROWNOWAGA RYN-
KOWA

Jest to taka sytuacja na rynku danego
dobra, w ktérej wielkos¢ popytu
rowna jest wielkosci podazy. Czyli
oczekiwania konsumentéw s3
zaspakajane przez producentéw

w sposoéb dopasowany.

Rynek na ktérym wystepuje stan
rownowagi jest rynkiem stabilnym.
W przeciwnym wypadku méwimy
o rynku niestabilnym.

Marketing

Popyt
Podaz

Rynek
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MODEL BIZNESOWY

Model biznesowy jest sposobem,
metoda opisu dziatalnosci
przedsiebiorstwa, pokazujagcym w jaki
sposob firma dziata i realizuje zyski.

Model biznesowy obejmuje opis
segmentéw do jakich kierowany

jest produkt/ustuga, wartosci jakie
sg oferowane klientom, kanaty
dystrybucji, Zrédta przychodoéw,
koszty, itp. Model wynika ze strategii
przedsiebiorstwa.

Zarzadzanie

Przedsiebiorstwo
Zysk

Przychéd

Koszt

Strategia
przedsiebiorstwa

Produkt
Ustuga

KODEKS SPOLEK
HANDLOWYCH

Kodeks spotek handlowych (skrot
K.s.h. lub KSH) to akt prawny
zawierajacy zbior przepiséw
dotyczacych ustroju i dziatalnosci
spotek handlowych. Drugim

waznym aktem prawnym w obszarze
biznesu jest ,ustawa o swobodzie
dziatalnosci gospodarczej” regulujaca
podejmowanie, wykonywanie

i zakonczenie dziatalnosSci gospodarczej
na terytorium Rzeczypospolitej
Polskiej.

Zarzadzanie

OSOBA FIZYCZNA

Osoba fizyczna. Prawne okreslenie
cztowieka od chwili narodzin do chwili
Smierci.

Zarzadzanie

OSOBA PRAWNA

Osoba prawna to jednostka
organizacyjna (np. Skarb Panstwa,
przedsiebiorstwo panstwowe,

bank, spotka kapitatowa, fundacja,
spotdzielnia, stowarzyszenie)
stworzona w okreslonych celach,
ktorej przepisy szczegdlne przyznaja
osobowos¢é prawng i uznaja ja za
samodzielny podmiot prawa cywilnego,
majacy zdolnosé do wystepowania

w obrocie prawnym jako podmiot
praw i obowigzkoéw. Zdolnos$¢ prawna
polega na mozliwosci posiadania praw
i obowigzkéw w dziedzinie prawa
cywilnego.

Zarzadzanie

Przedsiebiorstwo
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Zadania C (scenariusze C1, C2, C3)

Zadania wykonywane podczas realizacji gry

Zadania dla Sukcesora/Dziecka | Zadania dla Nestora/Rodzica Zadania wspélne




Zadania dla Nestora
Zadanie ,Analiza dokumentéw Firmy” - pole 49

Pokazanie Sukcesorowi wybranych dokumentéw finansowych pomoze jemu lepiej zrozumiec logike
prowadzenia biznesu oraz w sposdb praktyczny zobaczyé zastosowanie poje¢ z zakresu finanséw, ktére
poznawat podczas realizacji poprzednich scenariuszy. Jest to tez sposéb na okazanie zaufania dziecku
i zbudowanie jego poczucia odpowiedzialnosci za firme.

W firmach, ktére posiadajg wtasne stuzby finansowe lub np. ksiegowg, mozna wtgczyc te osoby w proces
edukacji Sukcesora. Takie analizy powinny by¢ prowadzone wspdlnie co pewien czas, np. raz na p6t roku.

Zadanie ,Najwazniejsze projekty” - pole 56

To zadanie jest okazja do witaczenia Sukcesora w rzeczywistg prace na rzecz firmy. Najlepiej wybraé
projekty, ktére nie sg bardzo skomplikowane, oraz mozna w nich wyodrebnié¢ takie dziatania, ktére
mogtyby by¢ realizowane przez Sukcesora. Przyktadem moze by¢ np. projekt udziatu w imprezie targowej
lub projekt wymys$lania nowego produktu. Warto, aby udziat w takim projekcie wykorzystywat mocne
strony i zainteresowania Sukcesora. To wptynie pozytywnie na jego motywacje i zaangazowanie.

Zadania wspoélne dla Nestora i Sukcesora formularze wsparcia
Zadanie , Business Model Canvas” - pole 63

Do przygotowania obrazu dziatalnosci Waszej Firmy wykorzystamy ponizszy szablon, zwany Business
Model Canvas. Jest to obecnie jeden z najpopularniejszych modeli pokazujgcych w sposéb spéjny
i skondensowany filozofie organizacji i prowadzenia biznesu przez dana firme.

