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1. Informacje o projekcie

1.1. Temat projektu:

Skuteczny marketing — gra edukacyjna (Effektives Marketing — Lernspiel)
1.2. Osoby prowadzace projekt:

= nauczyciel jezyka niemieckiego — koordynuje projekt oraz wspomaga uczniéw
w obszarze jezyka niemieckiego;

= nauczyciel przedmiotu zawodowego: kompetentny handlowiec — wspomaga uczniéw
w ramach tego przedmiotu;

* nauczyciele przedmiotéw zawodowych: organizacja sprzedazy towardw, sprzedaz
towaréw, marketing w handlu — wspomagajg uczniéw w ramach tych przedmiotdw.

1.3. Zatozenia ogolne projektu

Projekt przeznaczony jest do zrealizowania w ciggu 7 tygodni. Powinien zostaé
zrealizowany w | semestrze klasy Il szkoty branzowej Il stopnia. Przeznaczony jest dla
uczniéw ksztatcacych sie w zawodzie technik handlowiec (522305).

Projekt pomoze uczniom zdoby¢ wiadomosci i umiejetnosci z zakresu zastosowania
w marketingu handlowym jezyka niemieckiego. Merytoryczng wiedze z tego obszaru
uczniowie zdobywali juz na przedmiotach w ksztatceniu zawodowym. Teraz poszerzg ja,
zdobeda nowe umiejetnosci oraz naucza sie terminologii niemieckiej. Projekt zwrdci tez
uwage na etyczng strone dziatarn handlowych.

Etyka nie jest przedmiotem obowigzkowym. W wielu szkotach uczniowie nie ucza
sie tego przedmiotu. Niniejszy projekt zaktada zatem fakultatywne uwzglednienie jego
tresci.

2. Cele projektu
2.1. Cel ogélny

Celem gtéwnym projektu jest zdobycie przez uczniéw umiejetnosci zaplanowania
i przeprowadzenia kampanii marketingowej w jezyku niemiecki dla wprowadzenia na
rynek wybranego produktu.

2.2. Cele szczegétowe

Cele szczegdtowe projektu obejmujg opanowanie umiejetnosci umozliwiajacych
realizacje celu gtéwnego. Po zakonczeniu projektu uczen:

= zaplanuje i zaprezentuje symulowang kampanie marketingowg dla wprowadzenia na
rynek wybranego produktu lub ustugi;

= rozpozna, wymieni i krétko scharakteryzuje w jezyku niemieckim wybrane techniki
wptywania na decyzje zakupowe konsumentéw;

= wymieni techniki wptywania na decyzje zakupowe konsumentéw stosowane przez
sklepy znajdujace sie w jego okolicy;

= oceni warto$¢ moralng wybranych technik;

= przedstawi zasady gry planszowej, prezentujacej w jezyku niemieckim wybrane
techniki wptywania na decyzje zakupowe konsumentéw lub narzedzia marketingowe.




2.3. Cele dla ucznia

Po zakonczeniu projektu:

3.

zaplanuje i zaprezentuje symulowang kampanie marketingowa dla wprowadzenia na
rynek wybranego produktu lub ustugi;

rozpoznam, wymienie i krotko scharakteryzuje w jezyku niemieckim wybrane techniki
wptywania na decyzje zakupowe konsumentéw;

zaplanuje kampanie marketingowa dla wprowadzenia na rynek wybranego produktu
lub ustugi;

wymienie techniki wptywania na decyzje zakupowe konsumentéw stosowane przez
sklepy znajdujace sie w mojej okolicy;

ocenie wartos¢ moralng wybranych technik;

przedstawie zasady gry planszowej, prezentujacej w jezyku niemieckim wybrane
techniki wptywania na decyzje zakupowe konsumentéw lub narzedzia marketingowe.

Tre$ci nauczania

Projekt integruje tresci z nastepujacych przedmiotéw:

jezyk niemiecki w handlu;

przedmiot zawodowy: kompetentny handlowiec;

przedmioty zawodowe: organizacja sprzedazy towardw, sprzedaz towaréw, marketing
w handlu.

W trakcie realizacji projektu uczen bedzie realizowat nastepujace tresci ksztatcenia:

3.1. Jezyk niemiecki w handlu

Tresci nauczania (wymagania szczegétowe) za podstawa programowa do przedmiotu jezyk

niemiecki (Dz. U. 2019, poz. 997).

