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,Wiedza, umiejetnosci, postawy” to (tradycyjnie juz) podtytut publikacji omawiajacej przebieg
kolejnych edycji Olimpiady Przedsiebiorczosci. Ksiazka, ktéra oddajemy w rece Czytelnikéw,
stanowi podsumowanie zawoddw Il edycji, ktéra odbyfa sie w roku szkolnym 2007/2008.
Celem opracowania jest propagowanie przedsiebiorczosci, dlatego tez koncentruje sie ono nie
tylko na zagadnieniach organizacyjnych, ale réwniez merytorycznych, zwiazanych z programem
Olimpiady. Objasnia problematyke podejmowana w testach rozwiazywanych przez zawodnikéw
wszystkich trzech szczebli eliminacji, zawiera analize studiéw przypadkéw stanowiacych podstawe
prac grupowych w eliminacjach okregowych oraz tematdw prezentacji publicznych realizowanych
w finale, a takze omawia zasady sztuki prezentacji i wystapien publicznych.

Mamy zatem nadZzieje, iz publikacja ta stanowic bedzie znakomita pomoc w przygotowaniach
do IV edycji Olimpiady, do ktérej réwniez nawigzujemy.

Przedsiebiorczo$¢ jako nowy przedmiot szkolny zostata wprowadzona do szkét ponadgim-
nazjalnych zaledwie kilka lat temu. Spotkato sie to z Zyczliwym przyjeciem, zaréwno ze strony
nauczycieli, rodzicéw i ucznidw, jak tez przedsiebiorcéw, instytucji samorzadowych oraz organizagji
pozarzadowych, ktére od samego poczatku transformacji gospodarczej w Polsce zwracaty uwage,
Ze nasz system edukacyjny nie przygotowywat mfodego cztowieka do sprawnego funkcjonowania
w gospodarce rynkowej. Waga przedsiebiorczosci jako przedmiotu szkolnego obowiazkowego dla
wszystkich uczniéw nie budzi niczyich watpliwosci, dlatego tez naturalnym kolejnym krokiem byfo
zaproponowanie srodowisku ogdlnopolskiego konkursu organizowanego na zasadach olimpiady
przedmiotowej. Jako organizatorzy Olimpiady Przedsigbiorczosci wierzymy, iz jest to wyjscie
naprzeciw oczekiwaniom zaréwno uczniéw i ich nauczycieli, jak tez Srodowisk pozaszkolnych.

Olimpiada Przedsiebiorczosci faczy w sobie rézne cele. Poczawszy od rozbudzania i wzma-
cniania postaw oraz zachowan przedsiebiorczych wsréd uczniéw, poprzez tworzenie pozytyw-
nego klimatu wokét dziatalnosci biznesowej, wypracowanie dla nauczycieli przedmiotu wzorca
dydaktycznego, stuzacego rozwijaniu zainteresowan ekonomicznych u mfodziezy uzdolnione;j,
a skoriczywszy na zachecaniu licealistéw do studiowania na uczelniach ekonomicznych.

Zakres tematyczny Olimpiady jest zgodny z zakresem programu nauczania przedsie-
biorczosci w szkotach ponadgimnazjalnych, poszerzony dodatkowo o zagadnienia zwiazane
ze zmienianym corocznie hastem przewodnim. Hastem | edycji Olimpiady byfa Etyka w dziafal-
nosci biznesoweyj, Il edycji — Tworzenie wartosci przedsiebiorstwa, za$ lll — Psychologia biznesu.
Nadchodzaca, IV edycja zostanie zorganizowana pod hastem przewodnim Wspdtczesne koncep-
cje i metody zarzgdzania. Poprzez wybor tego tematu chcemy przyblizy¢ uczniom zagadnienia
zwigzane z problematyka: ksztattowania nowych modeli biznesowych, wzmacniania przewag
konkurencyjnych przedsiebiorstw, zarzadzania zmiang oraz metod wspomagania decyzji.

Tak ré6znorodne cele oraz zakres tematyczny kazdej edycji Olimpiady powoduja, ze uczest-
nicy oceniani sa nie tylko za posiadana wiedze i jej przetozenie na praktyczne umiejetnosci,
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ale takze za reprezentowane przez nich postawy i zachowania przedsiebiorcze. Sprawdzaniu
wiedzy stuzg testy, natomiast przy ocenie postaw i zachowar przedsiebiorczych brane sa pod
uwage wykonywane przez uczniéw projekty, rozwiazywane studia przypadkéw oraz prezentacje
na zadany temat.

Il edycja Olimpiady Przedsiebiorczosci spotkata sig, tak jak poprzednie zawody, z bardzo
duzym zainteresowaniem ze strony uczniéw i nauczycieli.

Komitet Okregowy liczba zgloszen liczba zawodnikow Srednia na szkofe
AE Katowice 164 2936 17,9
AE Poznan 160 3390 21,2
SGH w Warszawie 176 3023 17,2
UE Krakéw 176 3113 17,7
UE Wroctaw 126 2715 21,5
razem 802 15177 18,9

Do etapu szkolnego zawodoéw zgtosito sie przeszto 15 tysiecy uczniéw z ponad 800 szkét.
Mamy nadzieje, iz kolejne edycje beda jeszcze bardziej popularne i zapewnia tyle emogiji, co
Il edycja Olimpiady, o przebiegu ktérej traktuje niniejsza publikacja.

Z zyczeniami owocnej lektury
Organizatorzy

The Entrepreneurship Olympics — Knowledge, skills, attitudes

The Entrepreneurship Olympics is an annual national competition addressed to pupils
from secondary schools which has been organized by the Foundation for the Promotion and
Accreditation of Economic Education with Universities of Economics from Cracow, Katowice,
Poznan, Wroclaw and the Warsaw School of Economics since 2005. The strategic partners of the
Olympics are: the Polish-American Freedom Foundation and the National Bank of Poland.

The three editions of the contest organized so far attracted an impressive number of almost
50,000 participants.

The Olympics aims at promoting and strengthening entrepreneurship among pupils of
secondary schools, creating a positive climate over business activity and designing a didactic model
which would support teachers in encouraging top-pupils to develop their interest in economy and
to study at universities of economics. The required knowledge is compatible with the curriculum of
the course on entrepreneurship taught at secondary schools. It is also each year enriched with one
leitmotiv (so far, there were as follows: ‘Ethics in Business’— 1% edition, ‘Creating the Enterprise’s
Value’ — 2" edition, ‘Psychology of Business’ — 3" edition), ‘Modern Management — Concepts and
Methods’ is planned for the 4" edition. Diverse aims and range of the Olympics’ themes result in
a situation when both the knowledge of participants and the practical aspects: their entrepreneurial
attitudes and behaviours are being assessed. The knowledge is evaluated with the use of tests
whereas attitudes and behaviours are graded during case studies, projects and presentations.

The publication, printed in 5500 issues, will be distributed for free to schools all over Poland.
The book was published as part of ‘Entrepreneurship Education’ Program.
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Organizator Olimpiady
Fundacja Promogiji i Akredytacji Kierunkéw Ekonomicznych

Wspdlorganizatorzy
Akademia Ekonomiczna w Katowicach
Akademia Ekonomiczna w Poznaniu
Szkota Gtéwna Handlowa w Warszawie
Uniwersytet Ekonomiczny w Krakowie
Uniwersytet Ekonomiczny we Wroctawiu

Partnerzy Strategiczni
Polsko-Amerykarska Fundacja Wolnosci
Narodowy Bank Polski

Sponsor
Belinea

Partnerzy Organizacyjni
Fundacja Edukacji Rynku Kapitatowego
Fundacja Mlodziezowej Przedsiebiorczosci
Polskie Towarzystwo Ekonomiczne
Stowarzyszenie Nauczycieli Przedsiebiorczosci i Edukacji Ekonomicznej

Patroni medialni Patroni internetowi
,Rzeczpospolita” www.interklasa.pl
,Glos Nauczycielski” NBPortal.pl

Klub Patronéw Olimpiady
Konfederacja Pracodawcéw Polskich
Krajowa Izba Gospodarcza
Polska Agencja Rozwoju Przedsiebiorczosci
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Rada Programowa Olimpiady

N

PN AW

. dr Andrzej Arendarski — Prezes Krajowej Izby Gospodarczej

prof. Leszek Balcerowicz — Kierownik Katedry Miedzynarodowych Studiéw
Poréwnawczych SGH

prof. Piotr Banaszyk — Prorektor ds. Dydaktyki Akademii Ekonomicznej w Poznaniu
dr Andrzej Malinowski — Prezydent Konfederacji Pracodawcéw Polskich

prof. Joanna Plebaniak — Dziekan Studium Magisterskiego SGH

prof. Andrzej Piosik — Prorektor ds. Edukacji Akademii Ekonomicznej w Katowicach
prof. Zdzistaw Sadowski — Prezes Honorowy Polskiego Towarzystwa Ekonomicznego
prof. Andrzej Szromnik — Prorektor ds. Studenckich i Ksztatcenia Uniwersytetu
Ekonomicznego w Krakowie

prof. Stefan Wrzosek — Prorektor ds. Dydaktyki Uniwersytetu Ekonomicznego

we Wroctawiu

Komitet Gtéwny Olimpiady

Podkomitet Naukowy

1.

W RN AW

—_
=)

prof. Maria Romanowska (Szkota Gtéwna Handlowa w Warszawie)

— przewodniczaca

prof. Mariusz Bratnicki (Akademia Ekonomiczna w Katowicach)

prof. Hanna Mizgajska (Akademia Ekonomiczna w Poznaniu)

dr Marta Najda (Uniwersytet Ekonomiczny w Krakowie)

prof. Jan Lichtarski (Uniwersytet Ekonomiczny we Wroctawiu)

prof. Jan Antoszkiewicz (Fundacja Promocji i Akredytacji Kierunkéw Ekonomicznych)
dr Andrzej Rzorca (Narodowy Bank Polski)

prof. Adam Noga (Polskie Towarzystwo Ekonomiczne)

mgr Zygmunt Kawecki (Stowarzyszenie Nauczycieli Przedsiebiorczosci i Edukacji
Ekonomicznej)

. dr Piotr Wachowiak (Szkota Gtéwna Handlowa w Warszawie) — sekretarz

Podkomitet Organizacyjny

1.

—_

—
O

SOEND U AW

prof. Marek Rocki (Fundacja Promocji i Akredytacji Kierunkéw Ekonomicznych)
— przewodniczacy

. dr Wojciech Dyduch (Akademia Ekonomiczna w Katowicach)

. dr Dariusz Nowak (Akademia Ekonomiczna w Poznaniu)

. dr Zbigniew Michalik (Uniwersytet Ekonomiczny w Krakowie)

. prof. Jerzy Niemczyk (Uniwersytet Ekonomiczny we Wroctawiu)

dr Roman Sobiecki (Szkota Gtéwna Handlowa w Warszawie)
mgr Danuta Raczko (Fundacja Mfodziezowej Przedsiebiorczosci)
mgr Marcin Staniewicz (Narodowy Bank Polski)

dr Jan Kruszewski (Polskie Towarzystwo Ekonomiczne)

. mgr Marcin Dabrowski (Fundacja Promocji i Akredytacji Kierunkéw Ekonomicznych)

— sekretarz
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Rada Konsultacyjna

1. mgr Magdalena Zmiejko — przewodniczaca Rady
mgr Michat Bakowski
mgr inz. Mafgorzata Drwiega
mgr Waldemar Kotowski
mgr Matgorzata Marikowska
mgr Ewa Pawfowska
mgr Dagmara Raczkowska
mgr Anna Sienkiewicz
dr Wioletta Turowska
mgr Andrzej Urban

SOV XN U A WD

—_

Przygotowania Olimpiady Przedsiebiorczosci wspiera, dziatajaca przy Komitecie Gtéwnym, Rada Kon-
sultacyjna, w sktad ktérej wechodza nauczyciele podstaw przedsiebiorczosci — opiekunowie najlepszych
zawodnikéw z dotychczas przeprowadzonych edycji. Ich zadaniem jest pomoc w stworzeniu jak naj-
bardziej korzystnych i atrakcyjnych warunkéw dla organizacji Olimpiady. Cztonkowie Rady nie biorg
natomiast udziatu w pracach nad przygotowaniem pytan i zadan bedacych przedmiotem zawodow.

Komitety Okregowe

Akademia Ekonomiczna w Katowicach (1)
1. prof. Mariusz Bratnicki — przewodniczacy
2. dr Wojciech Dyduch
3. mgr Bartfomiej Gabry3
4. dr Rafat Koztowski — sekretarz

Akademia Ekonomiczna w Poznaniu (2)
1. prof. Hanna Mizgajska — przewodniczaca
2. dr Stawomir Jankiewicz
3. mgr Helena Gaspars-Wieloch
4. dr Dariusz Nowak — sekretarz

Szkota Gféwna Handlowa w Warszawie (3)
1. prof. Marta Juchnowicz — przewodniczaca
2. dr Rafat Mréwka
3. dr Roman Sobiecki
4. mgr Bartosz Majewski — sekretarz

Uniwersytet Ekonomiczny w Krakowie (4)
1. prof. Jan Targalski — przewodniczacy
2. dr Marta Najda
3. dr Zbigniew Michalik
4. dr Krzysztof Wach
Sekretariat Komisji Okregowej:
mgr Dorota Smolifiska — sekretarz
Ewa Wolska
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Uniwersytet Ekonomiczny we Wroclawiu (5)
1. prof. Leon Jakubéw — przewodniczacy
2. prof. Jan Lichtarski
3. prof. Jerzy Niemczyk
4. drinz. Letycja Sotoducho-Pelc — sekretarz
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Program Olimpiady

W zatozeniach Olimpiada Przedsiebiorczosci faczy w sobie nastepujace cele:

uswiadomienie mfodziezy koniecznosci zachowywania sie w sposéb przedsiebiorczy,
jezeli chce ona realizowac¢ wlasne cele w zyciu prywatnym i zawodowym;
rozbudzenie i wzmocnienie wsréd mtodziezy postaw i zachowar przedsiebiorczych;
doskonalenie u mtodych ludzi umiejetnosci analizy zjawisk zachodzacych w gospo-
darce, organizacji oraz zyciu prywatnym, majacych wptyw na zachowania przedsie-
biorcze;

rozwijanie u mtodziezy zdolnosci myslenia analitycznego i syntetycznego, planowania
i realizacji przedsiewzie¢, twérczego rozwigzywania probleméw, skutecznego komu-
nikowania sie, poszukiwania informacji i podejmowania na ich podstawie decyzji,
wspotdziatania w zespole oraz negocjowania;

tworzenie pozytywnego klimatu wokét dziafalnosci biznesowej;

lepsze przygotowanie mtodziezy do wyzwan wspétczesnego $wiata, do ktérych nale-
z3 m.in.: tendencja do integracji i globalizacji zycia spotecznego, wzrost roli wiedzy
i informacji oraz coraz szybszy postep naukowo-techniczny;

zachecanie mtodziezy do studiowania w uczelniach ekonomicznych.

Tak réznorodne cele Olimpiady powoduja, Ze uczestnicy nie tylko sa oceniani pod wzgledem
posiadanej wiedzy i umiejetnosci jej zastosowania, ale badane s takze reprezentowane przez
nich postawy i zachowania przedsigbiorcze. Z tego powodu formy zadai na Olimpiadzie sa
zréznicowane. Wiedza jest sprawdzana poprzez testy; postawy i zachowania przedsiebiorcze
s badane na podstawie projektow przygotowywanych przez uczestnikéw, a takze w oparciu
o rozwigzywanie przygotowanych studiéw przypadku (case studies) i prezentacje na zadany
temat.

Zakres tematyczny Olimpiady jest zgodny z podstawa programowa nauczania przedsie-
biorczosci w szkofach ponadgimnazjalnych, poszerzony dodatkowo o zagadnienia zwigzane
z corocznie zmienianym hastem przewodnim Olimpiady. Niemniej jednak organizatorzy zakta-
daja, ze uczestnicy Olimpiady wykazg sie umiejetnoscig samodzielnego przyswajania wiedzy
wykraczajacej poza wymogi szkolne. Mtodziez bioraca udziat w Olimpiadzie powinna posiadac
podstawowa wiedze z zakresu psychologii, socjologii, ekonomii, zarzadzania i prawa.

Program Olimpiady sktada sie z dwéch blokéw tematycznych — statego i zmiennego.

Staty blok tematyczny dla wszystkich edycji Olimpiady obejmuje nastepujace obszary

tematyczne:

1. Psychologiczne i socjologiczne uwarunkowania przedsiebiorczosci
Psychologiczne koncepcje cztowieka. Potrzeby cztowieka - rodzaje, hierarchia, zmiana
potrzeb. Osobowos¢ cztowieka — typy osobowosci, rozwdj osobowosci, samoocena,
prezentacja wfasnej osoby. Istota asertywnosci, kreatywnosci i przedsiebiorczosci.
Role spoteczne i organizacyjne. Stres — przyczyny stresu, sposoby radzenia sobie ze
stresem. Komunikacja interpersonalna — rodzaje komunikacji, podstawy konstruktywnej
komunikacji. Mechanizm motywacji czfowieka — teorie motywacji, zasady skutecznej
motywacji, narzedzia motywacji. Konflikty — rodzaje, przyczyny konfliktéw, przebieg
konfliktow, sposoby kierowania konfliktami. Negocjacje — uwarunkowania negocjacji,
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strategie negocjacji. Praca zespofowa — organizacja pracy, tworzenie zespotéw, plano-
wanie dziatanh zespotowych, zasady funkcjonowania zespotéw. Etyka.
Makrouwarunkowania przedsig¢biorczosci

Gospodarka rynkowa — podmioty gospodarki rynkowej, popyt, podaz, okrezny obieg
dochodéw. Dochéd narodowy. Wzrost gospodarczy i jego mierniki. Wahania aktywno-
Sci gospodarczej. Inflacja — przyczyny, rodzaje, sposoby walki z inflacja. Rola parstwa
w gospodarce — polityka gospodarcza, interwencjonizm parstwowy, budzet paristwa,
polityka fiskalna, rola banku centralnego, polityka pieniezna. Rynek pracy — popyt
na prace, podaz pracy, bezrobocie, narzedzia przeciwdziatania bezrobociu. System
finansowy gospodarki — rynek finansowy, instytucje finansowe, instrumenty finanso-
we, gietda. Gospodarka otwarta — wymiana miedzynarodowa, kursy walutowe, bilans
ptatniczy, bilans handlowy. Globalizacja i integracja gospodarki.

Przedsiebiorczo$¢ w rodzinie

Zachowanie gospodarstw domowych na rynku — uzytecznos¢, Sciezka cen, punkt
rownowagi konsumenta, ochrona praw konsumentéw. Dochody z pracy — formy
zatrudnienia, formy wynagradzania, wynagrodzenie brutto, wynagrodzenie netto.
Dochody ze $wiadczen — $wiadczenia spoteczne, system pomocy spotecznej, system
zabezpieczenia emerytalnego. Dochody z kapitatu — sposoby lokowania oszczednosci,
lokaty pieniezne, lokaty rzeczowe, gra na gietdzie. Wydatki gospodarstwa domowego
- rodzaje wydatkéw, ubezpieczenia gospodarcze: osobowe i majatkowe. Budzet
gospodarstwa domowego — zasady konstruowania budzetu, kredyty konsumpcyjne,
kredyty mieszkaniowe, racjonalne gospodarowanie budzetem gospodarstwa domo-
wego, ryzyko.

Zachowania przedsigbiorcze w przedsigbiorstwie

Otoczenie konkurencyjne przedsiebiorstwa — podmioty otoczenia konkurencyjnego,
sposoby analizy otoczenia konkurencyjnego. Strategie dziatania przedsiebiorstwa
— strategie rozwoju, strategie konkurencji. Biznesplan — konstrukcja biznesplanu,
sporzadzanie biznesplanu. Forma prawna przedsiebiorstwa — przedsiebiorstwo
indywidualne, spétka cywilna, spotki osobowe, spotki kapitatlowe, spétdzielnie,
przedsiebiorstwa panstwowe, zaktadanie przedsiebiorstwa. Struktury dziatalnosci
gospodarczej — struktura organizacyjna, struktura kapitafowa, struktura kontraktowa.
Finanse przedsiebiorstwa — rachunkowos¢, bilans przedsiebiorstwa, koszty, przychéd,
dochéd, kondycja finansowa przedsiebiorstwa — wskazniki rentownosci, wskazniki
zadtuzenia, wskazniki ptynnosci finansowej. Podejmowanie decyzji w przedsiebior-
stwie — charakterystyka procesu decyzyjnego, racjonalnos¢ decyzji, sposoby podej-
mowania decyzji, rola informacji w procesie podejmowania decyzji. Kierowanie
ludZmi w przedsiebiorstwie — dobor pracownikéw, zatrudnianie pracownikéw, prawa
i obowiazki pracodawcy oraz pracownika, patologie w kierowaniu ludzmi, funkcje
kierownicze, zrédta wtadzy kierowniczej, style kierowania. Ubieganie sie o prace.
Kryzys w przedsiebiorstwie i restrukturyzacja.

Zachowania przedsiebiorcze na rzecz Srodowiska lokalnego

Cele spoteczne. Wydatki budzetu panstwa na cele spofeczne. Instytucje pomocy
spotecznej. Dziatalno$¢ organizacji pozarzadowych. Struktura samorzadu terytorialne-
go w Polsce. Zadania samorzadu terytorialnego. Organizacja dziatalnosci samorzadu
terytorialnego. Budzet gminy. Dziatania przedsiebiorcze w gminie.
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Zmienny blok tematyczny ustalany jest corocznie dla kazdej edycji Olimpiady i zawiera
problematyke wynikajaca z hasta danej edycji.

11l edycja
Hasto przewodnie trzeciej edycji Olimpiady brzmiato: Psychologia biznesu.

Poprzez wybor tematu Organizatorzy chcieli zainteresowac ucznidéw problematyka zacho-
wai ekonomicznych przedsiebiorcéw, konsumentéw oraz inwestoréw. Po edycjach, ktérych
tematami przewodnimi byty: Etyka w dziatalnosci biznesowej (cel: ksztattowanie wiasciwych
postaw i pokazywanie, jakimi zasadami powinni kierowac sie przedsiebiorcy) oraz Tworzenie
wartosci przedsiebiorstwa (cel: pokazanie, w jaki sposéb przedsiebiorca moze rozwija¢ swoje
przedsiebiorstwo, stosujac odpowiednie strategie i sposoby finansowania), Organizatorzy
uznali, ze w Il edycji dobrym uzupetnieniem pozytywnego, wzmacnianego przez Olimpiade,
wizerunku przedsiebiorcy bedzie uswiadomienie uczestnikom, ze o ostatecznym sukcesie
w biznesie w duzym stopniu decyduja réwniez elementy ,miekkie” — z pogranicza ekonomii,
zarzadzania i psychologii.

Coraz wigksze znaczenie zasob6éw niematerialnych w gospodarce powoduje, ze wspoétczes-
ny menedzer, oprocz wiedzy na temat tego, jaka strategie rozwoju przedsiebiorstwa wybrac¢,
jak wzmocnic¢ przewagi konkurencyjne, jaki model biznesowy przyja¢ do realizacji stawianych
celéw strategicznych, musi takze w coraz wiekszym stopniu uwzglednia¢ sposéb ksztaftowa-
nia relacji miedzyludzkich, zaréwno wewnatrz, jak i na zewnatrz organizacji. Aby skutecznie
zarzadza¢ zasobami niematerialnymi (kapitatem ludzkim, relacjami z klientami, kapitatem
organizacyjnym), menedzer musi rozumie¢ mechanizm funkcjonowania cztowieka w organizacji
oraz wiedzie¢, w jaki sposéb oddziatywa¢ na efekty pracy grupowej, jak wptywac¢ na decyzje
klientéw, jak skutecznie negocjowac¢, czy tez w jaki sposéb motywowac pracownikéw. Réwnie
istotne znaczenie maja umiejetnosci komunikacji interpersonalnej, przeciwdziatania sytuacjom
konfliktowym oraz podejmowania decyzji.

Hasto Psychologia biznesu koncentrowato sie przede wszystkim na trzech zagadnieniach:
dziataniach menedzerskich,
zachowaniach konsumenckich oraz
decyzjach inwestorskich.

W ramach psychologicznych aspektéw dziataii menedzerskich zostaty poruszone mie-
dzy innymi zagadnienia funkcjonowania cztowieka w organizacji, pracy grupowej i relacji
w zespotach, wywierania wptywu na decyzje klientdéw, negocjacji, motywowania pracownikow,
komunikacji interpersonalnej, konfliktu w organizacji oraz podejmowania decyz;ji.

W perspektywie zachowar konsumenckich najwiekszy nacisk zostat potozony na to, co
poprzedza nabywanie przez konsumenta débr i ustug, zachodzi w trakcie tego procesu i naste-
puje po nim oraz w jaki spos6b przedsiebiorcy moga na te zachowania wptywac.

Psychologia biznesu w decyzjach inwestorskich koncentrowata sie z kolei w najwiekszym
stopniu na problematyce ryzyka.
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Il edycja
Hastem przewodnim drugiej edycji Olimpiady bylo Tworzenie wartosci przedsiebiorstwa.

Niemal kazde przedsiebiorstwo za swoj podstawowy cel przyjmuje zwiekszanie swojej
wartosci rynkowej. Aby zaspokoi¢ oczekiwania wiascicieli przedsiebiorstwa i instytucji finansu-
jacych dziatalno$¢ (banki, fundusze inwestycyjne), przedsiebiorstwo powinno wypracowywac
zysk wyzszy od kosztu pozyskanego kapitatu (czyli zwieksza¢ swoja wartosc).

W ostatnich latach mozna zaobserwowac zmiany w modelu zwigkszania wartosci przedsie-
biorstwa. O ile w tradycyjnym modelu zwigkszanie wartosci odbywa sie gléwnie na bazie zaso-
b6éw materialnych (dostep do surowcéw i srodkéw finansowych), to w ostatnich latach znacznie
wiekszy przyrost wartosci osiagaja firmy, ktére bazuja na wartosciach niematerialnych. Szacuje sie,
ze w gospodarce opartej na wiedzy okoto 75 proc. wartosci wspdfczesnej organizacji uzaleznione
jest od zasobéw niematerialnych. Nie zawsze tez nastawienie wyfacznie na zysk doprowadza do
wzrostu wartosci przedsiebiorstwa. Przedsiebiorstwa, ktdre nie osiagaja wysokich zyskow biezacych,
moga zwiekszac swojg warto$¢ rynkowa — wystarczy, ze inwestorzy gietdowi ocenia, ze spétka moze
w przysztosci generowac wysokie przychody i zyski. Czesto tez ma miejsce sytuacja odwrotna.

Warto réwniez pamietac o spofecznej odpowiedzialnosci biznesu i wartosciach spofecznych,
kt6re odgrywaja istotna role w funkcjonowaniu przedsiebiorstwa oraz tworzeniu jego wartosci.
Celem hasta przewodniego Il edycji Olimpiady byfo zapoznanie uczniéw z trzema zagadnieniami
zwigzanymi z wartoscia przedsiebiorstwa:

sposobami i formami jego rozwoju,

problematyka pozyskiwania srodkéw finansowych niezbednych do finansowania stra-
tegii rozwoju (ze szczegblnym uwzglednieniem rynku kapitatowego oraz oszczednosci
wiasnych przedsigbiorstw),

kapitatem intelektualnym jako Zrédtem wartosci przedsiebiorstwa.

I edycja
Hastem przewodnim | edycji Olimpiady byta Etyka w dziatalnosci biznesowej.

Poprzez wybér tego tematu organizatorzy Olimpiady chcieli przyblizy¢ uczniom zasady,
ktérymi powinni kierowac si¢ przedsiebiorcy oraz pokazaé¢, ze dziatalnos¢ biznesowa musi
opierac sie na zasadach etycznych. W przekonaniu organizatoréw Olimpiady brak zachowari
etycznych jest bolaczka wspétczesnego Swiata. Pragneli oni réwniez zwréci¢ uwage na spoteczng
odpowiedzialnos¢ biznesu, ktéra polega (zgodnie z definicjg Komisji Europejskiej) na dobro-
wolnym uwzglednianiu w strategii przedsiebiorstwa intereséw spotecznych, zagadnieri ochrony
srodowiska, jak réwniez relacji z réznymi grupami interesariuszy, takimi jak: pracownicy, klienci,
podwykonawcy. Mozna uzna¢, ze przedsiebiorstwo odpowiedzialne spotecznie to takie, ktére
wnosi pozytywny wkiad do lokalnej spotecznosci, co oznacza, ze cecha ta nie jest zwigzana
z wielkoscig firmy i rodzajem prowadzonej dziatalnosci. Zaangazowanie przedsiebiorstwa
w problemy spotecznosci daje korzysci nie tylko otoczeniu, ale réwniez przedsiebiorstwu. Do
korzysci tych mozna zaliczy¢: tworzenie pozytywnego wizerunku, budowe zespotu pracow-
nikéw identyfikujacych sie z celami przedsiebiorstwa, ich wieksza otwartos¢ na innowacje,
poprawe wspoétpracy z kontrahentami, lepszy odbiér przez klientéw, dobre relacje z lokalnymi
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wiladzami i wieksza otwarto$¢ wtadz na problemy przedsiebiorcow. Wazne jest odpowiadanie
przez przedsiebiorstwa na wyzwania i oczekiwania cafej spotecznosci.

Przebieg Ill edycji Olimpiady Przedsiebiorczosci
Zmagania olimpijskie zostaty podzielone na 3 stopnie eliminagji.

Eliminacje pierwszego stopnia odbyly sie 6 grudnia 2007 r. w szkotach, ktére zarejestrowaty
sie do zawodéw. Zadaniem dla ponad 15 tysiecy uczniéw, ktérzy zglosili sie do rywalizacji,
byto rozwigzanie w ciagu 60 minut testu sktadajacego sie z 50 pytan jednokrotnego wyboru.
Do kolejnego etapu przeszto 1500 najlepszych zawodnikéw, w podziale proporcjonalnym do
liczby zgloszen w poszczegélnych okregach.

Eliminacje drugiego stopnia odbyty sie 6 marca 2008 r. w uczelniach ekonomicznych
bedacych wspdétorganizatorami Olimpiady. W pierwszej czesci zawod6éw uczniowie rozwig-
zywali test (wedtug takich samych zasad jak w eliminacjach szkolnych). Nastepnie 50 zawod-
nikéw, ktérzy osiagneli najlepszy wynik w kazdym okregu, przystapito do kolejnego zadania
— rozwiazania wybranych 3 zadan sytuacyjnych. Praca (i prezentacja jej wynikéw) odbywata
sie w samodzielnie dobranych zespotach (od 2 do 5 0s6b). Do eliminacji centralnych zakwa-
lifikowato sie po 10 najlepszych zawodnikéw z kazdego z 5 okregow.

Ostatni stopiefi zawodéw Il Olimpiady Przedsiebiorczosci odbyt sie 3 kwietnia 2008 r.
w Auli Gtéwnej Szkoty Gtéwnej Handlowej w Warszawie. Pierwsza czescia eliminacji central-
nych byt test z wiedzy (podobnie jak na poprzednich etapach). Na podstawie jego wynikow
wylfoniono 25 najlepszych uczniéw, ktérzy przed Komisjg wygtaszali wczesniej przygotowane
prezentacje.

Test i zadania z poszczeg6lnych eliminacji 11l edycji Olimpiady zostaty szczegétowo omé-
wione w dalszej czesci publikacji.

Zatozenia IV edycji Olimpiady Przedsiebiorczosci

Hasto przewodnie 1V edycji Olimpiady
Hastem przewodnim IV edycji Olimpiady jest Wspofczesne zarzadzanie - koncepcje
i metody. Bedzie ono koncentrowato sie przede wszystkim na:
nowych modelach biznesowych,
zarzadzaniu zmiang oraz
roli wiedzy w przedsiebiorstwie.
W ramach ksztattowania nowych modeli biznesowych zostana poruszone przede wszyst-
kim zagadnienia wzmacniania przewagi konkurencyjnej przedsiebiorstw poprzez odpowiednia
konfiguracje posiadanych zasobow i kluczowych kompetencji.
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W zarzadzaniu zmiang najwiekszy nacisk zostanie pofozony na koncepcje i metody ufa-
twiajace wdrazanie zmian w przedsiebiorstwach, ze szczegdInym uwzglednieniem roli otoczenia
biznesowego.

W ramach trzeciego obszaru zostanie poruszona przede wszystkim problematyka zarza-
dzania zasobami ludzkimi w aspekcie generowania wiedzy w organizacji.

Mamy nadzieje, ze tegoroczny temat Olimpiady spotka sie z réwnie duza przychylnoscia
i zainteresowaniem uczniéw i nauczycieli, jak przyjete zostaty hasta poprzednich edycji.

Literatura dla IV edycji

Zawodnikéw przystepujacych do udziatu w Olimpiadzie Przedsiebiorczosci na wszystkich
jej etapach obowiazuje znajomos¢ literatury zalecanej przez Komitet Gtéwny oraz podrecznikéw
do przedmiotéw zwiazanych tematycznie z problematyka Olimpiady. Wykaz obowiazujace;j
literatury jest corocznie aktualizowany i publikowany. Uczestnicy Olimpiady powinni wykaza¢
sie znajomoscia prasy fachowej zalecanej przez organizatoréw. Zrédtem informacji powinna
by¢ réwniez publicystyka radiowo-telewizyjna.

Wykaz literatury z poprzednich edycji Olimpiady dostepny jest na stronie internetowe;j
www.olimpiada.edu.pl.

Pozycje ksiazkowe:

I
1. E. Aronson, Czlowiek istota spofeczna, Wydawnictwo Naukowe PWN, Warszawa 1995.
2. W. Bien, Rynek papieréw wartosciowych, Difin, Warszawa 2004.
3. W. Bien, Zarzadzanie finansami przedsiebiorstwa, Difin, Warszawa 2008.
4. PF Drucker, Menedzer skuteczny, MT Biznes, Warszawa 2007.
5. G. Gierszewska, M. Romanowska, Analiza strategiczna przedsiebiorstwa, PWE, Warszawa 2005,
wyd. Il
6. T. Heryszek, M. Struzycki, Nowoczesna reklama na wspdfczesnym rynku, Difin, Warszawa 2007 .
7. L. Jabtonowska, S. Winch, P Wachowiak, Prezentacja profesjonalna, Difin, Warszawa 2008.
8. Ph. Kotler, Marketing, Rebis, Poznari 2005.
9. H.Krél, A. Ludwiczynski (red.), Zarzadzanie zasobami ludzkimi, PWN, Warszawa 2006.
10. Leksykon Zarzadzania, Difin, Warszawa 2004.
11. K. Obtdj, Strategia organizacji. W poszukiwaniu trwatej przewagi konkurencyjnej, PWE, Warszawa

2006.

12. Z. Pawlak, Biznes plan. Zastosowania i przykiadly, Poltext, Warszawa 2006.

13. Z. Pierscionek, Strategie konkurencji i rozwoju przedsiebiorstwa, Wydawnictwo Naukowe PWN,
Warszawa 2003.

14. A. Pocztowski, Zarzadzanie zasobami ludzkimi, PWE, Warszawa 2007.

15. M. Struzycki (red.), Podstawy zarzadzania, Oficyna Wydawnicza SGH, Warszawa 2008.

16. A. Slywotzky, D.J. Morrison, B. Andelman, Strefa zysku, PWE Warszawa 2000.

17. S. Sudot, Przedsiebiorstwo, PWE, Warszawa 2006, wyd. III.

18. P Wachowiak, Profesjonalny menedzer, Difin, Warszawa 2001.

19. A. Winch, S. Winch, Negocjacje, Difin, Warszawa 2005.

Il.  Pozycje ksigzkowe zwiazane z hastem zmiennym:
1. W. Blaszczyk (red.), Metody organizacji i zarzadzania. Ksztaftowanie relacji organizacyjnych, PWN,
Warszawa 2006.
2. B. Grucza, K. Ogonek, M. Trocki, Zarzadzanie projektami, PWE, Warszawa 2002.
3. W. Kowalczewski, J. Nazarko, Instrumenty zarzadzania wspdlczesnym przedsiebiorstwem, Difin,
Warszawa 2006.
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4. Z.Martyniak (red.), Nowe metody organizacji i zarzadzania, Wydawnictwo Akademii Ekonomicznej
w Krakowie, Krakow 1998.

. J. Rokita, Organizacja uczaca sie, Wydawnictwo Akademii Ekonomicznej w Krakowie, Krakéw

2001.

K. Zimniewicz, Wspdlczesne koncepcje i metody zarzadzania, PWE, Warszawa 2003.
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. Czasopisma:
,Harvard Business Review Polska”
,Personel”
,Przeglad organizacji”
,Organizacja i kierowanie”
,e-mentor”
,Puls Biznesu”
,Parkiet”
,Forbes”
9. ,Manager magazin”
oraz strony biznesowe: ,Gazety Prawnej”, ,Rzeczpospolitej”, ,Gazety Wyborczej” lub ,Dziennika”.
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IV. Akty prawne dotyczace prowadzenia dziatalnosci gospodarczej, w tym:
Kodeks spdtek handlowych

Kodeks pracy

Kodeks cywilny

Ustawa o swobodzie dziatalnosci gospodarczej

b=

V. Roczniki statystyczne GUS.

Terminarz zawodow IV edyg;ji

Rejestracja uczestnikow odbywac sie bedzie droga elektroniczng oraz tradycyjna, wedtug
nastepujacego harmonogramu:

Zgloszenia

1 pazdziernika — 3 listopada 2008 r. — elektroniczna rejestracja szkoty wraz z podaniem
sktadu Komisji Szkolnej i szacowanej liczby zawodnikéw (zgtoszenie wygenerowane
w czasie rejestracji nalezy wydrukowac);

do 3 listopada 2008 r. — wystanie wydrukowanego i podpisanego zgfoszenia (list pole-
cony, priorytet; decyduje data stempla pocztowego). W przypadku wysytania zgloszenia
w ostatnich dniach przed uptywem terminu (4. 3 listopada) nalezy dodatkowo przesta¢
dokument faksem;

do 10 listopada 2008 r. nalezy zweryfikowac liczbe zgtoszonych uczniéw oraz
podac elektronicznie dane zawodnikéw. Wpis danych mozliwy bedzie poprzez
serwis internetowy Olimpiady (login, hasto do platformy generowane beda podczas
rejestracji).

Zawody

Eliminacje szkolne: 4 grudnia 2008 r. — w szkotach ponadgimnazjalnych, ktére zgtosity
uczestnikéw do zawodow;
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Eliminacje okregowe: 5 marca 2009 r. — w Akademii Ekonomicznej w Katowicach,
Akademii Ekonomicznej w Poznaniu, Szkole Gtéwnej Handlowej w Warszawie,
Uniwersytecie Ekonomicznym w Krakowie oraz Uniwersytecie Ekonomicznym we
Wroctawiu;

Eliminacje centralne: 2 kwietnia 2009 r. — w Szkole Gtéwnej Handlowej w Warszawie.

Zmiany organizacyjne

Olimpiada Przedsiebiorczosci cieszy sie bardzo duza popularnoscig. Wyniki ankiet
przeprowadzanych rokrocznie wéréd zawodnikéw i ich opiekunéw dobitnie wskazuja na po-
zytywny odbiér Olimpiady oraz bardzo dobra ocene organizacji zawodoéw, szczegélnie na tle
innych olimpiad przedmiotowych. Niemniej jednak organizatorzy Olimpiady Przedsiebiorczosci
podejmuja dziatania majace na celu proponowanie uczestnikom coraz lepszej formuty zawodow
oraz spetnienie jeszcze w wiekszym stopniu oczekiwar spotecznosci szkolnej.

W Il edycji Olimpiady wprowadzono wiele waznych modyfikacji. Wéréd nich warto wymie-
ni¢ przede wszystkim: zwiekszenie limitu przyjec na eliminacje okregowe z 250 do 1500 zawod-
nikéw (w podziale proporcjonalnym do liczby zgtosze w poszczegblnych okregach), zniesienie
limitu zawodnikéw z jednej Komisji Szkolnej, kwalifikowanych do eliminacji szkolnych, czy tez
wprowadzenie obrony w czasie prezentacji publicznej podczas eliminacji centralnych.

IV edycja réwniez przynosi zmiany organizacyjne. Tym razem sg one mniej zasadnicze,
ale mamy nadzieje, iz beda réwnie pomocne co dotychczasowe modyfikacje. Wér6d najwaz-
niejszych nalezy wymienic:

zniesienie zakazu obecnosci nauczycieli przedmiotu podstawy przedsiebiorczosci oraz
merytorycznych opiekunéw zawodnikéw w sali podczas rozwiazywania testu eliminacji
szkolnych,

modyfikacje formy rejestracji szk6t do zawodéw — zwiekszenie automatyzacji procesu
i dzieki temu ufatwienie jego realizacji,

modyfikacje formy protokotowania eliminacji szkolnych — wyniki uczniéw wpisywane
przez Komisje Szkolne do bazy Olimpiady, automatyczne generowanie protokotu przez
system (gotowego do wydruku, podpisania i podstemplowania oraz wystania w formie
tradycyjnej do wtasciwego Komitetu Okregowego Olimpiady).

Warto tez odnotowa¢ pojawienie sie wraz z IV edycjag Olimpiady nowej — wizualnie
i funkcjonalnie — strony internetowej: www.olimpiada.edu.pl. Jeszcze wigksza interaktywnos¢,
bogatsza w zasoby informacyjne i edukacyjne — to gtéwne cechy nowego serwisu. Serdecznie
zapraszamy.

Szczegbétowe zasady organizacji zawodoéw zawiera Regulamin IV edycji Olimpiady
Przedsigbiorczosci. Szersze za$ informacje na temat przebiegu rejestracji oraz wpisu wyni-
kow eliminacji szkolnych do bazy dostepne sg w instrukcji i prezentacji multimedialnej na
ten temat. Powyzej wymienione dokumenty zostaty opublikowane na stronie internetowe;j:
www.olimpiada.edu.pl.
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Test z zawodoéw szkolnych z komentarzami

Zgodnie z Regulaminem Olimpiady, na kazdym etapie zawodow za prawidtowa odpowiedz w tescie
przyznawano maksymalnie od 1 do 2 pkt, w zaleznosci od przyporzadkowania zadania do jednej
z dwdch grup o zréznicowanym stopniu trudnosci (informacja o liczbie punktéw znajduje sie
w nawiasie przed danym pytaniem). Za odpowiedz btedna zawodnik otrzymywal od minus 0,5
do minus 1 pkt (minus 0,5 pkt za bledng odpowied? w przypadku pytania wartego 1 pkt; minus
1 pkt za bledng odpowiedz w przypadku pytania wartego 2 pkt). Wszystkie poprawki byly trakto-
wane jako odpowiedzi btedne. Za brak odpowiedzi przyznawano O punktéw. Maksymalnie mozna
byto uzyskac 75 punktéw.

1. (1 pkt) Ktérych ustug nie moga oferowaé swoim klientom przedsiebiorstwa niebedace

bankami?

a) udziela¢ kredytéw,

b) udziela¢ pozyczek pienieznych,

c) posredniczy¢ w dokonywaniu przekazéw pienieznych,
d) wykonywac operacji przy uzyciu kart ptatniczych.