Tworcg Business Model Canvas jest Alexander Osterwalder. Ten szwajcarski przedsiebiorca przeanalizowat
dziatalnosé firm z przerdznych branz i na tej podstawie wyodrebnit dziewieé¢ podstawowych elementéw
kazdego biznesu. S3 one zwigzane z kluczowymi obszarami dziatalnosci biznesowej: klientami, oferta,
infrastruktura i odpowiednig pozycja finansowa.

Na 9 polach przedstawiono najwazniejsze elementy zwigzane z dziatalnoscig organizacji, ktére mozna
zapisac¢ na jednej kartce A4.

W% | A [ | &

Kluczowi Kluczowe Propozycja Relacje Segmentacja
partnerzy czynnosci wartosci z klientami klientéow
Key Partners Key Activities Value Propositions Customer Customer Segment

Relationships

©)

Kluczowe Kanaty
ZaSOby Channels

Key Resources

5y Struktura kosztow Struktura przychodow
N Cost Structure A Revenue Streams
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Wazne jest, aby wypetnianie pél odbywato sie w kolejnosci przedstawionej ponizej.
1. Segmentacja Klientéw

a. Opisujemy tutaj naszych klientéw - ludzi, firmy, instytucjeitd., do ktorych kierujemy naszg ,propozycje
wartosci”.

b. Odpowiadamy na pytania: Dla kogo powstaje produkt/ustuga? Kto moze by¢ potencjalnym klientem
i dlaczego? Kto bedzie w stanie ptaci¢ za produkt?

c. Zastanowcie sie jakie wspélne cech majag konkretne grupy Klientéw, co ich taczy. Mozna zdefiniowac
pare segmentow Klientow.

2. Propozycja wartosci

a. Tutaj wpisujemy to co oferujemy Klientom - czyli jakie produkty (towary/ustugi) i ich wartos¢, oraz
korzysci jakie otrzymuja Klienci.

b. Odpowiadamy na pytania: Jakie problemy klientéw chcemy rozwigzaé¢? Co ma najwieksze znaczenie
dla odbiorcéow? Co jest dla nich najwiekszg wartoscia? Jaka wartosé¢ generujemy dla klientéow?

c. Warto$¢ mozebyéopartanawieluczynnikachtakichjak:jakosé,cena,wygoda, prestiz,bezpieczenstwo,
nowos¢ itp. Wartos$¢ powinna rozwigzywac problemy konsumenta albo zaspokajac jego potrzeby.

3. Kanaty
a. To pole opisuje w jaki sposdb dostarczamy Klientom nasze produkty - naszg propozycje wartosci.

b. Odpowiadamy na pytania: Gdzie bywajg nasi Klienci? Gdzie chcemy spotyka¢ naszych klientéw?
Z jakich kanatow bedziemy korzystac przy nawigzywaniu kontaktu z klientem? Jakie koszty generuja
poszczegblne kanaty? Jaka jest ich efektywnos$¢?

c. W zaleznosci od modelu biznesowego, kanaty moga mie¢ za zadanie przede wszystkim podnoszenie
Swiadomosci odbiorcow o produktach lub ustugach, ktére oferuje Twoja firma. Pomagajg tez
klientom wyrabia¢ sobie opinie na temat Twojej oferty. Kanaty umozliwiajg konsumentom zakup
i moga zapewniac wsparcie posprzedazowe.

4. Relacje z klientami

a. Tutaj opisujemy jaki charakter majg nasze relacje z klientami i jakich relacji oni oczekujg podczas
dostarczania propozycji wartosci. Czy oczekujg osobistego wsparcia, a moze szybkiej i automatycznej
obstugi?

b. Odpowiadamy na pytania: Jakich relacji oczekujg od naszej firmy Klienci? Czy mozemy sprostac
tym oczekiwaniom? lle mnie to nas kosztuje? Czy oczekujg osobistego wsparcia, a moze szybkiej
i automatycznej obstugi?

c. To wiasdnie od tego elementu modelu biznesowego zalezy, jakie doswiadczenie bedzie miat klient
w kontakcie z firmg. Czy bedzie on zadowolony? W dobie mediéw spoteczno$ciowych formy
tradycyjnej relacji sprzedawca-klient to czesto po prostu za mato. Odbiorcy coraz czesciej
wspottworzg wartosé oferowang przez firme poprzez polecanie, wystawianie opinii i recenzji.

5. Struktura przychodow

a. W tym miejscu modelu wypisujemy wszystkie mozliwe Zrédta przychodéw dla poszczegdlnych
segmentow Klientow. Takich zrédet moze by¢ kilka w zaleznosci od tego co sprzedajemy.

b. Odpowiadamy na pytania: Za co ptacg Wasi Klienci teraz i za jakg wartos¢ byliby w stanie zaptaci¢?
W jaki sposéb ptaca, a jak mogliby ptaci¢? Jaki jest udziat danych strumieni przychodéw w ogélnych
przychodach?
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c. Firma moze mie¢ kilka strumieni przychodéw, ktére beda rézni¢ sie mechanizmem cenowym.
Przyktadowo, za Wasze produkty klienci moga ptaci¢ wedtug ustalonego cennika, mozesz tez uzywac
stawek, ktore mozna negocjowac. Klienci mogg ptaci¢ jednorazowo za produkt, moze to by¢ takze
optata abonamentowa. Jeden produkt moze generowac przychéd w réznych formach.

6. Kluczowe zasoby

a. W tej czesci wskazujemy wszystkie zasoby, ktére sg potrzebne do wytworzenia produktu, dotarcia
do klienta i generowania przychodéw. Do kluczowych zasobdw nalezg zasoby fizyczne (np. sprzet,
samochody, maszyny, magazyny) finansowe (pienigdze potrzebne do wyprodukowania wartosci dla
klienta), intelektualne (prawa autorskie, patenty) i ludzkie (pracownicy).

b. Odpowiadamy na pytania: Jakich zasobéw wymaga propozycja wartosci firmy? Jakie zasoby sa
potrzebne do prawidtowego funkcjonowania kanatéw dystrybucji? Jakich zasobéw wymagaja relacje
z klientami?

c. Zasoby moga by¢ naszg wtasnoscig, mozemy tez je dzierzawic.
7. Kluczowe czynnosci

a. Tutaj opisujemy jakie czynnosci trzeba wykonaé aby generowaé przychody, nawigzac i utrzymywac
relacje z klientami. Innymi stowy opisujemy kluczowe procesy naszego biznesu.

b. Odpowiadamy na pytania: Jakie dziatania musimy podjgé, aby zapewni¢ przychody? Co musimy
zrobi¢, zeby nawigzad i utrzymad relacje z klientami? Jakich czynnosci wymagaja kanaty dystrybucji?
Jakich najwazniejszych dziatan wymaga propozycja wartosci?

c. Dla niektérych firm taka czynnoscig bedzie sama produkcja, czyli wytwarzanie i dostarczanie
towaréw. Dla innych kluczowg czynnoscia bedzie rozwigzywanie probleméw klienta. Mogg to by¢
takze czynnosci realizowane w Internecie, takie jak: prowadzenie e-sklepu, prowadzenie platformy
ustugowej, blog, itp.

8. Kluczowi partnerzy

a. Czas na opisanie najwazniejszych partneréw w naszym otoczeniu. Tych wszystkich, od ktérych
jest uzalezniona dziatalnos$¢ naszej firmy. To mogg by¢: dostawcy, wykonawcy, partnerzy handlowi,
organizacje i instytucje itp.

b. Odpowiadamy na pytania: Kim sg nasi kluczowi dostawcy? Kim s3 nasi najwazniejsi partnerzy
biznesowi? Jakie produkty i ustugi dostarczajg nam partnerzy? W jakich obszarach i od kogo
uzyskujemy wsparcie?

c. Zastanowcie sie, jakie korzysci daje Wam partnerstwo. Dzieki wspotpracy mozecie zyskac dostep do
pewnych zasobdw, zminimalizowac ryzyko zwigzane z prowadzeniem dziatalnosci czy tez zmniejszy¢
koszty generowane przez firme.

9. Struktura kosztow

a. Nie przypadkowo ostatnim polem jest pole kosztéw. Nie mozna policzy¢ kosztéow bez wczesdniejszej
analizy takich czynnikéw jak: zasoby, dziatania, partnerzy czy propozycja wartosci.

b. Odpowiadamy na pytania: Jakie dziatania firmy wymagaja najwiekszych naktadéw finansowych?
Co generuje najwieksze koszty? Jakie kluczowe zasoby kosztujg najwiecej?

c. W modelach biznesowych firmy mogg koncentrowac sie na kosztach lub wartos$ciach. W pierwszym
przypadku celem jest obnizanie kosztow tam gdzie to jest mozliwe (np. tanie linie lotnicze), w drugim
przypadku celem jest dostarczenie wartosci na odpowiednim poziomie (np. dobra i ustugi luksusowe).
Mozna tez korzystaé z modeli mieszanych.

49




UWAGA !!!

Business Model Canvas ma tg zalete, ze jest prosty i czytelny. Jest takze tatwy do analizy i dlatego nalezy
do niego wracaé, zawsze wtedy, kiedy zmieniajg sie czynniki zaréowno zewnetrzne jak i wewnetrzne.
Aktualizacja modelu jest czynnos$ciag pomagajaca skutecznie prowadzi¢ biznes, wprowadzac¢ zmiany
i budowa¢ przewage konkurencyjna.