Szczegbtowy zakres czynnodci, ktére moga by¢ oferowane przez banki precyzuje prawo bankowe.
Wéréd tych czynnosci mozemy wyrdznic takie, ktére moga by¢ wykonywane wytacznie przez banki
(inni przedsiebiorcy, podejmujac sie proby oferowania czynnosci zarezerwowanych dla bankéw,
moga zosta¢ ukarani grzywna do 5 min zt lub kara pozbawienia wolnosci do lat trzech). W Polsce

do czynnosci, ktére moga by¢ oferowane wytacznie przez banki, nalezg miedzy innymi:

przyjmowanie wkiadéw pienieznych (na kazde zadanie — a' vista lub terminowych),
prowadzenie rozliczen dla wktadéw pienieznych oraz innych rachunkéw bankowych,
udzielanie kredytow,

udzielanie gwarancji bankowych,

emitowanie bankowych papieréw wartosciowych,

przeprowadzenie bankowych rozliczen pienieznych,

2. (1 pkt) Wyrazenia asekuracyjne:

a)

sa skuteczne w negocjacjach, poniewaz pomagaja zmniejszy¢ przewage partnera
negocjacyjnego poprzez probe dekoncentracji jego uwagi;

$wiadcza o asertywnej postawie rozméwcy, pewnosci siebie;

s3 charakterystyczne dla tzw. jezyka kobiecego;

sg to techniki manipulagji.
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WyraZenia asekuracyjne sg to stwierdzenia, ktére maja na celu ostabi¢ lub ztagodzi¢ oczekiwang
reakcje na wypowiadany komunikat. Maja zazwyczaj charakter autoprezentacji negatywnej,
poniewaz osoba, ktéra je stosuje przedstawia siebie zazwyczaj jako mato inteligentna, niemajaca
odpowiedniej wiedzy lub posiadajaca inne negatywne cechy, np. ,Wiem, ze zadaje glupie pytanie,
ale...”, ,By¢ moze wynika to z mojej niewiedzy, ale...”, ,Pewnie powinnam to wiedzie¢, ale...”.
Wyrazenia asekuracyjne sa charakterystyczna cechg tzw. jezyka kobiecego.

. (1 pkt) Erystyka to sztuka prowadzenia sporéw:

a) opierajaca sie na zasadzie, iz ,cel uSwieca srodki”,

b) zgodnie z normami etycznymi,

c) ktorej gtéwnym celem jest osiagniecie kompromisu przez strony zaangazowane
w spor,

d) majaca na celu likwidowa¢ dysonans poznawczy.

Erystyka jest sztuka prowadzenia sporéw. Polega na stosowaniu dowolnych, nieuczciwych
argumentéw i uzywaniu kazdego rodzaju zwrotdw retorycznych, ktére pozwola dowies¢ stusznosci
gloszonego pogladu i przekonac¢ rozméwece. Stanowi zbiér technik, ktére maja na celu wprowadzenie
przeciwnika sporu w btad. Sztuka ta powstata w starozytnej Gregji i byfa rozwijana gtéwnie przez
sofistow. Wykorzystywat ja réwniez Arthur Schopenhauer, ktéry dokonat szczegétowej klasyfikacji
nieuczciwych sposobéw argumentacji.

. (1 pkt) Obnizka cen towardw:

a) najbardziej motywuje do zakupéw klientéw przywiazanych do jednej marki;

b) w potaczeniu z reklama w mediach korzystniej wptywa na wielkos¢ sprzedazy niz
w pofaczeniu z reklama w miejscu sprzedazy;

c) jest dobrym sposobem na zwiekszenie iloSci sprzedawanych débr charakteryzu-
jacych sie wysoka elastycznoscia cenowa;

d) moze dotyczy¢ tylko towaréw niepetnowartosciowych.

Cenowa elastycznos¢ popytu to stosunek wzglednej zmiany popytu na dane dobro do wzglednej
zmiany jego ceny. Wysoka elastyczno$¢ cenowa débr oznacza, ze wraz ze spadkiem ich ceny wzrasta
popyt na te dobra. Przyktadowo wysoka elastycznoscig popytu moga charakteryzowac sie dobra,
ktore maja wiele bliskich substytutéw. Gdy sa one drogie, rezygnujemy z ich zakupu, wybierajac
tansze, lecz zaspokajajace te same potrzeby substytuty. Na zakup tych débr decydujemy sie, gdy
ich cena sie obniza. Dlatego tez obnizka cen towaréw moze by¢ dobrym sposobem na zwiekszenie
ilosci sprzedawanych débr charakteryzujacych sie wysoka elastycznoscia cenowa.

. (1 pkt) W przypadku sporu z bankiem o nieduzg kwote (np. o 2000 z!) najlepszym

rozwiazaniem dla klienta jest:

a) zaniechanie dochodzenia swoich racji,

b) skierowanie pozwu do sadu,

c) skorzystanie z Bankowego Arbitrazu Konsumenckiego,
d) ztozenie skargi na bank w NBP.

Bankowy Arbitraz Konsumencki to instytucja powotfana przez Zwigzek Bankéw Polskich
do umacniania zaufania w relacjach klient — bank. Bankowy Arbitraz Konsumencki zostat utworzony
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w celu rozstrzygania sporéw pomiedzy konsumentami — klientami bankéw a bankami w zakresie
roszczen pienieznych z tytutu niewykonania lub nienalezytego wykonania przez bank czynnosci
bankowych lub innych czynnosci na rzecz konsumenta. Jesli warto$¢ sporu nie jest wyzsza niz 8000 zt,
to konsument, zamiast i$¢ w obronie swoich racji do sadu, moze zwrécic sie do arbitrazu. Korzyscia
dla niego, oprécz nizszych optat i szybszego wyroku, jest fakt, ze w przypadku rozstrzygniecia
korzystnego dla klienta decyzja Bankowego Arbitrazu Konsumenckiego traktowana jest przez banki
na réwni z decyzja sadu. W przypadku decyzji niekorzystnej klient moze rozpocza¢ normalna
procedure sadowa.

. (1 pkt) Lokata, ktérej oprocentowanie wzrasta wraz z czasem przechowania depozytu
to:

a) lokata strukturyzowana,

b) lokata rentierska,

c) lokata o zmiennym oprocentowaniu,

d) lokata progresywna.

Lokata progresywna to lokata, ktérej oprocentowanie roénie z czasem. Zazwyczaj kazdy kolejny
miesigc przetrzymywania oszczednosci oznacza coraz wyzsze odsetki (az do osiagniecia ustalonego
w umowie maksimum). W przypadku lokaty progresywnej nie trzeba deklarowa¢ okresu
przechowywania oszczednosci, ale tez przechowywanie srodkéw przez kilka miesiecy nie jest
korzystne — oprocentowanie w pierwszych miesigcach jest zazwyczaj znacznie nizsze niz lokaty
tradycyjnej.

. (1 pkt) Strategia przedsiebiorstwa, ktéra koncentruje sie na wytworzeniu przewag
konkurencyjnych w konkretnym sektorze dziatalnosci przedsiebiorstwa, to strategia:

a) rozwoju,

b) konkurencji,

c) funkcjonalna,

d) personalna.

Strategie, ktére odpowiadaja na pytania: na jakich rynkach geograficznych prowadzi¢ dziatalnos¢,
w jakich sektorach i z jakimi produktami to strategie rozwoju.

Strategie konkurencji okreslajg sposéb osiagniecia przewagi konkurencyjnej przedsiebiorstw
(rywalizacja z innymi przedsiebiorstwami w sektorze).

Strategie funkcjonalne okreslaja, w jaki sposéb przedsiebiorstwo bedzie realizowato swoje okreslone
funkcje (np. jaka bedzie prowadzifo polityke zakupowa, jaka strategie finansowa, jaka polityke
personalng).

Strategia personalna — odpowiada na pytanie, w jaki sposéb przedsiebiorstwo zamierza ksztattowaé
zasoby pracownicze.

. (1 pkt) Ktére z ponizszych stwierdzen w najwigkszym stopniu odnosi sie do wspétczesnych
przedsiebiorstw?

a) Pracownik jest traktowany tylko jako sktadnik kosztow.

b) Pracownik jest traktowany jako zaso6b strategiczny.

c) Pracownik jest traktowany przedmiotowo.

d) Pracownik jest traktowany jako narzedzie pracy.
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We wspolczesnych przedsiebiorstwach pracownik (wraz ze swoja wiedza) jest przede wszystkim
Zrédtem budowania przewagi konkurencyjnej i z tego powodu jest traktowany jak zaséb strategiczny,
ktéry w odpowiedni sposéb nalezy wzmacnia¢ i rozwijac.

(1 pkt) Do wyznaczenia progu rentownosci niezbedna jest znajomosc:
a) poziomu kosztow statych i ceny,

b) poziomu kosztéw statych i dochodowosci produktu,

c) poziomu kosztéw zmiennych i ceny,

d) poziomu kosztéw catkowitych i ceny.

Prég rentownosci to poziom sprzedazy, po przekroczeniu ktérego przedsiebiorstwo zaczyna osiaga¢
zyski. Aby obliczy¢ prog rentownosci, musimy zna¢ koszty state oraz dochodowos¢ produktu (réznice
miedzy jego cena a kosztami zmiennymi).

Prég rentownosci ilosciowo = koszty state/dochodowos¢ produktu.

(1 pkt) Elementem marketingu mix nie jest:

a) cena,

b) produkt,
C) promocja,
d) renoma.

Marketing mix to kompozycja marketingowa réznych instrumentéw, dzieki ktérym przedsiebiorstwo
moze oddziatywa¢ na rynek. Najbardziej popularna koncepcja marketingu mix to tzw. ,4p”
— product (produkt — miedzy innymi jego asortyment, jako$¢, marka, opakowanie, ustugi
dodatkowe), price (cena — definiowana miedzy innymi jako polityka cenowa, rabaty, warunki
ptatnosci) place (strategia dystrybucji — definiowana jako stosowane kanaty dystrybucji oraz
rozwiazania logistyczne) oraz promotion (promocja — promocja osobista, reklama, merchandising,

PR, sponsoring).

(1 pkt) Ktéra z ponizszych cech nie jest cecha skutecznego systemu oceniania

pracownikow?

a) Kryteria i techniki oceny powinny by¢ starannie dobrane pod katem osiagniecia
ustalonych wczesniej celow oraz prostoty postugiwania sie nimi.

b) System powinien by¢ znany i akceptowany przez pracownikow.

c) System oceniania powinien uwzglednia¢ specyfike konkretnego przedsiebiorstwa.

d) Systemem oceny powinni zosta¢ objeci pracownicy z co najmniej dwuletnim stazem
w danym przedsiebiorstwie.

Ograniczenie oceny pracownikéw wytacznie do pracownikéw z co najmniej dwuletnim stazem
jest btedem — prawidfowy system oceny powinien opiera¢ sie na zasadzie systematycznosci,
powszechnosci, elastycznosci, jawnosci i prostoty.

(1 pkt) Umiejetnos¢ skfaniania ludzi do przyjecia danego przekonania (wartosci) poprzez
oddziatywanie na ich spos6b myslenia i zachowania, wykorzystywana jako narzedzie stuzace
do zmiany stanowiska drugiej strony w negocjacjach, to:
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a) BATNA,

b) perswazja,

c) asertywnos¢,
d) indoktrynacja.

Perswazja to umiejetno$¢ naktaniania innych do wtasnych racji. W odréznieniu od manipulacji
nakfonienie perswazja danej osoby do okreslonego zachowania nie zaszkodzi jej w pézniejszym
okresie. W dziataniu perswazyjnym wykorzystuje sie trzy techniki oddziatywania na odbiorce:
apelowanie o zajecie okreslonego stanowiska i podjecie okreslonego dziatania, sugerowanie
pozadanych interpretacji i ocen, racjonalne uzasadnianie stusznosci prezentowanych pogladow.
Perswazja jest metoda wykorzystywana w negocjacjach.

(1 pkt) Umiejetno$¢ podejmowania decyzji jest jedna z kluczowych umiejetnosci menedzera.
Proces podejmowania decyzji powinien przebiega¢ w nastepujacy sposob:
a) rozpoznanie problemu > projektowanie rozwiazania > wybér wariantu,
) ocena wariantéw > wybor najlepszego wariantu > wdrozenie decyz;ji,
) rozpoznanie problemu > wybdr najlepszego rozwiazania > wdrozenie decyzji,
d) ocena wariantéw > rozpoznanie problemu > projektowanie rozwiazania.

o o

Proces podejmowania decyzji sktada sie z trzech faz: fazy rozpoznania (odpowiedzi na pytanie,
jaki jest problem decyzyjny — czyli jakie jest odchylenie stanu istniejacego od stanu pozadanego),
fazy projektowania (jakie sa mozliwe warianty rozwiazania problemu) oraz fazy wyboru (jaki
wariant jest najlepszy).

(1 pkt) W ktorej fazie rozwoju sektora stopa wzrostu sektora moze by¢ zerowa lub

ujemna?
a) narodziny,
b) rozwdj,

c) dojrzatos¢,
d) starzenie sie.

Okreslenie fazy zycia sektora pozwala przewidzie¢, w jaki sposéb bedzie ksztattowata sie rentownosé
sektora, a tym samym mozliwosci rozwojowe przedsiebiorstw dziatajacych w sektorze. Prawidtowa
ocena fazy zycia sektora pozwala réwniez przewidzie¢, w jakim stopniu w sektorze bedzie sie
nasilata walka konkurencyjna oraz bariery wejscia do sektora. Stopa wzrostu sektora zmienia sie
wraz z kolejnymi fazami zycia sektora — w fazie narodzin jest srednia, w fazie rozwoju duza, w fazie
dojrzatosci staba i stabilna, a w fazie starzenia sie zerowa lub ujemna.

(1 pkt) Styl rozwiazywania konfliktu, polegajacy na tym, ze strony konfliktu oczekuja, ze
los rozwigze konflikt, to styl:

a) separacji,

b) kompromisu,

c¢) odwlekania,

d) pokojowego wspdtistnienia.

Strategia, w ktorej obie strony konfliktu oczekuja, ze konflikt zostanie rozwiazany przez los
to strategia odwlekania/rezygnacji.
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Q KONKURENCJA Q KOOPERACJA

wysoki

Q KOMPROMIS

Sredni

O REZYGNACJA O PRZYSTOSOWANIE

Stopien koncentracji na wlasnych interesach
niski

Y

niski Sredni wysoki
Stopien koncentracji na interesach drugiej strony

Styl unikania konfliktu czesto taczy sie z przekonaniem, Ze konflikt jest sam w sobie ztem, poza tym
jest zbedny i ponizajacy, stad obie strony staraja sie za wszelkg cene nie dopusci¢ do jego eskalacji.
Styl unikania jest zalecany w sytuacjach, kiedy przedmiot konfliktu jest nieistotny lub istnieje bardzo
mata szansa, ze konflikt uda sie rozwiazac.

(1 pkt) Ktéra z cech nie jest cecha dobrego negocjatora?
a) asertywnosc,

b) umiejetnos¢ komunikowania sie,

c) umiejetnos¢ konstruktywnego krytykowania,

d) nieustepliwoscé.

W negocjacjach umiejetno$¢ dokonywania ustepstw jest jedna z kluczowych umiejetnosci
negocjatora. Nieustepliwo$¢ i nadmierne okopywanie sie na swoich pozycjach niejednokrotnie
uniemozliwia osiagniecie porozumienia.

(1 pkt) Wolontariusze to:

a) pracownicy przedsiebiorstw, ktérzy zrezygnowali z otrzymywania wynagrodzenia
za wykonywana prace,

b) ludzie pracujacy dorywczo w organizacjach pozarzadowych za symboliczne wynagro-
dzenie,

c) etatowi pracownicy organizacji pozarzadowych,

d) osoby dziatajace spotecznie, miedzy innymi w organizacjach pozarzadowych.

Wolontariusz to osoba pracujaca dobrowolnie, bezpfatnie, ze Swiadomoscia, ze pracuje na rzecz
innych lub cafego spofeczenstwa. Zgodnie z Kodeksem pracy, pracownicy przedsiebiorstw nie moga
zrezygnowac z otrzymywania wynagrodzenia za wykonywang prace.
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18. (1 pkt) Sztuka prawdziwego stuchania za pozytywne uznaje:
a) dostrzeganie i zrozumienie sytuacji z perspektywy naszego rozméwcy,
b)  poréwnywanie kompetencji i postaw rozméwcy z naszymi kompetencjami i postawami,
c) koncentrowanie si¢ na wyszukiwaniu rad dla naszego rozméwcy,

d) wytrwate przekonywanie naszego rozméwcy do naszych racji i opinii.

Sztuka stuchania stuzy tworzeniu i utrzymywaniu zwiazkéw z innymi ludzmi. Prawdziwe stuchanie
to umiejetno$¢ spojrzenia na $wiat z perspektywy naszego rozméwcy. Koncentruje sie na takich
aspektach, jak: che¢ zrozumienia rozméwcy, cieszenie sie jego obecnoscia, czy tez udzielanie mu
pomocy i wsparcia. Celem prawdziwego stuchania jest wystuchanie drugiej osoby, a nie zrealizowanie
wiasnych celéw, czy zaspokojenie wiasnych potrzeb. Daje ono rozméwcy poczucie bezpieczenstwa,
zrozumienia, ufatwia wypowiadanie swoich mysli.

19. (1 pkt) Skuteczna informacja zwrotna to taka informacja, ktéra:
a) wypowiedziana jest zaraz po odebraniu i zrozumieniu komunikatu;
b) jest szczera i prawdziwa reakcja na ustyszany komunikat;
C) jest wspierajaca;
d) wszystkie odpowiedzi s prawidiowe.

Informacja zwrotna odgrywa wazng role w komunikacji miedzy ludzmi, poniewaz zwigksza
doktadnoé¢ przekazu, daje szanse naprawienia ewentualnych pomytek, usuwa watpliwosci
i zapobiega selektywnym interpretacjom. Informacja zwrotna pomaga drugiej osobie oceni¢ znaczenie
i skutecznoé¢ swojego komunikatu, pokazuje, w jaki sposéb jest ona odbierana przez innych.
Skuteczna informacja zwrotna powinna by¢ przede wszystkim natychmiastowa, czyli wypowiedziana
bezposrednio po petnym zrozumieniu otrzymanego komunikatu. Im diuzszy jest czas od przekazania
komunikatu do udzielenia informacji zwrotnej, tym mniejsza jest jej skutecznos¢. Druga wazna
cecha informacji zwrotnej jest szczero$¢ wypowiedzi. Powinna wyraza¢ prawdziwe reakcje na
otrzymany komunikat. Powinna by¢ réwniez wspierajaca, jej tres¢ ma by¢ przekazywana z wyczuciem
i delikatnoscia, by nie wywota¢ u rozméwcy postawy obronnej i zlekcewazenia jej tresci.

20. (1 pkt) Do komunikatéw niewerbalnych mozna zaliczy¢:
a) gesty,
b) mimike twarzy,
c) dystans fizyczny pomiedzy rozméwcami,

d) kazde z powyzszych.

Komunikacja niewerbalna stanowi zespé6t niewerbalnych komunikatéw nadawanych i odbieranych
przez ludzi na wszystkich niewerbalnych kanafach jednoczesnie. Komunikaty niewerbalne petnia
wiele funkcji w procesie komunikacji, m.in.: stuza przekazywaniu znaczen, ilustruja to, co sie méwi,
pomagaja w przekazywaniu uczu¢. Komunikaty te nadawane sa i odbierane najczesciej na poziomie
nieswiadomym, jednak moga by¢ réwniez nadawane i odbierane swiadomie. Do komunikatéw
niewerbalnych zalicza sie: mimike (wyraz twarzy), pantomimike (gesty), proksemike (zachowania
przestrzenne), czynniki paralingwistyczne (ton gfosu, tempo mowy, intonagja itp.), ubiér i wyglad,
stany fizjologiczne (np. zapach, rumiefice na twarzy), postawe ciala, kontakt wzrokowy.
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(1 pkt) Osoba asertywna jest Swiadoma tego, ze:

a) koncentrowanie si¢ na zaspokajaniu tylko swoich potrzeb jest dowodem egoizmu;

b) ma prawo wyraza¢ swoje opinie, przekonania i realizowa¢ swoje potrzeby;

c) przede wszystkim nalezy respektowac poglady innych os6b, a swoje odmienne zdanie
trzeba zachowac¢ dla siebie;

d) nie nalezy marnowac cennego czasu innych os6b na przedstawianie swoich potrzeb.

Asertywnos$¢ oznacza umiejetno$¢ wyrazania wlasnego zdania, wtasnych emocji i postaw w granicach
pozwalajacych na poszanowanie praw i potrzeb innych oséb oraz wtasnych. Osoba asertywna
potrafi wyraza¢ swoje opinie, potrzeby, krytyke. Osoba asertywna ma jasno okreslony cel i potrafi
kontrolowa¢ wtasne emocje. Umie odmawia¢ w sposéb nieulegty, stanowczy, nie ranigc innych. Nie
ma probleméw z przyjmowaniem ocen pozytywnych, pochwat, jak réwniez krytyki. W relacjach
z innymi jest autentyczna, $wiadoma swoich potrzeb, zalet i wad. Jest otwarta i wrazliwa na inne
osoby.

(1 pkt) Badania marketingowe wykazuja, iz najchetniej zwracamy uwage na towary
umieszczone na pétkach sklepowych:

a) na wysokosci wyciagnietej w gore dfoni,

b) na wysokosci wzroku,

c) na wysokosci naszego kosza z zakupami,

d) najnizszych.

Supermarkety stosuja liczne zabiegi majace na celu zwrécenie uwagi klientéw na konkretne produkty.
Przyktadem takiej techniki marketingowej jest umieszczanie strategicznych produktéw na pétkach
znajdujacych sie na wysokosci wzroku konsumenta. Jak wykazuja badania, produkty umieszczone
w tym miejscu najszybciej przykuwaja uwage kupujacych, dzieki czemu sg one przez nich chetnie
wybierane. Z tego powodu niektére firmy pfaca supermarketom swoisty ,czynsz” za wynajem tych
atrakcyjnych powierzchni pod ich produkty. Mozna réwniez przypuszczaé, ze w tych miejscach
nie znajdziemy produktéw pierwszej potrzeby, ktére klient bezwzglednie chce zakupi¢, a beda tam
przedmioty bardziej luksusowe, drozsze.

(1 pkt) Wybierz zestaw cech wskazujacych na otwarta postawe rozméwcy:

a) wyprostowana sylwetka, utrzymywanie kontaktu wzrokowego, skrzyzowane rece na
piersiach,

b) utrzymywanie kontaktu wzrokowego, gesty prezentujace wewnetrzna czes¢ dfoni,
odchylanie sie od rozméwcy,

c) gesty skierowane w strone rozméwcy, wyprostowana sylwetka, utrzymywanie
kontaktu wzrokowego,

d) skrzyzowane rece, wychylenie w strone rozméwcy, kontakt wzrokowy.

Otwarta postawa ciafa charakteryzuje sie wyprostowana sylwetka, utrzymywaniem kontaktu
wzrokowego z rozméwca, wychyleniem w strone rozméwey, niezastanianiem przednich czesci ciata.
Gesty sg skierowane w strone rozméwcy, prezentuja wewnetrzng czes¢ dfoni. Otwarty charakter
nadaje ciatu podniesiona glowa, rozpieta marynarka, koszula rozpieta pod szyja, rozluzniony krawat,
torebka na ramieniu lub w dtoni, lekko wysuniete biodra. Ludzie o otwartej postawie postrzegani sg
jako przyjazni i pozytywnie nastawieni do innych. Tworza wokét siebie poczucie bezpieczeristwa.
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24. (1 pkt) Zgodnie z teoria Abrahama Maslowa dotyczaca hierarchii potrzeb:
a) potrzeby szacunku znajduja sie nizej w hierarchii potrzeb niz potrzeby przynaleznosci
i mitosci;
b) najbardziej podstawowe potrzeby to potrzeby bezpieczeristwa;
c) zaspokojenie potrzeb wyzszego rzedu powoduje automatyczne zaspokojenie potrzeb
nizszego rzedu;
d) najwyzej w hierarchii znajduje si¢ potrzeba samorealizacji.

Hierarchiczna teoria potrzeb zostata opracowana przez Abrahama Maslowa w 1954 roku. Zgodnie
z tg teorig czlowiek w swoim dziataniu dazy do zaspokojenia zespotu potrzeb, ktére tworza
nastepujaca hierarchie (od najnizszych do najwyzszych):

1. potrzeby fizjologiczne (pragnienie, gt6d, positek),

2. potrzeby bezpieczeristwa,

3. potrzeby przynaleznosci i mitosci,

4. potrzeby szacunku,

5. potrzeby samorealizacji.
Potrzeby wyzszego rzedu moga sie pojawi¢ tylko wtedy, gdy zaspokojone zostana potrzeby
nizszego rzedu. llos¢ potrzeb cztowieka jest nieograniczona — po zaspokojeniu jednej pojawia
sie kolejna.

25. (1 pkt) Interpretujac znaczenie kierowanego do nas komunikatu, najwieksza wage na
poczatku przywigzujemy do:
a) sygnatéw werbalnych, czyli tresci wypowiadanych stow,
b) intonacji wypowiadanych stéw,
c) ruchéw ciata i mimiki twarzy,
d) kazdy element traktujemy jednakowo.

Ponad 50% znaczenia komunikatu zawiera sie¢ w ruchach ciafa (gféwnie w mimice twarzy).
Sygnaty niewerbalne s3 traktowane jako bardziej wiarygodne, zwlaszcza w przypadku, gdy
wystepuje sprzeczno$¢ pomiedzy nimi a trescig wypowiadanych stéw. Sg one duzo bardziej
nieSwiadome i dlatego o wiele trudniej jest przekaza¢ nieprawdziwa informacje kanaftem
niewerbalnym. Wykonywane przez nas gesty, mimika twarzy zazwyczaj nie podlegaja naszej
petnej kontroli i ciezko jest wykorzysta¢ je do manipulowania. Oceniajac ogblne wrazenie
odbieranego komunikatu, najwieksza wage przywiazujemy do ruchéw ciata i mimiki twarzy
(ponad 50%), nastepnie do wokalizacji (ponad 30%), a na koricu do sygnatéw werbalnych
(ponizej 10%).

26. (2 pkt) Rynek efektywny to rynek:
a) na ktérym inwestorzy mogg efektywnie osiaga¢ ponadprzecietne zyski;
b) na ktérym konsumenci nie sg podatni na oddziatywania marketingowe;
¢) naktérym ceny odzwierciedlaja wszystkie publicznie dostepne informacje, a zmiany
cen w czasie s3 wzajemnie niezalezne;
d) to zazwyczaj rynek mato ptynny z nieduza liczbg inwestoréw.

Hipoteza efektywnosci rynkéw zakfada, ze w cenach uwzglednione s3 oczekiwania inwestorow
dotyczace czynnikéw wptywajacych na wyniki np. spétek gietdowych. Ceny zmieniaja sie pod
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wplywem czynnikéw nieoczekiwanych i s3 nieprzewidywalne. Przyczyna losowego charakteru
zmian cen jest duza liczba inwestoréw i duza skala obrotéw przeprowadzana na ptynnym rynku,
co powoduje, ze indywidualne btedy w ocenach inwestoréw znosza sie i rynek efektywnie
wycenia np. akcje, uwzgledniajac wszystkie dostepne informacje. Na rynku efektywnym trudno
jest osiagna¢ ponadprzecietne zyski.

(2 pkt) Analiza fundamentalna jest narzedziem pozwalajgcym inwestorom na podjecie

decyzji inwestycyjnych. Polega ona na:

a) formutowaniu wnioskéw co do przysztosci na podstawie analizy dotychczasowego
przebiegu kursow;

b) ekonomicznej interpretacji spétki, branzy, w ktérej spétka dziata i catego rynku;

c) analizowaniu, w jakim trendzie znajduja sie ceny papieru wartosciowego i podej-
mowaniu decyzji, kiedy warto go kupi¢ lub sprzeda¢;

d) wszystkie odpowiedzi sa prawidtowe.

Analiza fundamentalna zajmuje sie szacowaniem wartosci akcji danej sp6tki na podstawie
réznorodnych wskaznikéw wptywajacych na sytuacje ekonomiczna spétki. Analiza skupia sie na
interpretowaniu danych dotyczacych catej gospodarki, jak réwniez analizuje informacje dotyczace
konkretnego waloru. Inwestor dokonujacy analizy fundamentalnej moze bra¢ pod uwage takie
czynniki, jak: polityka fiskalna i monetarna panstwa, w ktérym dziata spotka, ogélny klimat
ekonomiczny na rynku, zdarzenia polityczne, ktére moga wptyna¢ na sytuacje w gospodarce,
pozycja finansowa spétki, sytuacja branzy, w ktérej dziata dana spétka. Analiza fundamentalna
sktada sie z nastepujacych etapéw: analizy makroekonomicznej, sektorowej, sytuacyjnej
i finansowej przedsiebiorstwa oraz wyceny akgji.

(2 pkt) Arbitraz na rynku kapitatowym:

a) powoduje obnizke cen akcji przewartoSciowanych oraz wzrost cen akcji niedo-
szacowanych;

b) nie wptywa na ceny akgji, poniewaz zmiany cen instrumentéw finansowych maja
charakter losowy;

c) pogtebia niedoszacowanie badZ przewartosciowanie cen akgji, dzieki czemu pozwala
inwestorom na osiaganie ponadprzecietnych zyskéw;

d) jest gtéwna strategia inwestycyjna na ptynnych, dobrze rozwinietych rynkach finan-
sowych.

Przyktadem arbitrazu jest wychwytywanie przez inwestora r6znic pomiedzy ceng produktu a jego
rzeczywista wartoscig. Inwestor, chcac osiggnac zysk, kupuje tanie akcje o cenie nizszej niz ich
rzeczywista wartos¢ i liczy, iz w przysztosci sprzeda je drozej. Mozliwo$¢ osiagniecia zysku sprawia,
Ze popyt na takie akcje wzrasta. Wzrost popytu powoduje podniesienie sie niedowartosciowanej
ceny akgji do jej rzeczywistego poziomu. Gdy cena akgji jest przewartoSciowana, inwestorzy
zaczynaja wysprzedawac te akcje, co powoduje obnizenie sie jej ceny do poziomu rzeczywistego.
Na dobrze rozwinietych, ptynnych rynkach finansowych bardzo rzadko dochodzi do arbitrazu,
poniewaz funkcjonuja one efektywnie, a ceny instrumentéw finansowych prawidtowo
odzwierciedlajg ich rzeczywistg wartos¢.
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29. (2 pkt) Badania wykazuja, iz efekt nadmiernej pewnosci przewidywar inwestorow:
a) wystepuje tylko wéréd mato doswiadczonych, drobnych graczy gietdowych;
b) jest tym silniejszy, im dalszej przyszlosci dotycza prognozy;
c) jest mniejszy w stosunku do przewidywan dotyczacych cen posiadanych przez inwe-
storéw akgji niz dla prognoz dotyczacych wahan catego indeksu gietdowego;
d) jest mniejszy w stosunku do przewidywan dotyczacych cen posiadanych przez inwe-
storéw akcji niz dla prognoz dotyczacych wahai catego indeksu gietfdowego.

Badania wykazuja, iz nadmierna pewnos¢ siebie inwestoréw jest tym silniejsza, im dalszej przysztosci
dotycza prognozy. Efekt nadmiernej pewnosci byt wiekszy dla przewidywar co do cen posiadanych
przez inwestoréw akgji niz dla prognoz dotyczacych wartosci catego indeksu gietfdowego. Jest
niezalezny kulturowo. Wystepuje zarébwno w przypadku wykwalifikowanych, doswiadczonych
inwestoréw, jak réwniez drobnych, niedo$wiadczonych graczy gietdowych.

30. (2 pkt) Przyktadem znajomosci zasad dziatania warunkowania klasycznego w marketingu
moze by¢:
a) nagradzanie klientow hipermarketu punktami, ktére moga wymieni¢ na nagrody rzeczowe,
b) dofaczanie do produktu darmowej prébki innego produktu,
c) sezonowa obnizka cen,
d) wykorzystanie w reklamie kawy przyjemnie brzmiacej, radosnej muzyki oraz widoku
szczesliwej, Smiejacej sie rodziny.

Warunkowanie klasyczne polega na tym, ze zachowanie (reakcja warunkowa) zaczyna by¢
wywotywane przez pewien bodziec (bodziec warunkowy), ktéry uzyskat te zdolnos¢ wskutek
powiazania go z bodZcem istotnym biologicznie (bodZcem bezwarunkowym). W tym przypadku
przyjemna, radosna muzyka oraz widok szczesliwej rodziny wywotuja u odbiorcy bardzo pozytywne
uczucia, ktére w wyniku warunkowania klasycznego przenosza sie na bodziec warunkowy, ktérym
jest marka reklamowanej kawy.

31. (2 pkt) W analizie transakcyjnej transakcja komplementarna bedzie transakcja:

a) w ktorej jedna osoba z perspektywy ,Rodzica” zwraca sie do drugiej osoby jako do
,Dziecka”, a druga osoba odpowiada jej réwniez z perspektywy ,Rodzica”, zwracajac
sie do ,Dziecka”;

b) w ktérej jedna osoba z perspektywy ,,Rodzica” zwraca si¢ do drugiej osoby jako
do , Dziecka”, a druga osoba odpowiada jej z perspektywy ,Dziecka”, zwracajac
sie do ,Rodzica”;

C) przebiegajaca w nastepujacy sposoéb:

A: - Zle sie czuje!
B: — Podobno panuje grypa,

d) w ktdrej zwracamy sie do innego stanu ,Ja” niz ten, w ktérym osoba aktualnie sie
znajduje.

Analiza transakcyjna to stworzona przez Erica Berne’a teoria opisujaca komunikacje miedzyludzka.
Zaktada ona, iz na system ,Ja” kazdej osoby skfadaja sie trzy, wystepujace réwnolegle stany

33



Olimpiada Przedsiebiorczosci

32.

33.

34

,Ja”: ,Rodzic”, ,Dziecko”, ,Dorosty”. ,Rodzic” reprezentuje zestaw regut, zasad moralnych,
ktére przekazali nam nasi rodzice. Wewnetrzne ,Dziecko” uosabia wszystkie nasze pragnienia,
che¢ poznawania i badania $wiata, znajduja sie w nim nasze emocje. ,Dorosty” charakteryzuje
sie logicznym mysleniem, konstruktywnym podejsciem do rzeczywistosci. Dziatanie, ktére
zapoczatkowuje ten stan ,Ja” ukierunkowane jest na terazniejszo$¢ i jest obiektywne.

Kazdy komunikat moze by¢ analizowany ze wzgledu na to, ktéry stan ,Ja” go wypowiada oraz do
ktérego stanu jest on skierowany. Transakcja komplementarna to taki rodzaj transakcji, w ktérej , Ja”
jednej osoby znajduje sie w stanie oczekiwanym przez druga osobe. Oznacza to, ze komunikat
wysytany jest do tego stanu ,Ja”, w ktérym osoba sie aktualnie znajduje. Przyktadowo: jezeli stan
,Ja” jednej osoby jest ,Rodzicem” i zwraca sie ona do drugiej osoby, traktujac ja jak ,Dziecko”,
to druga osoba, ktérej ,Ja” jest w stanie ,Dziecka” traktuje pierwsza jak ,Rodzica”.

Wystepuja dwa rodzaje transakcji komplementarnej. W pierwszym z nich komunikaty wysyfane
sa i przyjmowane przez ten sam stan ,Ja” u kazdego rozméwcy. Na przyklad osoba z perspektywy
,Dorostego” kieruje swéj komunikat do ,Dorostego” — drugiej osoby, a ta odpowiada , Dorostemu”.
Transakcja komplementarna drugiego typu ma miejsce wéwczas, gdy kazda z oséb znajduje sie
w innym stanie ,Ja”, ale zwraca sie do tego stanu, w ktérym aktualnie znajduje sie druga osoba.
Przyktadowo osoba méwiaca z pozycji ,Dziecka” zwraca sie do ,Rodzica” w drugiej osobie, a ten
odpowiada jak rodzic dziecku.

Transakcje komplementarne mogg trwa¢ nieskornczenie dtugo, gdyz rzadko wywotuja konflikt.

(2 pkt) W sytuacji, gdy kierownik musi przekona¢ swoich podwtadnych do okreslonego
zachowania, jego wladza powinna wynika¢ przede wszystkim z:

a) formalnej hierarchii organizacyjne;j,

b) kontroli nad zasobami,

c) autorytetu,

d) uczucia.

Profesjonalny menedzer w zaleznosci od sytuacji powinien wykorzystywac rézne zrodta wiadzy,
aby skutecznie realizowa¢ swoje funkcje. Jezeli pracownicy nie beda przekonani do okreslonego
zachowania, odwotanie sie do formalnej hierarchii organizacyjnej, kontroli nad zasobami lub uczu¢
moze nie wplyna¢ na ich zachowanie w pozadanym stopniu.

(2 pkt) Kierownik zamierza wysta¢ pracownika do odlegtego w Polsce miasta z zadaniem
stworzenia sieci sprzedazy. Zanim jednak przedstawi wlasciwg propozycje, oferuje
pracownikom stworzenie sieci w Rosji. Jaka technike zastosowat kierownik:

a) technike niedostepnosci,

b) technike kontrastu,

c) technike wzajemnosci,

d) technike zaangazowania i konsekwengji.

Jezeli na poczatku negocjacji jeden z partneréw przedstawia bardzo wygérowane zadania (znacznie
wieksze niz wynosza jego oczekiwania) zawsze ma wieksza mozliwos¢ stosowania ustepstw. Jezeli po
pewnym czasie przedstawi drugg propozycje — mniej wygérowana i zgodna ze swoimi oczekiwaniami,
jest wieksza szansa, ze taka propozycja zostanie zaakceptowana przez druga strone. Stosownie takiej
techniki polega na wykorzystywaniu zasady kontrastu — druga propozycja jest oceniana przez partnera
na zasadzie poréwnania z pierwsza, a nie na zasadzie oceny w stosunku do wfasnych oczekiwan.
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34. (2 pkt) Inwestor z Londynu postanowit zainwestowaé w spétki budowlane na rynkach
wschodzacych. Chcac sprawdzi¢ stusznos¢ podjetej przez siebie decyzji, skoncentrowat sie
tylko na wyszukiwaniu pozytywnych przyktadow spotek tego sektora osiagajacych wysokie
zyski. Upewnit sie, znajdujac kilkanascie spotek o wysokiej rentownosci. Zachowanie
inwestora jest przede wszystkim przyktadem popetniania btedu:

a) nadmiernej pewnosci,
b) zakotwiczenia,

c) konfirmagji,

d) efektu halo.

Inwestor popetnia w ten sposéb btad konfirmacji. Btad ten polega na skoncentrowaniu sie na
wyszukiwaniu faktow, ktére potwierdzaja jakas regute i jednoczesnie na unikaniu konfrontacji
z faktami sprzecznymi z tg reguta. Inwestor koncentruje sie na potwierdzaniu reguty: ,sp6tki branzy
przemystowej na rynkach wschodzacych osiagaja wysokie wyniki finansowe”, a ignoruje regute
przeciwna: ,wiele spétek branzy przemystowej na rynkach wschodzacych cechuje sie brakiem
rentownosci”.

35. (2 pkt) Zgodnie z wprowadzong w 2006 r. tzw. ,ustawa antylichwiarska” najwyzsze odsetki,
jakie moga pobiera¢ od pozyczek instytucje finansowe w Polsce, to:
a) nie ma zadnych ograniczen, o wszystkim decyduje prawo popytu i podazy;
b) pieciokrotnos¢ inflacji rocznej, obliczanej dla roku poprzedzajacego udzielenie po-
zyczki;
)  365% rocznie;
d) czterokrotnos¢ stopy lombardowe;j.

Lichwa to pozyczanie pieniedzy na bardzo wysoki procent. W wielu krajach dziatalnos¢ lichwiarska
jest zabroniona, jako prowadzaca bezposrednio do wyzysku oséb najgorzej sytuowanych
— réznice istniejg jedynie w okresleniu, od jakiego procentu mozna méwic o lichwie. Na przykfad
w miedzywojennej Polsce zabronione bylo pozyczanie pieniedzy z ponad 10-procentowymi
odsetkami — obecnie warto$¢ maksymalnych odsetek precyzuje Kodeks cywilny i wprowadzona od
20 lutego 2006 roku tzw. ,ustawa antylichwiarska” (na mocy ktérej maksymalne odsetki nie moga
by¢ wyzsze niz czterokrotnos¢ stopy lombardowej NBP).

36. (2 pkt) Tworzenie falszywych stron internetowych, fudzaco podobnych do stron bankéw
oraz zachecanie klientéw poprzez e-mail, aby na taka strone weszli i sie zalogowali w celu
wykradzenia ich haset i loginéw, to:

a) hacking,
b) phishing,
c) sniffing,

d) e-mail bombing.

Phishing jest jednym z popularniejszych w ostatnim czasie sposobéw zdobycia przez przestepcéw
poufnych danych. Phishing polega na tworzeniu pojedynczych stron badz kompletnych witryn,
niemal identycznych jak witryny bankéw i instytugji finansowych (ale réznigce sie np. literwka
w adresie strony — system jest o tyle niebezpieczny, ze czesto ludzkie oko przy szybkim czytaniu
nie zauwzaa lietréwek polegajacych na przetsawieniu koljenosci Itier w srkodu wyrzau i spookjnie
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moze przeczytac ostatnig cze$¢ tego nawiasu), a nastepnie wysyfaniu maili z prosha o wejscie na
strone w celu koniecznej natychmiastowej weryfikacji danych. Klienci przekonani trescia maila
loguja sie, potwierdzaja dane (podajac dodatkowo hasto jednorazowe), uspokojeni wylogowuia sie,
a przestepcy w tym czasie wchodza na prawdziwa strone i zlecajg wykonanie jednego przelewu...
(nie maja wiecej haset jednorazowych, ale jeden przelew czesto wystarcza).

(2 pkt) 30 sierpnia 2007 r. najwazniejszym wydarzeniem gospodarczym w Polsce byto

uruchomienie NewConnect. NewConnect jest to:

a) rynek akcji oparty na alternatywnym systemie obrotu, prowadzonym przez Gielde
Papieréw Warto$ciowych w Warszawie,

b) rzadowy program umozliwiajacy zarejestrowanie dziatalnosci gospodarczej w jednym
okienku,

c) system rozliczef podatku dochodowego od os6b fizycznych przez internet,

d) rzadowy program wspierania przedsiebiorstw prowadzacych dziafalnos¢ w sektorze
zaawansowanych technologii informatycznych.

NewConnect to rynek zorganizowany, prowadzony przez GPW poza rynkiem regulowanym.
Skupia przede wszystkim dynamiczne firmy innowacyjnych technologii (ale nie jest to warunkiem
koniecznym — mogg by¢ notowane réwniez firmy z innych sektoréw), ktére chciatyby wykorzysta¢
mozliwosci doptywu kapitatu, jakie daje gietda, jednak nie sa w stanie spetni¢ wszystkich wymogéw
dopuszczenia na rynek réwnolegly (a tym bardziej na rynek podstawowy). NewConnect w zatozeniach
jest platforma, z ktérej notowane spétki docelowo zasila regulowany rynek giefdowy.
Spotki notowane na NewConnect majg liczne utatwienia w zakresie informowania inwestoréw
o0 swojej dziafalnosci. Do najwazniejszych naleza:
* brak przymusu sktadania raportéw kwartalnych,
* mozliwos¢ zfozenia raportu pétrocznego bez audytu, z uwzglednieniem jedynie wybranych
informacji,
* swoboda wyboru standardéw rachunkowosci (sposréd standardéw uznawanych w skali
miedzynarodowej badz standardéw witasciwych dla siedziby spétki).
Mimo pewnych zwolnier informacyjnych spétki notowane na platformie NewConnect nadal musza
przedstawiac raporty biezace (w wezszym zakresie niz spétki z rynku regulowanego), raporty roczne
poddane ocenie audytoréw oraz musza przestrzegac zasad tadu korporacyjnego.
Powyzsze cechy platformy NewConnect powoduja, ze inwestorzy moga oczekiwac wyzszego wzrostu
notowar innowacyjnych spétek, jednak bedzie sie to wigza¢ z wyzszym ryzykiem inwestycyjnym
niz w przypadku rynku regulowanego.

(2 pkt) WIG jest najstarszym indeksem na warszawskiej GPW. Pierwsza jego warto$¢ byta

réwna 1000 punktow. Wzrost liczby notowanych spétek powoduije, ze:

a) warto$¢ indeksu wzrasta, gdyz wzrasta kapitalizacja catej gietdy;

b) warto$¢ indeksu nie zmienia si¢, gdyz w formule indeksu jest wspétczynnik ko-
rygujacy, dzieki ktéremu mozliwe jest porownywanie wartosci indeksu z ré6znych
okreséw niezaleznie od liczby notowanych spétek;

c) warto$¢ indeksu wzrasta, gdyz kazda nowa spétka to automatyczny wzrost indeksu
0 200 punktéw;

d) wartoé¢ indeksu nie zmienia sig, gdyz nowe spétki sa uwzgledniane w indeksie dopiero
w momencie wyjsicia z gietdy starych spotek.
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Dla inwestoréw analizujacych indeksy gietfdowe najwazniejsze jest, zeby indeksy byly w petni
poréwnywalne w réznym czasie. Aby np. debiuty nowych spétek badz wycofania spétek z gietdy
nie wplywaly sztucznie na warto$¢ indekséw, do matematycznej formuty obliczania indekséw
wprowadza sie wspétczynnik korygujacy.