Zadanie ,Wizja i misja Firmy " pole 63

Wizja firmy to nic innego jak wyobrazenie o tym jak nasza firma ma wygladaé za pare lat. Wizja jest
pewnego rodzaju inspiracja. Dzieki wizji mozemy budowac plan jej realizacji, przektadac jg na konkretne
strategie i sposoby osiggania zatozonych celdw.

Zastanowcie sie wspdlnie jaka jest Wasza wizja prowadzonej przez Was Firmy. Wykorzystajcie ponizsze
pytania.

Wizja firmy:

e Jak bedziemy wygladac¢ za 3-5lat?

¢ Jakie beda gtéwne produkty (towary/ustugi)?

e Kto bedzie u nas pracowat?

¢ Jakie beda kwalifikacje pracownikow?

¢ Jakie postawy bedg dla nich charakterystyczne?

¢ Jakie beda wspdlne wartosci organizacji?

e Z jakimi odczuciami bedzie sie wigzaé¢ praca w firmie?

¢ Jak pracownicy beda prezentowali firme na zewnatrz?

e W jaki sposéb organizacja bedzie postrzegana przez: pracownikéw i wspétpracownikéw, klientéw?

¢ Jakie technologie i narzedzia bedg nam potrzebne?

¢ Jaka role bedziemy spetnia¢ w Firmie?

Misja Firmy

Misja firmy to nic innego jak pewna deklaracja skierowana zaréwno do Klientéw, otoczenia jak i samych

pracownikéw. Misja wskazuje jakimi wartosciami firma sie kieruje, co jest DNA jej dziatania, na czy buduje
swojg przewage konkurencyjna i pozycje na rynku.

e Misja powinna by¢ konkretna

e Unikamy niejasnosci

e Misja musi by¢ zrozumiata dla wszystkich, ktérzy maja ja realizowad
e Okreslenia dwuznaczne starannie definiujemy

Jesli mamy by¢ ,najlepsi i najwieksi” to: najwieksi pod wzgledem: wartosci sprzedazy? przychodow?
zyskow? asortymentu? ... Najlepsi pod wzgledem: obstugi klienta? poziomu zadowolenia klientéw?
jakosci ustug lub produktow? Itd. ...

Misja powinna inspirowac i wzbudzaé zaufanie
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Wybrane przyktady misji firm polskich i zagranicznych:

Wizja oraz idea biznesowa IKEA

,Naszg pasja jest zycie w domu. Nasza kultura oparta jest na entuzjazmie, poczuciu wspdlnoty i podejsciu
opartym na skutecznym dziataniu. JesteSmy optymistami, nieustannie szukajgcymi nowych i lepszych
sposobéw rozwoju - od tego, jak zaprojektowaé bujany fotel, ktéry zmiesci sie w ptaska paczke, po
stworzenie zarowek LED, na ktére bedzie sta¢ kazdego. Nasza wizja to tworzenie lepszego zycia
codziennego dla wielu ludzi - dla klientéw, ale tez dla naszych pracownikéw, a takze osdéb, ktére pracuja
u naszych dostawcéw.”

Zrodto: https://www.ikea.com/pl/pl/this-is-ikea/about-ikea/wizja-pub9cd02291

Misja i wizja PGE S.A.

Grupa PGE chce odegra¢ kluczowa role w modernizacji sektora energetycznego.

Misja Grupy PGE jest zapewnienie energii dla bezpiecznej przysztosci. Zgodnie z dtugoterminowa wizja
PGE ma zostac¢ liderem zréwnowazonej transformacji energetycznej w Polsce. Wizja sp6tki przektada sie
na trzy priorytety strategiczne, ktére obejmuija:

. wytwarzanie energii przyjaznej dla Srodowiska
o Swiadczenie nowoczesnych ustug energetycznych
. sprawne i efektywne funkcjonowanie Grupy PGE

Zrodto: https://www.gkpge.pl/relacje-inwestorskie/Grupa/Kim-jestesmy

Misja Lody Koral

,Misjg naszej firmy jest sprawianie ludziom przyjemnosci - chcemy, by za sprawg naszych lodéw poczuli
sie jak dzieci i wrdcili do niewinnych chwil radosci i beztroski. Kazdy moze pozwoli¢ sobie na chwile
btogosci - tu i teraz. Ta dewiza dotyczy réwniez naszych produktéw premium. Kluczem do sukcesu jest
to, ze wszystko co robimy, robimy z wielkim sercem.”

Zrodto: https://koral.com.pl/o-firmie/o-nas/item-14

Misja Google

»,Nasza misja jest uporzadkowanie swiatowych zasobéw informacji tak, by staty sie powszechnie dostepne
i uzyteczne dla kazdego.”

Zrodto: https://about.google/intl/ALL_pl/
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7. Opis jak korzystac z narzedzi edukacyjnych EMS
Gra ,Nasza firma. Razem na szczyt”

Gra, ktérg otrzymujecie, jest wsparciem dla Sukcesora przy zdobywaniu wiedzy o waszej rodzinnej firmie
i wiedzy o biznesie, oraz ma pokazywacé, w ktérym miejscu tego procesu jestescie.

Opis gry
Gra przeznaczona jest dla 2 - 4 oséb

Minimum jedna osoba powinna by¢ wtascicielem lub wspotwtascicielem firmy, w grze zwana jest
NESTOREM i minimum jedna osoba powinna by¢ SUKCESOREM.

Cel gry

Gra ma na celu zapozna¢ uczestnikéw lub rozwina¢ ich wiedze nt. podstawowych termindéw i proceséw
biznesowych, a takze wspierac¢ ich w budowaniu wzajemnego zrozumienia i partnerstwa w relacjach
osobistych. Zadaniem grajacych jest przejscie wszystkich pél w kolejnosci tak jak sg ponumerowane
i wejscie na szczyt. Gra konczy sie wtedy, kiedy wszyscy zawodnicy stang na ostatnim polu nr 63
i zrealizujg zadania przypisane temu polu.

Opis planszy

Plansza ma 3 poziomy trudnosci odpowiadajgce scenariuszom opisanym w podreczniku. W zaleznosci
od wieku i poziomu wiedzy mozna gre prowadzi¢ od pola nr 1 az do konca lub przeprowadzac jg na
kolejnych poziomach. Kazdy poziom oznaczony jest osobnym kolorem. Warunkiem jednak jest zaliczenie
wczesniejszych poziomdw. Czyli mozna np. przejsé poziom 1 od pola 1 do 21 i na tym skoniczyé, a drugi
poziom rozegrac po jakims$ czasie.

Po zaliczeniu kolejnych poziomdéw uczestniczy otrzymujg nastepujace tytuty:
Poziom A (pola od 1 do 21): Nestor - Mentor 2 Stopnia, Sukcesor - Specjalista ds. firmy rodzinnej
Poziom B (pola od 22 do 41: Nestor - Mentor 1 Stopnia, Sukcesor - Ekspert ds. firmy rodzinnej

Poziom C (pola od 42 do 64): Nestor - Mistrz Mentoringu, Sukcesor - Partner w firmie rodzinnej

Kazdy poziom sktada sie z 21 pdl, w tym na kazdym poziomie sg trzy ,pola zadan” - sg one jasniejsze od
pozostatych. Sg to pola nr 7, 14, 21, 28, 35, 42, 49, 56, 63. Pierwsze dwa pola zadan na kazdym poziomie
sg polami z zadaniami po jednym dla Nestora i Seniora. S3 to pola - poziom A: 7 i 14, poziom B: 28 i 35,
poziom C: 49 i 56. Ostatnie pola na kazdym poziomie zawierajg po dwa zadania wspdlne, ktore stuza
praktycznemu wykorzystaniu zdobytej na danym poziomie wiedzy. S to pola poziom A-21, poziom B-42,
poziom C-63.

Wszystkie pola na planszy (tacznie z polami zadan) petnia role pdl wiedzy.

Dodatkiem do planszy sg karty wiedzy - po 21 na kazdy poziom i karty zadan - po 6 na kazdym poziomie.
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Zasady gry
Poznawanie biznesu z wykorzystaniem kart wiedzy.

Gre zaczynamy losujac z tali kart wiedzy dowolng karte i odczytujemy pojecie biznesowe jakie sie na niej
znajduje. Nastepie ten z graczy, ktéry wylosowat karte prébuje wyjasni¢ sens pojecia na niej zapisanego.
W przypadku, kiedy dana osoba nie zna pojecia z karty moze poprosi¢ o wyjasnienie wspotgracza, ktéry
moze poméc. Po wyjasnieniu sprawdzamy po drugiej stronie karty, na ile nasz opis zgadza sie z opisem
na karcie. Jedli pojecie zostato dobrze wyjasnione gracz przesuwa sie o jedno pole. Jedli Zle, gracz po
Zapoznaniu sie opisem pojecia probuje z pamieci powtdrzyé opis. W momencie, kiedy to sie uda nastepuje
ruch do przodu. Karta wraca do stosu i moze by¢ wylosowana jeszcze raz w dalszej czesci rozgrywki.
Stuzy to weryfikacji wiedzy po czasie. Nastepnie to samo powtarza kolejny gracz. Postepy w zdobywaniu
wiedzy zaznaczamy na Formularzu Postepu znajdujacej sie w podreczniku.