Formuta WIG to:

2P(i)*S(i)
WIG20 ="~
Z(PO)*S(0)* K(®)
S(i) — pakiet uczestnika indeksu ,i” na danej sesji

(M
P(i) — kurs uczestnika indeksu ,i” na danej sesji

(0) — pakiet uczestnika indeksu ,i” na sesji w dniu bazowym
(

w

P(0) - kurs uczestnika indeksu ,i” na sesji w dniu bazowym
K(t) — wspétczynnik korygujacy indeksu na danej sesji

(2 pkt) Zgodnie z cyklem zycia produktu najwyzsze zyski ze sprzedazy produktu
przedsiebiorstwo osigga w fazie:
a) wprowadzenia produktu,

b) wazrostu,
¢) dojrzalosci,
d) schytku.

Cykl Zzycia produktu obrazuje zjawisko stopniowego nabywania i utraty zdolnosci produktu
do zaspokojenia potrzeb konsumenta, a takze proces ponoszenia kosztéw zwigzanych z innowacjami
produktowymi, ich opracowaniem, wprowadzeniem na rynek i podtrzymywaniem ich obecnosci
na nim. Mozemy wyrézni¢ 4 fazy cyklu zycia produktu:

Faza | — Wprowadzenie produktu na rynek jest nastepstwem opracowania i rozwoju
technicznego produktu w przedsiebiorstwie. Sg wéwczas ponoszone relatywnie wysokie
koszty, natomiast wielko$¢ sprzedazy jest stosunkowo mata, a tempo jej przyrostu wolne.
W tej fazie przedsiebiorstwo moze ponosi¢ straty lub osiaga¢ minimalny zysk. Istnieje tez
bardzo duze ryzyko, gdyz wyréb jest nowy. Konieczne sa duze naktady na marketing, w tym
reklame i promocje sprzedazy. Wysokie sg tez koszty zwigzane z organizacja nowych kanatéw
dystrybucji i dostosowaniem ich do wzrastajacej produkcji. Strategia sprzedazy jest koniecznosé¢
wywotania potrzeby zakupu badZ przynajmniej poinformowania konsumenta o mozliwosci
zaspokojenia danej potrzeby za pomoca lansowanego produktu. Moze to by¢ uczynione przede
wszystkim za pomocg intensywnej reklamy i niektérych srodkéw promogji. Stosunkowo mate
ilosci wprowadzanego na rynek produktu mogga skfania¢ ponadto do sprzedawania go jedynie
w celowo wybranych sklepach.

Faza Il — Wzrost sprzedazy produktu odznacza sie szybkim tempem wzrostu wielkosci sprzedazy,
co wptywa korzystnie na ksztattowanie sie kosztéw i zyskdéw zwiazanych ze sprzedaza produktu.
W strategii sprzedazy duze znaczenie maja nadal reklama i inne Srodki promogiji. Sie¢ sklepéw ulega
rozszerzeniu, a formy sprzedazy produktu — urozmaiceniu. Dazenie do rozszerzenia rynku moze
sktania¢ do obnizki ceny i zwigkszenia udziatu tzw. sprzedazy osobiste;j.
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Faza lll — Dojrzatos¢ i nasycenie rynku. Po okresie dynamicznego wzrostu nastepuje faza cyklu
zycia produktu, kiedy to wielko$¢ sprzedazy osiaga punkt kulminacyjny, po ktérym nastepuje
spadek tempa przyrostu wielkosci sprzedazy produktu. W fazie tej na rynku pojawiaja sie pierwsze
oznaki nasycenia, a tempo przyrostu ma charakter degresywny. Rynek produktu stabilizuje sie,
tempo jego rozwoju ulega zmniejszeniu. Jednoczesnie maleje tempo przyrostu zysku zwiazanego
ze sprzedaza produktu. Strategia sprzedazy — gdy produkt jest dostatecznie znany konsumentom,
jego sprzedaz zalezy od: mozliwosci rozprowadzania go za posrednictwem powszechnej sieci
sklepéw, uruchomienia pewnych ustug posprzedazowych, obnizenia ceny oraz stosowania srodkéw
promocyjnych potaczonych z zainteresowaniem materialnym sprzedawcy i konsumenta.

Faza IV — Spadek sprzedazy produktu i schodzenie z rynku. Charakterystyczna cecha tej fazy
jest spadek wielkosci sprzedazy. Konsekwencja tego zjawiska jest wzrost jednostkowych kosztéw
wytwarzania produktu oraz spadek zysku, a nawet pojawienie sie strat. Sklania to przedsiebiorstwo
do stopniowego wycofywania produktu z rynku. Strategia sprzedazy: traci na znaczeniu reklama
i srodki promocyjne o charakterze informacyjnym, natomiast wiekszego znaczenia nabiera cena,
$rodki promogji potaczone z zainteresowaniem materialnym, formy sprzedazy produktu utatwiajace
zakupy, przy ograniczeniu zakresu wykorzystywanej sieci sklep6w.

\
Wzrost

Wprowadzenie

1

1
Dojrzatos¢ : Schytek

1

1

Popyt

Zrédlo: R. Griffin, Podstawy zarzadzania organizacjami, PWN, Warszawa 2001

(2 pkt) Ktore z narzedzi nie jest wykorzystywane przez inwestoréw gietdowych w analizie
technicznej?

a) analiza SWOT,

b) wykresy swiecowe,

¢) linie trendu,

d) poziomy oporu i wsparcia.

Analiza techniczna polega na analizie trendéw tworzonych przez kursy akcji. Zgodnie z przekonaniem
technikéw trendy sa przefozeniem zmiennych nastrojéw inwestoréw, a zachowania grupowe
podlegaja powtarzalnym fazom, ktére da sie uja¢ w matematyczne schematy. W praktyce polega
to na analizie wzoréw (nazywanych formacjami) tworzonych przez wykresy kurséw i odkrywaniu
trendéw w fazie poczatkowej. Dzieki temu inwestor moze podja¢ decyzje o zakupie akcji na poczatku
trendu wzrostowego i wycofac sie z inwestycji na poczatku trendu spadkowego.
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Analiza techniczna to zbi6r wielu technik analitycznych, ktére (wraz z rozwojem technologii
informatycznych) bardzo szybko sie rozwijajg. Do najbardziej popularnych nalezg linie trendu,
wykresy $wiecowe oraz poziomy oporu i wsparcia.

SWOT jest metoda oceny szans i zagrozer z otoczenia przedsiebiorstwa oraz jego mocnych i stabych
stron, jako narzedzie moze by¢ wykorzystywane w analizie fundamentalnej.

(2 pkt) Sita oddziatywania dostawcow wzrasta, gdy:

a) w sektorze dziala coraz mniej dostawcow;

b) nabywcy moga zacza¢ oferowac produkty i ustugi oferowane dotychczas przez do-
stawcow;

c) w sektorze dziata jeden nabywca;

d) istnieje wiele substytutow produktéw oferowanych przez dostawcéw.

Sita oddziatywania dostawcéw jest jednym z parametréw decydujacych o atrakcyjnosci sektora.
Im sita oddziatywania dostawcow jest wieksza, tym mniejsza jest atrakcyjnos¢ sektora, w ktérym
przedsiebiorstwo prowadzi dziatalnos¢. Sita oddziatywania dostawcéw zalezy miedzy innymi od:
struktury rynku dostawcow (im bardziej skoncentrowany, tym wyzsza sita dostawcy), wzrostu rynku
dostawcy (im wyzsza dynamika, tym lepsza pozycja dostawcy), udziatu w zakupach odbiorcy (im
wyzszy, tym wieksza sifa dostawcy), udziatu w tworzeniu zysku odbiorcy (im wyzszy, tym wieksza
sifa dostawcy), mozliwosci uruchomienia przez dostawce produkcji nabywcy (im wyzsza, tym
wieksza sita dostawcy).

(2 pkt) Ktora ze strategii, wedtug H.1. Ansoffa, nie jest strategia rozwoju:
a) penetracja rynku,

b) rozwoj produktu,

c) obnizanie kosztow,

d) dywersyfikacja.

W modelu H.I. Ansoffa strategie rozwoju przedsiebiorstwa zostaty podzielone ze wzgledu na
kryterium rozwoju rynku i rozwoju produktu. W swoim modelu Ansoff wyréznif strategie: penetracji
rynku, rozszerzania rynku, rozszerzania produktu oraz dywersyfikacji.

_—_—)

Rynki
DOTYCHCZASOWE NOWE

Produkty

Penetracja rynku Rozszerzenie rynku
DOTYCHCZASOWE | -zajecie niszy rynkowej

« zwalczanie konkurentow
* wspotpraca z konkurentami

« internacjonalizacja
« segmentacja rynku

Innowacje Dywersyfikacja
roduktowe
NOWE « innowacje produktowe * pionowa
« modyfikacja, wzbogacanie, « pozioma
réznicowanie produktow « rownolegta
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43. (2 pkt) Do makrootoczenia przedsigbiorstwa nie nalezy:
a) otoczenie konkurencyjne,
b) otoczenie polityczne,
) otoczenie ekonomiczne,
d) otoczenie demograficzne.

Otoczenie przedsiebiorstwa mozemy podzieli¢ na dwa obszary. Pierwszy to makrootoczenie
(otoczenie dalsze). Definiowana jest grupa czynnikéw, ktére moga istotnie wptywac na
funkcjonowanie przedsiebiorstwa, jednak przedsiebiorstwo nie jest w stanie wywiera¢ wptywu
na czynniki makrootoczenia. Istnieje wiele segmentacji makrootoczenia. Najczesciej dzieli
sie ono na: spofeczne, demograficzne, prawne, miedzynarodowe, technologiczne, polityczne
i ekonomiczne.

Otoczenie konkurencyjne jest drugim obszarem otoczenia przedsiebiorstwa (w jego sktad wchodza
miedzy innymi: klienci, dostawcy, istniejacy konkurenci oraz potencjalni konkurenci).

MAKROOTOCZENIE

demograficzne

ekonomiczne

OTOCZENIE
KONKURENCYJNE

PRZEDSI E
klienci BIORSTWO dostawcy prawne

polityczne

konkurenci istniejacy
i potencjalni

migdzynarodowe

spofeczne

technologiczne

44. (2 pkt) 5 grudnia 2002 roku $redni kurs dolara wobec ztotego ksztattowat sie na poziomie

40

1 USD = 3,99 PLN. Sredni kurs dolara z 5 grudnia 2007 r. wynosit:
a) ponizej 2,2 zt za dolara,

b) od 2,21 do 2,8 zt za dolara,

c) od 2,81 do 3,6 zt za dolara,

d) powyzej 3,61 zt za dolara.
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45. (2 pkt) W hierarchii celéw przedsiebiorstwa rynkowego najwyzej znajduje sie:
a) produkcja dobr lub $wiadczenie ustug,
b)  zaspokajanie potrzeb pracownikow,
c) tworzenie nowych miejsc pracy,
d) wzrost wartosci przedsiebiorstwa w dtugim okresie.

Najnizej w hierarchii celéw przedsiebiorstwa rynkowego znajduje sie przetrwanie, czyli osiagniecie
progu rentownosci. Jezeli przedsiebiorstwo osiagnie ten cel, dazy do zréwnowazonego rozwoju,
jezeli zrownowazony rozwoj zostanie osiagniety, przedsiebiorstwo koncentruje sie na maksymalizacji
zysku i nastepnie maksymalizacji wartosci w dfugim okresie.

46. (2 pkt) Obligatoryjnym Swiadczeniem z zakresu pomocy spotecznej jest:
a) zasitek celowy,
b) pomoc na ekonomiczne usamodzielnienie,
c) specjalny zasitek okresowy,
d) $wiadczenia dla kobiet w ciazy i wychowujacych dzieci.

Zasitek celowy, zgodnie z Ustawa o pomocy spotecznej, jest Swiadczeniem fakultatywnym,
przyznawanym na zaspokojenie niezbednej potrzeby zyciowej, a w szczegdlnosci na pokrycie czesci
lub catosci kosztéw zakupu zywnosci, lekéw i leczenia, opatu, odziezy, niezbednych przedmiotéw
uzytku domowego, drobnych remontéw i napraw w mieszkaniu, a takze kosztéw pogrzebu.
Pomoc na ekonomiczne usamodzielnienie jest swiadczeniem fakultatywnym, ktére moze by¢
przyznawane w formie pienieznej (w formie jednorazowego zasitku celowego lub nieoprocentowanej
pozyczki. Pozyczka moze by¢ umorzona w catosci lub w czesci, jezeli przyczyni sie do szybszego
osiagniecia celéw pomocy spotecznej) lub w formie rzeczowej (udostepnienie maszyn i narzedzi pracy
stwarzajacych mozliwo$¢ zorganizowania wlasnego warsztatu pracy oraz urzadzen utatwiajacych
niepefnosprawnym prace).

Specjalny zasitek okresowy — jest to zasitek przyznawany w szczeg6lnie uzasadnionych przypadkach
osobie lub rodzinie niespetniajacej kryterium dochodowego.

Sposréd wymienionych $wiadczer jedynie swiadczenia dla kobiet w ciazy i wychowujacych dzieci
sg zasitkami obowiazkowymi.

47. (2 pkt) Zaznacz odpowiedz, ktéra nie dotyczy sposobu komunikowania sig, jakim jest
parafrazowanie:
a) jeden ze sposobéw aktywnego stuchania;
b) polega na powtarzaniu swoimi sfowami tego, co naszym zdaniem zostafo wypowie-
dziane przez rozméwce;
c) oznacza zadawanie pytan w celu uzyskania jasnosci sytuaciji;
d) moze by¢ pomocne w zwalczaniu barier komunikacyjnych.

Parafrazowanie to technika aktywnego stuchania, ktéra polega na przeformutowaniu gtéwnego
komunikatu osoby méwiacej przy uzyciu wiasnych stéw. Oznacza oddanie sensu, wypowiedzenie
gléwnej mysli, streszczenie wypowiedzi rozméwcy. Parafrazowanie ma na celu zachecenie rozméwcy
do dalszego méwienia, sygnalizuje uwazne stuchanie jego wypowiedzi. Dzieki temu poprawia jakos¢
komunikacji. Moze by¢ tez pomocne w zwalczaniu barier komunikacyjnych.
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49.

50.
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(2 pkt) Komunikat: ,Historia, ktérg pani opowiada, jest niezwykle zajmujaca. Prosze
kontynuowac, Smiato!” to przykfad:

a) parafrazowania,

b) odzwierciedlania,

c) podazania,

d) klaryfikacji.

Przedstawione powyzej zdanie to przykfad techniki aktywnego stuchania nazywanej podazaniem.
Polega ona na zachecaniu méwiacego do kontynuowania wypowiedzi, namawianiu do dalszej
konwersacji. Stosujacy technike podazania moze na przykfad wyraza¢ swoje odczucia dotyczace
wypowiadanych kwestii, moze zadawac¢ pytania sugerujace zrozumienie tresci, zainteresowanie
tematem oraz che¢ pozyskania dalszych informagji.

(2 pkt) Niezgodne z teoriag noblistow: Kahnemana i Tversky’ego, dotyczaca percepcji strat

i zyskow, jest stwierdzenie:

a) ludzie bardziej ciesza sie z wygranej 50 zl, niz martwia z powodu przegranej
50 zk;

b) ludzie bardziej martwig sie z powodu przegranej 1000 zt, niz ciesza z powodu wygranej
1000 zt;

c) subiektywna odlegfos¢ miedzy zyskiem 0 zt a 100 zt jest wieksza niz miedzy zyskiem
100 zt a 200 zt;

d) subiektywna odlegtos¢ miedzy stratg O zt a 50 zt jest wieksza niz miedzy strata 50 zt
a 100 zt.

Funkcja wartosci zyskéw i strat, opracowana przez Kahnemana i Tversky’ego, jest w przypadku strat
mniej stroma niz w przypadku zyskéw. Oznacza to, ze strata jest przez ludzi odczuwana mocnej
niz tej samej wielkosci zysk. Odpowiedz b) jest zgodna z teorig. Ponadto funkcja wartosci dla strat
jest wypukta, a funkcja wartosci dla zyskow jest wklesta, z czego wynika prawidfowos¢ odpowiedzi
c) i d). Jedyna odpowiedzia niezgodng z teorig jest odpowiedz a).

(2 pkt) W pazdzierniku biezacego roku Microsoft kupit 1,6 proc. udziatéw w serwisie
spotecznosciowym Facebook, zatozonym w 2004 r. przez studenta z Harvardu, co byto
jedna z glosniejszych transakcji 2007 roku. Gdyby Microsoft chciat naby¢ 100 procent
udziatéw w tym przedsiewzieciu, musiatby zaptaci¢ okofo:

a) 100 min dolaréw,

b) 250 min dolaréw,

c¢) 1 mld dolaréw,

d) 15 mld dolarow.

W pazdzierniku 2007 r. Microsoft za 1,6 proc. udziatéw w Facebook, drugim najwiekszym serwisie
spotecznoéciowym, zaptacit 240 mIn dolaréw, co oznacza, ze 100-procentowy udziat zostat
wyceniony na blisko 15 mld dolaréw.



wiedza, umiejetnosci, postawy

Test z zawodo6w okregowych z komentarzami

Pod kazdym z pytan publikujemy wykres z rozkladem odpowiedzi udzielonych przez grupe 1500
zawodnikéw eliminacji okregowych.

1. (1 pkt) Ktéry z pogladéw na sytuacje konfliktowa jest prawdziwy:
a) konflikty sa do unikniecia w przedsiebiorstwie;
b) konflikty moga przyczyni¢ si¢ do podniesienia sprawnosci dziatania przedsiebiorstwa;
c) konfliktowi sprzyja duza odpornos¢ na stres;
d) w konflikcie nie odgrywaja zadnego znaczenia emogje.

70,00%
1,19%

60,00%|
50,00%
40,00%

3000% 93509

20,00%
X 10,27%
10,00% ,_l
o 1.37% 3,65%
0,00% = T T -
A C D brak odp.

Wspbtczesne poglady na sytuacje konfliktowa przyjmuja, ze:
* konflikt jest nieunikniony;
* konflikt moze przyczynic sie do podniesienia sprawnosci dziatania przedsiebiorstwa;
* konflikt powstaje z wielu przyczyn;
* konflikt w réznym stopniu przyczynia sie do efektywnosci zespotu lub mu szkodzi;
¢ konfliktem mozna kierowac¢;
* optymalna efektywnos¢ zespotu wymaga konfliktu na umiarkowanym poziomie.

2. (1 pkt) Komunikaty niewerbalne:
a) sa bardziej wiarygodne niz komunikaty werbalne;
b) sa mniej wiarygodne niz komunikaty werbalne;

) sa tak samo wiarygodne jak komunikaty werbalne;

d) w ogdle nie sa wiarygodne, gdyz zazwyczaj sg przypadkowe i niezwigzane z komuni-
kowanymi treciami.

80,00%
70,00%
60,00%
50,00%-
40,00%
30,00%

prawidtowa 69,03%

20,00% 12,22% 12,98%
10,00%+ 2,73% 3,04%
0,00% - i T "

B Cc

D brak odp.
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Komunikaty niewerbalne sa bardziej wiarygodne niz komunikaty werbalne. Zazwyczaj sa one
spontaniczne, nieSwiadome i dlatego bardzo trudne jest manipulowanie i oszukiwanie za
pomoca komunikatéw niewerbalnych. Ponadto sktadaja sie one z grupy réznych elementéw
(np. gestoéw i ruchéw ciata), co znacznie utrudnia kontrole i $wiadome sterowanie przekazem
niewerbalnym.

(1 pkt) Alterglobalistami nazywa sie ludzi, kt6rzy:

a) sa zdecydowanymi przeciwnikami globalizacji;

b) sg zdecydowanymi zwolennikami globalizacji;

c) sa przeciwnikami globalizacji poglebiajacej nieréwnosci w Swiecie;
d) sa zwolennikami hegemonii USA w ksztattowaniu globalizagji.

60,00%-
50,00%-
40,00%-
30,00%-

20,00%1  15,95% 17,54%

12,14%

10,00%+ 5,47%

0,00% .
A B

D brak odp.

Bardzo czesto alterglobaliéci btednie traktowani sg jako synonim antyglobalistéw. R6znice miedzy
tymi kategoriami zwigzane sa z podejsciem do proceséw globalizacji. Antyglobalisci krytykuja
proces globalizacji, dazac do wzmocnienia rodziny, wspdlnot lokalnych lub narodéw. Alterglobalisci
sa przeciwnikami globalizacji pogtebiajacej nieréwnosci w $wiecie.

(1 pkt) Sposobem ograniczajacym objawy grupowego myslenia, oznaczajacego uleganie
sugestii i naciskowi grupy jest:

a) minimalizacja odpowiedzialnosci zbiorowej,

) izolacja od ekspertéw,

) ograniczanie dyskusji do kilku kluczowych wariantéw,

) zadna odpowiedz nie jest prawidtowa.

o 0O T

50,00%- 45.33%
45,00%1
40,00%1
35,00%
30,00%
25,00%1
20,00%1
15,00%- 11,39% 12,37%
10,00%- 6,61%

5,00%1

0,00% & . ,_l

A B C D brak odp.

prawidtowa 24,30%
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W sytuacji podejmowania decyzji grupowych, zespét moze ulega¢ tzw. syndromowi grupowego
myslenia. Powoduje on m.in.: ograniczanie dyskusji do oceny matej liczby wariantéw, rezygnacje
z korzystania z pomocy ekspertéw, unikanie opinii niezgodnych z wybranym wariantem,
koncentrowanie si¢ na faktach potwierdzajacych wybér dokonanej decyzji. Na wystepowanie
syndromu myslenia grupowego narazone sg przede wszystkim bardzo spéjne, dziatajace
w izolacji grupy, ktére przywiazuja ogromna wage do lojalnosci wobec poszczegélnych cztonkéw
zespotu. Do sposobéw minimalizujacych objawy grupowego myslenia naleza m.in.: ograniczenie
odpowiedzialnosci zbiorowej poprzez okreslenie zakresu odpowiedzialnodci poszczegélnych oséb,
zdefiniowanie ,roli” kazdego z czfonkéw grupy, oczekiwanie lojalnosci wobec organizacji jako
catosci, nie za$ wobec jednostek.

(1 pkt) Uwagi krytyczne pod adresem pracownika:

a) nie powinny by¢ przekazywane bezposrednio po zaistniatym zdarzeniu;
b) sa skuteczniejsze, jesli zarzut zostanie powtérzony kilkakrotnie;

c) powinny odnosic si¢ do jego konkretnych zachowan;

d) powinny odnosi¢ sie do jego cech osobowosci.

100,00%~ prawidtowa 91,88%
90,00%
80,00%
70,00%
60,00% -
50,00%
40,00% -
30,00%
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0,61% 1,89%

D brak odp.

Wszelkie uwagi krytyczne pod adresem pracownika powinny by¢ przekazywane bezposrednio
po zaistniatym zdarzeniu, dzieki czemu pracownik moze na biezaco dokonac¢ korekty swojego
zachowania. Ponadto pamie¢ o zdarzeniu nie jest jeszcze wtedy zakiécona interpretacjami.
Kierownik powinien powstrzymac sie przed powtarzaniem tego samego zarzutu, poniewaz moze
doprowadzi¢ do frustracji i agresji osoby krytykowanej. Moze wywota¢ znaczny op6r pracownika,
ktory nie bedzie w stanie przyjac krytyki. Wazne jest, aby uwagi krytyczne odnosity sie do konkretnych
nieprawidtowych zachowan pracownika. Uzyskuje on wtedy informacje na temat tego, co powinien
zmieni¢ w swojej pracy. Osoba pracownika nie jest wtedy atakowana, a ocenie poddane sa tylko
negatywne zachowania.

(1 pkt) Subiektywna stopa dyskonta:

a) jest mata dla matych sum i stopniowo wzrasta wraz ze wzrostem wartoci dyskontowanej
kwoty;

b) jest tym wyzsza, im krotszy czas transferu;

c) w przypadku straty jest wyzsza dla odroczenia zaptaty niz dla przyspieszenia zaptaty;

d) ksztattuje sie wedtug takich samych zasad dla strat i zyskéw.
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0,00% , i ,_l i ,_l
B C D

brak odp.

Stopa dyskonta jest to stopa zrzeczenia sie przysztych srodkéw finansowych na rzecz srodkéw
aktualnie dostepnych. Subiektywna stopa dyskonta pokazuje, przy jakiej stopie dyskonta ludzie sa
chetni zgodzic sie na zrezygnowanie z przysztych zyskéw na rzecz natychmiastowej konsumpgiji.
Badania wykazuja, iz ludzie dokonuja r6znego oszacowania stopy dyskonta w zaleznosci od
réznych czynnikéw wptywajacych na sytuacje wyboru.

Biorac pod uwage wielkos¢ dyskontowanej sumy, mozna stwierdzi¢, iz konsumenci okreslaja
stope dyskonta jako bardzo duzg dla matych sum i stopniowo zmniejszaja ja dla coraz wiekszych
sum. Ze wzgledu na przedziat czasu, za jaki dyskontuje sie kwote, mozna stwierdzi¢, iz im
krotszy czas dzieli badanego od odroczonego transferu, tym wyzsza jest stopa dyskonta. Ponadto
wyniki badan wykazuja, iz subiektywna stopa dyskonta ksztaltuje sie inaczej dla zyskéw i strat.
W przypadku zysku subiektywna stopa dyskonta jest nizsza dla przyspieszenia zapfaty niz
odroczenia zaptaty, a w przypadku straty stopa dyskonta jest nizsza dla odroczenia zaptaty niz
dla przyspieszenia zapfaty.

(1 pkt) W lutym biezacego roku Microsoft ztozyt oferte przejecia za 40 mld USD
spotki:

a) Google,

b) Intel,

c¢) Yahoo,

d) Apple.

o/ _
60.00% prawidtowa 53,68%

50,00%-
40,00%
30,00%

20.00%1 18,38%

12,15%

10,00%-+

0,00% !

D brak odp.

W lutym biezacego roku Microsoft za ponad 40 mld USD zlozyt oferte przejecia Yahoo, jednego

z najpopularniejszych na $wiecie portali. Celem przejecia miato by¢ zwiekszenie pozycji
konkurencyjnej Microsoftu na rynku reklamy internetowej.
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(1 pkt) W analizie SWOT dobra opinia u klientéw firmy znajdzie sie w polu:
a) szanse,

b) zagrozenia,

C) mocne strony,

d) stabe strony.

90,00% prawidtowa 82,84%
80,00% :
70,00% |
60,00%
50,00%
40,00%
30,00%
20,00%1  14,27%

o/ |
10,00% 0,38% 0,23% 2,28%
0,00% ‘ : : ——
A B D brak odp.

W analizie SWOT mocne i stabe strony dotycza analizowanego przedsiebiorstwa, a szanse i zagrozenia
— jego otoczenia. Dobra opinia u klientéw firmy jest mocna strona przedsiebiorstwa.

(1 pkt) Gwattowne zaburzenia na rynkach finansowych w krajach wysokorozwinietych

w sierpniu 2007 roku zwiazane byty z:

a) kryzysem na rynku kredytow hipotecznych udzielanych osobom o niskiej zdolnosci
kredytowej,

b) ogloszeniem niewymienialnosci dolara,

c) zatamaniem chifiskiej gospodarki,

d) rekordowym wzrostem cen ropy naftowe;j.

60,00%

prawidtowa 50,20%
50,00%

40,00% 38,19%

30,00%
20,00%

o/ |
10,00% 1 07% 3.64% 6,00%
0,00% - . . . .
A B C D brak odp.

Gwattowne zaburzenia w sierpniu 2007 roku na rynkach finansowych krajow rozwinietych
zwigzane byty z kryzysem na rynku kredytéw hipotecznych udzielanych osobom o niskiej zdolnosci
kredytowej, tzw. kredytéw subprime. Niesptacalno$¢ rosnacej czesci kredytéw udzielonych na rynku
subprime spowodowata spadek zaufania do papieréw wartosciowych, ktére byty tworzone przez
fundusze sekurytyzacyjne z wykupywanych wierzytelnosci kredytowych. Niepodlegajace nadzorowi
finansowemu instytucje niebankowe zbyt ryzykownie udzielaty kredytow osobom nieposiadajacym
dostatecznej zdolnosci do ich sptaty, w tym osobom okreslanym jako NINJA (no income, no job,
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10.

11.

no assets), ktére nie miaty ani stafego zrédta dochodéw, ani statej pracy, ani aktywéw mogacych
stanowi¢ zastaw pod zaciagniety kredyt.

(1 pkt) Popetniajac podstawowy bfad atrybucji, inwestor gietdowy bedzie ttumaczyt:

a) sukces i porazke czynnikami zewnetrznymi (np. zta/dobra wskazéwka doradcy finan-
sowego),

b) sukces i porazke poziomem swoich umiejetnosci,

c) porazke — poziomem swoich umiejetnosci, sukces — czynnikami zewnetrznymi,

d) porazke — czynnikami zewnetrznymi, sukces — poziomem swoich umiejetnosci.

70,00% prawidtowa 65,38%
60,00%
50,00% |
40,00%
30,00% §§ §§
AR 20,27%
20,00% R
\
N
10,00%1  6.53% 319% 4,63% NN
0.00% [ RN
A B C brak odp.

Pojecie atrybucji odnosi sie do procesu wyjasniania przez ludzi przyczyn swojego badz cudzego
zachowania. Ludzie szukaja przyczyn zachowania w czynnikach zewnetrznych (sytuacyjnych,
srodowiskowych) lub wewnetrznych (osobowosciowych, wynikajacych z cech charakteru,
postaw, zamierze, intencji, stanéw wewnetrznych). Ze wzgledu na ograniczone mozliwosci
analizy przyczyn zachowania, ludzie wykorzystuja rézne uproszczenia, ktére moga powodowac
powstawanie btedéw atrybucji. Charakterystycznym btedem jest skfonnos¢ do tendencyjnego
oceniania przyczyn wiasnego zachowania. Ludzie uznaja swoje sukcesy za wynik wtasnych
zdolnosci i pracy, a porazki oceniaja jako rezultat czynnikéw od nich niezaleznych. Dlatego
inwestor, odnoszac sukces, wyttumaczy to poziomem swoich umiejetnosci i znajomoscia gietdy,
natomiast swoja porazke wyjasni, odwotujac sie do czynnikéw zewnetrznych. Dzieki temu ochroni
swoja pozytywna samoocene.

(1 pkt) Ktéra z ponizszych zasad nie jest zasada przeprowadzania ,burzy mézgéw"?

a) Nie wolno krytykowa¢ zadnego pomystu.

b) Wszystkie, nawet najbardziej absurdalne, pomysty sa zapisywane.

c) Podczas kazdego wystapienia uczestnik zgtasza tylko jeden pomyst.

d) Zglaszajac pomyst, uczestnik podaje kilka argumentéw uzasadniajacych propono-
wane rozwigzanie.

Najwazniejsze zasady przeprowadzania ,burzy mézgéw” to:
» Zglaszane pomysty nie moga podlega¢ ocenie.
* Zgtaszane pomysty mogg by¢ modyfikowane i doskonalone.
* Pomysty sa wspdlna wiasnoscia uczestnikow sesji.
* Uczestnicy zgfaszaja pomysty w spos6b zwiezty.
* Podczas kazdego wystapienia uczestnik zgfasza tylko jeden pomyst.



12.

13.

wiedza, umiejetnosci, postawy

o/ _
70,00% 62.49%

60,00%
50,00%-
40,00%
30,00%

20,00% - 13.82% prawidtowa 17,01%
10,00%-

3,49% 3,19%
0,00% ; : . 5 !

A B C D brak odp.

Szczegblne znaczenie ma utrzymywanie dyscypliny w trakcie zgtaszania pomystéw, tak aby mozna
byto wygenerowac jak najwiecej pomystéw i zaangazowac wszystkich dyskutantéw. Podawanie
argumentow w trakcie zgfaszania pomystu moze zniecheci¢ bardziej niesmiate osoby do zgloszenia
pomystu oraz zniecheci¢ pozostatych dyskutantéw do zgfaszania nowych pomystéw w sytuacji, gdy
zgodziliby sie z przytaczana argumentacja.

(1 pkt) Ktora z cech nie jest cecha dobrego negocjatora:
a) nieustepliwosé,

b) umiejetnos¢ argumentowania,

c) kreatywnos¢,

d) asertywnos¢.

100,00%-
90,00%
80,00%
70,00%
60,00% -
50,00%
40,00% -
30,00%
20,00% -
10,00%

0,00% -

prawidtowa 90,59%

1.21% 3,34% 3,87% 0,99%

B C D brak odp.

Dobry negocjator to osoba, ktéra potrafi skutecznie przekonywac innych do swojego stanowiska
i dostrzega¢ w sytuacjach negocjacyjnych najkorzystniejsze dla obu stron obszary porozumienia.
Nieustepliwo$¢ w negocjacjach zazwyczaj usztywnia stanowisko drugiej strony i moze uniemozliwia¢
przeprowadzenie negocjacji. Dobry negocjator, przystepujac do negocjacji, bedzie miat wczesniej
przemyslang taktyke ustepstw — tak aby w najwiekszym stopniu zrealizowac interesy organizacji,
w imieniu ktérej prowadzi rozmowy.

(1 pkt) Ktora ze spoétek nie wchodzi obecnie w sktad indeksu WIG20:

a) KGHM,

b) PKO BP.

c¢) Poczta Polska,
d) PKN Orlen.
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prawidtowa 77,60%

11,46%

2,05%

D brak odp.

Do WIG20 wchodzi 20 najwiekszych i najptynniejszych finansowo spétek notowanych na GPW
(przy czym nie wiecej niz 5 spétek z jednej branzy). Sposréd wymienionych spétek KGHM, PKO BP
oraz PKN Orlen naleza do grona najwiekszych i najptynniejszych. Natomiast Poczta Polska nie jest
spotka gietdowa (cho¢ gdyby byta notowana, spetniataby kryteria dopuszczenia do WIG20).

14. (1 pkt) Ktéra z form nie jest forma umiedzynarodowienia przedsiebiorstwa:
a) licencjonowanie oraz franczyza na zagranicznym rynku,
b) utworzenie miedzynarodowego joint-venture,
c) utworzenie filii lub oddziatu za granica,
d) import poSredni oraz bezposredni.

80,00%
70,00%
60,00%
50,00%-
40,00%
30,00%

o/ |
20,00% 11,92% 11,23%
10,00% ,_I 4,86% 2,05%
0,00% " "

A B C D brak odp.

prawidtowa 69,93%
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Umiedzynarodowienie przedsiebiorstwa moze by¢ osiagniete poprzez jego wejscie na rynki nowych
krajow lub przez zwiekszenie udziatu w rynkach krajéw, na ktérych juz istnieje. Obie strategie
internacjonalizacji moga by¢ realizowane poprzez nastepujace formy:

* eksport posredni lub bezposredni,

* licencjonowanie lub franczyza na zagranicznym rynku,

* miedzynarodowe alianse strategiczne,

* poddostawy w uktadzie miedzynarodowym,

* filia lub odziat zagraniczny lub

* miedzynarodowy joint-venture.

15. (1 pkt) Zysk netto przedsiebiorstwa to:
a) zysk brutto powiekszony o amortyzacje,
b) zysk brutto powiekszony o zyski nadzwyczajne,
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c) zysk brutto pomniejszony o straty nadzwyczajne,
d) zysk brutto pomniejszony o podatek dochodowy.

100,00% ~
90,00%
80,00%
70,00%
60,00%
50,00%
40,00% -
30,00%
20,00%
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brak odp.

Zysk netto — korficowy wynik rachunku zysku i strat, czyli réznica miedzy zyskiem brutto

a podatkiem dochodowym. Zysk netto spétki akcyjnej jest podstawa do wyptaty dywidendy.

(1 pkt) Mate przedsiebiorstwa w Polsce najczesciej finansujg inwestycje:

a) poprzez emisje akgji,
b) kredytem bankowym,
c) ze srodkéw wlasnych,
d) kredytem kupieckim.

80,00%
70,00%
60,00%
50,00%-
40,00%
30,00%
20,00%
10,00%+

1,90%

70,46%

prawidtowa 13,29%

0,00%

A

D brak odp.

N 7,06% 7,29%
C

Mate przedsiebiorstwa, ze wzgledu na stabsza pozycje negocjacyjna wobec bankéw, dostawcow
i odbiorcéw, wiadz lokalnych i innych graczy w sektorze, maja utrudniony dostep do wszystkich

instrument6éw finansowania rozwoju i znaczne czesciej wspotfinansuja inne podmioty na Sciezce
ekonomicznej (np. godzac sie na znacznie wydtuzone terminy ptatnosci za dostarczane towary
i ustugi). Najpopularniejsza forma finansowania inwestycji w matych przedsiebiorstwach sa
$rodki wlasne. Z. Pierscionek wskazuje nawet, ze ,w Polsce w ostatnich latach ok. 30% matych
przedsiebiorstw nie planuje zadnej inwestycji, a z tych, ktére planuja, 90% jest finansowanych

ze Srodkéw wiasnych” ™.

' Z. Pierécionek, Strategie konkurencji i rozwoju przedsiebiorstwa, PWN, Warszawa 2003, s. 329.
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17. (1 pkt) Produkty lezace w macierzy analizy portfela Boston Consulting Group (BCG) na
przecieciu najwyzszego wzrostu rynku oraz o najwyzszym wzglednym udziale w rynku to:
a) ,gwiazdy”,

) ,znaki zapytania”,

) ,dojne krowy”,

) ,kule unogi”/,psy”.

QO T

45,00% - prawidtowa 42,22%
40,00%+
35,00%
30,00% -
25,00%
20,00%+
15,00%-
10,00%-
5,00%
0,00% -

32,80%

21,34%

0,91%

B C D brak odp.

Macierz BCG
Wzrost

rynku “"gwiazda" "znak zapytania"
¢ E
o =

"dojna krowa" e "kula u nogi"

DUZY MALY

[ | - Popyt inwestycyjny
[ | - Zysk

Wzgledny udziat w rynku

Macierz BCG jest narzedziem wykorzystywanym do analizy portfela przedsiebiorstwa
zdywersyfikowanego. Jej dwa wymiary to: wzrost rynku oraz wzgledny udziat w rynku. Podziat
na poszczegblne kategorie przedstawia powyzszy rysunek.

18. (1 pkt) W jaki spos6b przedsiebiorca moze najtatwiej sprawdzi¢, czy jego kontrahent
nie ma niespfaconych wierzytelnosci:
a) nastronie Biura Informacji Kredytowej,
b) w Krajowym Rejestrze Sadowym,
c¢) w banku kontrahenta,
d) nastronie internetowej kontrahenta.

Dla przedsiebiorcy chcacego sprawdzi¢ wiarygodnos¢ kontrahenta dobrym Zrédtem informacji

bedzie Krajowy Rejestr Sadowy. Krajowy Rejestr Sadowy jest scentralizowang, informatyczng baza
danych skfadajaca sie z trzech osobnych rejestrow?:

2 Na podstawie: www.ms.gov.pl/krs/krs_inf_ogolne.php.
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A B C D brak odp.

* rejestru przedsiebiorcow,

* rejestru stowarzyszefi, innych organizacji spotecznych i zawodowych, fundacji oraz

publicznych zaktadéw opieki zdrowotne;j,

* rejestru dtuznikéw niewyptacalnych.
Krajowy Rejestr Sadowy zostat utworzony w oparciu o ustawe z dnia 20 sierpnia 1997 r. o Krajowym
Rejestrze Sadowym (Dz.U. z 2001 Nr 17, poz. 209 z pézniejszymi zmianami) i dziata od dnia
1 stycznia 2001 roku.
Zadaniem Krajowego Rejestru Sadowego jest powszechne udostepnienie szybkiej i niezawodnej
informagji o statusie prawnym zarejestrowanego podmiotu (Centralna Informacja KRS), najwazniejszych
elementach jego sytuacji finansowej oraz sposobie jego reprezentowania. Ponadto Krajowy Rejestr Sa-
dowy zawiera inne, istotne dla obrotu gospodarczego, dane o przedsiebiorcy, w tym miedzy innymi:

* informacje o zalegtosciach podatkowych i celnych,

* zaleglosciach wobec ZUS,

* wierzycielach i wysokosciach niesptaconych wierzytelnosci.
Rejestr Dtuznikéw Niewyptacalnych (RDN) stanowi dodatkowe Zrédto wiedzy o zadtuzonych
osobach fizycznych, z ktérymi prowadzenie wspélnych intereséw moze sie wiaza¢ z podwyzszonym
ryzykiem.
Ze wzgledu na tajemnice bankowa bank kontrahenta nie ujawni przedsiebiorcy danych finansowych
partnera biznesowego.

(1 pkt) Jednym ze sposobéw zwiekszenia elastycznosci przedsiebiorstwa jest:
a) wieksze delegowanie zadanh na podwladnych,

b) wieksza formalizacja organizacji,

c) budowa grupy kapitatowej poprzez przejmowanie innych przedsiebiorstw,
d) insourcing.
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B C D brak odp.
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54

Jednym ze sposobéw uelastycznienia organizacji jest spfaszczenie struktury organizacyjne;j.
Warunkiem skutecznego spfaszczenia struktury jest decentralizacja wladzy, czyli wieksze delegowanie
zadan na podwtadnych.

(1 pkt) Instytucja nadzorujaca w Polsce dziatanie systemu bankowego jest:
a) Komisja Nadzoru Bankowego,

b) Komisja Nadzoru Finansowego,

c) Narodowy Bank Polski,

d) Zwiazek Bankéw Polskich.

45,00%
40,00%
35,00%- 32,73%
30,00%
25,00%
20,00%
15,00%+
10,00%
5,00%
0,00%

40,17%

prawidtowa 20,05%

6,06%

0,99%

C D brak odp.

A

Od 1 stycznia 2008 r. zadania zwigzane z nadzorem systemu bankowego w Polsce prowadzi
Komisja Nadzoru Finansowego (nadzorujaca, oprécz sektora bankowego, rynek kapitatowy i sektor
ubezpieczen). Wczedniej zadania zwigzane z nadzorem nad bankami petnita Komisja Nadzoru
Bankowego.

(1 pkt) Najbardziej niebezpiecznym zachowaniem przy korzystaniu z dostepu do konta

bankowego przez internet jest:

a) korzystanie z konta i przeprowadzanie transakcji o réznych godzinach,

b) przechowywanie na komputerze w jednym pliku loginu, hasta i listy haset jedno-
razowych,

c) korzystanie z konta i przeprowadzanie transakcji z réznych komputeréw,

d) odejscie od domowego komputera bez wylogowywania sie z internetowego banku.
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Najbardziej niebezpiecznym zachowaniem przy korzystaniu z konta bankowego przez internet
jest przechowywanie na komputerze w jednym pliku: loginu, hasta i listy haset jednorazowych.
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Jesli haker wtamatby sie do tego komputera, to moze mie¢ dostep do naszego konta bankowego
i mozliwos¢ przeprowadzania wszystkich operacji.

Dostep do konta o kazdej porze jest jednym z atutéw banku internetowego. Jesli przestrzegamy
podstawowych zasad bezpieczefistwa, nie ma réznicy, czy logujemy sie o 5 rano, czy w samo
potudnie. Czasami moze zdarzy¢ sie, ze jesli np. bedziemy chcieli przela¢ wszystkie nasze pienigdze
w srodku nocy na inne konto, a nigdy przedtem nie korzystalismy z ustug banku noca i nie mielismy
zwyczaju zlecac tak duzych przelewdéw, bank moze taka transakcje wstrzymac i probowac sie
z nami skontaktowa¢, aby uzyska¢ potwierdzenie, ze to my jesteSmy zleceniodawcami.