Przyktad:

Sukcesor (dziecko) zaczyna i wylosowat na poziomie A karte z hastem ,Zysk”. Opisuje co rozumie pod
pojeciem zysk lub informuje Nestora (rodzica), Zze nie zna tego pojecia. Nestor wyjasnia co on rozumie
pod pojeciem ,Zysk”, a nastepnie wspodlnie sprawdzaja opis na drugiej stronie karty. Jesli sens opisu sie
zgadza i Sukcesor potrafi powtérzy¢ opis tego pojecia. To obaj gracze zaznaczaja ten fakt na Formularzu
Postepu. Nastepnie Sukcesor przesuwa sie na kolejne pole, a Nestor losuje kolejne pojecie i caty proces
sie powtarza.

Po oméwieniu pojecia karta wraca zawsze do tali. Jesli tg sama karte wylosujemy na kolejnym polu, to
utrwalamy sobie pojeciem, aby mdéc wykonaé ruch do przodu.

Warunkiem ukonczenia catego poziomu jest poznanie wszystkich 21 pojeé i zaznaczenie tego na
formularzu postepu. Na koniec kazdego etapu gracze moga przeprowadzi¢ sobie szybki sprawdzian
wykorzystujgc same karty wiedzy. Losujemy na zmiane po jednej karcie i pytamy drugiego gracza ,Co
to znaczy?”. W przypadku dobrej odpowiedzi, karte odktadamy na bok, w przypadku ztej wraca ta karta
do stosu. Sprawdzian jest prowadzony do momentu, kiedy wszystkie karty zostang odtozone na bok, co
potwierdzi opanowanie zakresu wiedzy z danego etapu.

Zadania do wykonania:

Co siédme pole jest takze polem zadan. Pierwsze dwa pola zadan zawierajg po jednym zadaniu dla
Sukcesora i Nestora. Czyli na kazdym poziomie Sukcesor i Nestor wykonuja dwa zadania indywidualne.
Ostanie pole na kazdym etapie to pole zadan wspdlnych. Warunkiem zakonczenia kazdego etapu jest
zrealizowanie tych dwoch zadan.

Opisy zadan i numer pdl do jakich dane zadanie jest przypisane znajdujg sie w rozdziale nr 6 w opisie
kazdego scenariusza.

Karty wiedzy

Karty wiedzy stworzone zostaty, aby wspoméc proces przekazywania wiedzy biznesowej Sukcesorom
podczas korzystania z modelu EMS. Karty sg wykorzystywane podczas gry, mogg byé takze
wykorzystywane samodzielnie do utrwalania wiedzy na poszczegélnych etapach.

Kazda karta jest w kolorze danego poziomu gry. Na kazdej karcie umieszczono pojecie gtéwne oraz
informacje z jakiej kategorii jest dane pojecie. Dodatkowo w opisie znajdujagcym sie na drugiej stronie
karty wyrdznione sg pojecia, ktére opisane sg w innych kartach wiedzy. Ikona wskazuje z jakiej sg kategorii.
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Dla uproszczenia przyjeto trzy kategorie merytoryczne w grupowaniu pojec.

RO~

* Zarzadzanie )2

Obojetnie, ile lat ma Sukcesor zaczynajacy prace z modelem EMS powinien on przej$¢ przez wszystkie
scenariusze, czyli poznac¢ pojecia ze wszystkich kart w kolejnosci od poziomu A do C. Oznacza to, ze
Sukcesor w wieku odpowiadajgcego kartom poziomu A powinien pozna¢ pojecia z tego etapu, ale juz
Sukcesor z drugiej grupy wiekowej powinien przed nauka pojeé z etapu znac¢ pojecia z poziomu A i B,
a z trzeciej grupy wiekowej - najstarszej, z wszystkich poziomow.

Poziomy A, B, C s3 tozsame ze scenariuszami i wskazujg na ktérym etapie wprowadzamy dane pojecie.
Aod7-11 lat

B od 12 do 15lat

Cod 16 do 19 lat

Karty zadan

Karty zadan zawierajg opis zadan, ktore realizowane sg przez Sukcesora i Nestora indywidulanie po
dwa dla kazdego w poszczegdlnych etapach-scenariuszach oraz po 2 zadania wspdlne na zakonczenie
kazdego etapu. Kazde zadanie jest dodatkowo wsparte formularzami pomocniczymi i listami pytan, oraz
instrukcjami zawartymi w podrecznikach Sukcesora i Nestora. Scenariusze dodatkowo podpowiadajg
inne zadania. Nalezy pamietaé, ze ten katalog jest otwarty i mozna wspdlnie wymyslac kolejne zadania.