Zawsze po zakonczeniu korzystania z naszego konta internetowego powinni$my sie wylogowac,
a jesli nawet nie zrobimy tego, to po kilku minutach bezczynnosci bank zrobi to za nas
automatycznie.

(1 pkt) Jednym z najbardziej popularnych wskaznikéw gietdowych wykorzystywanych

przez inwestor6w w analizach jest wskaznik cena/zysk (P/E — price earning ratio).

Wskaznik ten:

a) obrazuje, jaka czes¢ zysku spotki przypada na jedna akcje;

b) pokazuje proporcje wartosci rynkowej spétki do wypracowanego przez nia
zysku;

c) poréwnuje otrzymywany zysk do kapitatu wtasnego przedsiebiorstwa;

d) pozwala odnies¢ aktualna, giefdowa wycene spoétki do jej wartosci ksiegowej.

60,00%

prawidtowa 51,40%

50,00%|

40,00%

30,00%
21,26%

20,00% 15,19%

8,66%

3,49%
!

A B C D brak odp.

10,00%

0,00%

Wskaznik cena/zysk (P/E — price earning ratio) pokazuje proporcje wartosci rynkowej spotki
do wypracowanego przez nig zysku — P/E = cena rynkowa akgji/zysk na 1 akcje.

Poziom P/E pozwala odnie$¢ EPS do wartosci z catego sektora i rynku. Niski poziom P/E
w potaczeniu z wysokim EPS jest mocnym sygnatem zakupu akcji danej spotki. Takie zestawienie
sugeruje, ze dana spdtka jest niedoceniana przez rynek i ze jej notowania beda wzrastac.
Z drugiej strony zbyt wysokie P/E stanowi przestroge przed lokowaniem kapitatu w akcje danej
spotki — bardzo mozliwe, ze kurs zostat wywindowany w efekcie spekulacji badz chwilowej
euforii.

(1 pkt) Do podstawowych cech wypalenia zawodowego nalezy:
a) wyczerpanie emocjonalne,

b) brak osobistej satysfakcji z wynikéw wiasnej pracy,

c) brak motywacji do dziatania,

d) kazda z powyzszych.
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A ‘ B ‘ C brak odp. ‘

Zespo6t wypalenia zawodowego moze wystapic¢ jako reakcja jednostki na chroniczny stres
emocjonalny zwigzany z dziatalnoscia w zawodach, ktérych wspélna cecha jest staty kontakt
z ludZzmi. Na pojawienie sie objawéw wypalenia zawodowego narazeni s przede wszystkim:
wychowawcy, nauczyciele, lekarze, psychologowie, menedzerowie. Do podstawowych cech
wypalenia zawodowego nalezy m.in.: wyczerpanie emocjonalne, brak osobistej satysfakgji
z wynikéw wykonywanej pracy, brak motywacji do dalszego dziatania.

(1 pkt) Ktéra z ponizszych zasad nie jest zasada ustepstw:

a) ustepstwa powinny mie¢ charakter malejacy;

b) ludzie zauwazaja przede wszystkim fakt ustepstwa, a nie jego wielkos¢, wiec nie jest
wskazane czynienie znacznych ustepstw;

c) pierwsze ustepstwo powinno by¢ uczynione jak najszybciej i w sprawie istotnej dla
partnera, aby wprowadzi¢ pozytywny klimat do dalszych negocjacji;

d) nie kazde ustepstwo ze strony partnera powinno by¢ odwzajemnione.

45,00%
40,00%- prawidiowa 8,42%

35,00%
30,00%
25,00%
20,00%
15,00%+
10,00%

5,00%

0,00%

21,87%

14,43% 14,96%

10,33%

A B C D brak odp.
Umiejetnos¢ ustepowania jest jedna z najwazniejszych kompetencji negocjatora. Zbyt kurczowe
trzymanie sie swojego stanowiska moze doprowadzi¢ do impasu i zerwania negocjacji,
z drugiej strony zbyt duza skfonnos¢ do ustepstw moze uniemozliwi¢ negocjatorowi realizacje
whasnych intereséw. Skuteczny negocjator powinien przestrzegac nastepujacych zasad sztuki
ustepowania:

* Drugiej stronie nalezy przedstawia¢ zadania wyzsze, niz chce sie osiagna¢.

* Ustepstwa powinny by¢ niewielkie.

* Ustepstwa powinny by¢ stopniowo malejace.

* Ustepstwa nie musza by¢ réwnomierne.

* Ustepujac, nalezy zada¢ czego$ w zamian.
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(1 pkt) Efekt unikania strat wystepujacy w zachowaniach inwestoréw giefdowych:

a) sprawia, ze inwestorzy pasywni niechetnie zamykaja swoje pozycje podczas bessy
i czekaja, az cena akcji pojdzie w gore;

b) charakteryzuje zachowania inwestoréw aktywnych;

c) powoduje, ze inwestorzy sprzedaja swoje akcje po cenie nizszej od ceny zakupu, byle
tylko nie straci¢ jeszcze wiecej;

d) mowi o tym, ze w przypadku niepewnej sytuacji na rynkach finansowych inwestorzy
wybieraja bezpieczne obligacje skarbowe.

50,00%
45,00%
40,00%
35,00% -|
30,00%
25,00%
20,00% -prawidtowa 16,93%
15,00%+
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A B C D brak odp.

43,74%

19,29%

13,97%

Efekt unikania strat polega na tym, iz cztowiek dazy do unikania strat i przywiazuje wieksza wage do
potencjalnych lub realnych strat anizeli do mozliwych oraz skonsumowanych juz zyskéw. Na giefdzie
efekt unikania strat przejawia sie w tym, iz inwestorzy pasywni, dokonujacy matej liczby transakgji i loku-
jacy swoj kapitat na dtugie terminy, beda bronic sie przed zamknieciem pozycji zakoriczonej na minusie.
Z kolei inwestorzy aktywni nie beda postepowac zgodnie z efektem unikania strat i zaczng wycofy-
wac swoje pienigdze z taniejacych akgji, by jak najszybciej ulokowac je w walory dochodowe.

(2 pkt) Ktory z kredytéw wymaga najmniejszej liczby formalnosci:
a) hipoteczny,

b) konsolidacyjny,

c) odnawialny,

d) refinansowy.

40,00%
35,00%
30,00%
25,00%
20,00%
15,00%+
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A B D brak odp.

Zdecydowanie najmniej formalnosci wiaze sie z przyznaniem kredytu odnawialnego. Przy kredycie

odnawialnym, dostepnym jako dodatek do konta oszczednosciowo-rozliczeniowego, w niektérych
sytuacjach nie jest wymagana nawet odrebna umowa kredytowa (o ile taka opcje przewidywata
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27. (2 pkt) Jezeli negocjator najpierw proponuje rozwiazanie mniej korzystne, a nastepnie
bardziej korzystne, to stosuje technike:
a) kontrastu,

28.
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) niedostepnosci,
zaangazowania i konsekwengji,

)
) prosby.

prawidtowa 79,93%
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brak odp.

Technika kontrastu polega na pokazaniu najpierw rozwiazania mniej korzystnego (np. znacznie

drozszego produktu, ktérego klient i tak nie kupi), a nastepnie rozwigzania bardziej korzystnego

(drogi produkt, drozszy niz w innych sklepach, ale przez to, ze klient jego cene bedzie poréwnywat

z produktem pierwszym, ta druga propozycja wyda mu sie znacznie atrakcyjniejsza).

(2 pkt) Zgodnie z koncepcja kluczowych kompetencji G. Hamela i C.K. Prahalada Zrédtem
przewagi konkurencyjnej przedsiebiorstwa jest:

a) umiejetnos¢ kreowania nowych produktéw i ustug,

b) zwiekszenie udziatu w istniejacych rynkach,

o0

45,00%
40,00%
35,00%
30,00%-
25,00%
20,00%
15,00%-+
10,00%
5,00%

0,00% -

prawidtowa 38,65%

) integracja pionowa przedsiebiorstwa,
) przeprojektowanie proceséw w przedsiebiorstwie.

A

39,56%
10,02%
7,59%
4,18%
B C D brak odp.

Wedtug koncepcji G. Hamela i C.K. Prahalada Zrédtem dfugotrwatej przewagi konkurencyjnej

przedsiebiorstwa sa kluczowe kompetencje. Wedtug autoréw podstawa dziatari strategicznych

przedsiebiorstwa powinno by¢ skoncentrowanie na kluczowych kompetencjach, zwigzanych

przede wszystkim z nowymi koncepcjami zaspokajania potrzeb odbiorcéw. Wysokie tempo

zmian spotecznych wptywa na powstawanie nowych branz, sektoréw i duze zmiany w sektorach

tradycyjnych, a to z kolei wywoluje konieczno$¢ zmian strategii przedsiebiorstw. Wedtug G. Hamela
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i C.K. Prahalada przedsiebiorstwa powinny przede wszystkim dazy¢ do pozycji lidera poprzez
kreowanie nowych produktéw i ustug.

(2 pkt) Ktdra z inwestycji nie jest opodatkowana 19% podatkiem od zyskéw z oszczednosci
i inwestycji kapitatfowych:

a) standardowa lokata bankowa,

b) polisa na zycie,

c) inwestycje na GPW,

d) obligacje skarbowe.

60,00% prawidtowa 55,89%
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40,00%
30,00% |

20,00% 14,50% 13,44%
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0,00%

C D brak odp.

Polisy na zycie nie sa opodatkowane 19% podatkiem od zyskéw z oszczednosci i inwestycji
kapitatowych (dlatego tez czes¢ instytucji finansowych oferuje produkty inwestycyjne sprzedawane
jako polisy ubezpieczeniowe — zazwyczaj nizej oprocentowane nominalnie, ale przez to, ze dochody
z tych instrumentéw nie s opodatkowane, realna stopa zwrotu jest na wyzszym poziomie).

(2 pkt) BATNA to:

a) najlepsza z alternatyw negocjowanego porozumienia,

b) technika wywierania wptywu w negocjacjach, polegajaca na ,grze na czas”, aby zmiek-
czy¢ partnera,

c) technika przefamywania impasu w negocjacjach poprzez zastosowanie odpowiedniego
do sytuacji scenariusza ustepstw,

d) narzedzie okresowej oceny pracownikéw.
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40,00%
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A B C D brak odp.

BATNA (Best Alternative To a Negotiated Agreement) to najlepsza z alternatyw negocjowanego
porozumienia. Znajomo$¢ BATNY oznacza, ze negocjator wie, jakie jest najbardziej pozadane

59



Olimpiada Przedsiebiorczosci

31.

32.

60

mozliwe nastepstwo zdarzer w sytuacji, gdyby negocjacje nie doprowadzity do porozumienia.
Rozumienie BATNY (swojej i partnera) umozliwia unikniecie wynegocjowania warunkéw, ktére sg
mniej korzystne niz rozwiazanie alternatywne. Aby wyznaczy¢ BATNE, negocjator musi okresli¢
wszystkie scenariusze rozwoju sytuacji w przypadku niewynegocjowania porozumienia, wybrac¢
mozliwe do zastosowania i wskaza¢, ktéry z wariantéw jest najatrakcyjniejszy.

(2 pkt) Wyptata po p6t roku srodkéw finansowych z lokaty a’ vista z oprocentowaniem 6%
rocznie (i miesieczna kapitalizacjg) da wtascicielowi lokaty:

a) 0% zysku,

b) 3% zysku,

¢) nieznacznie ponad 3% zysku,

d) 6% zysku.

70,00%
prawidtowa 60,52%
60,00%
50,00%-
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6% rocznie — daje 0,5% odsetek co miesigc (przy miesiecznej kapitalizacji). A vista oznacza, ze mozna
na kazde zadanie wycofac¢ srodki bez utraty odsetek — ze wzgledu na pracujace odsetki (ktére z kazdym
miesigcem sa dopisywane do kapitatu) warto$¢ lokaty po 6 miesigcach nieznacznie przekroczy 3%.

(2 pkt) Liberalny styl kierowania charakteryzuje sie tym, iz:

a) lider grupy przedstawia alternatywne cele i srodki ich realizacji, ale decyzje pozostawia
grupie;

b) jest najbardziej efektywnym stylem kierowania, poniewaz jednostka, nie majac
narzuconych przez lidera ograniczen, moze najlepiej wykorzysta¢ wtasne mozliwosci
i zdolnosci;

c) lider w wigkszym stopniu koncentruje si¢ na pracownikach niz na zadaniach;

d) lider grupy bierze udziat w wykonywaniu zadarn na réwni z cztonkami grupy.
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Liberalny styl kierowania to taki, w ktérym kierownik w wiekszym stopniu koncentruje sie na
pracownikach niz na zadaniach.

(2 pkt) O kulturze indywidualistycznej mozna powiedzie¢, Ze:

a) jest nastawiona na rywalizacje oraz zaspokajanie potrzeb hedonistycznych;

b) opiera sie na takich wartosciach, jak wspéfpraca i podporzadkowanie witasnych celow
celom grupy;

¢ jej nadrzednymi wartosciami sg przywiazanie do rodziny i uznanie hierarchii spofecznej;

d) wystepuje np. w Indiach i Japonii.

80,00% 1 prawidtowa 72,89%
70,00%

60,00%

50,00%

40,00%

30,00%
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A B C D brak odp.

Indywidualizm oraz kolektywizm to dwa przeciwstawne wzorce kulturowe wystepujace we
wspotczesnym $wiecie. Kultura indywidualistyczna charakteryzuje sie cenieniem takich wartosci,
jak niezaleznos¢, wolnosé¢, rywalizacja. Jednostki koncentruja sie na realizowaniu wtasnych
indywidualnych celéw oraz daza do zaspokajania swoich hedonistycznych potrzeb.

(2 pkt) Do wtasciwosci kultury integracyjnej nie nalezy:
a) kwestionowanie ustalonych praktyk,

b) dziatanie na granicy kompetencji,

¢) unikanie konfliktéw i konfrontacji,

d) szukanie nowych rozwigzan.
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Kultura integracyjna charakteryzuje organizacje, ktére cechuja sie zdolnoscig do zmian. Do
wiasciwosci kultury integracyjnej naleza m.in.: gotowos$¢ wykraczania poza wyuczona wiedze,
taczenie idei pochodzacych z rozmaitych Zrédet, postrzeganie problemu jako cafosci, dziatanie na
granicy kompetengji, szukanie nowych rozwigzan, kwestionowanie ustalonych praktyk. Natomiast
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unikanie konfliktéw i konfrontacji charakteryzuje kultury organizacyjne, ktére nie sa podatne na
zmiany.

(2 pkt) Na rynku finansowym, ktéry jest staby efektywnie:

a) korzystanie z poufnych Zrédet informacji nie przynosi ponadprzecietnych dochodéw;

b) stosowanie analizy technicznej nie przynosi ponadprzecietnych dochodéw;

c) stosowanie analizy fundamentalnej nie przynosi ponadprzecietnej stopy zwrotu
z inwestycji;

d) na podstawie analizy cen akgji z przesztosci mozna uzyskac¢ zyski ponadprzecietne.
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Efektywnos¢ rynku wynika z przekonania, iz uczestnicy rynku zachowuja sie w sposéb racjonalny,
czyli maksymalizujg oczekiwang uzytecznos¢ i sa w stanie wiasciwie przetwarza¢ wszystkie
naptywajace informacje. Eugene Fama wyrdznit trzy formy efektywnosci rynku: staba, srednia
i mocna.

Na rynku stabym efektywnie wszystkie informacje zawarte w przesztych ruchach cen sg
odzwierciedlone w biezacych cenach akgji. Dlatego zadna informacja o minionych ruchach danego
waloru nie ma znaczenia na jego wyboér. Na podstawie analizy cen z przesztosci (zastosowanie
analizy technicznej) nie mozna osiagna¢ ponadprzecietnych zyskéw.

Srednia efektywno$¢ rynku oznacza dodatkowo, ze wszelkie, obecne i ogélnie dostepne informacje
odzwierciedlone s3 w cenach akgji. Dlatego analiza fundamentalna nie jest skuteczna na rynkach
wykazujacych $rednig efektywnos¢. Nie mozna wykorzysta¢ pojawiajacych sie na rynku informacji
do uzyskania ponadprzecietnych zyskéw, poniewaz informacje te, oczekiwane przez analitykow,
zostaly juz uwzglednione w cenach akgji.

Mocna efektywnos¢ rynku wskazuje, iz nawet zastosowanie poufnych danych, do ktérych rynek
nie ma dostepu, nie przyniesie ponadprzecietnych zyskow. Biezace ceny akcji odzwierciedlaja
wszystkie istotne informacje, zaréwno ogélnie dostepne, jak i poufne.

(2 pkt) Staby wptyw grupy odniesienia na zakup produktu oraz silny wptyw grupy
odniesienia na wyb6r marki wystepuje przy produktach:
a) publicznych i powszechnych,

b) publicznych i luksusowych,
c) prywatnych i powszechnych,
d) prywatnych i luksusowych.



37.

wiedza, umiejetnosci, postawy

50,00% 47,08%
45,00%
40,00%
35,00%
30,00% 27,711%
25,00%
20,00%
15,00% 12,60%

10,00% | prawidtowa 5,70% 6,91%
5,00% A
ool N |

A B C D brak odp.

Produkty mozna podzieli¢ ze wzgledu na ich widoczno$¢ w waznych grupach spotecznych, w ktérych
przebywa konsument. Grupy odniesienia, z ktérymi utozsamia sie konsument, okreslaja pewne
wzorce zachowan, ksztaftujg postawy i przekonania, ktére moga by¢ wyznacznikiem zachowan
zakupowych. Dlatego tez, mozemy wyr6zni¢ produkty ,prywatne” — mato widoczne dla innych
konsumentéw, oraz produkty ,publiczne” — widoczne dla innych. W przypadku produktéw
publicznych oddziatywanie grupy odniesienia moze mie¢ wptyw na ich zakup. Ponadto coraz czesciej
sam produkt nie manifestuje przynaleznosci grupowej — taka role zaczyna spetnia¢ marka produktu.
Badania wykazuja, iz staby wplyw grupy odniesienia na zakup produktu oraz silny wptyw grupy
odniesienia na wybér marki wystepuje przy produktach publicznych i powszechnych. Produkty te
posiadane sa przez wielu konsumentéw, dlatego wptyw grupy nie decyduje o kupnie produktu.
Oddziatywanie grupy odniesienia staje sie znaczace w przypadku wyboru marki, poniewaz produkt
nalezy do grupy produktéw publicznych, jest wiec tatwo widoczny dla innych.

(2 pkt) Ztudzenie pieniadza:

a) polega natym, ze jako punkt odniesienia przy okreslaniu prawdziwej wartosci towaru
ludzie stosuja realng wartos¢ pienigdza jako punkt odniesienia;

b) prezentuje eksperyment, w ktérym dzieci jako wieksza monete (sposréd dwdch monet
o jednakowej wielkosci) wskazuja te, ktéra ma wyzszy nominat;

c) przejawia si¢ w tym, ze te same ceny realne moga by¢ przez ludzi spostrzegane
réznie, w zaleznosci od tego, w jakiej walucie zostana denominowane;

d) Zzadna odpowiedz nie jest prawidtowa.
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20,00% §
N
15,00% \
N
N
o | 8,66% N
10,00% 6,30% §
5,00% - \
N
0,00% : : : : ‘
A B D brak odp.

Ztudzenie pieniadza polega na tym, ze wartosci nominalne pieniadza sa utozsamiane z warto$ciami
realnymi. Ludzie maja skfonnos¢ do stosowania ceny nominalnej jako punktu odniesienia przy
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38.

39.

64

okresdlaniu jego prawdziwej ceny. Przyktadowo Niemiec przebywajacy w Anglii bedzie chetniej
kupowat butelke wody mineralnej wartej w Niemczech 1,5 EUR, ptacac za niag 1 GBF w Anglii.

(2 pkt) Zachowan zwigzanych z korzystaniem z débr wspdlnych nie ttumaczy:
a) dylemat wolnej jazdy,

b) dylemat wieznia,

c) dylemat wspélnej taki,

d) efekt Ringelmana.

60,00%

50,00%| 47,76%

40,00%

30,00%-

(%

prawidtowa 20,20%

20.00%7 14,50% 13,52%

10,00%+

0,00%

A B C D brak odp.

Do zjawisk psychologicznych zwiazanych z wystepowaniem wspélnej wtasnosci grupowej naleza:
dylemat wspdlnej faki oraz dylemat wolnej jazdy, nazywany réwniez efektem Ringelmana. Dylemat
wspdlnej taki wykazuje, iz ludzie beztrosko wykorzystuja dobra publiczne, majac na uwadze tylko
swoj whasny interes. Dylemat wolnej jazdy polega na zmniejszaniu wysitkéw jednostki na rzecz
dobra wspélnego przy réwnym z innymi wiascicielami czerpaniu z niego korzysci.

Natomiast dylemat wieZnia to problem poruszany przez teorie gier i dotyczy wyboru optymalnej
dla jednostki alternatywy dziatania, gdy na wynik ma wptyw réwniez decyzja przeciwnika.

(2 pkt) Strategia wyboru konsumenta polegajaca na tym, ze najpierw poréwnuje sie
wszystkie alternatywy tylko pod wzgledem najwazniejszej cechy, a w przypadku gdy
na tej podstawie nie mozna podja¢ decyzji, przechodzi sie do kolejnej pod wzgledem
waznosci cechy, to:

a) strategia przewagi pozytywnych cech,

b) strategia koniunkcyjna,

c) strategia alternatywna,

d) strategia leksykograficzna.

30,00%
° 27,33% 26,73%

25,00% -

20,00% 1716% 17,92%

15,00%
prawidtowa 10,86%

10,00%

5,00% -

0,00% . T T !
A B C D brak odp.
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Strategie wyboru konsumentéw ttumacza, w jaki sposéb konsument poréwnuje produkty i decyduje
sie na ich zakup. Strategia przewagi pozytywnych cech polega na poréwnaniu liczby pozytywnych
cech charakteryzujacych poszczegdlne produkty i wyboér tego, ktéry posiada najwiecej pozytywnych
charakterystyk. Strategia koniunkcyjna polega na ustaleniu liczby minimalnych wymagan, ktére

alternatywa wyboru powinna posiada¢ i wyborze pierwszej z alternatyw, ktéra posiada wszystkie
wymagane warunki. Strategia alternatywna jest réwniez zorientowana na wyszukiwanie alternatywy
zadowalajacej, ale w tym przypadku wystarczy, ze alternatywa spetnia chociaz jedno z wymagan
uznanych przez decydenta jako wazne. Strategia, ktéra polega na poréwnywaniu wszystkich alternatyw

tylko pod wzgledem najwazniejszej cechy, a w przypadku gdy na tej podstawie nie mozna podja¢

decyzji — przechodzeniu do kolejnej pod wzgledem waznosci cechy, to strategia leksykograficzna.

(2 pkt) Deficyt budzetowy zaplanowany na 2008 rok w Polsce wynosi okoto:

a) 100 min PLN,

b) 7 mid PLN,
¢ 27 mld PN,
d) 45 mld PLN.
60,00% prawidtowa 55,89%
50,00% |
40,00%
30,00% -
20,00% 16,40% 15,79%
9,79%

10,00%+

2,13%
0,00% . :

A B D brak odp.

Ustawa budzetowa na rok 2008 ustala deficyt budzetowy panistwa na kwote nie wieksza niz

27 090 641 tys. zfotych.

(2 pkt) Do strategii radzenia sobie ze stresem zorientowanych emocjonalnie nie zalicza sie:

a) dystansowania sie,

b) pozytywnego przewartosciowania,
c) konfrontagji,

d) poszukiwana wsparcia.

40,00%
35,00%
30,00%-
25,00%
20,00%
15,00%-+ 12,45%
10,00%+
5,00%
0,00%

prawidtowa 36,14%

20,80%

18,30%

12,30%

D brak odp.
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Do strategii radzenia sobie ze stresem zorientowanych emocjonalnie naleza: dystansowanie sie
— polegajace na podejmowaniu wysitkéw majacych na celu odsuniecie od siebie problemu, poszukiwanie
wsparcia, pozytywne przewartosciowanie — bedace dostrzeganiem dobrych stron sytuagji stresowej w celu
zmniejszenia poczucia straty lub porazki. Konfrontacja jest problemowo zorientowana strategia walki
ze stresem. Polega ona na ochronie wlasnego stanowiska i walce o osiggniecie wytyczonego celu.

(2 pkt) Maty dystans wobec wtadzy oraz wysoki poziom indywidualizmu cechuja takie
kraje, jak:

a) Tajwan,

b) RPA,

c) Gregja,

d) USA.

50,00%
45,00%
40,00%
35,00% |
30,00% |
25,00%
20,00%
15,00%
10,00% 6,76% 8.43%
w5
0,00% : : :
B c

A

prawidtowa 44,19%

26,12%

14,50%

\
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W
W
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W
W
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N
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N
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D brak odp.

Dystans wiadzy to narodowe stereotypy, ktére odzwierciedlaja pozytywny lub negatywny stosunek
jednostek do wiadzy instytucjonalnej i organizacji spotecznych. Spoteczefistwa o matym dystansie
wladzy postrzegajg ludzi jako réwnych z natury i sprzeciwiaja sie wszelkim dysproporcjom w dostepie
do wiadzy. Indywidualizm charakteryzuje kultury, ktére nastawione s na realizowanie osobistych celéw
jednostek. Jednostki dbaja przede wszystkim o siebie samych oraz o swa najblizsza rodzine. Cenia wolnosc,
rywalizacje, indywidualnos¢. Maty dystans wtadzy oraz wysoki indywidualizm wystepuje w USA.

(2 pkt) W sytuacji gdy kierownik musi przekona¢ swoich podwfadnych do okreslonego
zachowania, jego wladza powinna wynika¢ przede wszystkim z:

a) formalnej hierarchii organizacyjne;j,

b) kontroli nad zasobami,

c) autorytetu,

d) uczucia.

90,00%
80,00%
70,00%
60,00%
50,00%-
40,00%
30,00%
20,00% 13,74%

10,00%+ 1.67%
0,00% !

prawidtowa 81,40%

0,68% 2,51%

—

D brak odp.
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Posiadanie wiadzy jest jednym z warunkéw skutecznego kierowania. Zrédtem wiadzy moga by¢:

» formalna hierarchia organizacyjna,

* kwalifikacje,

* autorytet,

* posiadanie informacji,

* kontrola nad zasobami.

* uczucia.
Dobry menedzer powinien posiada¢ wtadze pochodzacg ze wszystkich Zrédet wtadzy, tak
aby mégt sie odnies¢ do najlepszego w konkretnej sytuacji. Odniesienie do autorytetu bedzie
najlepsza forma, w przypadku gdy kierownik musi przekona¢ swoich podwtadnych do okreslonego
zachowania.

(2 pkt) Zgodnie z koncepcja psychodynamiczng, aby modyfikowa¢ zachowania pracownikéw,

nalezy:

a) odpowiednio dobiera¢ kary i nagrody dostosowane do ich potrzeb i reakgji,

b) stwarzac im wiasciwe warunki i dostarcza¢ informacje do podejmowania racjonalnych
decyzji,

c) stosowac grozby i szantaz emocjonalny,

d) stosowac psychoterapie w celu wyciszenia destrukcyjnych popedow.

50,00% 46,55%
45,00%
40,00%
35,00% 32,42%
30,00%-
25,00%
20,00%

15,00%
° prawidiowa 9,19%  1116%

10,00%-+
SYOO% ] 0’68%
0,00% ; . !

A B C D brak odp.

Koncepcja psychodynamiczna zaktada, iz ludzkie dziatanie uwarunkowane jest przez nieswiadome,
wewnetrzne sity motywacyjne, zwane popedami. Zewnetrzne zachowanie cztowieka jest
przejawem dziafania jego popedéw, ktére czesto ukierunkowane sa przeciwstawnie. W celu
pomocy w przystosowaniu sie osoby do warunkéw, w ktérych funkcjonuje, stosuje sie psychoterapie
sfuzaca rozwiazaniu nieSwiadomych konfliktéw. Dzieki psychoterapii cztowiek zmienia swoje
zachowanie.

(2 pkt) Zgodnie z prawem osoba, ktéra w marcu 2008 r. bedzie zatrudniona na peten etat,
za swoja prace nie moze otrzymac mniejszego wynagrodzenia brutto niz:
a) 9361z,

b) 1126 i,
o 1343,
d 1728 z.
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70,00%

prawidtowa 58,55%

60,00%
50,00%-
40,00%

30,00%
20,65%

o/ |
20,00% 12,45%

10,00%+ 6,53%

1,82% ,—l
0,00% !

A B C D brak odp.
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Podawana przez Ministerstwo Pracy i Polityki na podst. ustawy z dnia 10 pazdziernika 2002 r.
o minimalnym wynagrodzeniu za prace (Dz.U. Nr 200, poz. 1679) od 1 stycznia 2008 r. kwotg
jest 1126 ztotych.

46. (2 pkt) Zwyciezca rankingu magazynu ,Fortune” na najbardziej podziwiana firme $wiata
w 2007 roku jest:
a) Toyota,
b) Coca-Cola,
c¢) General Electric,
d) Microsoft.

35,00%
30.00% prawidtowa 29,92%
f 07

25,00%- 22,32% 21,71%

20,00% - 16,86%

15,00%

10,00% | 9.19%

5,00% -

0,00% : !
A B

D brak odp.

Ranking ,Fortune” (2007, Most admired companies) — najczesciej cytowany ranking biznesowy.
Zawsze bardzo szeroko omawiany i analizowany w prasie biznesowe;j.

Ip. firma branza
1. | General Electric elektronika

2. | Starbucks handel i ustugi
3. | Toyota Motor motoryzacja
4. | Berkshire-Hathaway finanse

5. | Southwest Airlines transport

Zrédlo: Fortune.com
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47. (2 pkt) Zgodnie z koncepcja migracji wartosci A. Slywotzkyego odptyw wartosci wystepuje:

48.

a) zsektoréw nowych do sektoréw starych,
b)  z przemystéw wysokiej technologii do przemystéw opartych na przetworstwie surowcéw,
c) z wczesnych faz Sciezki ekonomicznej do pdzniejszych,
d) z panstw Triady do krajéw rozwijajacych sie.

50,00%
45,00%
40,00%
35,00%
30,00%

25,00% prawidtowa 22,93%

20,00%
15,00%+
10,00%+ 4.94% 6,38%

5,00% ,_l
0,00%

19,44%

\
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46,32%

A B

C D

brak odp.

Zgodnie z koncepcja A. Slywotzkyego (miedzy innymi w: B. Andelman, D.J. Morrison,
A.J. Slywotzky, Strefa zysku. Strategiczne modele dziatalnosci, PWE, Warszawa 2000), wartos¢
przeptywa miedzy przedsiebiorstwami i jest to najczesciej zwigzane z odptywem wartosci

z branz schytkowych do nowo tworzonych sektoréw lub zjawiskiem przeptywu wartosci w strone
koncowych faz $ciezki ekonomicznej w ramach jednego sektora. Przedsiebiorstwa moga
zwiekszac¢ swojg wartos¢, jesli podazaja za tymi zmianami i wprowadzaja innowacje w obszarze
tancucha wartosci (elementéw Sciezki ekonomicznej realizowanej przez przedsiebiorstwo).
Firmami, ktére dziatajg zgodnie z modelem Slywotzkyego, modyfikujac swoj taficuch wartosci
i odnoszac sukces sa miedzy innymi: General Electric, Dell, Coca-Cola, ABB, Intel, Microsoft,

Hewlett Packard.

(2 pkt) Ktoéry z ponizszych celow nie jest celem dywersyfikacji:
a) odmfodzenie portfela produktow,
b) osiaganie efektu synergicznego,

c) rozproszenie ryzyka,

d) uszczuplenie organizacji.

60,00%
50,00%-
40,00%
30,00%
20,00%
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brak odp.
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Sytuacje, w ktérych zaleca sie przedsiebiorstwu dywersyfikacje dziatalnosci, maja miejsce
wtedy:
1. kiedy firma dziata w niepewnym otoczeniu i dywersyfikacja moze rozproszy¢ ryzyko;
2. kiedy dalsze inwestowanie w dotychczasowym sektorze nie moze przynie$¢ proporcjonalnie
wysokich zyskéw ze wzgledu na malejaca atrakcyjnos¢ sektora;
3. kiedy przedsiebiorstwo nie moze sprosta¢ konkurencji w sektorze ze wzgledu na przewagi
strategiczne konkurentéw;
4. kiedy przedsiebiorstwo osiagneto udziat (lub zbliza sie dor) w rynku uznany przez przepisy
danego kraju za dominujacy;
5. kiedy przedsiebiorstwo posiada znaczna nadwyzke mocy produkcyjnych niemozliwg do
wykorzystania w jednym sektorze;
6. kiedy na rynku przedsiebiorstw pojawiaja sie nadzwyczajne okazje zakupu przedsiebiorstw
z innych sektoréw, obiecujace wysoki zwrot z inwestycji.
Dywersyfikacja zazwyczaj doprowadza do zwiekszenia organizacji; jej celem nie jest uszczuplenie
organizacji.

(2 pkt) Prowadzac uczciwa kitétnig, nalezy pamietac o tym, ze:

a) nie nalezy méwic¢ o uczuciach, odwotywac sie do wtasnych emocji, dyskusja powinna
opierac sie tylko na racjonalnej argumentacji;

b) problemy trzeba rozwiazywa¢ po kolei, dopiero po znalezieniu jednego rozwia-
zania mozna przej$¢ do kolejnego zagadnienia;

c) w kazdym sporze zwyciezca jest tylko jedna strona, dlatego nalezy nauczy¢ sie
przegrywad, a wygrywajac, nalezy z szacunkiem traktowac przeciwnika;

d) wszystkie powyzsze rady to zasady uczciwej kfétni.

70,00%
60,21%

60,00%
50,00%-|
40,00%
30,00%-
20,00%1  16,70% prawidiowa 15,80%

10,00%+ 2.81% 4,48%
0,00% . o . . .

A B C D brak odp.

Uczciwa kiétnia to spos6b prowadzenia sporu, ktérego celem jest znalezienie rozwiazania
problemu. Umozliwia przeksztatcenie nieporozumienia w korzystne dla stron zaangazowanych
w spér doswiadczenie. Uczciwa ktétnia opiera sie na takich zatozeniach, jak: konfliktéw nie da
sie unikna¢; potrzeby kazdej ze stron zaangazowanych w konflikt sa rownie wazne; obydwie
strony moga wyjs¢ zwyciesko z konfliktu. W trakcie prowadzenia uczciwej ktétni wazne jest,
aby rozwiazywac¢ problemy po kolei, nie wprowadza¢ wielu watkéw, nie zmienia¢ tematu
dyskusji. Skoncentrowanie sie na jednym problemie ufatwia wyszukiwanie sposobéw na jego
rozwiazanie.
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50. (2 pkt) Bankowy Fundusz Gwarancyjny, w przypadku bankructwa banku, wyptaci klientom

indywidualnym 100% wptaconych depozytéw, jezeli:

a) suma wplaconego kapitatu i przystugujacych odsetek nie przekracza réwnowartosci
1000 euro;

b) suma wptaconego kapitatu i przystugujacych odsetek nie przekracza réownowartosci
1000 ztotych;

c) suma wplaconego kapitatu i przystugujacych odsetek nie przekracza réwnowartosci
10 000 ztotych;

d) klienci banku znajduja sie w pierwszym progu podatkowym.

35,00%
prawidtowa 30,75%

30,00%-
00% 25,97% 26,12%

25,00%-
20,00%-
15,00%

10,00% | 9,04% 8,12%

B C D brak odp.

Po 1 maja 2004 r. depozyty zgromadzone w bankach dziatajgcych w Polsce gwarantowane sg przez
Bankowy Fundusz Gwarancyjny wedtug nastepujacych zasad:

* jesdli kwota depozytéw nie przekracza réwnowartosci w ztotych 1000 euro, to jest
gwarantowana w cafosci;

* jezeli warto$¢ depozytéw jest wyzsza niz réwnowarto$¢ w zfotych 1000 euro, to
woéwczas kwota o réwnowartoéci 1000 euro gwarantowana jest w 100%, za$ pozostata
kwota depozytéw (powyzej réwnowartosci 1000 euro, do réwnowartosci 22 500 euro)
gwarantowana jest w 90%.

Ochronie podlegaja imienne depozyty ztotowe i walutowe:

* 0s6b fizycznych,

* 0s6b prawnych,

* jednostek organizacyjnych niemajacych osobowosci prawnej, o ile posiadaja zdolnos¢
prawna,

* szkolnych kas oszczednosci i pracowniczych kas zapomogowo-pozyczkowych.

Zasady obliczania kwoty gwarantowanej:

* wszystkie Srodki zgromadzone w banku przez jedna osobe, niezaleznie od tego na ilu
rachunkach (np. lokat terminowych, biezacych, oszczednosciowo-rozliczeniowych),
traktowane sg jako jeden depozyt;

* podstawe do obliczania kwoty gwarantowanej stanowi suma Srodkéw ulokowanych
na wszystkich rachunkach;

Niezaleznie od waluty, w jakiej nominowany jest depozyt, wyptata srodkéw gwarantowanych
nastepuje w zfotych po przeliczeniu wartosci wktadu walutowego wedtug kursu z dnia upadtosci
banku.
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Studia przypadkéw do zadan grupowych
z komentarzami

Kryteria oceny przypadkéw
Uczniowie przez 90 minut przygotowywali w grupach pisemne rozwigzanie wybranych
3 sposrod 5 zadar sytuacyjnych (rozwiazanie kazdego przypadku opisywali na pojedynczej kartce

papieru). Dodatkowo jedno wybrane rozwigzanie prezentowali przed Komisja (do prezentagji
mogli wykorzystac tablice flipchart).

Prace byty ocenianie wedtug nastepujacych kryteriow:

Trzy przypadki pisemne (za kazdy maksymalnie 16 punktéow)

l.p. kryterium liczba punktéw
1 pomystowos¢ 2
2 realnos¢ 2
3 kompleksowos¢ 2
4 diagnozowanie 3
5 umiejetno$¢ wnioskowania 2
6 szczegbtowoscé 2
7 wykorzystanie wiedzy teoretycznej 3

Kryteria oceny prezentacji (maksymalnie 7 punktéw)

L.p. kryterium liczba punktéw
1 logicznos¢ wypowiedzi 1
2 struktura wypowiedzi 1
3 precyzyjno$¢ wypowiedzi 1
4 atrakcyjno$¢ prezentacji 1
5 zwiezto$¢ (zmieszczenie sie w czasie) 1
6 argumentacja 1
7 podziat rél w zespole 1
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Przypadek A

Krzysztof Mielczarek, obecnie kierownik dziatu produktu, od wielu lat pracuje dla firmy
ABCDE Polska Distribution. Posiada on ogromne do$wiadczenie we wprowadzaniu nowych
produktéw na rynek, doskonale zna branze odziezowa oraz polski rynek. W poczatkowym
okresie swojej pracy bardzo angazowat sie w dziafania firmy, bardzo szybko awansowat na
kierownika dziatu produktu i bardzo szybko stat si¢ gftéownym doradca dyrektora generalnego.
Potrafit przekonac go, dzieki swojej charyzmie i autorytetowi, nawet do najbardziej szalonych
swoich pomystéw, ktére bardzo czesto byty bardzo trafnymi inwestycjami. Bardzo szybko
zyskat szacunek i powazanie wsréd swoich kolegow.

W ostatnich miesigcach na stanowisko kierownika dziatu sprzedazy przyjeto Beate Buczek,
osobe mioda, bez zadnego doswiadczenia, ale bardzo chetng i gotowa do pracy. Szybko
zadomowita sie w firmie ABCDE Polska Distribution i réwnie szybko sie uczyta. Wspédtpra-
cownicy lubili z nig pracowac¢ i pomimo mfodego wieku szybko zyskata szacunek. W firmie
byfa uwazana za ,wschodzaca gwiazde”.

W poczatkowym okresie wspoétpracy relacje miedzy Beatg Buczek a Krzysztofem
Mielczarkiem, cho¢ dosy¢ chtodne, nie doprowadzaty do wiekszych spie¢. Kazdy z nich zaj-
mowat sie praca w swoim dziale, wytworzyta sie swoista rywalizacja miedzy dziatami sprzedazy
i produktu. Firma podzielita sie na zwolennikéw Buczek i zwolennikéw Mielczarka.

Konflikt zaognit sie, gdy dyrektor generalny podjat decyzje o realizacji projektu wprowa-
dzenia nowej linii odziezy ekskluzywnej dla mezczyzn, bez konsultacji z Mielczarkiem, a za
namowa Beaty Buczek.

Przy okazji realizacji tego przedsiewziecia obydwoje znaleZli sie w zespole projekto-
wym, a ich kontakty stawaty sie coraz czestsze. Zaczeli uprzykrza¢ sobie zycie w pracy,
liczac, ze doprowadzi to do wycofania sie drugiej strony. Po etapie drobnych ztosliwosci
i uszczypliwych uwag przestali sobie przekazywac istotne informacje i zaczeli oskarzac sie
wzajemnie o nieckompetencje. Podobne zachowania zaczely sie przejawia¢ rowniez miedzy
,szeregowymi” pracownikami, ktérzy zaczeli sie opowiadac za jedng ze stron konfliktu
i sabotowac prace innych zespotéw.

Gdy konflikt przybrat na sile i uniemozliwit realizacje biezacych zadan, Beata Buczek
i Krzysztof Mielczarek zostali wezwani do kierownika projektu. Rozmowa tylko zaognita
konflikt. Po ostrej wymianie zdaf i wzajemnych oskarzeii nie doszto do zadnej ugody
miedzy nimi.

Waszym zadaniem jest okreslenie przyczyn konfliktu w organizacji, okreslenie dazen
kazdej ze stron konfliktu, zarekomendowanie, w jaki sposéb powinien zachowac sie dyrektor
generalny w tej sytuacji oraz wybor najlepszego stylu rozwigzywania sytuacji konfliktowej dla
projektu i organizacji.

Odpowiadajac na to pytanie, nalezato:
okresli¢ dazenia kazdej ze stron konfliktu (interesy najbardziej widoczne i interesy
ukryte);
okresli¢, w jaki sposéb bedzie przebiegat konflikt, jezeli pozostawi sie go wtasnemu
biegowi;
przeanalizowa¢ dostepne zachowania kazdej ze stron konfliktu w oparciu o siatke
styléw rozwiazywania sytuacji konfliktowych;
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wybra¢ najlepsze rozwiazanie dla kazdej ze stron konfliktu;
wybrac¢ najlepsze rozwiazanie dla cafej organizacji;
okresli¢ sposob wdrozenia najlepszego rozwigzania przez dyrektora generalnego.
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Przypadek B

UNDER-25 to kryptonim nowego projektu inwestycyjnego jednego z wiekszych polskich
bankéw. Celem projektu jest utworzenie oddzielnego banku dla mfodych i aktywnych ludzi
(wstepnie definiowanych jako osoby do 25. roku zycia), kt6ry zainteresowatby zaréwno osoby
niekorzystajace jeszcze z ustug innych bankéw, jak réwniez takie, ktére maja juz konta, ale
mogltyby zmieni¢ bank. Waszym zadaniem jest opracowanie zarysu strategii marketingowej
dla UNDER-25.

Odpowiadajac na to pytanie, nalezato:
zdefiniowac cel strategii;
zdefiniowa¢ grupe docelowg (dokonujac odpowiedniej segmentacji w oparciu
o posiadang wiedze na temat rynku ustug bankowych, w tym przedstawi¢ uzasadnienie
wyboru);
zdefiniowa¢ podstawowe parametry strategii marketingowej (np. produkt, uplasowanie,
ceng, promocje);
opracowac haromonogram dziatai marketingowych;
opracowa¢ mierniki efektywnosci podejmowanych dziatar.

Przypadek C

Trutex jest producentem Srodkéw ochrony roslin, ktéry w najblizszym czasie planuje
otwarcie nowej fabryki w poblizu jednego z parkéw krajobrazowych. Wiadomos¢ o budowie
zaktadu wywotata liczne protesty okolicznych mieszkancéw grozace wstrzymaniem inwestyciji.
Analizujac sytuacje z punktu widzenia producenta, zaproponujcie argumenty, ktére mogtby on
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wykorzysta¢ w negocjacjach z przedstawicielami lokalnej spofecznosci. Waszym zadaniem jest
przygotowanie strategii negocjacyjnej dla firmy Trutex.