Mapa Firmy

Mapa firmy jest graficzng forma prezentacji najwazniejszych obszaréw istniejagcych w kazdym
przedsiebiorstwie. Oczywiscie w zaleznosci od specyfiki branzy oraz wielkosci firmy, pewne elementy
moga W niej nie wystepowaé. Wykorzystanie mapy firmy polega na utozeniu na trzech gérnych polach
wizytowki firmy, wykorzystujac zatgczone karty. Nazwe firmy wpisujemy (najlepiej Scieralnym markerem)
na karcie ,nazwa firmy”, wybieramy branze, oraz produkt.

Na polach ponizej wizytéwki uktadamy karty z nazwami obszaréw, ktére wystepujg w naszej firmie. Jesli
np. nie posiadamy magazynu, lub transportu to tych kart nie uzywamy.

Warto podobnie jak w przypadku mapy otoczenia zarchiwizowa¢ widok na dany dzien, np. zrobié¢ zdjecie
i zobaczy¢ po roku co sie zmienito.

Mapa otoczenia Firmy

Zadna firma nie dziata w pustce, posiada partneréw biznesowych, korzysta z ustug réznych firm
i instytucji, zmaga sie z konkurencja. Mapa otoczenia firmy pozwala w sposéb graficzny przedstawi¢ $wiat
otaczajacy firme rodzinng i wyttumaczy¢ Sukcesorowi jak on wyglada. Mape otoczenia wykonujemy
poprzez uktadanie na poszczegdlnych polach otoczenia kart z tali kart pomocniczych. Na kartach klientow
i konkurencji mamy puste miejsca, ktére mozemy sami wypetni¢ (najlepiej scieralnym markerem). Jesli
podczas sporzadzania mapy firmy zabraknie nam w kartach jakiegos podmiotu to mozemy go opisaé
na pustej karcie i utozyé¢ na odpowiednim obszarze. Warto podobnie jak w przypadku mapy firmy
zarchiwizowaé widok na dany dzien, np. zrobié zdjecie i zobaczy¢ po roku co sie zmienito.

N
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8. Polecane ksiazki i filmy o tematyce biznesowej

Polecane wybrane filmy o tematyce biznesowej

Przedziat wiekowy A

,Kupilismy ZOO” (We Bought a Zoo) 2011 rez. Cameron Crowe

,Szef” (Chef) 2014 rez. Jon Favreau

,Historia powstania firmy LEGO - 80 lat” - https://youtu.be/9gNaJD3t3xM
Przedziat wiekowy B

,Mclmperium” (The Founder) 2016 rez. John Lee Hancock

“The Social Network” 2010 rez. David Fincher

W pogoni za szcze$ciem” (The Pursuit of Happyness) 2006 rez. Gabriele Muccino
Przedziat wiekowy C

»2Adidas kontra Puma”( Adidas vs. Puma) 2016 rez. Oliver Dommenget
“Aviator” (The Aviator) 2013 rez. Martin Scorcese

“Jobs” 2013 rez. Joshua Michael Stern

Polecane ksiazki o tematyce biznesowej
Przedziat wiekowy A

,Dzieci madre finansowo” Dave Ramsey 2016
JFinansiaki” Julita Chruscielewska 2019 Mente

,Kot Biznesik jak pewien zwykty kot zostat biznesmenem” Arkadiusz Btazyca 2019 Fundacja Instytut Carla
Mengera

,Zaskorniakiiinne dziwadta z krainy portfela. 50 opowiastek z ekonomig w tle (plus jedna).” Grzegorz Kasdepke,
Zysk i S-ka 2016

Przedziat wiekowy B
,Garbus. Dtuga niezwykta historia matego Vokswagena” Andrea Hiott Krakéw 2013 Znak
,Historia IKEA. Ingvar Kamprad rozmawia z Bertilem Torekullem” Warszawa 1999 Vik

,Wizualna strona biznesu. Jak przekonywaé, przewodzi¢ i sprzedawac za pomoca rysunkéw” Dan Roam 2017
Helion S.A.

,Pieniadze nie rosng na drzewach. Wszystko o zarzadzaniu swoimi pieniedzmi.” Paul Mason, Mike Gordon,
Debit,

Przedziat wiekowy C
,Droga Steve'a Jobsa” Brent Schlender, Rick Tetzeli Krakéw 2015 Insignic Media

“Nowoczesne projektowanie modeli biznesowych” Patrick van der Pijl, Justin Lokitz, Lisa Kay Solomon 2018
Helion.S.A.