Odpowiadajac na to pytanie, nalezato:
zdefiniowac cele strategiczne kazdej ze stron konfliktu;
zdefiniowac cele negocjacyjne kazdej ze stron negocjacji;
opracowac BATNA;
przeanalizowac pozycje negocjacyjna kazdej ze stron negocjacji (wyodrebniajac mocne
i stabe strony);
przygotowac liste argumentéw do wykorzystania przez Trutex oraz potencjalna liste
argumentéw mieszkaicéw gminy;
ocenic sife poszczegoélnych argumentéw;
przygotowac taktyke argumentacji;
przygotowac taktyke ustepstw;
przygotowac dziafania wzmacniajace pomyst budowy fabryki w innych grupach inte-
resariuszy;
przygotowac scenariusze przefamywania sytuacji impasowe;j.

Przypadek D

Przez ostatnie pie¢ miesiecy Krystyna Zieliriska, kierownik Restauracji Alpha, wracafa z pracy
do domu przygnebiona i zdenerwowana. Wydawato jej sie, ze czegokolwiek by nie robita, nie
jest w stanie zmotywowac swoich pracownikéw do lepszej pracy. Pracownicy nie wykazywali
zaangazowania, byli niepunktualni i nieuprzejmi w stosunku do klientéw.

W ciagu ostatniego roku pani Krystyna wystafa kazdego pracownika na szkolenie, przydzie-
lita do |zejszych zaje¢ pracownikéw, ktérzy nie byli w stanie sprosta¢ wymaganiom na swoim
dotychczasowym stanowisku. Pomimo tych dziafan ich jako$¢ pracy nie ulegta poprawie od
dwéch lat. Pani Krystyna Zielifiska martwita sie, ze moze straci¢ posade z powodu braku popra-
wy jakosci pracy restauracji, ktéra kieruje. Do dyrektora regionalnego coraz czesciej naptywaty
skargi dotyczace pracownikéw restauracji.

Krystyna Zielifiska sadzita, iz podniesienie morale pracownikéw moze przynie$¢ poprawe
jakosci ich pracy. Dlatego tez przyznata kazdemu pracownikowi 10% — podwyzke. Niestety,
osiagneta efekt przeciwny. Nie zwiekszyto to motywacji pracownikéw, a wielu z nich byto coraz
bardziej niezadowolonych z pracy.

Pani Zielifska przeprowadzita rowniez rozmowe ze wszystkimi podwtadnymi, podczas
kt6rej apelowata do kazdego o zaangazowanie i lepsza prace (czyli o wszystko, co najlepsze
moze z siebie da¢ kazda zatrudniona osoba). Po spotkaniu pracownicy emanowali entuzjazmem
przez tydzien, ale jakos¢ ich pracy po tygodniu wrécita do poprzedniego stanu.

Waszym zadaniem jest ustalenie, jakie btedy popetnita Krystyna Zielinska w motywowaniu
pracownikéw oraz w jaki sposob rozwiazalibyscie problemy z motywacja w jej zespole.

Odpowiadajac na to pytanie, nalezato:
wskazac glowne bfedy w motywowaniu pracownikow:
- przyznanie podwyzki wszystkim pracownikom w statej wysokosci, bez wzgledu
na jako$¢ wykonywanej pracy;
—  pracownicy, ktérzy nie wywiazywali sie z zadan, byli ,nagradzani” przeniesieniem

do lzejszej pracy;
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—  brak stosowania zréznicowanych narzedzi motywacyjnych;

—  zbyt pézna reakcja — dopiero po dwoch latach;

—  brak nadzoru — wczesniej powinien zareagowa¢ przefozony pani kierownik;

—  pani kierownik nie jest sama zmotywowana do zmiany postawy pracownikéw
(zaczeta reagowac dopiero pod wptywem naciskéw zewnetrznych).

przedstawi¢ rekomendacje:

—  zmieni¢ kierownika — po dwéch latach ,nic nierobienia” pani kierownik udo-
wodnifa, ze nie nadaje sie na swoje stanowisko;

— nagradzac najlepszych, wyrézniajacych sie pracownikéw bezposrednio po wyko-
naniu pracy ponad wymagania na stanowisku, a nie za spetnianie wymagan;

— premia powinna by¢ zréznicowana;

—  przyznawac atrakcyjne nagrody pieniezne za duze sukcesy (od 100 do 200%
wynagrodzenia pracownikéw) dla wzorowych pracownikow;

- wprowadzi¢ narzedzia materialne niepieniezne;

- wprowadzi¢ zréznicowany system motywacyjny potaczony z systematyczna
oceng pracownikow;

—  rozstac sie z pracownikami, kt6rzy nie spetniaja wymagan;

- zaangazowac pracownikéw w rozwiazanie problemu pogorszenia jakosci pracy
zespotu — wypracowane przez nich rozwiazanie zostanie na pewno zaakcepto-
wane i znacznie fatwiej wdrozone;

— jasne kryteria oceny pracownikéw;

- karanie pracownikow.

Przypadek E

SANPOL, wiodacy producent urzadzer sanitarnych na rynku polskim, od kilku lat inten-
sywnie rozwija dziaf IT swojej firmy. Dotychczas wdrozono systemy umozliwiajace planowanie
produkgji oraz przygotowywanie budzetu. Obecnie firma koncentruje sie na rozwigzaniach
IT w dziale sprzedazy. Planowane jest stworzenie systemu wspomagajacego sprzedaz oraz
serwis produktéw firmy. W tym celu zatrudniono 5 nowych pracownikéw, ktérzy dotaczyli
do 12-osobowego zespotu dziatu IT. Ich zadaniem bedzie przede wszystkim wspofpraca
z dziatem sprzedazy i realizacja projektu IT dla tego dziatu, ponadto beda wspomagac zespot
IT w dotychczasowych zadaniach.

Po dwéch tygodniach tworzenia nowego projektu wsrdd pracownikéw dziatu sprzedazy
oraz dziatu IT przeprowadzono badanie opinii odnosnie realizowanego zadania. Wyniki
ankiety wskazaty nastepujace problemy:

nowi pracownicy dziatu IT nie integruja si¢ z dotychczasowym zespotem, zawodzi
komunikacja pomiedzy grupg starych i nowych;

dotychczasowi cztonkowie dziatu IT obawiaja sie, iz Swietnie wykwalifikowani
nowi pracownicy beda stopniowo przejmowac ich obowiazki i w konsekwencji
pozbawig ich stanowisk pracy;

pracownicy dziatu sprzedazy obawiaja sie, iz nie poradza sobie w obstudze wdra-
zanych systemow i z powodu braku kompetencji zostang zwolnieni, Zle oceniaja
wspotprace z informatykami, poniewaz nie rozumieja uzywanego przez nich
fachowego jezyka i maja trudnosci w przekazywaniu informatykom potrzebnych
im informacji;
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Odpowiadajac na to pytanie, nalezato:
wskazac gléwne problemy wystepujace w przedsiebiorstwie;
wskazac przyczyny (rzeczywiste i potencjalne) wystepowania gtéwnych probleméw
przedsiebiorstwa;
przedstawi¢ konsekwencje pozostawienia sytuacji wtasnemu biegowi;
opracowac¢ dziatania naprawcze (dla kazdego gléwnego problemu, z podziatem na
dziafania dtugofalowe i dziatania dorazne oraz uzasadnienie);
wskaza¢ dalsze sposoby wzmocnienia potencjatu konkurencyjnego przedsiebiorstwa
w przysztosci.
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Test z zawodoéw centralnych z komentarzami

/8

(1 pkt) Jezeli na wielu mapach grup strategicznych przedsiebiorstwo A znajduije sie bardzo
blisko przedsigbiorstwa B, to oznacza, ze:

a) przedsiebiorstwa A i B s3 bezposrednimi konkurentami,

b) przedsiebiorstwa A i B prowadza dziatalno$¢ na tym samym rynku geograficznym,

c) przedsigbiorstwa A i B blisko wspétpracuja ze soba,

d) przedsiebiorstwa A i B naleza do tej samej grupy kapitatowe;j.

Mapa grup strategicznych to narzedzie pokazujace w sposéb graficzny grupy strategiczne
w analizowanym sektorze. Grupe strategiczna tworza przedsiebiorstwa z tego samego sektora, ktére
maja podobne strategie konkurencji i najsilniej ze soba rywalizuja — walcza o te same segmenty
klientéw, maja podobny poziom technologii i rozlegtos¢ oferty. Mape tworzy sie, zaznaczajac
na osiach dwa wymiary strategii istotne dla sektora, a nastepnie okresla sie, w jakim stopniu kazde
z przedsiebiorstw sektora spetnia te kryteria.

(1 pkt) Kontrola strategiczna w przedsiebiorstwie ocenia przede wszystkim:
a) naile przedsigbiorstwo dostosowuje si¢ do zmian w otoczeniu;

b) w jaki sposéb sa obstugiwani kluczowi klienci;

c) jaka jest kondycja finansowa przedsiebiorstwa;

d) jaka jest jakos¢ najwazniejszych produktow firmy.

Celem kontroli strategicznej jest przede wszystkim sprawdzenie, czy obecnie realizowana strategia
jest dostosowana do zmian zachodzacych w otoczeniu.

—>| Analiza strategiczna

Y

Projektowanie strategii

Kontrola strategiczna

/

—— Realizacja strategii

(1 pkt) Plany dziatania przedsiebiorstwa tworzone na najwyzszym szczeblu hierarchii
organizacyjnej to plany:

a) strategiczne,

b) operacyjne,

c) taktyczne,

d) krétkoterminowe.

W zarzadzaniu wyrézniamy 3 rodzaje planéw dziafania przedsiebiorstwa — plany strategiczne,
taktyczne i operatywne. Plany te réznia sie ze wzgledu na horyzont czasowy, jaki obejmuja, zakres
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oraz stopien szczegbéfowosci. Plany strategiczne tworzone s3 przez menedzeréw najwyzszego
szczebla - s to plany o kilkuletnim horyzoncie czasowym, duzym zakresie oraz niskim stopniu
szczegbtowosci.

(1 pkt) Do kryterium oceny sity kultury organizacyjnej zalicza sie:
a) efektywnos¢,

b) wyrazistos¢,

c) skutecznosc,

d) pragmatycznosc.

Sita oddziatywania kultury organizacyjnej zalezy od:
* wyrazistosci kultury (czytelno$¢ wszystkich aspektéw kultury i jej jednoznacznosé
interpretacyjna),
* stopnia upowszechnienia (zakres akceptacji i stosowania w praktyce wzorcéw kulturowych
przez cztonkéw organizacji),
» glebokosci zakorzenienia (zakres przyswojenia, trwato$¢ postaw zgodnych z wzorcami
kulturowymi, dtugotrwato$¢ stosowania).

(1 pkt) Krotki opis prezentujagcy domene dziatania firmy, jej cele i ambicje, cechy
wyrézniajace oraz uzasadnienie istnienia przedsiebiorstwa to:

a) misja przedsiebiorstwa,

b) wizja przedsiebiorstwa,

c) strategia przedsiebiorstwa,

d) kultura przedsiebiorstwa.

Misja przedsiebiorstwa to pisemna prezentacja jego zamierzeri strategicznych. Misja informuje,
co przedsiebiorstwo chce osiagna¢, na jakich rynkach dziata¢, w jaki sposéb zaspokaja¢ potrzeby
klientéw oraz jaka pozycje na rynku osiagna¢. Misja najczesciej przybiera forme jednego zdania, ale
moze rowniez skfadac sie z kilku akapitow. Gtéwna funkcja misji przedsiebiorstwa jest motywowanie
pracownikéw do dziatania w ukierunkowany sposéb oraz tworzenie wizerunku przedsiebiorstwa
na zewnatrz.

(1 pkt) Pofaczenie dwéch (lub wiecej) przedsiebiorstw, w wyniku ktérego powstaje nowe
zintegrowane przedsiebiorstwo, a taczace sie przedsiebiorstwa sg wypisywane z rejestru
firm (powstaje nowy podmiot prawny) to:

a) konsolidacja,

b) inkorporacja,
c) przejecie,
d) integracja.

Konsolidacja i inkorporacja to rodzaje fuzji przedsigbiorstw.

Konsolidacja to pofaczenie dwéch (lub wiecej) przedsiebiorstw, w wyniku ktérego powstaje
nowe zintegrowane przedsiebiorstwo, a taczace sie przedsiebiorstwa sa wypisywane z rejestru
firm (powstaje nowy podmiot prawny — nowa nazwa czesto zawiera w sobie nazwy uczestnikéw
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10.

30

Inkorporacja (wcielenie) polega na tym, ze jedno z faczonych przedsiebiorstw traci osobowos¢
prawna i staje sie czescig drugiego uczestnika transakgji, ktéry pozostaje w rejestrze pod ta sama
nazwa.

(1 pkt) Zarzadzanie przez delegowanie uprawnier polega na:

a) przydzieleniu pracownikowi formalnej wtadzy,

b) przydzieleniu pracownikowi formalnej wiadzy i odpowiedzialnosci,

c) przydzieleniu pracownikowi formalnej wiadzy, odpowiedzialnosci oraz niezbednych
srodkéw do wykonania zadan,

d) przydzielaniu pracownikowi innych pracownikéw.

Delegowanie uprawnien jest skuteczne jedynie wtedy, gdy pracownicy, oprécz posiadania formalnej
wiadzy, ponosza odpowiedzialno$¢ za podejmowane decyzje oraz dysponuja srodkami niezbednymi
do wykonania zadan.

(1 pkt) Stawka podatku dla inwestora indywidualnego za otrzymana dywidende z akg;ji
spotki gietdowej w 2007 r. wynosi w Polsce:

a) 0%,

b) 19%,

c) 19, 30 lub 40% zaleznie od progu podatkowego, w ktérym znajduje sie inwestor,

d) 50%.

Stawka podatku dla inwestora indywidualnego za otrzymang dywidende z akgcji spétki gietdowej
w 2007 r. wynosi w Polsce 19%.

W przypadku otrzymania dywidendy z akcji spotki gietdowej 19% — podatek jest automatycznie
odprowadzany przez biuro maklerskie (podobnie jak np. podatek od lokat bankowych).

(1 pkt) Punktem wyjscia do budowy i analizy strategii, wedtug szkoty pozycyjnej
w zarzadzaniu, jest:

a) otoczenie firmy,

b) strategia lidera branzowego,

c) ocena zasobow przedsiebiorstwa,

d) poprzednia strategia przedsiebiorstwa.

Istotq strategii, wedtug szkoty pozycyjnej w zarzadzaniu, jest osiagniecie przewagi konkurencyjne;j.
Punktem wyjscia do budowy strategii jest przede wszystkim szczegétowa analiza otoczenia
przedsiebiorstwa.

(1 pkt) Tworcami koncepcji Balance Scorecard sa:
a) R.S. Kaplan i D.P. Norton,

b) Ch. Hill i G. Johnes,

c) E. Scheini G. Hofstede,

d) P Drucker i H. Mintzberg.

Omoéwienie koncepcji Balance Scorecard bedzie zawarte w komentarzu do pytania nr 26.
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11. (1 pkt) Najbogatszym Polakiem w 2008 r., wedtug rankingu miesiecznika ,Forbes”,
zostat:

Leszek Czarnecki,
Ryszard Krauze,
Jan Kulczyk,
Michat Sotowow.

12.

a)
b)
)
d)

Pierwsza piatka rankingu najbogatszych Polakéw wedtug miesiecznika ,Forbes” w 2008 r.:
. Leszek Czarnecki — 6,4 mld zt

1
2
3
4

5.

. Michat Sotowow
. Ryszard Krauze
. Jan Wejchert
Roman Karkosik

- 4,8 mld zt
— 3,45 mid zt
- 3,4mldzt
- 2,9 mld zt

(1 pkt) A. Maslow w swojej koncepcji wyréznit pie¢ pozioméw potrzeb:

1
2.
3.
4
5

potrzeby uznania,

potrzeby przynaleznosci do grupy,
potrzeby samorealizacji,

potrzeby fizjologiczne,

potrzeby bezpieczeristwa.

Ustaw wiasciwa kolejnos¢ hierarchii potrzeb Maslowa:
5/ 4/ 2/ 1/ 3/

a)

b)

)

d)

Potrzeby redukcji

4/ 5/ 2’ 1/ 3I

5/ 4/ 1/ 2/ 3/

54,3,2,1.

Piramida Maslowa

Potrzeby

odczuwania

rozwoju

Potrzeby spoleczne

Potrzeby bezpieczenstwa

Potrzeby fizjologiczne
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13.

14.

15.

02

(1 pkt) Gtéwnym czynnikiem motywujacym samotnego cztowieka do pracy charytatywnej
jest:

a) potrzeba kontaktu z innymi ludZmi,

b) potrzeba odnoszenia sukcesow,

c) potrzeba niezaleznosci,

d) potrzeba bezpieczenstwa.

Podejmowanie przez samotnego cztowieka pracy charytatywnej wiaze sie przede wszystkim
z potrzeba kontaktu z innymi ludZmi. Bardzo trudno jest zaspokoi¢ przez prace charytatywna
potrzeby bezpieczenstwa i niezaleznosci. Osoba, ktéra pomaga innym i podejmuje dziatalnosé
charytatywng, moze by¢ lepiej postrzegana, ale nie w kategoriach cztowieka sukcesu. Potrzeba
uznania nie jest wiec podstawa podejmowania takich dziatan.

(1 pkt) Do kompetencji powiatow zalicza sie:
a) szkolnictwo podstawowe,

b) szkolnictwo gimnazjalne,

c) szkolnictwo ponadgimnazjalne,

d) szkolnictwo wyzsze.

Podstawowg jednostka samorzadu terytorialnego w Polsce jest gmina. Zasadnicze kompetencje gminy
obejmuja sprawy dotyczace: szkolnictwa podstawowego i szkolnictwa gimnazjalnego, przedszkoli,
opieki spotecznej, utrzymania ulic i drég lokalnych, zagospodarowania przestrzennego, gospodarki
komunalnej, gospodarki lokalowej i budownictwa mieszkaniowego, gospodarowania terenami oraz
wiekszosci tzw. spraw obywatelskich. Powiat realizuje zadania przekraczajace mozliwosci gmin,
czyli: szkolnictwo ponadgimnazjalne, pomoc spoteczng, ochrone zdrowia, komunikacje i transport,
drogi powiatowe, kulture, kulture fizyczng i turystyke, gospodarowanie gruntami, nadzér budowlany,
bezpieczeristwo obywateli, przeciwdziatanie bezrobociu.

(1 pkt) Behawioralna teoria cyklu zycia, dotyczaca oszczedzania, zakfada:

a) zmiany struktury oszczednosci cztowieka w zaleznosci od jego wieku;

b) Ze gtéwnym motywem oszczedzania jest potrzeba bezpieczenstwa;

c) ze w okresie poemerytalnym wystepuje tzw. ,0szczedzanie ujemne”;

d) ze umyst czlowieka funkcjonuje jako organizacja dwdch systeméw: naklaniajacego
do natychmiastowej konsumpcji i do oszczedzania.

Behawioralna teoria cyklu zycia stanowi alternatywe dla tradycyjnej teorii cyklu zycia, sformutowane;j
przez Modiglianiego, ktory twierdzi, ze jednostki i gospodarstwa domowe daza do jednakowego
poziomu konsumpcji w ciagu catego zycia. Mtodzi ludzie, ktérzy zarabiaja niewiele, biorg kredyty
(na przykfad na dom lub samochéd) — wydaja wiec wiecej, niz zarabiajg. Mozna powiedzie¢,
ze ich oszczednosci sg ujemne. W $rednim wieku osiagaja najwyzsze dochody, spfacaja kredyty
z mtodosci i jeszcze oszczedzajg na staros¢. Ich oszczednosci sa dodatnie i wysokie. Na staros¢ zyja
ze Srodkéw zgromadzonych w mtodosci i wieku Srednim (na przyktad na kontach emerytalnych),
wiec ich oszczednosci znowu sa ujemne. Natomiast behawioralna teoria cyklu Zycia zaktada, iz umyst
cztowieka funkcjonuije jako organizacja dwusystemowa. Z jednej strony wystepuje , krétkowzroczny
sprawca”, kt6ry nakfania jednostke do natychmiastowej konsumpgiji, z drugiej strony , dalekowzroczny
planista” nakfaniajacy jednostke do oszczedzania.
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16. (1 pkt) Zaznacz stwierdzenie dotyczace rynkéw finansowych, ktore zyskuja poparcie

w badaniach empirycznych:

a) stopy zwrotu w styczniu bywaja znacznie nizsze niz w innych miesigcach;

b) akcje duzych spdtek wykazuja statystycznie istotna dodatkowa stope zwrotu;

¢) jednostki funduszy powierniczych zazwyczaj bywaja wyceniane inaczej niz suma
akcji wchodzacych w sktad jednostki;

d) wystepuje ujemna, krétkoterminowa autokorelacja miedzy stopami zwrotu z akg;ji
— wzrost ceny akcji w najblizszej przysztosci skutkuje zazwyczaj jej spadkiem.

Badania empiryczne wykazuja, iz jednostki funduszy powierniczych bywaja zazwyczaj wyceniane
inaczej niz suma akcji wchodzacych w skfad jednostki. Zjawisko to znane jest w literaturze jako
,efekt zamknietych funduszy powierniczych”. Stanowi ono przykfad na brak efektywnosci rynkéw
finansowych. Do innych anomalii gietdy nalezg réwniez:

 efekt kalendarza — stopy zwrotu w styczniu sg statystycznie znacznie wyzsze niz w innych
miesigcach, natomiast ceny akcji spadaja w okolicach weekendu;

* efekt wielkosci firmy — wykazano wystepowanie dodatkowej, istotnej statystycznie (wyzszej
niz przewiduje to teoria portfelowa) stopy zwrotu dla akcji matych spétek na przestrzeni
kilkudziesieciu lat dwudziestego stulecia;

* dodatnie, krétkoterminowe autokorelacje miedzy stopami zwrotu — w krétkim terminie
(ponizej jednego roku) istnieje dodatnia autokorelacja miedzy zmianami cen akgji, na
przyktad pojawiajacy sie wzrost ceny akeji ,A” czesto prowadzi do dalszego podnoszenia
ceny akgji ,A” w najblizszej przysztosci.

17. (1 pkt) Metakomunikat:
a) to dzwiekowy komponent wypowiedzi,
b) to ztozona wypowiedz zawierajaca bardzo skomplikowang skfadnie,
c) to komunikat kierowany do duzej grupy odbiorcow,
d) tosrodek jezykowy mogacy stuzy¢ przekazywaniu informaciji nie wprost, szczegélnie
tych, ktérych osoba obawia sie wyrazi¢ bezposrednio.

Metakomunikat to informacje niewyrazone stowami, ale o ktérych wnioskujemy z intonagji,
barwy gtosu, mimiki i pantomimiki. No$nikami tego typu komunikatu sg wszelkie srodki jezykowe
oraz wyrazenia stuzace nawigzaniu kontaktu miedzy rozméwcami, podtrzymywaniu kontaktu,
oddziatywaniu na osrodki aktywacyjne odbiorcy, pomaganiu we wiasciwym rozumieniu komunikatu,
kontrolowaniu rozumienia oraz akceptacji. Metakomunikaty czesto stuza przekazywaniu tresci
w spos6b niebezposredni.

18. (1 pkt) Ktéra z przedstawionych definicji nie jest definicja inteligencji:

a) zdolnos¢ przystosowania sie do nowych wymagan przez odpowiednie wykorzystanie
réznych sposobéw myslenia,

b) zdolnos¢ do spostrzegania zaleznosci i wyciagania wnioskéow,

c) system operacji, za pomocg ktérych czlowiek tworzy reprezentacje rzeczywistosci,
porzadkuje je i przeksztalca,

d) charakterystyczny, wzglednie staly sposéb reagowania jednostki na Srodowisko
spoleczno-przyrodnicze, a takze sposdb wchodzenia z nim w interakcje.

Ostatnia definicja opisuje osobowosc.
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19.

20.

21.

22.

04

(1pkt) Technike $wiec japoriskich wykorzystuje sie:
a) na gieldzie,

b) w marketingu,

c) w zarzadzaniu,

d) w negocjacjach.

Technika $wiec japoriskich jest metoda wykorzystywang w analizie technicznej. Na podstawie
analizy tzw. wykreséw Swiecowych, przedstawiajacych dzienne lub tygodniowe zmiany cen, mozna
wywnioskowa¢ przyszte zachowanie trendu.

(1pkt) Wskaz, w jaki spos6b poziom motywacji wptywa na wykonywanie zadan.

a) Skuteczno$¢ wykonywanych zadai wzrasta wraz ze wzrostem motywacji.

b) Przy trudnych i ztozonych zadaniach optymalny jest bardzo wysoki poziom moty-
wagji.

c) Przy prostych i fatwych zadaniach optymalny jest stosunkowo wysoki poziom
motywagji.

d) Skrajnie niski poziom motywacji jest gorszy dla skutecznosci wykonania zadan niz
skrajnie wysoki poziom motywacji.

Poziom wykonania zadan zmienia sie wraz z motywacjq i trudnoscia zadania. W przypadku zadar
tatwych i prostych wyzszy poziom motywacji podnosi skutecznos$¢ wykonania. Jednak w przypadku
zadan trudnych i ztozonych optymalny jest nizszy poziom motywacji. Umiarkowany poziom
motywacji jest zasadniczo najlepszy dla zadai o umiarkowanym stopniu trudnosci.

(1 pkt) lle lat trwa kadencja prezesa NBP?

a) 3 lata,
b) 4 lata,
c) 6lat,

d) 10 lat.

Kadencja prezesa NBP twa 6 lat.

(1 pkt) Wskaz, ktéra z ponizszych os6b najbardziej narazona jest na przezywanie konfliktu

rol.

a) Marek jest przewodniczacym klasy oraz cztonkiem druzyny harcerskiej.

b) Stefan jest skarbnikiem klasowym oraz obrorica w sadzie kolezenskim.

c) Martajest uczennica klasy 3 liceum i wyjezdza z klasa na ob6z sportowy jako jeden
z opiekunéw.

d) Ewa jest aktywnym czfonkiem klubu sportowego i opiekunka kota teatralnego.

Konflikt rél wystepuje wtedy, gdy cechy i pragnienia osoby sa niedostosowane do wymagan roli
i niezgodne z nimi (albo za wysokie, albo za niskie). Moze réwniez wystepowac w sytuacji, gdy
stawiane wymagania sa sprzeczne i wzajemnie sie wykluczaja. Najwiekszy konflikt rél bedzie
przezywata Marta w zwiazku ze sprzecznymi oczekiwaniami jej kolegéw i kolezanek oraz oséb,
ktére powierzyly jej role opiekuna obozu.
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23. (1 pkt) Do tzw. ,miekkich btedéw” popetnianych przez menedzeréw naleza:
a) slaby przeplyw informacji pomiedzy dziatami,
b) analiza sytuacji firmy z perspektywy intereséw swojego dziatu, a nie firmy jako catosci,
c) podejmowanie skomplikowanych decyzji w oparciu o intuicje, a nie wczesniej ustalone
kryteria,
d) brak planowania biezacej ptynnosci finansowej.

,Bledy twarde” zwiazane sa z decyzjami menedzerskimi i strategia dziatania firmy. Przyktadowo
btedem twardym moze by¢ brak planowania biezacej ptynnosci finansowej lub niedostosowanie
zadar operacyjnych do celéw strategicznych firmy. ,Miekkie bfedy” to bledy zwiazane z kierowaniem
ludZmi i kultura organizacyjna. Naleza do nich: staby przeptyw informacji pomiedzy dziatami, zta
organizacja przeprowadzanych zebran, dobieranie filozofii zarzadzania na podstawie panujacej
mody i bez uwzgledniania specyfiki organizacji.

24. (1 pkt) Wskaz prawidtowa odpowiedz dotyczaca heurystyk.
a) Heurystyki sg to algorytmy okreslajace sposob rozwigzania problemu.

b) Zastosowanie heurystyk jest procesem czasochtonnym, ale daje pewnos¢ sukcesu.

c) Heurystyka dostepnosci polega na przypisaniu elementu do danej kategorii ze wzgledu
na posiadanie cech uwazanych za charakterystyczne dla danej kategorii.

d) Zastosowanie heurystyk pozwala zredukowa¢ proces rozwiazania problemu.

Heurystyka jest metoda rozwigzywania ztozonych probleméw, polegajaca na redukowaniu ich
do prostszych operacji osadzania. Wykorzystuje ona strategie, ktére w przesztosci sprawdzaty
sie w podobnych sytuacjach i moze by¢ tak samo w biezagcym przypadku. Metoda ta nie daje
gwarangji na znalezienie optymalnego i prawidfowego rozwiazania, ale moze znaczaco skréci¢
czas rozstrzygania problemu. Przykfadem heurystyk stosowanych w mysleniu jest tzw. heurystyka
dostepnosci. Polega ona na przypisywaniu wiekszego prawdopodobieristwa zdarzeniom, ktére
tatwiej przywota¢ do $wiadomosci i sa bardziej nacechowane emocjonalnie.

25. (1 pkt) NLP, czyli neurolingwistyczne programowanie:

a) moze by¢ metoda stuzaca rozwojowi osobistemu, poszerzaniu zdolnosci negocja-
cyjnych, czy tez prowadzeniu kampanii wyborczych;

b) jest dziedzing naukitaczaca wiedze z zakresu psychologii, komunikacji, psycholingwi-
styki oraz neuropsychologii;

c) to zespot zasad skutecznego negocjowania;

d) jest nowoczesnym paradygmatem w zarzadzaniu wykorzystujacym nowoczesna tech-
nologie.

NLP, czyli neurolingwistyczne programowanie jest zbiorem technik komunikagji stuzacych tworzeniu
i modyfikowaniu wzorcoéw postrzegania i myslenia u ludzi. Jest wykorzystywane jako metoda
stuzaca skutecznemu motywowaniu pracownikéw, rozwijajaca zdolnosci komunikacji, wspétpracy
z ludZzmi i perswazji. Z tego wzgledu cieszy sie coraz wiekszym uznaniem wsréd menedzeréw
i przedsiebiorcow.

NLP nie jest dziedzina nauki, poniewaz nie istnieje metodologia badan, ktéra pozwolitaby
zweryfikowa¢ skutecznos¢ tych technik.

85



Olimpiada Przedsiebiorczosci

26. (2 pkt) Ktéra z perspektyw nie jest perspektywa Balance Scorecard:

a) perspektywa pracownikow,

b) perspektywa finansow,

c) perspektywa proceséw wewnetrznych,
d) perspektywa wzrostu i rozwoju.

Balance Scorecard to narzedzie pomiaru sukcesu organizacji oraz identyfikacji obszaréw wymagajacych
poprawy, zaproponowane przez Roberta S. Kaplana i Davida P Nortona. Zdaniem autoréw
organizacje zbyt czesto koncentruja sie aspektach finansowych, pomijajac inne kryteria niemierzalne
(jakosciowe), ktére w réwnym stopniu wplywaja na charakter przewagi konkurencyjnej.

W metodzie Balance Scorecard wizja rozwoju przedsiebiorstwa jest przektadana na wymiar
finansowy, klientéw, procesy wewnetrzne uczenia i rozwoju. W kazdej z czterech perspektyw
menedzerowie wskazuja kryteria istotne dla sukcesu organizacji.

Wiecej o Balance Scorecard na: http://www.balancedscorecard.org.

27. (2 pkt) Ktory z indeksow gietdowych 2 kwietnia 2008 r. osiagnat najwyzsza wartos¢?

a) TechWIG,
b) WIG20,
c) mWIG40,
d) sWIG80.

2 kwietnia 2008 r. najwyzszg warto$¢ osiggnat sWIG80. Wartosci sWIG80 osiagaja kilkanascie
tysiecy punktéw, zas pozostate indeksy z pytania ponizej 5000 pkt. Indeks TechWIG to indeks
giefdowy obejmujacy spotki gietfdowe zakwalifikowane do Segmentu Innowacyjnych Technologii
SiTECH, z wylaczeniem funduszy inwestycyjnych z branz: informatyka, telekomunikacja i media
elektroniczne (indeks niepublikowany i nieobliczany od potowy 2008 roku).

28. (2 pkt) W 2007 r. na GPW zadebiutowato 81 spotek. W pierwszym kwartale 2008 r. na

GPW liczba debiutéw wyniosta:

a) 4,
b) 16,
o 21,
d) 32.
Debiuty gietdowe w roku 2008
cena na cena na
dat cena {0§¢ . zamkniecie | zamkniecie
l.p. spotka d ;. at emisyjna wartos c_.rzoiv)v € wartos¢ oferty (zf) w dniu w dniu
eblutu (zh emisji (z debiutu debiutu
— akcje (z) | — PDA (zh
1 |Masestates | 1) ) g | 1432 0,00 0,00 | 16,00
limited
5 |Optopol 19.02.08 | 20,00 | 66000 000 66 000 000 26,81
Technology
3 |ZM Herman | 28.02.08| 1,80 | 19052496 1905 249,6 1,91
g | Skyline 18.03.08 | 9,00 | 18000 000 18 000 000 8,55
Investment

006

Zrédfo: www.gpw.com.pl
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29. (2 pkt) Ktéra z kombinacji barier wejscia i wyjscia najkorzystniej wptywa na atrakcyjnosc¢

sektora w przypadku analizy prowadzonej przez inwestora niebedacego w sektorze?
a) niskie bariery wejscia i niskie bariery wyjscia,

b) niskie bariery wejscia i wysokie bariery wyjscia,

c) wysokie bariery wejscia i niskie bariery wyjscia,

d) wysokie bariery wejscia i wysokie bariery wyjscia.

Sektory, w ktérych wystepuja wysokie bariery wejscia i niskie bariery wyjscia, sa bardziej
atrakcyjne niz sektory, w ktérych wystepuja inne kombinacje barier. Wysokie bariery wejscia
utrudniaja wejscie do sektora innym konkurentom, niskie bariery wyjscia umozliwiajg szybsze
wycofanie sie z sektora, w ktérym pogarsza sie mozliwo$¢ osiggania wysokich zyskéw.
Ta kombinacja barier wejscia i wyjscia jest najkorzystniejsza niezaleznie od tego, czy atrakcyjnos¢
sektora rozpatrujemy z perspektywy przedsiebiorstwa dziafajacego juz w sektorze, czy tez
z perspektywy inwestora zainteresowanego wejsciem do sektora. Mimo iz sforsowanie barier
wejscia moze wymaga¢ poniesienia znacznych nakfadéw, inwestor, ktéry sie na taki krok
zdecyduje, wraz z wyzszymi naktadami , kupuje wiekszy spokéj” — zmniejsza sie ryzyko zwiazane
z wejsciem do sektora innych graczy.

30. (2 pkt) Najdrozszg polska marka w 2007 r. wedtug rankingu ,Rzeczpospolitej” zostata:

31.

a) PKN Orlen,
) TP SA,

) Woblczanka,
d) KGHM.

o

Q

Najdrozsze polskie marki w 2007 r.
warto$¢ marki w mid zt

3000 2,6

2,4
2500

2000 1,8

1,5

1500 1.3
1000

500

Orlen TPSA PZU PKOBP Era
Zrédlo: Ranking Marki Polskie

(2 pkt) Do sprawnego przeprowadzenia procedury planowania kadr konieczne jest przede
wszystkim:

a) przeprowadzenie selekcji pracownikow,

b) przeprowadzenie szkolenia pracownikéw,

c) przeprowadzenie ocen pracowniczych,

d) przeprowadzenie rekrutacji pracownikdw.
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32.

33.

Celem planowania kadr jest przede wszystkim identyfikacja potrzeb personalnych organizacji oraz
przygotowanie dziatan zmniejszajacych réznice pomiedzy stanem obecnym i pozadanym. Aby mozna
byfo prawidtowo oceni¢, jaki jest stan obecny (jakich mamy pracownikéw, jakie maja kompetencje,
jak sie zmienia ich potencjat), wymagane jest systematyczne ocenianie pracownikow.

(2 pkt) Jedna z barier rozwoju e-commerce w Polsce jest ograniczony dostep do internetu.
Wedtug badain Komisji Europejskiej w styczniu 2008 r. dostep do szerokopasmowego
internetu posiadato w Polsce:

a)  3,6% mieszkancow,

b) 8,4% mieszkaficow,

c)  27% mieszkancow,

d) 43% mieszkancow.

Dostep do taczy szerokopasmowych w proc. mieszkafncow 35,6
20 €p do igczy p Y p 34,6 l
31,2
% 21,2 5, 238 25,7
14,6 17 118’3 L
20 14,2 l' 14

7,6 84 8898

0- — — — — — — — — — — — — — — —
Bu}gariaTSiowacjaT Wegry 1 Wiochy T Estonia ! Niemcy TSzwecja T Dania
Polska Rumunia Czechy Hiszpania Francja W. Brytania Finlandia
zrodio: Komisja Europejska, dane za styczer 2008

Zrédto: ,Rzeczpospolita”

(2 pkt) Ze struktury organizacyjnej najczesciej wydzielana jest nastepujaca dziatalnosc¢:
a) tworzenie strategii,

b) sprzedaz,

c) obstuga prawna,

d) kontrola wewnetrzna.

W pierwszej kolejnosci ze struktury organizacyjnej przedsiebiorstw wyodrebniana jest dziatalnos¢
pomocnicza, niezwigzana bezposredniego z kluczowymi procesami biznesowymi (np. obstuga
prawna, ochrona, obstuga ksiegowa). Nie jest mozliwe wydzielenie kontroli wewnetrznej
(po wydzieleniu stataby sie kontrolg zewnetrzna).

34. (2 pkt) Ktéra z zasad nie jest zasada skutecznej argumentac;ji?

00

a) Odrzucajac argumenty rozméwcy, nalezy je eliminowac stopniowo — od argumentéw
ogblnych do najbardziej szczegétowych.

b) Argumentacje nalezy zaczyna¢ od argumentéw prostych i znanych rozméwcy.

¢) W czasie argumentacji mocne argumenty powinny by¢ umieszczane w Srodku
wypowiedzi.

d) Na konicu nalezy pozostawi¢ silny argument.



35.

wiedza, umiejetnosci, postawy

Umiejetno$¢ argumentacji jest kluczowa umiejetnoscia negocjatora. Do najwazniejszych zasad
skutecznej argumentagji zalicza sie nastepujace:

1. Argumentacja powinna by¢ rzeczowa.
. Argumenty powinny tworzy¢ szereg: od prostych do zfozonych, od znanych do nieznanych.
. Szyk argumentacji powinien by¢ dostosowany do rozméwcy.
. Argumenty powinny silnie oddziatywa¢ na siebie.

U AW N

. Korzystne jest pozostawienie silnego argumentu na koficu.

(2 pkt) Jakiej informacji nie mozemy uzyska¢ na podstawie analizy socjogramu?
a) Jak jest postrzegany kierownik formalny w zespole.

b) Jakie sa grupy nieformalne w zespole.

c) Jaki jest system motywacyjny w zespole.

d) Jakie sa napiecia interpersonalne w zespole.

Socjogram jest technikg badania stosunkéw miedzyludzkich w zespole. Na jego podstawie mozliwe
jest m.in. uzyskanie odpowiedzi na pytania:

* Ktdrzy pracownicy sg ,gwiazdami”?

* Jakie miejsce w grupie zajmuje kierownictwo?

* Czy istnieje w grupie wyrazny podziat spoteczny?

* Jakie sa grupy nieformalne?

* Ktére osoby w grupie znajduja sie w stanie konfliktu?

* Ktére osoby z grupy sg izolowane?
Na podstawie socjogramu nie jest natomiast mozliwa ocena zastosowanego systemu motywacyjnego
w zespole.

36. (2 pkt) Ktéry z parametréw nie jest podstawowym parametrem projektu?

a) koszt realizacji,

b) czas realizagji,

¢) liczba pracownikéw,
d) jakos¢ wyniku.

Projekty to niepowtarzalne przedsiewziecia o wysokim stopniu ztozonosci, wymagajace zazwyczaj
zaangazowania duzych (ale limitowanych) zasobéw. Podstawowe parametry opisujace projekt to:
koszt realizacji, jakos¢ wyniku oraz czas i termin realizacji. Niewtasciwe zarzadzanie projektem moze
doprowadzi¢ do przekroczenia jednego lub wszystkich powyzszych parametrow.

37. (2 pkt) Przedstawiony ponizej schemat struktury organizacyjnej jest schematem:

Spotka
matka

a) struktury pionowej,

b) struktury holdingowej,
c) struktury liniowej,

d) struktury macierzowej.
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38. (2 pkt) Ktore ze zdan dotyczacych faktoringu nie jest prawdziwe?
a) W przypadku umowy faktoringowej przedsiebiorca sam decyduje, kiedy ma by¢ mu

39.

90

Struktura pionowa, liniowa i macierzowa to przyktady struktur organizacyjnych wystepujacych
w jednej organizagji. Struktury porzadkujace relacje miedzy przedsiebiorstwami, w ktérych jedno
przedsiebiorstwo posiada udziaty w innych spétkach, to struktury kapitatowe. W ramach struktur
kapitatowych wyrézniamy holdingi: operacyjne, zarzadcze (strategiczne) i finansowe.

wyptacona zaliczka.

b) Faktoring umozliwia finansowanie przysztych zdarzen.

c) W transakcje faktoringowe mogg by¢ zaangazowane banki.

d) Przy faktoringu mieszanym faktor przejmuje ryzyko odpowiedzialnosci diuznika wyfa-
cznie do pewnej kwoty, natomiast odpowiedzialno$¢ spoczywa nadal na faktorancie.

Faktoring jest sposobem zapewniania $rodkéw finansowych. W ramach faktoringu instytucja
finansowa (zazwyczaj z udziatem banku) nabywa — w drodze cesji od przedsiebiorstw handlowych lub
przemysfowych — roszczenie o zaptate naleznych im kwot z réznego rodzaju zrédet zobowiazanych
(zwlaszcza sprzedazy). W odrdznieniu od kredytu faktoring jest instrumentem umozliwiajacym
finansowanie przesztych zdarzen.

(2 pkt) Zwyciezca rankingu magazynu ,Fortune” na najbardziej podziwiang firme $wiata

w 2008 roku jest:

a) Toyota,

b) Apple,

c¢) General Electric,
d) Dell.

Najbardziej podziwiane firmy $wiata w rankingu ,Fortune” (2008)

Ip. firma branza
1. | Apple Computer elektronika
2. | Berkshire-Hathaway finanse
3. | General Electric elektronika
4. | Google informatyka
5. | Toyota Motor motoryzacja
6. | Starbucks handel i ustugi
7. | FedEx logistyka
8. | Procter&Gamble FMCG
9. | Johnson&Johnson kosmetyki
10. | Goldman Sachs Group finanse

Zrédlo: ,Fortune”, marzec 2008
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40. (2 pkt) Badania wykazuja, iz cecha temperamentu — reaktywno$¢ zwiazana jest

z nastepujgcymi stylami dziatania:

a) osoby z niskim poziomem reaktywnosci zazwyczaj charakteryzuja sie brakiem od-
pornosci na stres;

b) osoby z niskim poziomem reaktywnosci sa zazwyczaj bardzo podatne na zmeczenie
— potrzebuja czestych przerw w pracy;

c) osoby z wysokim poziomem reaktywnosci stosunkowo niewiele czasu poswiecaja
na przygotowywanie sie do pracy, pracuja bez koniecznosci planowania swoich
dziatan;

d) osoby z wysokim poziomem reaktywnosci w sytuacji napiecia popetniaja liczne
biedy, czas ich pracy znacznie wydtluza sie.

Temperament stanowi zesp6t zdeterminowanych genetycznie cech, wzglednie statych czasowo
i ujawniajacych sie juz w pierwszym roku zycia dziecka. Cechy temperamentu moga wptywac
na wybér aktywnosci podejmowanych przez cztowieka i decyduja o sposobie ich wykonywania.
Dlatego tez wiedza o temperamencie moze by¢ przydatna w wyborze odpowiednich kandydatéw
na stanowisko pracy, moze by¢ tez pomocna w dostosowywaniu warunkéw pracy, tak aby uzyskaé
najwieksza efektywnos¢ pracownikéw. Z tego wzgledu kwestionariusze temperamentu sg czesto
wykorzystywanymi narzedziami w dziatach HR. Jedna z podstawowych cech temperamentu jest
reaktywno$¢, ktéra opisuje intensywnos¢ reagowania przez jednostke na bodzce z otoczenia.
Osoby z wysoka reaktywnoscia na ogoét szybko rejestruja docierajace do nich bodzce, ale tez
szybciej opadaja z sit, tracac skuteczno$¢ w dziataniu i popetniaja wiecej btedéw w wykonywanych
zadaniach. Sa mato odporne na stres, dlatego lubia planowa¢ swoja aktywnos¢, cenia
przewidywalnoé¢ sytuacji. Osoby z niskim poziomem reaktywnosci zauwazaja bodZce pézniej,
jednak sg w stanie dtuzej sprawnie pracowa¢ w warunkach powodujacych stres.

41. (2 pkt) Inwestor dziatajacy niezgodnie z prawem regresji do Sredniej postepuje
w nastepujacy sposob:
a) kupuje swoje akcje w trakcie hossy;
b) kupuje swoje akcje w trakcie bessy;
c) kupuje swoje akcje w trakcie hossy i bessy;
d) sprzedaje swoje akcje w trakcie hossy.

Prawo regresji do Sredniej oznacza, ze w odpowiednio duzej prébce danych wyniki znaczaco
odbiegajace od sredniej wykazuja tendencje do tego, by do tej Sredniej wraca¢. Zasada ta sprawdza
sie réwniez na rynku kapitatowym. Zarzadzajacy oraz fundusze, ktére osiggaja wyniki mocno
odchylone od sredniej w danym okresie, nie sg w stanie przez diugi czas tych ponadprzecietnych
stoép zwrotu utrzymac. Fundusz, ktéry okazat sie wybitny w jednym roku, w nastepnym moze by¢
przecietny, a nawet najgorszy. Zgodnie z prawem regresji do Sredniej nalezatoby przypuszczag,
iz istnieje duze prawdopodobienistwo, ze rosnace ceny akeji zaczna spada¢, a spadajace ceny
akcji beda wzrastac. Inwestor, ktory nie respektuje prawa regresji do $redniej, bedzie natomiast
uwazat, iz wzrastajacy trend cen akcji bedzie sie utrzymywat, dlatego bedzie kupowat akcje
w trakcie hossy.
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42,

43.

92

(2 pkt) Do prewencji wtérnej mozna zaliczy¢ nastepujace interwencje nakierowane na
zwalczanie stresu zawodowego:

a) wykrywanie stresoréw zawodowych,

b) dbatos¢ o utrzymywanie rownowagi miedzy pracg a zyciem osobistym,

c) ostabianie stresoréw zawodowych,

d) treningi, dzieki ktorym pracownicy zmieniaja swoje reakcje na stresory zawodowe.

Nasilajacy sie problem wystepowania stresu zwigzanego z wykonywaniem obowiazkéw
zawodowych i wyptywajacych z niego negatywnych konsekwencji dla organizacji pokazuje
konieczno$¢ tworzenia programéw profilaktycznych przeciwko stresowi zawodowemu. Dziatania
prewencyjne podejmowane przez organizacje w celu zwalczania stresu zawodowego mozna
podzieli¢ na trzy grupy. Dziatania w ramach prewengji pierwotnej sa nastawione na zapobieganie
wystapieniu problemu; maja miejsce zanim jeszcze sie on pojawi. Ich celem jest zmniejszenie
liczby pracownikéw skarzacych sie na stres. Prewencja wtérna to wszelkie dziatania majace
na celu ograniczenie skutkéw danego problemu, czyli podejmowanie dziatan, ktére obniza
szkodliwo$¢ wystepujacych w otoczeniu stresoréw. Moga to by¢ przyktadowo organizowane
przez firmy/instytucje treningi, dzieki ktérym pracownicy zmieniaja swoje reakcje na stresory
zawodowe. W ramach prewencji trzeciego stopnia dziatania nakierowane sg na zapobieganie
nawrotom problemu, w tym przypadku stresu.

(2 pkt) Chcac zabezpieczy¢ sie przed odczuwaniem dysonansu poznawczego:

a) konsument po dokonaniu zakupu bedzie starat sie ogladac¢ reklamy i oferty produktow
alternatywnych do zakupionego;

b) doradca finansowy bedzie ttumaczyt bledna decyzje pojawieniem sie nieprzewi-
dzianych okolicznosci;

c) inwestor szybko sprzeda taniejace aktywa;

d) menedzer wprowadzajacy w zycie swoja decyzje przedstawi rowniez plan awaryjny.

Dysonans poznawczy to stan nieprzyjemnego napiecia psychicznego, pojawiajacy sie wtedy,
gdy dana osoba posiada niezgodne ze soba mysli czy sady lub jej zachowania sa niezgodne
z jej postawami. Stan dysonansu wywoluje napiecie motywacyjne i zwigzane z nim zabiegi
(majace na celu zredukowanie lub ztagodzenie napiecia). Szczegélnie nieprzyjemne dla osoby
sq sytuacje, w ktorych jej postepowanie i decyzje podwazaja pozytywny obraz samej siebie,
wywotujac tzw. dysonans postdecyzyjny. Przykfadowo konsument, ktéry zakupit produkt,
bedzie staraf sie unika¢ ogladania ofert produktéw analogicznych, aby przypadkiem nie odkry¢,
iz jego decyzja byta btedna. Inwestor gietdowy, chcac zachowa¢ wiare w swoje umiejetnosci,
bedzie przetrzymywat walory coraz stabiej funkcjonujacej spétki, zeby nie musiat przyznawac
sie do swojego btedu, a wszelkie nadchodzace z rynku informacje bedzie interpretowat jako
utwierdzajace go w decyzji. Menedzer wprowadzajacy w zycie swéj nowy plan, by nie poddawa¢
watpliwosci swoich umiejetnosci i stusznosci swoich decyzji, zlekcewazy potrzebe przygotowania
scenariuszy awaryjnych. Doradca finansowy, ktéry podijat btedna decyzje, bedzie starat sie
wyttumaczy¢ pojawieniem sie nieprzewidzianych okolicznosci, ktérych nie mégt uwzgledni¢ we
wczesniejszych rozwazaniach. Dzieki temu bedzie mégt utrzymac na swéj temat opinie, iz jest
dobrym specjalista.
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44. (2 pkt) Zgodnie z behawioralna teorig portfela:

a) inwestorzy, oceniajac ryzyko portfela posiadanych akcji, biorg pod uwage korelacje
pomiedzy poszczegélnymi aktywami;

b) inwestorzy maja trudnosci w odraczaniu gratyfikacji, dlatego wola koncentrowac sie
na krétkoterminowej perspektywie czasowej;

c) inwestorzy, budujac swoj portfel inwestycyjny, wyszukuja zaréwno aktywa bez-
pieczne w czasie spadkow, jak rowniez papiery dochodowe w czasie hossy,

d) wszystkie odpowiedzi sg prawidfowe.

Behawioralna teoria portfela stara sie wyjasni¢, w jaki spos6b inwestorzy tworza swoje portfele
inwestycyjne. W odréznieniu do teorii portfelowych, opierajacych sie na zatozeniach teorii
klasycznych finanséw, uwzglednia ona czynniki psychologiczne wptywajace na decyzje
inwestujacych. Zgodnie z nig inwestorzy konstruuja swoje portfele akcji, analizujac poszczegélne
elementy portfela osobno i nie uwzgledniaja korelacji poszczegdlnych aktywéw. Portfele
behawioralne tworza piramide aktywéw o réznym potencjale ryzyka i powiazanych z r6znymi
celami finansowymi. Poszczegblne poziomy piramidy sa od siebie niezalezne. Z jednej strony
inwestor kupuje aktywa zapewniajace mu bezpieczeristwo w przypadku spadkéw kurséw, z drugiej
strony nabywa aktywa ryzykowne, ale o duzej stopie dochodowosci w przypadku hossy. Inna
cecha portfeli behawioralnych jest dwutorowy sposéb myslenia inwestora, ktéry koncentruje sie na
horyzoncie dtugoterminowym, nastawiajac sie na osiagniecie jak najwiekszego zysku, a z drugiej
strony realizuje swoje biezace cele konsumpcyjne.

45. (2 pkt) Z hierarchicznego modelu motywéw oszczedzania wynika, ze:
a) zarzadzanie gotéwka jest najbardziej podstawowym motywem oszczedzania;
b) oszczedzanie na konkretny cel znajduje sie wyzej w hierarchii niz zarzadzanie
zasobami;
c) zarzadzanie zasobami nie jest motywem oszczedzania;
d) zapewnienie sobie zabezpieczenia na wypadek nagtych, nieprzewidzianych potrzeb
to najczesciej wystepujacy motyw oszczedzania.

Hierarchiczny model motywéw oszczedzania wskazuje na cztery gtéwne motywy oszczedzania:
zarzadzanie gotéwka, zapewnienie sobie ochrony na wypadek nagtych, nieprzewidzianych
potrzeb, gromadzenie srodkéw finansowych na jakis cel oraz zarzadzanie zasobami. W tej
kolejnosci motywy tworza piramide potrzeb — od wystepujacych najczesciej do pojawiajacych
sie najrzadziej.

46. (2 pkt) W mysl koncepcji behawioralnej gtéwnym motorem zachowan cztowieka jest:
a) reakcja na bodzZce z otoczenia,
b) oddziatywanie popedow,
c) racjonalny proces myslenia,
d) sposéb wychowania.

Zgodnie z koncepcja behawioralng gléwnym motorem zachowarn cztowieka jest reakcja
na bodZce z otoczenia.
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47. (2 pkt) Do zasad umystowego ksiegowania nie nalezy:

48.

94

a) zasada faczenia zyskow,

b) zasada faczenia strat,

c) zasada faczenia mniejszej straty z wiekszym zyskiem,
d) zadna odpowiedz nie jest prawidtowa.

Ksiegowanie umystowe polega na oddzielnym rozwazaniu kazdej inwestycji z perspektywy
potencjalnych zyskéw i strat. Ludzie osobno rozpatruja inwestycje, ktére réznia sie celem.
W wyniku ksiegowania umystowego moga wystapi¢ sytuacje, takie jak na przyktad: jednoczesne
zaciaganie kredytu na wysokie oprocentowanie oraz trzymanie kwoty pieniedzy na lokacie
0 nizszym oprocentowaniu. Sktonno$¢ do umystowego ksiegowania wystepuje réwniez wiréd
inwestoréw, ktérzy odmiennie traktuja srodki pochodzace z réznych Zrédet. Badania wykazuja,
iz inwestorzy sg o wiele bardziej skfonni przeznacza¢ do celéw konsumpcyjnych zyski wyptacone
z dywidend, w odréznieniu od zyskéw ze sprzedanych akcji. Wyodrebnione zostaty réwniez
cztery zasady umystowego ksiegowania, charakteryzujace sposéb postrzegania przez ludzi zyskéw
i strat.

1. Zasada rozdzielania zyskéw polega na tym, ze konsument odczuwa wieksze zadowolenie
z kilku mniejszych zyskéw niz z jednego wiekszego, bedacego suma tych mniejszych.

2. Zasada faczenia strat — konsument odczuwa mniejsze niezadowolenie z jednej wiekszej
zsumowanej straty niz z kilku mniejszych strat.

3. Zasada taczenia mniejszej straty z wiekszym zyskiem — konsument odczuwa wieksze
zadowolenie z jednego zsumowanego zysku, powstatego przez zsumowanie wiekszego
zysku i mniejszej straty, niz z oddzielnego wiekszego zysku i oddzielnej mniejszej straty.

4. Zasada rozdzielania mniejszego zysku od wiekszej straty — konsument odczuwa mniejsze
niezadowolenie z oddzielnego poniesienia wiekszej straty i uzyskania mniejszego zysku niz
z jednej zsumowanej straty, bedacej r6znica miedzy wieksza stratg i mniejszym zyskiem.

(2 pkt) Zgodnie ze sztuka erystyki argument: ,Jezeli firma transportowo-spedycyjna
nie zgodzita sie na przewiezienie foteli ze wzgledu na ich wielko$¢, to tym bardziej
nie bedzie chciafa dostarczy¢ nam tych sof.” — to przykfad:

a) argumentu z przeciwieristwa (fac. argumentum a contrari),

b) argumentu z silniejszego (tac. argumentum a fortiori),

c) argumentu odwotujacego sie do nastepstw (fac. argumentum ad consequentiam),
d) argumentu odwotujgcego sie do niewiedzy (fac. argumentum ad ignorantiam).

Przedstawiony powyzej argument to tzw. argument z silniejszego (fac. argumentum a fortiori).
Argument ten mowi, ze jesli przepis dotyczy obiektéw w okreslonej sytuacji, to tym bardziej
dotyczy obiektéw, ktére w wiekszym stopniu zastuguja na podleganie temu przepisowi. Argument
ten moze wystepowaé w dwoéch wariantach. Wariant ,od mniejszego do wiekszego” dotyczy
zakaz6w, a skoro zakazane jest ,mniejsze”, to tym bardziej zakazane jest ,wieksze”. W wariancie
,0d wiekszego do mniejszego” argument ten dotyczy nakazéw i orzeka, ze skoro nakazane
(dozwolone) jest ,wieksze”, to tym bardziej nakazane (dozwolone) jest ,mniejsze”.
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49. (2 pkt) Jezeli dochody nominalne w 2008 r. wzrosty o 10% w poréwnaniu do roku
poprzedniego, a wskaznik inflacji w tym okresie wyni6st 5%, to dochody realne w tym
samym okresie byly:

a) nizsze o ok. 5%,

b) réwne dochodom nominalnym,
c) wyizsze o ok. 5%,

d) wyzsze 0 10%.

Realna zmiana warto$ci = (zmiana nominalna — inflacja) / (100% plus inflacja) = 4,76%
— co oznacza, ze dochody realne wzrosty o ok. 5%.

50. (2 pkt) Koncepcja Z zaktada, ze:

a) ludzie sa leniwi i trzeba ich przymusza¢ do pracy;

b) ludzie sa rézni, maja réine potrzeby i dlatego, aby skutecznie motywowaé do
kazdego pracownika, nalezy podchodzi¢ w sposéb indywidualny;

c) ludzie lubia pracowa¢, dlatego zalezy stworzy¢ im tylko warunki do pracy, a beda
samodzielnie realizowali przydzielone zadania;

d) zachowania ludzi nie da si¢ przewidzie¢, dlatego mozliwosci modyfikacji ich zachowan
sg bardzo ograniczone.

W zarzadzaniu mozemy znaleZ¢ wiele koncepcji wyjasniajacych motywacje cztowieka do dziatania.
Zgodnie z koncepcja X — ludzie sa leniwi i trzeba ich przymusza¢ do pracy. Wedtug koncepcji Y
— ludzie lubig pracowa¢, dlatego zalezy stworzy¢ im tylko warunki do pracy, a beda samodzielnie
realizowali przydzielone zadania. Zgodnie z koncepcja Z — ludzie s3 r6zni, maja rézne potrzeby
i dlatego, aby skutecznie motywowa¢ do kazdego pracownika, nalezy podchodzi¢ do niego
w spos6b indywidualny.
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Tematy prezentacji z opisem

W drugiej czesci finatu Olimpiady (po rozwiazaniu testu wiedzy) 25 najlepszych uczniéw przy-
stapito do prezentacji opracowanych wczesniej blokéw tematycznych.

Trzy tygodnie przed finalem na stronie internetowej Olimpiady zostaty opublikowane
tematy prezentacji. Uczniowie wybierali jeden z pieciu zaproponowanych blokéw tematycz-
nych (w sktad kazdego bloku wchodzity 3 tematy) i przygotowywali prezentacje (do 25 slajdéw
na caly blok). Oprécz programu komputerowego do tworzenia prezentacji uczniowie mogli
wykorzystywac tradycyjne folie lub papier montowany na tablicy flipchart.

Uczniowie przedstawiali tylko jeden temat z wybranego wczesniej bloku. O jego wyborze
decydowalo losowanie przeprowadzane bezposrednio przed wyglaszaniem prezentacji. Na
wykonanie zadania uczniowie mieli 7 minut (liczone od wejscia ucznia do sali). Po prezentacji
bronili oni swoich prac, odpowiadajac na pytania Komisji (pytania Komisji nie byty wliczane
do 7-minutowego czasu na wystapienie ucznia). Kolejnos¢ wyglaszania prezentacji zostata
ustalona w drodze losowania, po ogtoszeniu wynikéw czesci testowej. Podczas prezentag;ji
w sali moégt by¢ obecny opiekun ucznia.

Bloki tematyczne prezentacji finalowych (wraz z liczba uczniéw, ktérzy wybrali dany
blok):

Blok 1. Finansowanie rozwoju — 13

1. Business angels — rola w rozwoju innowacyjnych przedsiewzie¢
2. Venture capital — perspektywy rozwoju w Polsce
3. Bariery finansowania rozwoju MSP

Blok 2. Wzmacnianie przewag konkurencyjnych — 7

1. Fuzje przedsiebiorstw — ryzyko i zagrozenia
2. Czas jako zZrédto przewagi konkurencyjnej przedsiebiorstwa
3. Strategia kosztowa a strategia dyferencjacji — dylematy wyboru

Blok 3. Dziafania menedzerskie — 6

1. Rozbudzanie kreatywnosci pracownikéw
2. Konflikt — szansa czy zagrozenie dla przedsiebiorstwa
3. Sponsoring jako sposéb wzmocnienia relacji z otoczeniem

Blok 4. Zachowania konsumenckie — 9

1. Szanse i zagrozenia rozwoju e-commerce w Polsce
2. Wywieranie wplywu na konsumenta przez reklame
3. Wspdlczesne trendy w marketingu
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Blok 5. Decyzje inwestorskie — 14

1. Psychologiczne putapki podejmowania decyzji finansowych
2. Zwiekszanie racjonalnosci decyzji inwestorskich
3. Skuteczny inwestor — czy inwestowania mozna sie nauczyc?

Za prezentacje mozna byto uzyska¢ maksymalnie 50 punktéw. Na ocene wptywato 11 kry-
teriow:

Kryteria oceny prezentacji finalowej przez Komisje Centralna

e kryterium fesha pankion
1 | pomystowosé 6
2 | struktura wypowiedzi 4
3 | diagnozowanie 4
4 | wykorzystanie wiedzy teoretycznej 6
5 | wykorzystanie wiedzy praktycznej 4
6 | umiejetnos¢ argumentowania i wnioskowania 4
7 | szczegbtowosc 4
8 | precyzja wypowiedzi 4
9 | atrakcyjnos¢ prezentacji 4
10 | zwiezto$¢ (zmieszczenie sie w czasie) 4
11 | odpowiedZ na pytanie Komisji 6
suma 50

Stabsze strony prezentacji zawodnikéw:
zbyt duzy nacisk na teorie,
zbyt mafo witasnych wnioskéw i przyktadéw praktycznych,
przetadowane slajdy — czes$¢ slajdéw przypominafa raczej rozbudowane prace pi-
semne,
nieumiejetne zarzadzanie czasem — koncentracja na mato istotnych watkach i zbyt
pobiezne omawianie dobrze przygotowanych watkéw gtéwnych (uczestnicy podczas
prezentacji widzieli na ekranie przed soba pozostaty do kofica czas).
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Sztuka skutecznej prezentacji — kanon zasad

Bardzo istotna umiejetnoscia wspdlczesnego przedsiebiorcy jest sztuka prezentacji i wystapieri
publicznych. O jej wadze mogli sie przekonac laureaci Olimpiady Przedsiebiorczosci, ktérzy
podczas finalu prezentowali wybrany temat przed Komisja Centralna.

Ponizej przedstawiony zostal zbiér zasad pozwalajacych na przeprowadzenie skutecznej
prezentacji, co moze okazac sie niezwykle uzyteczne w przygotowaniach do Olimpiady, jak
réwniez w wielu innych sytuacjach zyciowych.

Dokonywana prezentacja musi by¢ przekonujaca. Przekaz powinien wywrze¢ taki wptyw
na stuchaczy, aby uwierzyli w to, co do nich sie méwi, a osobe dokonujaca prezentacji postrze-
gali jako wiarygodng. Podczas prezentacji nalezy wyeksponowac te cechy, na ktére chcemy
zwréci¢ uwage stuchaczy. Kluczowymi czynnikami sukcesu prezentacji sa:

dobre przygotowanie sie do wystapienia,
odpowiednia postawa podczas prezentacji,
odpowiedni sposéb méwienia,

logiczno$¢ wypowiedzi,

jakos¢ przekazywanych informagji.

Dobre przygotowanie sie do prezentac;ji

Bardzo istotng kwestig jest dobre przygotowanie sie do prezentacji. Planujac wystapienie,
nalezy zwréci¢ uwage na to:

jakie sa nasze mocne strony,

kim sg nasi sfuchacze,

co chcemy osiagna¢ podczas wystapienia,
kiedy bedziemy wystepowac.

Nasze mocne strony

Podczas przygotowania sie do wystapienia nalezy odkry¢ w sobie mocne strony zwigza-
ne z dang sytuacja, ktére spowoduja, ze bedziemy czu¢ sie pewniej i mie¢ wiecej odwagi.
Mocne strony sa réwniez nasza sita napedowa, dzieki nim mamy wieksza motywacje, ktéra
jest wezwaniem do dziafania. Koncentracja na nich powoduje, ze nie walczymy sami ze soba
(a taka sytuacja ma miejsce, gdy skupiamy sie na swoich stabych stronach i niepotrzebnie
tracimy energie na walke, w ktérej nie mozemy odnie$¢ sukcesu).

Nasi stuchacze

Trzeba réwniez wzig¢ pod uwage, do kogo bedziemy moéwic. Istotne sg oczekiwania
drugiej strony. Dlatego tez w czasie przygotowan do prezentacji powinno sie rozpoznac
potrzeby swoich stuchaczy. Prezentacja, aby byta skuteczna, musi w jak najwiekszym sto-
pniu zaspokajac ich oczekiwania. Wazne jest rowniez, aby odpowiedzie¢ na pytanie, jaki
jest stosunek stuchaczy do poruszanego tematu i do naszej osoby? Im bardziej negatywny
jest ten stosunek, tym bardziej beda oni wymagajacy i krytyczni. W tej sytuacji prezentacja
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musi by¢ bardzo szczegbfowa i nastawiona na wyjasnianie wszystkich watpliwosci stuchaczy.
Trzeba zatem przeanalizowa¢ ewentualne zastrzezenia zwigzane z poruszanym tematem.
Negatywnie nastawieni odbiorcy prawdopodobnie beda tez zniecierpliwieni, dlatego nasze
wystapienie powinno by¢ krétkie. Nalezy réwniez oceni¢ kompetencje stuchaczy i dostoso-
waé wypowiedz do ich poziomu. Jesli na przykfad stuchacze sa artystami, nie mozna méwic
jezykiem technicznym, ktéry bedzie dla nich zupetnie niezrozumiaty. Prezentacja powinna
by¢ tak przygotowana, aby byta zrozumiata dla 0s6b o najnizszych kompetencjach, a takze
interesujaca dla os6b o kompetencjach wysokich. Nalezy réwniez wzig¢ pod uwage liczebnosé
audytorium, przed ktérym bedziemy wystepowac. Trzeba tak przygotowa¢ prezentacje, zeby
dotrze¢ z nia do jak najwiekszego grona stuchaczy.

Cel wystapienia

Przygotowujac sie do prezentacji, nalezy odpowiedzie¢ na pytanie, co chcemy osiagnac
podczas prezentacji, czyli jaki jest cel naszego wystapienia? Czy chcemy przekaza¢ odbiorcom
dodatkowe informacje, czy tez przekona¢ do swoich racji, a moze na przyktad zmotywowac
do dziatania? Cafa prezentacja powinna mie¢ cel i by¢ jemu podporzadkowana. Nie nalezy
przekazywac wszystkiego, co wiemy na dany temat, a tylko te informacje, ktére sg przydatne
odbiorcom i dzieki ktérym osiagniemy zatozony cel. Najlepiej wypisa¢ w punktach to, co
chcemy przekazaé naszym rozméwcom i sprawdzi¢, czy tresci sa podporzadkowane celowi
prezentacji.

Czas i warunki wystapienia

Podczas przygotowan do wystapienia trzeba réwniez odpowiedzie¢ na pytanie, ile cza-
su ma trwac nasza prezentacja. Przed kazdym wystapieniem nalezy prezentacje kilka razy
prze¢wiczy¢ w domu, najlepiej przed rodzing lub znajomymi, kt6rzy sa do nas zyczliwie na-
stawieni. Prezentacja nie powinna by¢ zbyt dfuga (maksimum 30 minut), poniewaz powyze;j
tego czasu koncentracja stuchaczy maleje. Wazne jest, zeby nie przekroczy¢ zaplanowanego
czasu prezentacji. Dobrze tez, aby trwata nieco krécej niz przewidziany na nia przedziat cza-
sowy. Nalezy réwniez wzig¢ pod uwage, czy przed nami byty inne wystapienia oraz co czeka
stfuchaczy po naszej prezentacji. Jesli przed nami wystepowat dobry méwca, to oczekiwania
stfuchaczy wobec nas beda bardzo duze. Jesli méwca byt staby, zwieksza sie szansa, ze nasze
wystapienie bedzie odebrane jako bardzo dobre. W tej sytuacji zadziata zasada kontrastu,
ktéra polega na tym, ze jesli kolejna prezentacja rézni sie w sposéb znaczacy od poprzedniej,
to stuchacze beda postrzegac je jako prezentacje na bardziej zr6znicowanym poziomie, niz
ma to miejsce w rzeczywistosci. Zatem technika kontrastu powoduje, ze pokazywanie dwoch
rzeczy jedna po drugiej wptywa na utrate ,wartosci” jednej z nich. Zaletg tej zasady jest to,
ze dziafa ona w sposdb niezauwazalny. Cztowiek nie zdaje sobie sprawy, ze jest poddawany
takiej manipulacji.

Nalezy zdawac sobie sprawe z tego, ze jesli po naszym wystapieniu stuchaczy czekaja
inne atrakcje (zaktadajac, ze wczesniej zapoznali sie harmonogramem), na przyktad ciekawy
koncert, to beda oni mniej skoncentrowani na prezentacji. W takiej sytuacji powinna ona by¢
krotka. Nalezy skupic sie na najwazniejszych kwestiach. Zmniejszenie koncentracji stuchaczy
mozna zaobserwowac réwniez w sytuacji, gdy jest to kolejne wystapienie w danym dniu i nasi
rozméwcy sg juz zmeczeni. Wéwczas prezentacja musi by¢ bardzo dynamiczna. Powinnismy
przyciaga¢ uwage stuchaczy przez zadawanie pytan.
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Odpowiednia postawa i sposéb méwienia

Nastawienie

Podczas prezentacji ogromne znaczenie odgrywa postawa moéwiacego. Nalezy miec¢
motywacje do méwienia. Przed rozpoczeciem wypowiedzi powinni$my sie skoncentrowaé
(tak jak zawodnicy koncentruja sie przed startem) oraz przypomniec sobie o naszych innych,
udanych wystapieniach, ktére dodadza odwagi. Smiafoici mozemy sobie réwniez doda¢
poprzez wspomnienie mitego wydarzenia, na przykfad wspaniatego wyjazdu na wakacje
lub wyobrazenie sobie stuchaczy w niecodziennej sytuacji (na przyktad, ze przemawiamy
do stuchaczy, ktérzy opalaja sie na plazy). Dobrym sposobem jest réwniez postuchanie
przed prezentacja ulubionego utworu muzycznego. Niemniej jednak nieduza trema przed
wystapieniem jest potrzebna, poniewaz wéwczas jest sie bardziej zmobilizowanym. Istotne
jest pozytywne nastawienie do stuchaczy, przejawiajgce sie otwartoscia na osoby, do ktérych
mowimy. Stuchaczy nalezy traktowac jak przyjaciot, a nie jak wrogéw. Pozytywne nastawienie
do odbiorcéw pozwala na przefamanie bariery miedzy nami a nimi. Nalezy przy tym by¢
pewnym siebie, a wrecz pafa¢ entuzjazmem.

Wyglad

Nasz wyglad powinien wzbudzac¢ sympatie oraz zwieksza¢ zaufanie rozméwcy. Podczas
prezentacji powinnismy by¢ bardzo starannie ubrani. Panowie koniecznie musza wystapi¢
w garniturze. Garnitur nie powinien by¢ koloru czarnego, poniewaz jest to kolor zarezerwo-
wany na wyjscia wieczorowe. Analizujac stréj mezczyzny, najwiekszg uwage zwraca sie na
jego krawat, skarpetki dobrane do koloru garnituru lub butéw, a takze na same buty, ktére
musza by¢ bardzo doktadnie wyczyszczone. W ubiorze kobiety najwazniejszy jest odpowiedni
kostium, ztozony ze sp6dnicy i marynarki lub garnitur w stonowanym kolorze. Zwraca sie
réwniez uwage na fryzure, ktéra nie powinna zastania¢ twarzy oraz makijaz, ktéry powinien
by¢ delikatny. Ubiér nie moze przyciagac zbyt duzej uwagi stuchaczy.

Efekt pierwszego wrazenia

Powinnismy stara¢ sie wywota¢ u stuchaczy pozytywny efekt pierwszego wrazenia. Trzeba
przy tym pamietac, ze opinie o nas rozméwca wyrabia sobie w ciggu pierwszych minut naszego
wystapienia na podstawie:

tresci wystapienia — w 7%,
brzmienia naszego glosu — w 38%,
mimiki i gestow —w 55%.

W zwiazku z powyzszym wazna jest ,zyczliwa twarz” (usmiech, oczy naturalnie otwar-
te, niezaciskanie ust), dzieki ktérej wzbudzamy wieksza sympatie otoczenia. Gdy rozméwcy
uwazaja nas za osoby mite, mamy na nich wiekszy wptyw, poniewaz ludzie wola zgadza¢ sie
z osobami sympatycznymi. Osoby o ,kamiennej twarzy” wydaja sie niedostepne i przez to nie
wywotujg pozytywnej reakcji audytorium. Szczegdlnie istotne jest, zeby zakornczy¢ prezentacje
optymistycznie, z usmiechem na twarzy.

Cestykulacja

Powinnismy réwniez gestykulowa¢ na umiarkowanym poziomie. Rece nalezy utrzymy-
wac przede wszystkim w Srodkowej czesci ciata powyzej bioder. Gestykulacja ma podkresli¢
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waznos¢ spraw, o ktérych méwimy oraz wprowadzi¢ dynamizm do naszego wystapienia.
Powinnismy gestykulowac¢ obiema rekami jednoczesnie. Nie nalezy poruszac tylko lewa reka,
poniewaz oznacza to zte intencje. Powinno sie takze wystrzega¢ dotykania twarzy. Niemniej
jednak nie nalezy przesadzac z gestykulacja, gdyz moze to zaklécaé odbiér informacji — roz-
moéweca jest wtedy bardziej skoncentrowany na obserwacji gestéw niz na analizie informacji,
ktére sie przekazuje. Nie nalezy chowac¢ rak — powinno starac sie je pokazywac, poniewaz
Swiadczy to o otwartosci i uczciwosci. Podczas wypowiedzi nie nalezy trzymac nic w rekach
(np. dtugopisu), bowiem moze to zdradza¢ zdenerwowanie wypowiadajacej sie osoby lub
dodawac¢ gestom agresywnosci (np. wygrazanie dtugopisem).

Pozycja i ruch

Lepiej wypada prezentacja na stojaco, poniewaz jest bardziej dynamiczna i mamy wéwczas
tatwiejszy kontakt z naszymi stuchaczami. Nalezy poruszac sie po pomieszczeniu. Pomaga to
rozfadowa¢ wtasne napiecie oraz zwigkszy¢ koncentracje audytorium. Jednak powinno sie
unika¢ przemieszczania w sposéb zbyt monotonny albo zbyt szybki. Dobrze jest sta¢ w miare
blisko stuchaczy, pamietajac jednoczesnie, ze nie mozna naruszac ich strefy prywatnosci
(czyli odlegtos¢ od stuchaczy powinna wynosi¢ co najmniej ok. 50 cm). Im dalej od rozméw-
coéw stoimy, tym wiekszy dystans stwarzamy miedzy nami a nimi. Nigdy nie powinnismy
sta¢ za stotem lub biurkiem, poniewaz mebel jest bariera dzielaca nas od audytorium. Gdy
przyjmujemy pozycje siedzaca, powinnismy siedzie¢ pewnie, a gdy zaczynamy wypowiedz,
nalezy pochyli¢ sie w strone rozméwcéw, rece nalezy trzymac na stole. Zaleca sie réwniez
umiarkowang gestykulacje. Aby nasza wypowiedZ byfa dynamiczna, mozemy w pewnym
momentach przyjmowac postawe stojaca, a nastepnie postawe siedzaca. Na przyktad zadajac
pytanie rozméwcom, mozemy usias¢. Oznacza to, ze inicjatywa jest po ich stronie. Chcac
z powrotem przejac inicjatywe, nalezy wstac.

Kontakt wzrokowy

Podczas wystapienia wazne jest utrzymywanie kontaktu wzrokowego ze stuchaczami.
Jedli méwimy tylko do jednej osoby, to kontakt wzrokowy powinien wynosi¢ od 30% do
60% czasu rozmowy. Jezeli natomiast méwimy do wielu os6b, nalezy starac sie utrzymywac
kontakt wzrokowy ze wszystkimi osobami. Nie nalezy koncentrowac sie tylko na jednym
stuchaczu i do niego méwi¢, poniewaz pozostali beda czuli sie lekcewazeni. Przemawiajac
do duzej liczby 0s6b, nie jeste$my w stanie utrzymywac kontaktu z kazdym. Nalezy wéwczas
wybra¢ kilkanascie os6b, ktore siedza w réznych miejscach na sali oraz sa do nas przychyl-
nie nastawione, na przyktad usmiechaja sie i trzeba utrzymywac z nimi kontakt wzrokowy.
Wtedy pozostali beda mieli wrazenie, ze méwimy réwniez do nich. Wzrok powinien by¢
skierowany na oczy rozméwcy i nieco powyzej nich (najlepiej wyobrazi¢ sobie, ze na twarzy
naszego rozmoéwcy jest narysowany trojkat i kontakt wzrokowy jest w obszarze tego trojkata).
Taki sposéb patrzenia stwarza atmosfere powagi. Nigdy nie nalezy patrze¢ ponad gfowami
rozméwcoéw. To bardzo utrudnia komunikacje, powoduje, ze jestesmy odbierani jako osoba
mato wiarygodna. Osoba, kt6ra nie patrzy na swoich stuchaczy ma zwykle co$ do ukrycia.
Im wazniejsze sprawy poruszamy, tym kontakt wzrokowy powinien by¢ intensywniejszy. Gdy
na przyktad podczas naszego wystapienia postugujemy sie multimedialna prezentacja, nie
nalezy méwi¢ do tej prezentacji, ale kierowa¢ wypowiedzi do os6b.
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Forma wypowiedzi

W czasie prezentacji trzeba zwracac sie w sposob bezposredni do odbiorcéw. Prezentacja
nie powinna by¢ bezosobowa, poniewaz jest mato przekonujaca. Stuchacze musza wiedzie¢,
ze to do nich méwimy, a nasza wypowiedz jest przygotowana specjalnie dla nich. Nalezy
uzywac zwrotoéw grzecznosciowych. Mozemy moéwic¢ do stuchaczy po imieniu lub prosze
paristwa. Decydujac sie na méwienie po imieniu, musimy mie¢ pewnos$¢, ze nasi rozméwcy
sie na nas nie obraza.

Ton i wymowa

Podczas prezentacji nalezy rowniez zwréci¢ uwage na brzmienie naszego gfosu. Przede
wszystkim bardzo istotna jest wyrazna wymowa. Podczas wypowiedzi nalezy szeroko otwieraé
usta, nie wolno potykac¢ wyrazéw lub ich koricéwek. Nalezy w odpowiedni sposob intonowac
wypowiedz, aby nie byta ona jednostajna. Tempo méwienia nie moze by¢ zbyt wolne ani zbyt
szybkie. Nalezy pamieta¢, ze podczas wypowiedzi trzeba , przestrzega¢ znakéw interpunkcyj-
nych”. Sita glosu powinna by¢ dostosowana do audytorium. Nalezy méwic¢ w taki sposéb, zeby
wszyscy stuchacze nas styszeli. Czasami jednak warto Sciszy¢ gtos, co powinno spowodowac
wieksza koncentracje publicznosci na naszej wypowiedzi. Site gtosu nalezy dostosowa¢ do
tematu prezentacji. Chcac podkresli¢ istotne kwestie lub sktoni¢ odbiorcéw do refleksji nad
naszym wystagpieniem, powinno sie stosowac kilkusekundowe pauzy w trakcie jego trwania.
Pauzy mozna stosowac rowniez wtedy, gdy oczekuje sie reakcji ze strony stuchaczy. W czasie
wypowiedzi mozna powtarza¢ informacje, na ktére chcemy zwrécic¢ uwage stuchaczy. Wypo-
wiedZ powinna by¢ stanowcza, poniewaz jest wtedy przekonujaca. Dlatego nalezy uzywac
takich zwrotéw, jak: jestem przekonany, jestem pewien.

Komplementy

Wazna jest réwniez umiejetnos¢ komplementowania stuchaczy. Dzieki komplementom
stuchacze nas polubia. Trzeba jednak przestrzega¢ kilku zasad. Po pierwsze, komplementy
nalezy dozowa¢, zeby miaty odpowiednia wartos¢. Najlepiej jest powiedzie¢ komplement
stuchaczom na poczatku naszego wystapienia, aby pozyskac ich przychylnos¢. Nastepnie drugi
komplement powinien znalez¢ sie w srodku naszej prezentacji, zeby podtrzymac te przychylnos¢.
Na koricu wystapienia nalezy postuzy¢ sie trzecim komplementem, aby pozostawi¢ po sobie
dobre wrazenie. Po drugie, komplementy musza by¢ wiarygodne. Nie mozemy starszej osobie
powiedzie¢, ze wyglada jak osoba dwudziestoletnia, poniewaz w to nie uwierzy. Po trzecie,
komplementy, zeby byty skuteczne, powinny dotyczy¢ tych cech lub zachowan drugiej osoby,
do ktoérych przywiazuje szczeg6lna wage. Jezeli dla danej osoby wazny jest wyglad fizyczny, to
komplementy powinny dotyczy¢ jej urody.

Dobry klimat

Istotna kwestig dla skutecznosci prezentacji jest zapewnienie dobrego klimatu w czasie
wystapienia. Dzieki temu stuchacze beda bardziej skoncentrowani na tym, co méwimy. Dlatego
tez nalezy:

dbac¢ o satysfakcje stuchaczy, méwiac jezykiem korzysci;

wyrazac sie o nich z szacunkiem;

uzywa¢ odpowiednich stéw, unikajac takich, ktére nic nie wnosza do prezentacji,
a moga zdenerwowac stuchaczy.
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Jesli w czasie prezentacji odbiorcy przerywaja naszg wypowiedz, nie nalezy sie denerwo-
wac. Trzeba pozwoli¢ takiej osobie dokornczy¢ i ustosunkowac sie do jej zdania. Nie nalezy
reagowac na ataki personalne. Trzeba postepowac w sposéb racjonalny i nie da¢ sie wyprowa-
dzi¢ z rownowagi. W sytuacjach stresowych nalezy spowolni¢ nasze reakcje, na przyktad przez
zwolnienie tempa moéwienia. Dzieki czemu bedziemy czu¢ sie bardziej pewni siebie, stuchacze
za$ odbiorg nas jako osobe wiarygodna.

Logiczno$¢ wypowiedzi

Istotne znaczenie ma to, w jaki sposéb przekazujemy informacje podczas prezentacji.
Dobrze jest, jezeli prezentacja jest wygtaszana z pamieci. Mozna miec ze soba plan wypowie-
dzi napisany na jednej stronie. Przedstawianie waznych spraw oraz liczb, o ktérych méwimy,
powinno by¢ uzupetnione za pomoca przekazu na tablicy, planszach lub folii. Ludzie nie
przywiazuja wagi do liczb, dlatego ich nie pamietaja. Przed przystapieniem do prezentacji
nalezy sprawdzi¢, czy urzadzenia, ktére bedziemy wykorzystywac, dziataja sprawnie.

Aby nasza wypowiedz byta przekonujaca, musi przede wszystkim by¢ logiczna. Z tego tez
wzgledu wazna jest struktura wypowiedzi, ktéra powinna przedstawia¢ sie nastepujaco:

wstep,
motywacja,

plan wystapienia,
wystapienie,
zakonczenie.

Na poczatku wystapienia nalezy poinformowac stuchaczy o jego temacie oraz gléwnej tezie.
Nastepnie trzeba powiedzie¢, dlaczego wazne jest, aby osoby nas wystuchaty oraz przedstawic¢
plan wypowiedzi i konsekwentnie sie go trzymac. Przechodzac do kolejnych spraw, nalezy je
zapowiadad, np. w nastepujacy sposéb: A teraz powiem o... Kazda cze$¢ wypowiedzi powinna
by¢ podsumowana. Na koniec prezentacji nalezy podkresli¢ najistotniejsze dla nas kwestie oraz
zaprosi¢ stuchaczy do zadawania pytan. Trzeba pamieta¢, ze dobrze zaplanowana prezentacja
pomaga stuchaczom w zrozumieniu jej tresci.

Jakos¢ przekazywanych informagji

Jezyk korzysci

Podczas przekazywania informacji nalezy postugiwac sie jezykiem korzysci — wskazywac,
jakie profity beda czerpac stuchacze z naszego wystapienia i z tego, ze przyjma nasze rozwigza-
nie. Sprzedajac np. produkt, nalezy zwrdci¢ uwage na to, jakie korzysci bedzie miat potencjalny
klient z zakupu (na przyktad zaoszczedzi mu czas, ufatwi wykonywanie czynnosci). Czesto po-
petnia sie btad polegajacy na tym, ze méwi sie jezykiem korzysci dla siebie, na przyktad Musze
sprzedac ten produkt, poniewaz moja firma ma trudnosci finansowe.

Stowa—klucze

Podczas prezentacji nalezy uzywac stow—kluczy, tzn. takich, ktére sg bardzo wazne z punktu
widzenia przedstawianego tematu. Przyktadem stfowa-klucza moze by¢ wyraz ,doswiadczenie”
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podczas rozmowy w sprawie pracy, poniewaz kazdy pracodawca chce zatrudni¢ pracownika
doswiadczonego. Stowa kluczowe powinny by¢ powtérzone kilkakrotnie podczas wystapienia.
Z drugiej strony nalezy pamieta¢, zeby uzywac jak najmniejszej liczby stéw, aby wypowiedz
byfa jak najbardziej zrozumiata. Powinno sie formutowa¢ krétkie, komunikatywne zdania oraz
wyjasnia¢ pojecia i stowa, ktére moga by¢ niezrozumiafe dla stuchaczy, a takze ograniczy¢
postugiwanie sie skrétami, czyli dazy¢ do klarownosci wypowiedzi.