,<Jednominutowy przedsiebiorca” Ken Blandchard, Don Huston Warszawa 2010 EMKA

,Dzieci madre finansowo. Jak wychowac nastepne pokolenie, by wygrywato w sferze finanséw.” Dave Ramsey,
Rachel Cruze, Szaron, 2016
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9. Formularze postepu

Formularz postepu - karty wiedzy

PRZEDSIEBIORSTWO

ZARZADZANIE

PRZEDSIEBIORCA

ZARZADZANIE

Pojecie Kategoria Poziom | Potrafie wyjasni¢ - | Potrafie wyjasnic -
Sukcesor Nestor
ZYSK FINANSE A
PIENIADZ FINANSE A
CENA FINANSE A
KOSZT FINANSE A
PRZYCHOD FINANSE A
STRATA FINANSE A
KREDYT FINANSE A
PRODUKT MARKETING A
HANDEL MARKETING A
DOSTAWCA MARKETING A
KLIENT MARKETING A
UStUGA MARKETING A
TRANSAKCJA MARKETING A
TOWAR MARKETING A
A
A
A
A
A
A
A

PRACOWNIK ZARZADZANIE
MENEDZER ZARZADZANIE
ZARZADZANIE ZARZADZANIE
NEGOCJACJE ZARZADZANIE
STRUKTURA ZARZADZANIE
ORGANIZACYJNA

PODATEK FINANSE B
UBEZPIECZENIE FINANSE B
UBEZPIECZENIE FINANSE B
SPOLECZNE

PLYNNOSC FINANSOWA FINANSE B
STOPA PROCENTOWA FINANSE B
BIZNESPLAN FINANSE B
MARZA FINANSE B
MARKETING MARKETING B
RYNEK MARKETING B
REKLAMA MARKETING B
PROMOCIJA MARKETING B
MARKA MARKETING B
POPYT MARKETING B
PODAZ MARKETING B
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ZASOBY ZARZADZANIE B
PRZEDSIEBIORSTWA

MONOPOL ZARZADZANIE B
MOTYWOWANIE ZARZADZANIE B
KONTROLOWANIE ZARZADZANIE B
PRZEWODZENIE/ ZARZADZANIE B
PRZYWODZTWO

ZARZAD ZARZADZANIE B
PRZEWAGA ZARZADZANIE B
KONKURENCYJNA

SPRAWOZDANIE FINANSE C
FINANSOWE

CASH FLOW FINANSE C
BILANS FINANSE C
PRZEDSIEBIORSTWA

INFLACJA FINANSE C
DEFLACJA FINANSE C
AKTYWA FINANSE C
PASYWA FINANSE C
ZNAK TOWAROWY MARKETING C
ANALIZA SWOT MARKETING C
PRAWO POPYTU MARKETING C
SEGMENTACJA RYNKU MARKETING C
E-MARKETING MARKETING C
SUBSTYTUT MARKETING C
KANAL DYSTRYBUCJI MARKETING C
SPOEKA ZARZADZANIE C
OUTSOURCING ZARZADZANIE C
SPOEKA CORKA ZARZADZANIE C
UDZIALY W SPOLCE ZARZADZANIE C
AKCJE SPOKKI ZARZADZANIE C
START-UP ZARZADZANIE C
MODEL BIZNESOWY ZARZADZANIE C
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Formularz postepu - zadania

Zadanie

Poziom

Zrealizowane

Uwagi

Analiza strony internetowej

A - Pole 7 Sukcesor

Mapa Firmy

A - Pole 7 Nestor

Analiza konkurencji

A - Pole 14 Sukcesor

Mapa otoczenia firmy

A - Pole 14 Nestor

Opis produktéw firmy

A - Pole 21 Wspdlne

Pokaz klientowi ze Ci na nim
zalezy

A - Pole 21 Wspdlne

Wymysl 3 nowe produkty

B - Pole 28 Sukcesor

Opis procesu

B - Pole 28 Nestor

Nakre¢ film o firmie

B - Pole 35 Sukcesor

Schemat organizacyjny

B - Pole 35 Nestor

Ogladanie filmu razem

B - Pole 42 Wspélne

Analiza SWOT

B - Pole 42 Wspélne

Analiza promocji internetowe;j

C - Pole 49 Sukcesor

Analiza finansowa firmy

C - Pole 49 Nestor

Inspiracje biznesowe

C - Pole 56 Sukcesor

Najwazniejsze projekty w firmie

C - Pole 56 Nestor

Model Business Canvas

C - Pole 63 Wspdlne

Wizja i misja firmy

C - Pole 63 Wspdlne
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Notatki
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Notatki

60

L
J




61




)
a PO"JUTRZE 2.0 GENTRUM INKUBOWANIA INNOWACJI SPOLECZYCH W OBSZARZE KSZTALCENIA -+ —

EDUKACYJNY MODEL SUKCESJI
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Sktad: Aleksander Wierstakow

E Fundusze Rzeczpospolita Unia Europejska

Europejskie - Polska LSME!:{TS”EE’ Europejski Fundusz Spoteczny

Wiedza Edukacja Rozwoj
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