Argumenty

Wypowiedz powinna by¢ takze szczegétowa (nie nalezy uzywac ogélnikéw, zdrobnier),
a kazde prezentowane stanowisko — uzasadnione. Z tego punktu widzenia bardzo istotna jest
umiejetnos¢ argumentowania. Argumentacje nalezy dostosowac do sytuacji, w ktérej znaj-
duja sie rozmoéwcy. Dla jednych liczg sie fakty, a wtedy argumentacja powinna by¢ rzeczowa
— zgodna z rzeczywistoscia oraz posiadang wiedza, dla innych wazne sa dogmaty, ideologia
czy emocje. Niemniej jednak powinnismy sie stara¢, zeby argumentacja byta rzeczowa. Spo-
séb budowania skutecznej argumentacji zalezy od poziomu intelektualnego oraz od tego, na
ile stuchacze znaja poruszane zagadnienie. Przy doborze argumentacji nalezy uwzgledniac
nastawienie rozméwcéw do przedmiotu rozmowy. Argumenty powinny by¢ stopniowane:
od prostych do ztozonych i od znanych do nieznanych. Korzystne jest podanie mocnych
argumentow na koncu. Nalezy pamietaé, ze jezeli na poczatku przedstawimy argumenty
silne, a stabe na koncu, to nasza wypowiedZz moze zosta¢ uznana za pozbawiong wiekszego
sensu. Argumentujac dane stanowisko, nalezy postugiwac sie trzema argumentami, poniewaz
wigkszej ich liczby stuchacze nie sg w stanie zapamietac. Nie nalezy podawac istotnych infor-
macji w srodku dfugiego wystapienia. Aby argumentacja byfa wiarygodna, dobrze jest uzywac
argumentéw ,za” i ,przeciw”, przy czym zawsze zaczynajac od argumentéw ,za”, potem
przechodzac do argumentéw ,przeciw” i na koficu postugujac sie ponownie argumentami
,za". Nalezy uprzedza¢ obiekcje i zastrzezenia, ktére moga mie¢ stuchacze. Dobrze jest po-
stugiwac sie argumentem legalizmu, czyli takim, ktory jest podany na pi$mie, poniewaz ludzie
bardziej wierza w to, co jest napisane. Moga to by¢ na przyktad réznego rodzaju ekspertyzy,
kalkulacje, referencje. Warto réwniez podawac przyktady z zycia, ktére sg réwniez bardzo
przekonujace, poniewaz miaty miejsce w rzeczywistosci.

Pytania i odpowiedzi

Aby zwiekszy¢ koncentracje rozméwcéw na tym, co méwimy, nalezy zadawac co pewien
czas pytania zmuszajace do refleksji, na ktére nie oczekujemy odpowiedzi. Przykfady takich
pytan sa nastepujace: Czy wiecie Panstwo, dlaczego nasz produkt jest bardzo dobrej jakosci?
Czy wiecie Panstwo, dlaczego bede dobrym pracownikiem?

Wazna sprawa jest umiejetnos¢ udzielania odpowiedzi na pytania, ktére moga pojawic sie
po zakoriczeniu prezentacji. Kiedy rozméwca zadaje pytanie, nalezy na niego patrze¢. Trzeba
wystucha¢ pytania do kofica, nie wolno wchodzi¢ pytajacemu w stowo. Przed udzieleniem
odpowiedzi warto chwile zastanowic sie, w jaki sposéb nalezy odpowiedzie¢ i podziekowac¢ za
pytanie — wéwczas zdobedziemy wieksza przychylnos¢ ze strony zadajacego pytanie. Mozemy
poprosi¢ o chwile czasu na zastanowienie sie nad odpowiedzia, méwiac na przyktad: Prosze
pozwoli¢, ze chwile zastanowie sie nad odpowiedzig na to pytanie. Jezeli nie jest sie pewnym,
czy dobrze zrozumiato sie pytanie lub czy wszyscy je ustyszeli, nalezy je powtérzy¢. Na pytania
nalezy odpowiadac zwieZle i wyczerpujaco, podajac fakty. Jezeli pytanie zawiera nieprawdziwa
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informacje, nie nalezy go powtarza¢, zeby informacja ta nie utrwalita sie w Swiadomosci innych
stuchaczy. Odpowiadajac na nie, nalezy przedstawic¢ fakty. Nie wolno da¢ sie wyprowadzi¢
z rdbwnowagi. Na pytania nalezy odpowiada¢ spokojnie i z sympatia do osoby je zadajacej.
Nalezy méwic do wszystkich, a nie tylko do pytajacego. JeZeli nie zna sie odpowiedzi na dane
pytanie, to trzeba sie do tego przyzna¢. Mozna powiedzie¢, ze uzyska sie niezbedne informacje,
zeby na to pytanie odpowiedzie¢. Koficzac udzielanie odpowiedzi na pytanie, nalezy popatrze¢
na osobe inng niz ta, ktéra zadawata pytanie (patrzac na osobe zadajaca pytanie, domagamy
sie od niej zadania kolejnego pytania).

Podsumowanie

Podczas prezentacji nalezy wystrzegac sie popetniania btedéw. Do najczesciej spotykanych
naleza:
nieznajomos¢ zasad dokonywania prezentacji,
brak lub niewystarczajace przygotowanie do prezentagji,
zbyt diuga prezentacja,
niezrozumialy dla stuchaczy jezyk prezentagji,
brak uzasadnienia stanowisk wyrazanych w prezentacji,
brak pewnosci siebie,
ciche, niewyrazne méwienie,
nieprawidfowa modulacja gtosu,
zbyt ostry ton wypowiedzi,
brak szacunku do stuchaczy,
brak reakcji na wypowiedzi stuchaczy.
Stosowanie w praktyce przedstawionego wyzej zbioru zasad powinno przynies¢ wymierne
korzysci i satysfakcje z dokonanych prezentacji i wystapien, nie tylko podczas zawodéw Olim-
piady Przedsiebiorczosci.

105






Czesé I

Doswiadczenia Il edycji






Kilka stow od Organizatoréw

Zgloszenia

Liczba zgtoszen do 11l edycji Olimpiady Przedsiebiorczosci (na poziomie ponad 15 tysie-
cy uczniéw z 802 szkoét z catej Polski) Swiadczy o bardzo duzej popularnosci zawodéw i ich
usytuowaniu w grupie najwiekszych olimpiad przedmiotowych. Z duzym zadowoleniem zano-
towali$my réwniez fakt, iz w dotychczasowych trzech edycjach uczestniczyto prawie 50 tysiecy
uczniéw.

Na taki stan rzeczy wptyw miato kilka czynnikéw. Przede wszystkim to postawy przedsiebior-
cze ucznidw szkoét ponadgimnazjalnych byly bezposrednim determinantem tak wielu zgtosze.
Réwnie istotne byto entuzjastyczne podejscie do rozgrywek ze strony nauczycieli podstaw przed-
siebiorczosci, ktorzy wykorzystali te sposobnos¢ do aktywowania uczniéw oraz sprawdzenia ich
wiedzy i umiejetnoéci. Mamy nadzieje, iz w decyzji o starcie w zawodach pomégt réwniez fakt
zaangazowania sie w organizacje Olimpiady znakomitych uczelni, organizacji pozarzadowych
i instytucji, dla ktérych edukacja ekonomiczna jest niezwykle istotnym elementem dziafalnosci.
Warto podkredli¢ takze wielkos¢ puli nagréd dla laureatéw — specjalne uprawnienia w trakcie
postepowania kwalifikacyjnego na studia we wszystkich publicznych uczelniach ekonomicz-
nych, a takze cenne nagrody rzeczowe (przyznawane réwniez opiekunom merytorycznym
zawodnikéw). Nowoscig w 111 - -
edycji Olimpiady byty nagrody
dla szkét, z ktérych wywodza
sie laureaci. Na rece dyrektorow
tych placéwek przekazane zo-
staty bogate pakiety publikacji,
tematycznie zbieznych z hastem
IV edycji zawoddw, w tym roczna
prenumerata ,Harvard Business
Review Polska”.

Mamy nadzieje, iz kolejne
edycje Olimpiady beda cieszy¢ sie
réwnie duzg popularnoscia.
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Przebieg zawoddéw

Na kazdym etapie eliminacji na zawodnikéw czekat do rozwigzania test, ktéry (z etapu
na etap) stawaf sie trudniejszy i zawierat coraz wigksza liczbe pytan sprawdzajacych wiedze
zwigzana z problematyka hasta zmiennego. W przypadku eliminacji okregowych i centralnych
test stanowit jedynie element rozgrywek. W drugim etapie zawodnicy rozwigzywali réwniez
studia przypadkéw, natomiast w finale przeprowadzali publiczne prezentacje. Wiele satysfakcji
sprawity zawodnikom prace grupowe nad studiami przypadkéw oraz zaprezentowanie ich
wynikéw przed Komisjami Okregowymi. Byto to szczegélnie interesujace z racji duzej swobo-
dy w dobieraniu sie grup, co rozpoczeto sie jeszcze przed zawodami na forum dyskusyjnym
Olimpiady. Liczebno$¢ dobranego zespotu (od 2 do 5 os6b) miafa zasadniczy wptyw na efek-
tywnos$¢ pracy w grupie, a tym samym na wyniki. Finatowa pie¢dziesiatka miata za$ za zadanie
przygotowanie i przestanie przed zawodami prezentacji multimedialnych na wybrany z listy blok
temat6éw. Wytoniona poprzez test grupa laureatow (25 os6b) miafa sposobno$¢ wystapienia przed
Komisjg Centralng i zaprezentowania wylosowanego tematu (z wczes$niej wybranego bloku). Na
wynik koficowy, umozliwiajacy wytypowanie zwyciezcy Olimpiady oraz zdobywcéw kolejnych
miejsc, ztozyta sie punktacja z testu oraz prezentacji. Zasady realizacji zawodoéw szczegbétowo
przedstawia Regulamin. Zachecamy do odwiedzenia strony internetowej Olimpiady, gdzie jest
on opublikowany w formie obowiazujacej dla IV edycji.

Komunikacja

Za szczeg6lnie istotne uznalismy wprowadzenie efektywnych drég komunikacji z osobami
zainteresowanymi Olimpiada, a nastepnie z zawodnikami i ich merytorycznymi opiekunami.
Dlatego tez postawilismy na komunikacje internetowa. Przez caty czas towarzyszy nam bar-
dzo popularne forum dyskusyjne, na ktérym

omawiane s3 zagadnienia zwiazane ze strong Olimpiada
organizacyjna i merytoryczng zawodoéw. Stuzy PI‘ZGdSiniOI’CZOéCI
ono komunikacji zarébwno pomiedzy uczestni- :

[P . . . .. . ZAPRASZAMY DO UDZIALU W OGOLNOPOLSKIEJ
kami i ich opiekunami a Organizatorami, jak tez OLIMPIADZIE PRZEDSIEBIORCZOSCI

pomiedzy samymi uczestnikami. Dodatkowo na
stronie internetowej Olimpiady publikowane s3
wszystkie zwigzane z nig informacje, szczegélnie
w trakcie trwania zawoddw. Sa to komunikaty na
temat poszczeg6lnych etapéw — liczba zgloszen,
testy wraz z kluczami odpowiedzi oraz komen-
tarzami ekspertow, studia przypadkow, tematy
prezentacji, szczegéfowe instruktarze dotyczace Hasto przewodnie Il edycii: Psychologia biznesu
rozgrywek, reportaze filmowe z eliminacji, ga-

+ ponad 19 tysigcy zawodnikéw z przeszlo 930 szkot w Il edycji Olimpiady
+ indeksy publicznych uczelni ekonomicznych dia najlepszych

|erie Zd]eé VA ZaWOdéW i UrOCZyStOéCi oraz Wiele « bardzo cenne nagrody dla laureatéw i ich merytorycznych opiekunéw

« testy i komentarze do zadan z zawodéw dostepne na stronie internetowej

innych przydatnych wiadomoéci. « elektroniczna rejestracja szkot do Il edycji: 1 pazdziernika - 5 listopada br.
. . ) .. . Szczegély i regulamin na stronie
Z checig odpowiadamy réwniez na p.ytameT www.olimplada.eduipl
przestane za pomoca poczty elektronicznej
i tradycyjnej, a takze telefonicznie, kierowane
do biura Komitetu Gtéwnego. (e B @G v
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Strona: www.olimpiada.edu.pl

Trudno dzi$ wyobrazi¢ sobie realizacje jakiegokolwiek przedsiewziecia bez wykorzystania
medium, jakim jest internet. Podobnie jest w przypadku Olimpiady Przedsiebiorczosci, ktorej
od samego poczatku towarzyszy strona internetowa pod adresem www.olimpiada.edu.pl.
Stanowi ona zrédio informacji dla wszystkich zainteresowanych zawodami.

Zaraz po wejiciu na strone mozna znalez¢ najwazniejsze i najaktualniejsze wiadomo-
Sci, ktore dla fatwiejszego odnalezienia zapisywane sg wfasnie na stronie gféwnej w dobrze
oznaczonym miejscu — jako Aktualnosci. Sa to ogtoszenia dotyczace realizacji kolejnych eta-
poéw zawod6w oraz wynikow i tresci testow wraz z rozwiazaniami i komentarzami, a takze
relacje filmowe oraz galerie zdje¢ z poszczegélnych szczebli eliminacji, finatu i uroczystosci
wreczenia nagréd. Z informacji zawartych na tej stronie mozna sie takze dowiedzie¢, kim sa
organizatorzy Olimpiady, jej Partnerzy, Sponsorzy i Patroni medialni.

Wspomniana mozliwos¢ sprawdzenia wynikéw uzyskanych na danym etapie zawodow
budzita najwiecej emociji, poniewaz przyjeto, iz beda one publikowane na stronie internetowej
Olimpiady o godzinie 12 nastepnego dnia po poszczegélnych etapach (jedynie na wyniki
zawododw szkolnych trzeba byto czeka¢ nieco dtuzej, do momentu sptyniecia protokotéw od
komisji szkolnych). Byty to chwile oczekiwane przez wszystkich zawodnikow.

Istnieje réwniez mozliwo$¢ pobrania bezposrednio ze strony (w formacie PDF) publi-
kacji poswieconych tej i poprzedniej edycji Olimpiady Przedsiebiorczosci, gtéwnej broszury
informacyjnej, a takze promujacego ja plakatu (co byto niezwykle cenne dla nauczycieli,
do ktérych nie udato sie dotrze¢ organizatorom, a ktérzy sami chcieli rozpropagowac¢ idee
Olimpiady w swoim Srodowisku szkolnym).

Na stronie Olimpiady mozna takze znalez¢ informacje o publikacjach prasowych na
jej temat — Pisali o nas, ktérych ukazato sie w sumie 123 (26 w | edycji, 42 w Il edycji
i 55 w Il edycji) — w rozmaitych czasopismach (o zasiegu zaréwno krajowym, jak i lokalnym)
oraz portalach internetowych.

Obecnie na stronie internetowej Olimpiady mozna znalez¢ kompletne archiwum wszystkich
trzech edycji Olimpiady Przedsiebiorczosci.

Wraz z IV edycja Olimpiady zostanie udostepniona nowa wersja portalu www.olimpiada.edu.pl.

Internauci otrzymaja serwis jeszcze bardziej bogaty w informacje o Olimpiadzie, biezace
wiadomosci gospodarcze, interaktywne testy wspomagajace przygotowanie sie do zawodow,
jak réwniez nowe narzedzia typowe dla portali spofecznosciowych.

W trakcie trwania Il edycji Olimpiady, tak jak poprzednio, strona cieszyta sie ogromna
popularnoscia wéréd zawodnikéw oraz ich opiekunéw, a takze innych zainteresowanych
inicjatywa, o czym moga Swiadczy¢ statystyki odwiedzin — 390 tysiecy unikalnych wejs¢, w tym
170 tysiecy przypadajacych na Ill edycje zawodow. Ich rekordowa liczba zostata odnotowana
w przeddzieft zawodéw szkolnych i wynosita ponad 16,5 tysiaca.

Mamy nadzieje, Zze w kolejnych edycjach strona internetowa Olimpiady bedzie jeszcze
chetniej odwiedzana przez zawodnikéw i ich opiekunéw oraz iz bedzie stanowi¢ cenne Zrédto
informacji o naszej inicjatywie.
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Forum dyskusyjne

Forum dyskusyjne na stronie internetowej www.olimpiada.edu.pl towarzyszy Olimpiadzie
Przedsiebiorczosci od samego poczatku (podobnie jak sama strona). Jest ono przeznaczone
do kontaktu zawodnikéw oraz nauczycieli z organizatorami, a takze do dyskusji miedzy
samymi zawodnikami. Warto podkresli¢, iz na tak szeroka skale w zawodach olimpijskich
ta nowoczesna forma komunikacji zostata wprowadzona po raz pierwszy wtasnie w ramach
naszej Olimpiady.
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2 Przedsighiorczosc
) &,_ v farum
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Forum dyskusyjne petni rozmaite funkcje:

1) umozliwia wyjasnienie watpliwosci natury organizacyjnej (kwestie termindw, prze-
biegu zawoddw, dojazdu, noclegéw itp.);

2) pozwala na wyjasnienie watpliwosci o charakterze merytorycznym badz tez dotycza-
cych regulaminu, poszczegélnych etapéw, doboru lektur, pytan i punktacji w czasie
zawodow;

3) stwarza ptaszczyzne do dyskusji — zawodnicy i opiekunowie maja sposobnos¢ ko-
mentowania kolejnych etapéw Olimpiady i dzieli¢ sie uwagami na temat przebiegu
zawodow (co przy obu edycjach zawodéw byto niezwykle cenne takze dla organi-
zatoréw), rozwigzan testow;

4) stuzy zawieraniu nowych kontaktéw w srodowisku zawodnikéw (przydaty sie one
np. w czasie tworzenia grup na etapie okregowym).

Szczegoblnie cenna jest ostatnia funkcja, poniewaz dzieki forum zawodnicy mogli nawigzac

znajomosci i przestali by¢ anonimowi. Sprawito to, ze rywalizacja miedzy nimi miafa znacznie
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bardziej pozytywny wydzwiek — nie byt to tylko ,wyscig szczuréw” po indeksy, lecz zdrowa
konkurencja — w mysl powiedzenia ,niech wygra lepszy”. Liczne wypowiedzi zawodnikow,
w ktérych dodaja sobie nawzajem odwagi i zycza powodzenia, Swiadcza o tym, ze zasady
fair play nie sg im obce.

Forum przez caty czas trwania Olimpiady cieszyto sie niestabnaca popularnoscia, o ktorej
Swiadcza tysiace wypowiedzi (najwieksza ich czestotliwos¢ byta oczywiscie w tygodniach
poprzedzajacych kolejne etapy oraz zaraz po zakonczeniu zawoddw, co raczej nie wymaga
komentarza). Co ciekawe, juz w pare dni po uroczystosci wreczenia nagréd na forum pojawity
sie zapytania dotyczace IV edycji zawodéw. Dowodzi to koniecznosci funkcjonowania oraz
uzytecznosci takiego narzedzia, jakim jest forum.

Warto tez podkresli¢ otwartos¢ oraz swobode wypowiedzi zaréwno zawodnikéw, jak i ich
opiekunéw na temat organizacji Olimpiady i zasad zawartych w jej Regulaminie. Serdecznie
dziekujemy za wszystkie opinie pozytywne i krytyczne uwagi konstruktywne komentarze — dzieki
nim bedziemy mogli doskonali¢ przebieg zawoddéw w przysztych edycjach.
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Temat tygodnia

Uzytkownicy strony internetowej www.olimpiada.edu.pl mogli wziag¢ udziat w cyklu dyskusji

poswieconych waznym i aktualnym zagadnieniom z zakresu gospodarki i przedsiebiorczosci.
Co tydzien publikowany byt nowy temat, ktéry miat zainspirowa¢ zawodnikéw do podjecia
dyskusji, skfoni¢ do zastanowienia sie nad problemami gospodarczymi Polski i Swiata. W czasie
Il edycji zawodoéw przeprowadzono 18 dyskusji na nastepujace tematy (w nawiasie podano
date publikacji):

Koniec fali migracji Polakéw? (2008-02-18)

Ograniczenia otwierania hipermarketéw (2008-02-11)

Wieksza swoboda dziatalnosci gospodarczej (2008-02-05)

Wazrost wynagrodzen w sektorze przedsiebiorstw (2008-01-28)

Wielka wyprz na GPW (2008-01-21)

Losowanie emerytur (2008-01-07)

Elastyczne formy zatrudnienia (2007-12-17)

Ustawa o przeciwdzialaniu nieuczciwym praktykom rynkowym (2007-12-10)
Biznesowe Oskary 2007 rozdane (2007-12-03)

Wazrost naklfadéw inwestycyjnych przedsiebiorstw o 31% (2007-11-26)
Australia — najlepsza marka w rankingu Country Brand Index 2007 (2007-11-19)
Rekordowo staby dolar (2007-11-12)

Ekologia a gospodarka (2007-11-05)

Coraz drozsza zywnos¢ (2007-10-29)

Nowoczesne srodki transportu (2007-10-22)

Domena internetowa oknem na swiat dla przedsiebiorstwa? (2007-10-15)
Pozyskiwanie pracownikéw z zagranicy (2007-10-08)

Taki sam CIT w calej Europie (2007-10-01)

Podsumowanie poszczegblnych dyskusji stanowita wypowiedz eksperta z zakresu porusza-

nego zagadnienia. W gronie specjalistow bioracych udziat w dyskusji znaleZli sie:
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prof. Piotr Btedowski, Dyrektor Instytutu Gospodarstwa Spofecznego, Szkota Gtéwna
Handlowa w Warszawie

prof. Wojciech Pacho, Kierownik Katedry Teorii Systemu Rynkowego, Szkota Gtéwna
Handlowa w Warszawie

Adam Rucinski, Doradca inwestycyjny, Ruciniski i Wspdlnicy Kancelaria Audytoréw
i Doradcéw Sp. z 0.0.

prof. Marek Géra, Katedra Ekonomii I, Szkofa Gtéwna Handlowa w Warszawie (wspot-
tworca systemu emerytalnego w Polsce)

Matgorzata Piatkowska, Przewodniczaca Zarzadu Fundacji Pomocy Matematykom
i Informatykom Niesprawnym Ruchowo

prof. Bogustawa Gnela, Kierownik Katedry Prawa, Uniwersytet Ekonomiczny
w Krakowie

Marek Zuber, Cztonek Zarzagdu Dexus Partners

Andrzej Arendarski, Prezes Krajowej Izby Gospodarczej
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prof. Stanistaw Lis, Kierownik Katedry Teorii Ekonomii, Uniwersytet Ekonomiczny
w Krakowie

prof. Elzbieta Marciszewska, Prodziekan Studium Licencjackiego, Szkota Gtéwna
Handlowa w Warszawie

prof. Celina Olszak, Kierownik Katedry Informatyki Ekonomicznej, Akademia Ekono-
miczna w Katowicach

dr Andrzej Malinowski, Prezydent Konfederacji Pracodawcéw Polskich

prof. Irena Lichniak, Dyrektor Instytutu Przedsiebiorstwa, Szkofa Gtéwna Handlowa
w Warszawie

Publikowane tematy tygodnia cieszyly sie zréznicowanym zainteresowaniem zawodnikow.
Warto jednak zauwazy¢, iz wypowiedzi uczniéw charakteryzowaty sie dojrzatoscia oraz duza
znajomoscia poruszanych zagadnien. Dla ilustracji ponizej zostana zaprezentowane dwie
wybrane dyskusje.

Temat tygodnia [2007-11-12]
Rekordowo staby dolar

Ostatnie miesiace przynosza dalsze ostabienie dolara. W ubiegtym tygodniu kurs EUR/USD pobit
rekord wszechczaséw, osiagajac poziom 1,4749. W listopadzie 2006 r. kurs EUR/USD wynosit 1,28,
aw listopadzie 2005 r. 1,17. Po przekroczeniu poziomu 1,5 Bank Rezerw Federalnych USA najpraw-
dopodobniej dokona interwencji na rynku w celu umocnienia amerykarnskiej waluty.
Ostabienie dolara wobec euro przektada sie réwniez na ostabienie notowarn PLN/USD. W ubiegtym
tygodniu za dolara ptacono ok. 2,46 zi, podczas gdy jeszcze rok temu 3,00 zt.

Jakie czynniki ostabiaja dolara?

W jaki spos6b notowania dolara przektadaja sie na pozycje europejskich przedsiebiorcéw?

W jaki spos6b przedsiebiorcy moga sie zabezpiecza¢ przed wahaniami kurséw walutowych?
Komentarze

Aga (2007-11-12 14:14:22)

Niestety, osfabienie dolara moze spowodowac, iz towary importowane i eksportowane moga
w znacznym stopniu mie¢ obnizone wartosci. Bardzo niekorzystnie wptynie to réwniez na przed-
siebiorstwa, ktére wprowadzajg swoje produkty na miedzynarodowe rynki zbytu. W konsekwencji
wptyw srodkéw pienieznych na konta przedsiebiorstw jest mniejszy. Przedsiebiorcy, aby uchroni¢
sie przed wahaniami kurséw walutowych, moga zawiera¢ kontrakty z krajami, ktére kupuja ich
towar lub im go sprzedaja na dtuzszy czas, tzn. zaptaci¢ z géry za towary naptywajace np. w ciagu
miesigca. W ten sposdb mozna unikna¢ wahan kurséw walut w najblizszym miesiacu, ktére mogtyby
negatywnie wptywac na pozycje europejskich przedsiebiorcow.

Filip (2007-11-13 15:40:05)

Podstawowym czynnikiem, kt6ry spowodowat znacznie bardziej dynamiczny spadek dolara w ostatnim
okresie i generalnie cafej koniunktury na rynku kapitatowym jest oczywiscie kryzys zwiazany z kredy-
tami subprime w USA. Dolara ostabia rowniez wiekszos¢ ostatnich wskaznikéw, chociazby wzrostu
zatrudnienia. Skutki obecnego kursu dolara generalnie sa negatywne dla europejskich przedsiebiorcow
w réznym stopniu — w zaleznosci od tego, jaki procent ich dziafalnosci stanowi wspétpraca z kontra-
hentami z USA. Natomiast dla firmy, ktéra zajmuje sie tylko i wylacznie importem towaréw z USA,
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stabnacy dolar jest bardzo pozytywnym czynnikiem. Co do zabezpieczania przed zmianami kursu, to
oczywiscie mozna ubezpieczy¢ sie od tej ewentualnosci lub zmieni¢ walute rozliczeniowa.

Ozzi (2007-11-14 00:40:34)

Tak. Zgadzam sie z wami. Tak og6lnie rzecz biorac, spadajace notowania dolara oraz innych walut sa
niekorzystne dla Polski (dla znacznej wiekszosci przedsiebiorcow). Czynnikami, ktére ostabiaja dolara,
sg ostatnie dziafania bankow centralnych. Na tym, ze rezerwy sa zamieniane z amerykarnskiej na euro-
pejska walute, najprawdopodobniej wiekszos¢ przedsiebiorcéw europejskich straci. Zabezpieczy¢ sie
przed wahaniami kurséw mozna poprzez podwyzszenie stopnia zabezpieczer dtugu nominowanego
w walutach w innych krajach, mozna takze skorzysta¢ z transakcji opcyjnych. Zapewniajg one mozli-
wos¢ rekompensaty strat w przypadku niekorzystnych zmian kursu walutowego, dajac jednoczesnie
mozliwos¢ osiagniecia zyskéw w przypadku korzystnych zmian kursu w odréznieniu od pozostatych
transakcji zabezpieczajacych, przy ktérych zabezpieczenie przed niekorzystnymi zmianami kursu
uzyskuje sie kosztem utraty korzysci z ich ewentualnych pozytywnych zmian. Aczkolwiek aby to
zrobi¢, nalezy mie¢ ogromny kapitat...

perwa (2007-11-16 20:27:29)

By¢ moze jesteSmy swiadkami epokowego wydarzenia: oto krél wszystkich walut — dolar spada na
dno. Gtéwna przyczyna takiego stanu jest polityka FED, ktory, pragnac zazegna¢ kryzys subprime,
poobnizat stopy procentowe i w pewien sposob wyciagnat rynki finansowe z kryzysu, ale czy aby
do korica FED sam podstawit sie pod Sciang w obliczu rosnacej inflacji. Moze liczono na zwolnienie
gospodarki? Nie wiadomo, co Ben Bernanke miaf na mysli, obnizajac stopy, ale uciekam od gtéw-
nego problemu. Faktem jest, Ze nie sprzyjaja dolarowi wypowiedzi chifiskiego rzadu, ktory planuje
swoje rezerwy, a jest to: ok. 1,2 bln dol. zamieni¢ na aktywa o wiekszym potencjale aprecjacji, czyli
prawdopodobnie zfoto i euro. Kolejna ciekawa informacja jest to, ze w OPEC pojawily sie spekulacje
0 zamianie rezerw na euro. Czy barytki ropy beda teraz przeliczane w euro? Jezeli dolar ostatecznie
zostanie zdetronizowany, to pierwsza walutg, jaka wskoczy na jego miejsce, bedzie euro, a to wcale
Zle nie wrézy dla Polski, ktéra szykuje sie do jego przyjecia. Ale niepokojace jest to, ze ostatni kryzys
na rynku walutowym, spowodowany inflacja 1976 w USA, doprowadzit do powstania wolnego
rynku walutowego. Zastanawia mnie to, co stanie sie, jezeli dolar rzeczywiscie przestanie by¢ waluta
uzywana w rozliczeniach? Co czeka rynki po takim walutowym katharsis? Zapas¢ czy ozywienie?
Koriczac moja juz nieco przydiuga wypowiedz, bytbym wdzieczny, gdybym otrzymat jakie$ opinie
eksperta w sprawie tego, co moze stac sie po tej dolarowej zapasci.

Ojejciuojoj (2007-11-17 11:01:16)

Jada po krawedzi z tym kursem. Ostabienie dolara nie jest dla nich straszna informacja, bo gdyby tak
byto, to wykonaliby jakies ruchy, a oni po prostu milcza i to od co najmniej 3 lat (lub udajg zaniepoko-
jonych). Co do zmiany waluty rezerw $wiatowych, to ta sytuacja stwarzataby podstawy do jej wymiany,
ale nie ma konkurencyjnej waluty do takiej operacji. Euro nie bedzie konkurentem, poki gospodarka
europejska bedzie niejednolita, na co sie w najblizszym czasie nie zanosi (przy okazji: A po co Polsce
euro?). Europejskie przedsiebiorstwa to ostabia, chyba ze sa one importerami artykutéw made in USA.
Zabezpieczy¢ na diuzsza mete sie nie da, mozna bajerowac z opcjami i futures, ale nie wiadomo, ile
jeszcze dolar bedzie spadat oraz czy mityczny poziom 1,5 EUR/USD zostanie zdobyty.

Komentarz eksperta

Rzeczywiscie, waluta amerykanska systematycznie traci na wartosci. Proces taki obserwujemy od dtuz-
szego czasu i wcigz nie ma jednoznacznych przestanek, by ogtosi¢ jego koniec. Czy jednak oznacza
to, ze gospodarka amerykarnska jest na réwni pochyfej i ze traci ona wptywy na Swiecie?

Zanim sprobujemy odpowiedzie¢ na to pytanie, zastanéwmy sie, czemu USD traci. Powodéw jest
kilka. Z pewnoscia jednym z istotniejszych jest tzw. podwojny deficyt w USA. Nie dosc¢, ze gospodarka
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amerykanska ma olbrzymi deficyt w handlu zagranicznym, giéwnie z krajami Dalekiego Wschodu,
to jeszcze politycy doprowadzili do olbrzymiego deficytu budzetowego. Jest on przede wszystkim
zwiazany z polityka zagraniczna, a dokfadnie z decyzjami o olbrzymim zaangazowaniu wojskowym
w réznych czesciach $wiata. To kosztuje. W dodatku ostatnie miesiagce przyniosty zaognienie relacji
z kolejnych krajem, czyli z Iranem. Zaczeto spekulowac¢ o mozliwej interwengji zbrojne;j.
Innym problemem jest ustawiczne zagrozenie terrorystyczne, ktére w najwiekszym stopniu dotyczy
wiasnie Stanéw Zjednoczonych. Wreszcie — cze$¢ inwestorow obawia sie recesji w USA, ktora tez
nie pomoze przeciez amerykanskiej walucie. Powodéw stabosci dolara jest oczywiscie wiecej. Czy
jednak USD grozi pozbawienie roli najwazniejszej waluty Swiata? Jego waga moze nieco spas¢, ale
w najblizszych latach bedzie on zapewne dalej krélowat. Dlaczego? Bo nie ma dzis realnej konkurencji
dla amerykanskiej gospodarki. A ona stanowi oparcie dla USD. Europa wcigz nie moze sobie poradzi¢
z ograniczeniami wzrostu, w dodatku nie stanowi jednorodnego tworu.
Chiny sie rozwijaja, ale ich Produkt Krajowy Brutto jest o lata Swietlne od amerykariskiego. Kto zatem
miatby przejac role USA?
| jeszcze jedna uwaga. Skoro gospodarka amerykarska wciaz jest najpotezniejsza gospodarka Swiata,
skoro od tego, co sie z nig dzieje, zalezy rozw6j na Swiecie, to znaczy, ze kazdy podmiot podejmu-
jacy decyzje mogaca mie¢ wplyw na sytuacje w USA dwa razy sie zastanowi, zanim zaszkodzi temu
krajowi. StyszeliSmy na przykfad o zamiarach przewalutowania rezerw walutowych na inne waluty,
niz USD. Proces taki bedzie jednak ograniczony, bo moze zaszkodzi¢ rykoszetem temu, kto taka
decyzje podejmie. By¢ moze USD nie bedzie juz miaf az takiej sity, ale wciaz bedzie najwazniejsza
waluta Swiata. Pamietajmy takze o tym, ze USA nie wykonaly praktycznie zadnych dziatari, aby dolara
umocni¢. Staba waluta to na przykfad wzrost konkurencyjnosci eksportu. Dopiero teraz pojawia sie
problem zwiazany z niebezpieczenstwem wzrostu inflacji, wynikajacy miedzy innymi z niskiego
kursu amerykariskiej waluty.

Marek Zuber, Cztonek Zarzadu Dexus Partners

Temat tygodnia [2007-10-08]
Pozyskiwanie pracownikow z zagranicy

W pierwszych dniach pazdziernika po raz pierwszy zorganizowano w Belgii targi pracy dla polskich
pracownikéw. Od dawna tez zagraniczne firmy rekrutuja w samej Polsce. Firmy z zagranicy czynia
wiele staran o polskich specjalistow. Polskie przedsiebiorstwa zaczynaja za$ zabiega¢ o specjalistow
z Europy Wschodniej i Azji.

W jaki sposéb polskie firmy powinny szuka¢ i pozyskiwa¢ wykwalifikowana site robocza
ze Wschodu?

Czy Twoim zdaniem poszukiwanie specjalistow z Europy Wschodniej i Azji jest koniecznoscia?

Komentarze

Kielczu (2007-10-08 20:51:13)

Pozyskiwanie specjalistow z Europy Wschodniej i Azji to zlekcewazenie problemu bezrobocia oraz
narastajacej emigracji polskich pracownikéw na Zachéd. Zamiast zapewnic¢ godziwe warunki pracy
naszym specjalistom, rzad gotow jest sprowadza¢ na ich miejsce cudzoziemcéw, niekoniecznie zreszta
dobrze wykwalifikowanych. Skoro zachodnie kraje potrafig doceni¢ polskiego fachowca, to dlaczego
nie jest on doceniony w naszym kraju? Zmniejszy¢ emigracje i narastajace bezrobocie mozna tylko
wtedy, jesli zauwazy sie sedno sprawy, a nie bedzie sie szukac wyjscia posredniego. Juz teraz brakuje
nam wykwalifikowanych ludzi do pracy. Jesli podejscie naszego panstwa sie nie zmieni, a wschodni
pracownicy beda ponizej naszych oczekiwan, to wtedy dopiero zorientujemy sie, ze btedem byto
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inwestowa¢ we wschodnich pracownikéw, a Polakéw zmusza¢ do tego, by wyjezdzali za granice
znalez¢ lepsza prace.

MonikaW-tyn. (2007-10-09 14:34:07)

Moim zdaniem, w przypadku gdy na lokalnym rynku pracy nastapit deficyt chetnych do podjecia
pracy, z punktu widzenia pracodawcy na pewno fatwiej i ekonomiczniej jest zatrudni¢ wschodniego
pracownika, gdyz stawka pfacy obowiazujaca w danym kraju bedzie dla niego atrakcyjniejsza niz
stawka w kraju urodzenia. Wtasnie dlatego obserwujemy tak masowa emigracje i wcale nie tylko za
lepsza praca, ale przede wszystkim ptaca. Emigracja nie byfaby konieczna, w przypadku gdy ptaca
bytaby réwna, a chociazby nieznacznie réznigca sie. W Polsce zarabiajac 1.5 tys zt miesiecznie, da
sie godnie zy¢, lecz z uwagi na to ze, jak kazde, jesteSmy spoteczenstwem konsumpcyjnym — po co
zarabia¢ 1.5 tys., jak za to sama badZ nawet |zejszg prace mozemy mie¢ 6 tys. miesiecznie za granica.
,Na czysto” po zaledwie jednym roku pracy za granica mamy 72 tys. zt, gdzie w Polsce tylko 18 tys.
zfotych. Dopéki ta réznica sie nie zmniejszy, ludzie emigruja i beda emigrowac. Natomiast szukanie
pracownikéw na Wschodzie to koniecznos¢, bo zlecenia powinny by¢ wykonane jak najszybciej,
a na podwyzki nie ma pieniedzy. Jak szuka¢ pracownikéw na Wschodzie? Mysle, ze zbada¢ lub
skorzysta¢ z badan rynku pracy u wschodnich sasiadéw, zorientowac sie, gdzie sa najwieksze grupy
bezrobocia z i sposréd nich wybra¢ interesujaca nas grupe robotnicza. W przypadku gdy dana grupa
nie znalaztaby sie w takiej iloSci, jakiej potrzebujemy, nalezatoby zorganizowa¢ szkolenia tam lub juz
na terenie naszego kraju.

Kielczu (2007-10-11 19:40:15)

Nawigzujac do komentarza poprzedniczki. Prawda jest, ze ludzie emigruja, poniewaz warunki pracy
przewaznie sa lepsze, tak jak i pfaca. Nie zmienia to jednak faktu, Ze jest coraz wiecej mtodych ludzi,
ktorzy ksztatcg sie w poszukiwanych teraz na naszym rynku zawodach (np. budowlaniec) i chcieliby
zosta¢ w kraju, a nie wyjezdza¢. Co z nimi w taki razie? Czy nie taniej bedzie zwiekszy¢ pface dla
nich zamiast poszukiwa¢ innych pracownikéw za granica, ktérym bedzie trzeba zapewni¢ miesz-
kania oraz ewentualne dodatkowe szkolenia? Tak jak w poprzedniej mojej wypowiedzi, tak i teraz
dalej twierdze, Ze trzeba sobie uswiadomic i docenic to, iz nasi specjalisci sa jednymi z najlepszych
w Europie. Po co wiec szuka¢, skoro sa oni dostownie na wyciagniecie reki?

Przemas (2007-10-14 00:18:35)

Pracownicy z Azji moga poméc osiagnac polskiej gospodarce wysokie wyniki, tak jak sie to stato w Irlandii
dzieki Polakom. Azjaci w Polsce, podobnie jak Polacy na Zachodzie, zajma stanowiska ktérych nie
chcieli przyja¢ polscy pracownicy, ktérzy wola dostawac zasitek i pracowac na czarno. A pracodawcy
zatrudniaja na czarno, bo jest o wiele taniej, np. odpada ZUS i inne koszty, ktére to (jako koszty pracy)
mamy najwyzsze w Europie i z ktérych nic nie dostajemy w zamian, oprécz niskiej emerytury. A propos
emerytury, to juz teraz ZUS pokrywa naleznosci z biezacych sktadek, nie posiadajac zadnych rezerw,
wiec co to bedzie, jak jeszcze wiecej 0s6b wyjedzie??2 Ze Polacy kombinujg jak moga, zeby nie praco-
wac, wiem z do$wiadczenia, poniewaz moi rodzice prowadza firme i podczas rekrutacji kilka os6b bez
ogrodek powiedzialo, ze prosza tylko o stempelek, Zze nie odpowiadaja wymaganiom, bo spiesza sie
do pracy. Bezrobotni??? W samym budownictwie brakuje od 150 do 300 tys. pracownikéw. Tak wiec
pracownicy ze Wschodu sa potrzebni, chociazby dlatego, by utrzymac rozwéj gospodarczy. Oczywiscie
lepszym rozwigzaniem bytoby znormalizowanie i ustabilizowanie naszego rynku pracy, tak by dawat on
jak najwieksze mozliwosci i powody do zatrudnienia rodakéw. Mimo iz w wielu branzach mamy doce-
nianych w Europie i na $wiecie fachowcéw, to jednak w wielu przypadkach zatrudnianie ich w Polsce
nie optaca sie albo pracodawcom, albo pracownikom: wysokie pensje sa przeszkoda dla firm, a niskie
dla pracownikéw, bo przeciez mozna wyjecha¢ do Anglii. Na normalizacje w najblizszej przysztosci nie
ma raczej szans, bo trzeba rewolugji w urzedach, aby spadty koszty pracy, a pensje dopiero zaczynaja
rosna¢ — ale zanim doréwnaja europejskim minie jeszcze troche czasu. Jednak predzej czy pézniej
pojawia sie u nas pracownicy ze Wschodu, jedli nie teraz, to kiedy Polska zréwna sie pod wzgledem
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gospodarczym z krajami ,starej” Europy. Poszukiwanie pracownikéw najlepiej zostawi¢ prywatnym fir-
mom, gdyz konkurencja prowadzi do wzrostu jakosci. W koricu posrednicy dali sobie rade z eksportem
naszej sity roboczej na Zachod. Paristwo powinno tylko zapewni¢ niezbedne przepisy. Nie nalezy jednak
zapominac, ze mimo wielu pracownikéw zarabiajacych na czarno i duzego niedoboru sity roboczej jest
takze spora grupa ludzi, kt6rzy ciagle nie moga znalez¢ pracy, a bardzo jej chca i potrzebuja. Dotyczy
to gléwnie mieszkaficow wsi, ktdrzy takze posiadaja niemafe umiejetnosci. Tym niemniej powinnismy
zatrudnia¢ pracownikéw ze Wschodu, poniewaz pomoga oni naszej gospodarce.

Komentarz eksperta

Duza fala emigracji zarobkowej z jednej strony i szybki wzrost gospodarczy kraju z drugiej powodu-
ja, ze polskie firmy maja coraz wieksze problemy z pozyskiwaniem nowych pracownikéw. Dotyczy
to szczegdlnie takich grup zawodowych, jak: sprzedawcy, pracownicy budownictwa, operatorzy
maszyn, kierowcy, czy nawet kadra menedzerska. Warto zaznaczy¢, ze za granica oficjalnie pracuje
juz ok. 600 tys. Polakow, za$ facznie z pracujacymi bez pozwolenia jest ich tam prawie 2 miliony.
W koricu Il kwartatu br. 15 proc. (21,3 tys. podmiotéw) badanych duzych i Srednich firm wykazato
ponad 127 tys. wolnych miejsc pracy. W 2006 roku byto to 9 proc. firm i 70,5 tys. wolnych stanowisk.
Prawie 52 tys. stanowisk byto nieobsadzonych w przetwoérstwie przemystowym. Z kolei w grupie
podmiotéw zatrudniajacych do 9 os6b brakowato 90 tys. etatéw. Jak wida¢ z roku na rok rosnie
liczba przedsiebiorstw dotknietych brakiem rak do pracy. Zaczyna brakowac specjalistow w wielu
branzach, a pozornie duze bezrobocie, obejmujace obecnie 1,8 min 0séb, nie stanowi, niestety,
zaplecza umozliwiajacego pozyskanie pracownikéw. Wiekszos¢ z bezrobotnych nie ma bowiem
odpowiedniego przygotowania lub zamieszkuje tereny objete bezrobociem strukturalnym.
Trzeba pamieta¢ réwniez o tym, iz Polska rozwija sie nieréwnomiernie. Obecnie cztery wojewddztwa:
mazowieckie, Slaskie, dolnoslaskie, i wielkopolskie — wytwarzaja juz ponad 51 proc. PKB. Wiekszos¢
z miliona nowo utworzonych miejsc pracy powstato wiasnie w tych regionach. W zwiazku z tak
szybkim rozwojem wojewédztwa te szczegolnie potrzebuja ogromnej liczby pracownikéw. Migracja
z innych regionéw nie jest, niestety, w stanie zaspokoi¢ tych potrzeb kadrowych. Dodatkowo duzej
liczby pracownikéw brakuje w zagtebiach ogrodniczo-rolniczych, potrzebujacych sezonowo rak do
pracy, a takze w budownictwie drogowym.
Nic dziwnego, ze w takiej sytuacji przedsiebiorcy, a w $lad za nimi i rzad, zaczeli poszukiwac pra-
cownikéw na Wschodzie. Niestety, nowe przepisy dotyczace zatrudniania cudzoziemcéw spoza
Unii Europejskiej nie poprawity sytuacji w tym zakresie. Obcokrajowcy maja prawo podjecia pracy
na okres do trzech miesiecy w ciagu pét roku bez potrzeby uzyskiwania pozwolenia na prace.
Warunkiem jest ztoZenie przez pracodawce o$wiadczenia o zamiarze zatrudnienia, zarejestrowane
w Powiatowym Urzedzie Pracy.
Trzymiesieczny okres pracy to jednak za mafo, zeby zacheci¢ polskich pracodawcéw do zatrudnia-
nia cudzoziemcéw. Niekiedy samo wyszkolenie pracownika trwa dfuzej. Pracodawca, zatrudniajac,
musi go odpowiednio do tego przygotowac — przeprowadzi¢ szkolenie BHP, zapoznac¢ z warunkami
pracy, pokaza¢ sposdb jej wykonywania, zapewni¢ odpowiednie warunki socjalne. Na to potrzeba
czasu i pieniedzy. Krotki, trzymiesieczny okres zatrudnienia powoduje, ze inwestycja, jaka jest przy-
gotowanie kogos do pracy, nie zawsze jest opfacalna. Takie ograniczenie jest rbwniez niekorzystne
dla pracownikéw. W ciagu trzech miesiecy nie majg oni bowiem szans zarobi¢ wystarczajacych
pieniedzy, aby wyjazd byt dla nich opfacalny. Trudno sobie wyobrazi¢, zeby przyjechali do Polski na
tak krotki okres na przykfad pracownicy z Chin. Bytoby to dla nich, chocby ze wzgledu na koszty
przelotu, nieopfacalne.

dr Andrzej Malinowski, Prezydent Konfederacji Pracodawcéw Polskich

Zachecamy wszystkich do odwiedzenia strony internetowej Olimpiady (www.olimpiada.edu.pl)
w celu zapoznania si¢ z przebiegiem wszystkich dyskusji oraz komentarzami ekspertow do

poszczegblnych tematéw tygodnia.
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Platforma e-learningowa Olimpiady Przedsiebiorczosci

Wraz z Il edycja Olimpiady Przedsiebiorczosci, z myslag o rozwoju dziatah eduka-
cyjnych wokét zawodéw, zostata uruchomiona dla licealistéw platforma e-learningowa
- www.olimpiada.edu.pl/platforma. R AR

Prezentowane na niej materialy edu- [ ESCER—__
kacyjne to cykl multimedialnych wyktadow |
zatytufowany Najnowsze trendy w ekono- | = &ttty cuigens
mii i zarzadzaniu. Dostep do platformyijej — [*= 18 vt .
zasobow jest nieodptatny.

Kazdy blok tematyczny zawiera modut
e-learningowy (odpowiadajacy 1 godzinie
lekcyjnej) oraz film wideo (zazwyczaj
45-minutowy). Tresci e-learningowe zosta-
ty zaprojektowane w specjalnej strukturze
dydaktycznej, wedtug scistych standardéw
metodycznych. Moduty i filmy udostepnio-
ne w ramach jednego bloku, cho¢ zbiezne
tematycznie, funkcjonuja niezaleznie od
siebie. Takie rozwigzanie daje duza ela-
styczno$¢ w studiowaniu materiatow.

Wramach lll edycji zawod6w zostaly | e 5@ T e e mihe  me
przygotowane i udostepnione nastepujace
multimedialne wyktady:

P Cxpmaacri

Al 7 [l= G v="d==@:= == Oy ..

Grupa wprowadzajaca
1. Blok Przywdédztwo w organizacjach
a) modut Poziomy przywddztwa w organizacji miedzynarodowej
b) film Przywddztwo w organizacjach na przykladzie koncernéw miedzynarodowych

2. Blok Media masowe
a) modut Biznes o szczegélnych zobowiazaniach spotecznych - media masowe
b) film Media jako szczegdlny przypadek etyki biznesu

3. Blok Strategie sprzedazy
a) modut Sprzedaz i obstuga klienta w strategii firmy
b) film Wspdlczesne koncepcje w strategiach sprzedazy

Grupa Nowe trendy w zarzadzaniu
4. Blok Lokalizacja w zarzadzaniu firma
a) modut Zarzadzanie relacjami przestrzennymi w przedsiebiorstwie

5. Blok Eco-Management
b) film Zarzadzanie ekologiczne przedsiebiorstwem
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6. Blok Zarzadzanie przez lojalnos¢
a) modut Zarzadzanie przez lojalnos¢, czyli zmierzch marketingu transakcji
b) film Programy lojalnosciowe

7. Blok Zarzadzanie uwaga
a) modut Zarzadzanie wiedza we wspdiczesnych przedsiebiorstwach
b) film Zarzadzanie uwaga w gospodarce opartej na wiedzy

Grupa Wspélczesna gospodarka
8. Blok Wyzwania dla wspdtczesnej gospodarki
a) modut Rola paristwa w rozwoju spoteczeristwa
b) film Ekonomia instytucjonalna

9. Blok Firma we wspdtczesnej gospodarce
a) modut Wspdlczesna firma
b) film Nowe reguly wspdiczesnej gospodarki

Wsrod autoréw materiatow e-learningowych znaleZli sie najlepsi eksperci: prof. Leszek
Balcerowicz, prof. Ewa Chmielecka, prof. Hanna Godlewska-Majkowska, dr Maria Aluchna,
dr Magdalena Kachniewska, dr Rafat Mréwka, dr Mikotaj Pindelski, Beata Mierzejewska.

Nowo udostepniona platforma edukacyjna od razu zyskata duza popularnos¢. W pierw-
szych miesiacach jej funkcjonowania zarejestrowato sie ponad 1600 uzytkownikéw. Zainte-
resowanie materiatami e-learningowymi wykazuja nie tylko licealiéci, ale réwniez nauczyciele
szkét ponadgimnazjalnych, szukajacy inspiracji, aby realizowac¢ interesujace i wykraczajace
poza minima programowe lekcje.

Warto zauwazy¢, iz pomimo podkreslania przez organizatoréw Olimpiady odrebnosci
tematycznej hasta przewodniego Il edycji zawodéw oraz tresci e-learningowych, wielu
uczestnikéw eliminacji, w szczegdlnosci rozgrywek okregowych i centralnych, akcentowato
fakt korzystania z platformy e-learningowej podczas przygotowan do testu olimpijskiego.
W zamierzeniach tresci publikowane na platformie e-learningowej maja prezentowanie
najnowszych trendéw z réznych dziedzin zwiazanych z przedsiebiorczoscia, wykraczajac
swoim zasiegiem poza wymagania edukacji szkolnej. Natomiast stopieri ich wykorzystania
w ramach zawodéw olimpijskich zalezny jest od hasta przewodniego danej edycji. Z tego
tez wzgledu nalezy sie spodziewac szerszego nawiazania do tresci e-learningowych podczas
IV edycji Olimpiady. Niemniej jednak nalezy takze pamieta¢, iz udostepnione na platformie
materiaty maja przede wszystkim inspirowac do zgtebiania tajnikéw biznesu i przedsiebiorczo-
Sci, niezaleznie od mozliwosci wykorzystania nowo zdobytej wiedzy podczas jakichkolwiek
zawoddw czy konkursow.

Wraz z organizacja IV edycji Olimpiady zostang przygotowane i udostepnione kolejne
multimedialne wyktady. Zachecamy wszystkich do korzystania z zasobéw edukacyjnych platformy
e-learningowej Olimpiady Przedsiebiorczosci: www.olimpiada.edu.pl/platforma.
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Nagrody i uprawnienia

Laureaci Il edycji Olimpiady Przedsiebiorczosci, podobnie jak laureaci poprzednich edycji,
otrzymali bardzo atrakcyjne nagrody rzeczowe. Nowoscig byty dodatkowe, cenne nagrody dla
szkdt, z ktérych wywodza sie najlepsi zawodnicy — pakiety publikacji przygotowujace uczniéw
do Olimpiady w kolejnym roku szkolnym. Pierwszym pieciu laureatom Ill edycji Olimpiady oraz
ich merytorycznym opiekunom wreczono wysokiej klasy notebooki. Kolejnych dziesieciu laurea-
téw wraz z opiekunami otrzymato bardzo funkcjonalne palmtopy, za$ pozostali zawodnicy (ktérzy
znalezli sie w gronie laureatéw) oraz ich nauczyciele — dobrej jakosci aparaty fotograficzne.

Na réwnie atrakcyjne nagrody moga liczy¢ laureaci i ich merytoryczni opiekunowie
w IV edycji Olimpiady.

Wreczenie nagréd
laureatom
i ich opiekunom

Ponadto laureaci Olimpiady Przedsiebiorczosci uzyskuja specjalne uprawnienia w postepowa-
niach kwalifikacyjnych do szkét wyzszych — na mocy uchwat senatéw poszczegdlnych uczelni.

Akademia Ekonomiczna w Katowicach przewidziata przyjecie laureat6w i finalistéw Olimpia-
dy Przedsiebiorczosci stopnia centralnego na dowolny kierunek studiéw (w ramach limitéw miejsc
dla poszczegdlnych kierunkéw) na podstawie ztozenia wymaganych dokumentéw. Z uprawnienia
tego laureaci i finalisci Olimpiady moga korzysta¢ jeden raz — w roku uzyskania swiadectwa doj-
rzatosci lub w roku nastepnym, niezaleznie od roku uzyskania tytutu laureata badz finalisty.

Akademia Ekonomiczna w Poznaniu przewidziata nastepujace uprawnienia dla zawodnikéw
Olimpiady Przedsiebiorczosci: wszyscy finalisci i laureaci zawodéw centralnych ubiegajacy sie
o przyjecie na studia stacjonarne | stopnia na kierunki: Ekonomia, Finanse i rachunkowos¢ (Wydziat
Ekonomii), Polityka spoteczna, Miedzynarodowe stosunki gospodarcze, Finanse i rachunkowos¢
(Wydziat Zarzadzania), Zarzadzanie, Gospodarka przestrzenna, Informatyka i ekonometria,
Towaroznawstwo, Zarzadzanie i inzynieria produkgji otrzymuja maksymalna liczbe punktéw
z przedmiotu kierunkowego. Warunkiem otrzymania maksymalnej liczby punktéw z przedmiotu
kierunkowego przez laureatéw i finalistow jest przekazanie do Uczelni listy laureat6w i finalistow
przez organizatoréw Olimpiady lub odpowiedni zapis na Swiadectwie dojrzatosci, w przypadku
kandydatéw, ktérzy zdawali nowa mature. Prawo do otrzymania maksymalnej liczby punktéw
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z przedmiotu kierunkowego przystuguje laureatom i finalistom tylko w roku uzyskania wiadectwa
maturalnego — niezaleznie od roku uzyskania tytutu laureata badz finalisty.

Szkota Giéwna Handlowa w Warszawie przewidziafa dla 5 laureatéw naszej Olimpiady
zwolnienie z postepowania kwalifikacyjnego na | rok studiéw. Dodatkowo wszyscy finalisci uzy-
skuja maksymalna liczbe punktéw z geografii, historii lub wiedzy o spoteczefstwie — przedmiotu
maturalnego, ktérego wyniki brane sa pod uwage w postepowaniu kwalifikacyjnym.

Uniwersytet Ekonomiczny w Krakowie przewidziat zwolnienie z postepowania kwalifika-
cyjnego na | rok studiéw (wszystkie kierunki) dla laureatéw stopnia centralnego Olimpiady Przed-
siebiorczoéci. Sa oni przyjmowani na podstawie dokumentu wydanego przez Komitet Gtéwny
Olimpiady i otrzymuja maksymalna liczbe punktéw z obydwu przedmiotéw egzaminacyjnych.

Uniwersytet Ekonomiczny we Wroctawiu przewidziat zwolnienie z postepowania kwa-
lifikacyjnego na I rok studiéw na Wydziat Nauk Ekonomicznych oraz Wydziat Zarzadzania
i Informatyki (wszystkie kierunki) dla wszystkich laureatéw zawodoéw centralnych naszej Olimpia-
dy. Natomiast wszystkim finalistom Olimpiady przystuguje zwolnienie z postepowania kwalifika-
cyjnego na | rok studiéw na Wydziat Nauk Ekonomicznych i Wydziat Zarzadzania i Informatyki
(tylko kierunek zarzadzanie), jak réwniez na Wydziat Gospodarki Regionalnej i Turystki.

Powyzsze dane maja charakter informacji niewiazacej. Kazda z uczelni autonomicznie
ustala zakres uprawnien w postepowaniu rekrutacyjnym dla laureatéw i finalistow Olimpiady
Przedsiebiorczosci, jak réwniez samodzielnie je ogtasza do wiadomosci publiczne;j.

Zachecamy do odwiedzenia strony internetowej Olimpiady, na ktorej sa zamieszczone
biezace informacje na temat nagréd i uprawnien.

Uroczystos¢ wreczenia dyploméw i nagréd laureatom oraz ich opiekunom odbyta sie
24 kwietnia 2008 r. w Szkole Gtéwnej Handlowej w Warszawie.

‘,'" tnosci

Specjalny wykfad wygfosit
prof. Leszek Balcerowicz

Na zdjeciu zwyciezca

11l edycji Olimpiady

— Michat Kaminski

oraz jego opiekun merytoryczny
— pan Andrzej Urban
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Zwyciezca i jego opiekun o Olimpiadzie

Zwyciezca 1l edycji Olimpiady Przedsiebiorczosci zostat Michat Kaminski z XII Liceum Ogél-
noksztatcacego im. Bolestawa Chrobrego we Wroclawiu. ZapytaliSmy laureata o wrazenia
po zawodach, sposoby przygotowania do nich oraz plany na przysziosc.
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Panie Michale, gratuluje sukcesu. 1. miejsce na ponad 15 tysiecy zawodnikéw biorgcych
udziat w Olimpiadzie Przedsiebiorczosci to bardzo duze osiagniecie, a jest Pan jeszcze
w pierwszej klasie liceum. Prosze podzieli¢ sie z nami swojg recepta na sukces. Jak
przebiegaly przygotowania?

Dziekuje za gratulacje. Przygotowania do Olimpiady zaczatem miesiac przed pierw-
szym etapem. Staratem sie uczy¢ powoli i systematycznie. Codziennie poswiecatem
okofo godziny na przygotowania. Nie przemeczatem sie, siedzac dniami i nocami
przy ksiazkach, a gdy miatem juz dos¢ nauki, po prostu odktadatem i robitem sobie
przerwe. Korzystalem gféwnie ze spisu literatury podanej na stronie internetowej.
Oproécz tego $ledzitem na biezaco wydarzenia gospodarcze. Szczerze méwiac, my-
Slatem, Ze wystarczy mi to na dostanie sie do pierwszej piecdziesigtki — taki wtasnie
byt méj cel. Nie przypuszczatem, ze pojdzie mi az tak dobrze... Byta to dla mnie
duza niespodzianka.

Kto w szkole zainicjowat udziat w zawodach — uczniowie, czy tez nauczyciel postaw
przedsiebiorczosci?

O Olimpiadzie dowiedziatem sie od mojego nauczyciela. Pomyslatem sobie: ,czemu
nie?”, no i wystartowatem... Wtasciwie, zapisujac si¢ na OP nie za bardzo wiedzia-
tem, co czynie (Smiech). Dopiero p6Zznej dowiedziatem sie, ze na finalistow czekaja
utatwienia w rekrutacji na studia, wiec podszedtem do sprawy troche powaznie;.

Jak odbiera Pan przebieg zawodéw na poszczegdlnych etapach eliminacji? Czy jakie$
elementy od strony merytorycznej i organizacyjnej zaskoczyly Pana, co uznat Pan za
ciekawe rozwigzania, a co warto by zmodyfikowac?

Zdecydowanie musze pochwali¢ zaangazowanie organizatoréw Olimpiady! Wszyst-
ko byto zrobione perfekcyjnie — poczawszy od strony internetowej, a skoficzywszy
na uroczystosci wreczania nardd. Jedyne, do czego mozna mie¢ uwagi, to poziom
trudnosci pytai — z kazda edycja jest coraz wyzszy! Jest to niewatpliwie dodatkowa
motywacja dla uczestnikéw, ale poprzeczka nie moze by¢ podnoszona w nieskon-
czonos¢.

Jakie dobre radly przekazatby Pan wszystkim zawodnikom kolejnych edycji Olimpiady?
Nie ma jednej sprawdzonej recepty na sukces. Kazdy musi znalez¢ swoj wtasny,
najskuteczniejszy sposéb na nauke. Na pewno pomaga spokojne i bezstresowe po-
dejscie do Olimpiady. Nie warto takze zostawia¢ sobie przygotowania na ostatnig
chwile. Wszystkim chetnym polecam startowac juz w pierwszej klasie. Panuje pewne
przekonanie, ze w pierwszej klasie w olimpiadach startuje sie tylko w celach ,zapo-
znawczych”. Jestem zywym przykladem na to, ze juz za pierwszym razem mozna
osiggnac sukces.
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Przed Panem dwa lata nauki w liceum — bedzie Pan ponownie startowaf w Olimpiadzie?
Jeszcze nie jestem pewien na sto procent, ale w przysztym roku chyba dam innym
szanse (Smiech). Z drugiej strony nie chciatbym osias¢ na laurach, wiec catkiem praw-
dopodobne, ze wystartuje za dwa lata.

Laureaci Olimpiady otrzymali nie tylko indeksy na najlepsze uczelnie ekonomiczne
w Polsce, ale cenne nagrody rzeczowe. Jak sie spisuje Pana nagroda, czy jest pomocna
w zdobywaniu wiedzy?

Laptop jest Swietnym narzedziem! Przydaje sie w wielu dziedzinach — nie tylko przy
zdobywaniu nowej wiedzy, moze takze stuzy¢ do rozrywki.

Juz w czasie studiéw bedzie Pan miat mozliwos¢ odbycia praktyk i stazy zawodowych.
Jakiego typu praca Pana interesuje? Na jakim stanowisku widzi Pan siebie po zakoriczeniu
studiow?

Najlepiej na dobrze ptatnym stanowisku (Smiech), cho¢ oczywiscie nie jest to jedyne
kryterium. Wazne jest, aby robic to, co sie naprawde lubi. Dodatkowo nie chciatbym
mie¢ nad soba zadnego przetozonego. Wolatbym sam ustala¢ sobie rodzaj i godziny
pracy. Wiem, ze to ciezkie do zrealizowania, ale mozliwe. Teraz najbardziej podoba mi
sie wizja prowadzenia wiasnej firmy doradczo-inwestycyjnej. Mimo wszystko wychodze
z zatozenia, ze mam jeszcze duzo czasu na podjecie wiazacych decyzji dotyczacych
mojej przysztosci, wiec na razie nie przyktadam do tego duzej wagi.
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Sukces w Olimpiadzie Przedsigbiorczosci laureaci zawdzigczaja takze swym opiekunom
merytorycznym, ktérych role petnili przede wszystkim nauczyciele podstaw przedsie-
biorczosci. O trudach przygotowan do zawodéw oraz dobrych rozwiazaniach w zakresie
nauczania przedsiebiorczosci w szkole rozmawiamy z Panem Andrzejem Urbanem z XII
Liceum Ogolnoksztatcacego im. Bolestawa Chrobrego we Wroctawiu, opiekunem Michata
Kaminskiego, ktory zwyciezyt w 1ll edycji naszych zawodow.
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Panie Andrzeju, przede wszystkim gratuluje bardzo efektywnego wsparcia w przygotowa-
niu Michata do zawoddéw — pierwsze miejsce w zawodach centralnych. Czy realizowat
Pan specjalny program przygotowujacy uczniéw do Olimpiady Przedsiebiorczosci? lle
czasu poswiecit Pan na to i jakie metody pracy dominowaty?

Solidne przygotowanie uczniéw do wielkiego wyzwania, jakim jest niewatpliwie
Olimpiada, to podstawa sukcesu. Niestety, na lekcjach podstaw przedsiebiorczosci
mozna zrealizowac jedynie podstawowy zakres materiatu, a to zdecydowanie za mato
jak na wymagania Olimpiady. We wspo6lnych, ponadprogramowych przygotowaniach
korzystalismy gtoéwnie z pozycji ksiazkowych znajdujacych sie na liscie zalecanej
literatury. Duza role odgrywato osobiste zaangazowanie podopiecznych — $ledzili oni
aktualne wydarzenia gospodarcze, wspélnie dyskutowali na tematy ekonomiczne...
Bardzo przydatne w procesie przygotowawczym okazaly sie, opublikowane na stronie
internetowej Olimpiady, testy z poprzednich lat.

Zawody, takie jak Olimpiada, to znakomita sposobnos¢, by przekaza¢ uczniom solidng
porcje poszerzonego zakresu wiedzy z przedsiebiorczosci, oczywiscie nie zapominajac
podstawach programowych. W jaki sposéb zatem aktywuje Pan uczniéw do wytezonej
pracy? Jakie rady chciatby Pan przekaza¢ innym nauczycielom podstaw przedsiebior-
czosci, aby ich lekcje byly ciekawe i efektywne?

Celem kazdego nauczyciela jest, aby uczniowie jak najwiecej wyniesli z jego lekcji. Aby
tego dokonag, trzeba zainteresowa¢ mtodego czfowieka. Sucha teoria, podana w formie
encyklopedycznej, nigdy nie zostanie zapamietana. Wazne jest, zeby uczen potrafit
wykorzysta¢ zdobyta wiedze nie tylko w szkole na klaséwce, ale takze w przysztosci,
np. przy zdobywaniu pracy albo zakfadaniu wiasnej firmy. Warto prowadzi¢ takie lekcje,
w ktérych uczniowie moga sie aktywizowaé, przedstawiac swoje zdanie. Uczniowie
powinni mie¢ szanse do wypowiadania sie i dyskutowania. Najwieksza bolaczka jest
bardzo mata ilo$¢ godzin przedsiebiorczosci w roku. Naprawde ciezko jest zrealizowac
caly materiat i na dodatek pozwoli¢ uczniom na jakakolwiek kreatywnos¢. Prawdziwa
sztuka jest zmiesci¢ to wszystko w tak krétkim czasie.

Na ktdre elementy programu przedmiotu kfadzie Pan najwiekszy nacisk i jakimi za-
gadnieniami uzupelnia Pan podstawe programowg? Czy chciatby Pan zaproponowac
dokonanie zmian w obowiazujacym kanonie?

Zdecydowanie przydafoby sie zwiekszenie liczby godzin zaje¢ w tygodniu. Przy czasie,
ktérym obecnie dysponujemy, naprawde ciezko nauczy¢ samych podstaw przedmiotu,
nie méwiac juz o jakimkolwiek rozszerzeniu programu. Szkoda, ze podstawy przed-



wiedza, umiejetnosci, postawy

siebiorczosci nie sg nauczane w trzeciej klasie. Wiedza przekazywana na lekcjach
czesto jest przydatna zaraz po skoriczeniu szkoty, a jesli uczniowie maja zajecia we
wcezesniejszych latach, wiekszo$¢ zdazg zapomnie¢. Nadal nie moge sie doczekac,
az podstawy przedsiebiorczosci beda mozliwe do wyboru jako przedmiot maturalny.
Skoro doczekalismy sie na maturze wiedzy o tancu, to dlaczego nie ma tam zadnego
przedmiotu zwiazanego z ekonomia? Na moich lekcjach stawiam nacisk na umiejetnosci
przydatne w praktyce: pisanie CV, jezyk angielski w biznesie itd.

Laureaci Olimpiady otrzymali cenne nagrody, zaréwno w formie specjalnych uprawnien
przy postepowaniu kwalifikacyjnym na studia w pieciu publicznych uczelniach ekono-
micznych, jak réwniez w postaci nagréd rzeczowych. Nie zapomnielismy tez o wkfadzie
pracy nauczycieli — opiekunéw zawodnikéw. Czy otrzymany notebook przyda sie Panu
w pracy zawodowej, w szczegdlnosci przy prowadzeniu zajec?

Nagroda w postaci laptopa jest mitym dopetnieniem i dodatkiem, ale nie stanowit
on celu samego w sobie. Oczywiscie notebook znacznie ufatwia prowadzenie lekgji,
zwlaszcza ze wyktadajac ten przedmiot, trzeba by¢ na biezaco z aktualnymi wiado-
moéciami. Laptop niewatpliwie w tym pomaga.

Przed nami IV edycja. Czy planuje Pan zmiany w sposobie przygotowar do Olimpiady?
Chciatbym w przysztym roku zacheci¢ wieksza liczbe uczniéw do wziecia udziatu
w Olimpiadzie. Pofoze takze wiekszy nacisk na przygotowanie z zakresu tematu
zmiennego. Mimo wszystko najwazniejsza jest indywidualna praca samych uczestni-
kow, wiec bede sie starat zacheci¢ moich uczniéw do indywidualnej nauki. Wspélna
praca z opiekunem stanowi tylko cze$¢ przygotowania, wiekszos¢ zalezy od samego
zaangazowania uczniéw, a moim zadaniem jest dalsze zachecanie ich do pogtebiania
wiedzy.

Na zakoriczenie zapytam o Pana plany rozwoju zawodowego...

Chciatbym zwiekszy¢ wage, jaka odgrywaja podstawy przedsiebiorczosci na tle innych
przedmiotéw. Na pewno pomaga w tym sama Olimpiada — wciaz jednak jest wiele
do zrobienia... W przysztym roku szkolnym skoncentruje sie gtéwnie na przygoto-
waniu wiekszej grupy uczniéw do startu w Olimpiadzie. Co przyniesie przyszto$¢?
Zobaczymy.
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Lepsza Olimpiada Przedsiebiorczosci
— Badanie 2008

Badanie ankietowe podsumowujace Ill edycje Olimpiady Przedsiebiorczosci bylo przepro-
wadzane od 12 czerwca do 9 lipca 2008 roku. Przygotowane zostaly dwa zestawy pytari — dla
opiekundw i dla zawodnikéw. Badanie odbylo sie przez internet i miafo charakter anonimowy.
Wazieto w nim udziaf prawie 1000 oséb.

Jego zadaniem bylo podsumowanie Ill edycji Olimpiady i zebranie informacji w celu
udoskonalenia formuly zawoddw. Ponizej zostaly zaprezentowane pytania, wyniki zbiorcze
oraz wnioski.

Ankieta dla opiekunéw

W ankiecie wzieto udziat 253 opiekunéw sposréd 805, do ktérych wystano informacje
o przeprowadzanym badaniu (co daje ponad 30 % stope zwrotu). Wysoka stopa zwrotu jest
dla organizatoréw sygnatem, ze Olimpiada Przedsiebiorczosci nie jest w sSrodowisku nauczycieli
przedsiebiorczosci przedsiewzieciem obojetnym i potwierdza duze zaangazowanie srodowiska
pedagogicznego w organizacje przedsiewziecia.

Pytania ankiety dla opiekunéw

1. W jaki sposcéb przygotowywal(a) Pan(i) uczniéw do startu w Olimpiadzie?
(Prosze zaznaczyc wszystkie wykorzystywane sposoby.)
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2. Jakie byly Pana/i oczekiwania i cele zwiazane z prowadzeniem przygotowar do Olimpiady
Przedsiebiorczosci? (pytanie otwarte)

Zdecydowana wiekszo$¢ opiekunéw bioracych udziat w ankiecie jako cel prowadzenia
przygotowan do Olimpiady Przedsiebiorczosci wskazata che¢ zainteresowania uczniéw prob-
lematyka przedsiebiorczosci i poszerzenia ich wiedzy. Bardzo duzo odpowiedzi wskazywato
réwniez na che¢ wsparcia zawodnikéw w staraniach o dobry wynik, ktéry ufatwitby im dostanie
sie na studia.

3. Jakie sa Pana/i zdaniem najwieksze zalety Olimpiady Przedsiebiorczosci? (pytanie
otwarte)

l I l

10 A

°] ---_
0 'b

4. Co Pana/i zdaniem nalezatoby usprawnic¢ w organizacji Olimpiady Przedsiebiorczosci?
(pytanie otwarte)

Wiekszos¢ opiekunéw uczestniczacych w badaniu uwaza organizacje Olimpiady Przedsie-
biorczosci za niewymagajaca poprawy. Wsréd odpowiedzi wskazujacych mozliwosci udoskona-
lenia najwiecej dotyczyto akredytacji Ministerstwa Edukacji Narodowej, kwestii rozbudowanej
rejestracji do etapu szkolnego oraz udostepnienia wiekszej ilosci materiatéw edukacyjnych.
Inne usprawnienia, na ktére wskazywano, to miedzy innymi zmiany w formule zawodéw
okregowych oraz centralnych.
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5. Czy byl@a)by Pan(i) zainteresowana uczestnictwem w zajeciach i seminariach, ktére
pomoglyby w zdobywaniu najnowszej wiedzy zwiazanej z przedsiebiorczoscia?
a) tak —94%,
b) nie - 6%.

5a. Jezeli na poprzednie pytanie odpowiedziaf(a) Pan(i) twierdzaco, to prosimy okreslic, jaka
forma zajec zwigzanych ze zdobywaniem najnowszej wiedzy z zakresu przedsiebiorczosci
bytaby dla Pana/i najbardziej odpowiednia? (pytanie otwarte)

200
183

180 1
160 - 157
140 -
120 1M1

100 - 93
80 -
60 -
40

20 1

robocze warsztaty kursy i wyktady przez  konferencje naukowe seminaria naukowe
internet

5b. Jakich tematéw zwigzanych z przedsiebiorczoscia powinny dotyczyc te zajecia? (pytanie
otwarte)

Najwiecej odpowiedzi wskazywato tematyke zwiazana z rynkiem kapitatowym, finansami,

problemami makroekonomicznymi oraz zarzadzaniem. Duza cze$¢ nauczycieli biorgcych udziat
w badaniu wyrézniafa réwniez zagadnienia dotyczace rynku pracy i zaktadania wtasnej firmy.

Metryczka (informacje na temat respondentéw)

M1: Pte¢:
a) kobieta 82 %,
b) mezczyzna 18 %.
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M2: Miejsce zamieszkania:

M3: Szacunkowa liczba
wszystkich uczniow
w szkole:

M4: Szacunkowa liczba
licealistow uczonych
przez Pania/Pana

w tym roku:

wiedza, umiejetnosci, postawy

powyzej 100 000
mieszkancow
28%

od ponad 50 000 d

do 10 000
mieszkancow
25%

'od ponad 10 000 do

mieszkancow

100 000
mieszkancow
15% od ponad 20 000 do
50 000
mieszkancow
17%
pow. 1000 500 i mniej

21% 17%

501-1000
62%

pow. 200
34%

101-200
35%

50 i mniej
51-100
18% 13%
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Ankieta dla zawodnikéw

W badaniu wziefo udziat 715 zawodnikéw sposréd 7838, do ktérych wystano prosbe
o wypetnienie ankiety (stopa zwrotu: 9%).

Pytania ankiety dla zawodnikéw

1. Kto w najwiekszym stopniu zachecit Cie inna odpowiedz
do udziatu 29,
w Olimpiadzie Przedsiebiorczosci?
(Wybierz jedng odpowiedz.)

to moja
samodzielna
decyzja nauczyciel
40% 49%

cztonkowie rodziny
1% kolezanka, kolega
z mojej szkoty
8%

2. Jakie byly Twoje oczekiwania zwiazane ze startem w Olimpiadzie Przedsiebiorczosci? (pyta-
nie otwarte)

200
174
180 1
160 -
140 A

120

101

W wielu przypadkach zawodnicy udzielali odpowiedzi, ktérej elementy zostaty zakwalifi-
kowane do wiecej niz jednej z powyzej zaprezentowanych kategorii.
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3.
malnie 3 odpowiedzi.)

wiedza, umiejetnosci, postawy

Wskaz gléwne sposoby Twoich przygotowari do udziatu w Olimpiadzie? (Wybierz maksy-

447

320

279 263

233

145

W4réd innych najczesciej wskazywano prase i programy telewizyjne poswiecone proble-

matyce ekonomicznej.

4. Jakie sa, Twoim zdaniem, najwieksze zalety Olimpiady Przedsiebiorczosci? (pytanie otwarte)
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Wsréd innych odpowiedzi zawodnicy najczesciej wskazywali dobra zabawe i mozliwos¢

poznania ludzi o podobnych zainteresowaniach.
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5. Co, Twoim zdaniem, nalezatoby usprawnic w organizacji Olimpiady Przedsiebiorczosci?
(pytanie otwarte)

Wiekszos¢ respondentéw nie wskazata zadnych elementéw, ktére wymagatyby poprawy.
Natomiast wiréd wymienionych postulatéw najczesciej powtarzaly sie: tatwiejsze testy, likwidacja
punktéw ujemnych i przyspieszenie publikacji wynikéw zawodéw etapu szkolnego.

6. W jakich innych olimpiadach przedmiotowych w szkole sredniej brales juz udziat? (pytanie
otwarte)

Dla wiekszosci respondentéw Olimpiada Przedsiebiorczosci nie byfa jedyng, w ktérej brali
udziat. W5réd olimpiad wymienianych przez uczniéw najpopularniejsze byty: Olimpiada Wiedzy
Ekonomicznej, Olimpiada Wiedzy o UE, Olimpiada Matematyczna, Olimpiada Biologiczna
i olimpiady jezykowe.

6a. Jak na tle innych olimpiad wypada Olimpiada Przedsiebiorczosci? (pytanie otwarte)

Zdecydowana wiekszo$¢ uczniéw biorgcych udziat w badaniu bardzo dobrze ocenita
Olimpiade Przedsiebiorczosci na tle innych olimpiad. W ocenie respondentéw Olimpiada
Przedsiebiorczosci wyrézniata sie dobra organizacja, przejrzystymi kryteriami oceny oraz wy-
sokim poziomem merytorycznym.

7. Wymieri swoje najwazniejsze zainteresowania...

7.1. dotyczace przedsiebiorczosci i ekonomii. (pytanie otwarte)

Najwieksza popularnoscia w tej kategorii cieszy sie problematyka rynku kapitatowego
i gieldy. Wielu respondentéw zadeklarowato réwniez zainteresowanie tematyka zwigzana
z prowadzeniem wiasnej firmy. Inne popularne zainteresowania to: bankowos¢, zagadnienia
makroekonomiczne oraz reklama i marketing.

7.2. dotyczace wszystkich innych dziedzin. (pytanie otwarte)

Zainteresowania dotyczace dziedzin pozaekonomicznych sa wéréd zawodnikéw bardzo
zréznicowane — od zainteresowania kulturg Japonii, poprzez wedkarstwo i ogrodnictwo, po taniec
towarzyski. Najpopularniejsze z zainteresowan dotycza muzyki, filmu, motoryzacji i sportu.

8. W jaki sposéb realizujesz swoje zainteresowania...

8.1. dotyczace przedsiebiorczosci i ekonomii? (pytanie otwarte)

Zainteresowania dotyczace przedsiebiorczosci i ekonomii zawodnicy rozwijaja, korzystajac
z branzowej prasy, ksiazek oraz serwiséw internetowych. Duza cze$¢ uczniéw wskazata réwniez
na Olimpiade Przedsiebiorczosci jako sposéb na rozwijanie zainteresowarn.

8.2. dotyczace wszystkich innych dziedzin? (pytanie otwarte)

Zainteresowania dotyczace innych dziedzin rozwijane sa z wykorzystaniem dostepnych
w internecie materiatéw oraz ksiazek i prasy. Wielu zawodnikéw uczeszcza réwniez na zajecia
dodatkowe (zwigzane ze swoimi zainteresowaniami).
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wiedza, umiejetnosci, postawy

9. Czy zamierzasz kontynuowac
swoja edukacje nie
na studiach wyzszych? 2%

jeszcze nie wiem
8%

9a. Jezeli na poprzednie pytanie
odpowiedziales twierdzaco,
sprecyzuj, jaki kierunek studiow
zamierzasz wybrac.
(pytanie otwarte)

inne kierunki kierunki
46% ekonomiczne
W4réd studiow pozaekonomicz- 49%

nych duzg popularnoscig ciesza sie
kierunki zwiazane z psychologia,
architektura, prawem, politologia
i medycyna. Jednak zaden z wymie-
nionych nie zostat wskazany przez nie wiem

Lo S 5%
wiecej niz 5% zawodnikéw.

10. Wskaz, wybierajac jedna z podanych odpowiedzi, w jakim stopniu ponizsze stwierdzenia
odnoszg sie do Ciebie.

10.1. W przysztosci zamierzam prowadzic¢ wfasna firme.

zdecydowanie nie
4%

zdecydowanie tak
17%

raczej nie
13%

raczej tak
33%

nie wiem
33%
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10.2. W przysztosci zamierzam praco-
wac w duzej korporacji miedzyna-
rodowey.

10.3. W przysztosci zamierzam praco-
wac za granica.

10.4. W przyszlosci zamierzam
pracowac w organizacji
niekomercyjnej.
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zdecydowanie nie

zdecydowanie tak 5%
12%

raczej nie
16%

raczej tak
30%

nie wiem
37%

zdecydowanie tak
6%

zdecydowanie nie

14%

raczej tak
19%

raczej nie
30%
nie wiem
zdecydowanie tak
2%
raczej tak zdecydowanie nie
9%
raczej nie
20%




wiedza, umiejetnosci, postawy

Metryczka (informacje na temat respondentéw)

M1: Pte¢:

M2: Czy jesteS teraz w ostatniej
klasie szkoty sredniej?

M3: Miejsce zamieszkania:

mezczyzna
41%

kobieta
59%
nie tak
50% 50%

powyzej 100 000
mieszkancéw
26%

od ponad 50 000
do 100 000
mieszkancow

13%

do 50 000

12%

od ponad 20 000

mieszkancow

do 10 000
mieszkancow

39%

od ponad 10 000
do 20 000
mieszkancow
10%
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M4: Srednia ocen szkolnych na koniec ubieglego roku:

ponizej 3,5
powyzej 5,0 7%
14%

od 3,5 do 4,0
21%

od 4,5do 5,0
27%

od 4,0 do 4,5
31%

Whioski z badania

Podstawe przygotowai do Olimpiady Przedsiebiorczosci stanowia lekcje przedsiebiorczo-
$ci. Wéréd pomocy najczesciej wykorzystywane sg testy i zadania z poprzednich edydji
oraz materiaty dostepne w internecie.

Ponad 2/3 nauczycieli wykorzystuje dodatkowe zajecia pozalekcyjne w celu prowa-
dzenia przygotowan.

Prawie 20% nauczycieli wskazuje na wykorzystanie kurséw e-learningowych w pro-
cesie przygotowan do Olimpiady, a ponad 80% — na szeroko rozumiane materiaty
edukacyjne, dostepne w sieci.

Zaréwno opiekunowie, jak i zawodnicy wsréd oczekiwan zwiazanych ze startem
w Olimpiadzie Przedsiebiorczosci najczesciej wymieniaja mozliwos¢ sprawdzenia
i poszerzenia wiedzy (uczniéw). Duza role w motywacji zawodnikéw odgrywajg row-
niez nagrody dla zwyciezcoéw — przede wszystkim wstep na uczelnie ekonomiczne oraz
utatwienia w procesie rekrutacji na studia.

Do zalet Olimpiady opiekunowie najczesciej zaliczali kwestie motywacji uczniéw do
zdobywania wiedzy dotyczacej zjawisk ekonomicznych i funkcjonowania w $wiecie
biznesu. Jesli chodzi o uczniéw, to wyniki ankiety wykazuja duza zbieznos¢ z odpo-
wiedziami nauczycieli; wedtug zawodnikéw udziat w Olimpiadzie poszerza horyzon-
ty, inspiruje i motywuje do rozwoju zainteresowan oraz zwieksza wiedze z zakresu
przedsiebiorczosci.

W kwestii oczekiwanych usprawnieri zaréwno opiekunowie, jak i zawodnicy w wiekszo-
éci nie wskazali zadnych elementéw wymagajacych poprawy. Wéréd pojawiajacych sie
postulatéw duze znaczenie ma uzyskanie akredytacji Ministerstwa Edukacji Narodowej
oraz kwestia usprawnienia rejestracji przed etapem szkolnym.



wiedza, umiejetnosci, postawy

Dla ponad 2/3 zawodnikéw Olimpiada Przedsiebiorczosci nie byfa jedyna, w ktorej
wzieli udziat. W ich ocenie wyrdzniafa sie ona na tle innych olimpiad dobra organizacja,
przejrzystymi kryteriami oceny oraz wysokim poziomem merytorycznym.

Na poziomie zainteresowar zwiazanych z przedsiebiorczoscig zaznaczyly sie wyraznie
praktyczne motywacje zawodnikéw; najczesciej wymieniane zainteresowania wigzaty
sie z gielda papieréw wartosciowych i rynkiem kapitatowym oraz prowadzeniem wiasnej
firmy.

Grono opiekunéw niemal w catosci (94%) jest zainteresowane dalszym rozwijaniem
swoich kompetencji w zakresie przedsiebiorczosci. Ponad potowa deklaruje che¢
wziecia udziatu w warsztatach oraz wykorzystania kurséw i wykfadéw prowadzonych
przez internet. Preferowana tematyka zajec to: rynek kapitatowy, finanse, problemy
makroekonomiczne oraz zarzadzanie.

Najliczniejsza grupa zawodnikéw bioracych udziat w badaniu wiaze swoja przysztos¢
z prowadzeniem wiasnej firmy (50% odpowiedzi ,zdecydowanie tak” i ,raczej tak”)
oraz z praca w duzej korporacji miedzynarodowej (42% odpowiedzi ,zdecydowanie
tak” i ,raczej tak”).

Duza grupa zawodnikéw nie ustosunkowata sie do zaproponowanych w pytaniu
10. scenariuszy rozwoju zawodowego. Niezdecydowani, w zaleznosci od pytania,
stanowia od 31 do 59%. Pogfebiona analiza danych pokazuje, Ze grupa ta nie jest stata
i odpowiedz ,nie wiem”, w zaleznosci od wariantu, zaznaczaty zupetnie inne osoby.
Niezdecydowaniem we wszystkich wariantach pytania 10. jednoczesnie wykazato sie
tylko 3% wszystkich uczestnikéw.

Preferencje w stosunku do zaprezentowanych sciezek rozwoju zawodowego nie sg
zwiazane z wielkoscig rodzinnej miejscowosci uczestnikéw ankiety. Zaréwno wybory
zawodnikéw pochodzacy z matych miejscowosci, jak i zamieszkatych w wiekszych
miastach byly statystycznie bardzo zblizone.

W odniesieniu do ankiety przeprowadzonej w zesztym roku znaczaco zmniejszyt sie
odsetek zawodnikéw gotowych do podjecia pracy poza granicami. Odpowiedzi ,ra-
czej tak” i ,zdecydowanie tak” w tym roku udzielito az o 13 punktéw procentowych
mniej respondentéw. Jednoczesnie o 11 punktéw procentowych wzrést odsetek osdb
deklarujacych, ze w przysztosci nie zamierza podejmowac pracy poza Polska.
Zdecydowanie najmniej zawodnikéw deklaruje che¢ pracy w organizacjach komercyj-
nych. Jednoczesnie wysoki odsetek odpowiedzi ,nie wiem” (59%) moze wskazywac na
niewielka wiedze nt. organizacji pozarzagdowych i publicznych oraz na nikta Swiadomos¢
mozliwosci rozwoju zawodowego w takich jednostkach.

Zdecydowana wiekszos¢ wsréd zawodnikéw bioracych udziat w ankiecie stanowili
uczniowie dobrzy i bardzo dobrzy — az 72% z nich mogfo sie pochwali¢ srednig ocen
na koniec roku przynajmniej 4,0.

Opiekunowie w zdecydowanej wiekszosci prowadza zajecia w kilku klasach réwno-
legle. Az 69% badanych nauczycieli w trakcie roku szkolnego prowadzito zajecia dla
co najmniej 100 uczniéw (nierzadko w kilku szkotach).

Wsréd zawodnikéw az pofowe stanowili uczniowie ostatniej klasy — maturzysci.
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