Uczen:

postuguje sie podstawowym zasobem $rodkéw jezykowych w jezyku niemieckim (ze
szczegélnym uwzglednieniem $rodkéw leksykalnych) umozliwiajacych realizacje
niniejszego projektu (5.1.d.);

rozpoznaje oraz stosuje Srodki jezykowe umozliwiajace realizacje czynnosci
zawodowych w zakresie proceséw i procedur zwigzanych z realizacjg zadan
zawodowych (5.1.c);

rozumie proste wypowiedzi ustne, dotyczace czynnosci zawodowych, np. zasad
proponowanej kampanii marketingowej dla wprowadzenia na rynek okreslonego
produktu lub ustugi oraz technik wptywania na decyzje zakupowe konsumentéw,
artykutowane wyraznie w standardowej odmianie jezyka (5.2.a.);

rozumie proste wypowiedzi pisemne dotyczace czynnosci zawodowych, np. teksty

o0 rozmieszczeniu towaréw w supermarkecie oraz elementy odnoszace sie do technik
wplywania na decyzje zakupowe konsumentéw zawarte w grze ,Mensch — Argere dich
nicht!" (5.2.b.);

samodzielnie tworzy krétkie, proste, spéjne i logiczne wypowiedzi ustne dotyczace
czynnosci zawodowych, np. wymienia towary i okresla miejsce ich utozenia w sklepie;
wyraza i uzasadnia swoje opinie na temat technik wptywania na decyzje zakupowe
konsumentéw oraz przedstawia opinie innych oséb na ten temat (5.3.a.);



= samodzielnie tworzy krétkie, proste, spéjne i logiczne wypowiedzi pisemne dotyczace
czynnosci zawodowych, np. notatki lub petny opis kampanii marketingowej (5.3.b.);

= reaguje ustnie w typowych sytuacjach zwigzanych z realizacja zadan zawodowych —
np. podczas dyskusji na temat technik wptywania na decyzje zakupowe konsumentéw
lub przedstawiania kampanii marketingowej (5.4.a.);

= zmienia forme przekazu ustnego lub pisemnego w typowych sytuacjach zwigzanych
z wykonywaniem czynnosci zawodowych — przekazuje w jezyku niemieckim
informacje zawarte w materiatach wizualnych (5.5.1.); przekazuje w jezyku polskim
informacje sformutowane w jezyku niemieckim (5.5.2.); przedstawia publicznie
w jezyku niemieckim wczesniej opracowany materiat, np. zasady gry planszowej ,Lass
dich nicht manipulieren!” (5.5.4.);

= wykorzystuje strategie stuzace doskonaleniu wtasnych umiejetnosci jezykowych
oraz podnoszacych swiadomos¢ jezykowa — wykorzystuje techniki samodzielnej
pracy nad jezykiem niemieckim (5.6.a.); wspétdziata w grupie (5.6.b.); korzysta ze
7r6det informacji w jezyku niemieckim (5.6.c.); stosuje strategie komunikacyjne
i kompensacyjne (5.6.d.).

3.2. Przedmiot zawodowy: kompetentny handlowiec

Tresci nauczania (wymagania szczeg6towe) za podstawa programowa (Dz. U. 2019, poz. 991).
= Uczen rozpoznaje przypadki naruszania zasad etyki (6.1.4.).

3.3. Przedmioty zawodowe

Treéci nauczania (wymagania szczegétowe) za podstawa programowa (Dz. U. 2019, poz.

9971).
A. Organizacja sprzedazy towaréw oraz marketing w handlu
Uczen potrafi:

= rozmieszcza¢ towary na sali sprzedazowej:
= stosujac podstawowe narzedzia marketingu, takie jak produkt, cena, dystrybucja,
promocja (3.6.1);
= stosujac metody i formy ekspozycji towaréw (3.6.2);
= dobierajac je ze wzgledu na stosowana metode sprzedazy (3.6.3);
= wymieni¢ zasady marketingu handlowego (3.6.4);
= wymieni¢ ogélne zasady rozmieszczania grup towarowych w sklepie (3.6.5);
= przygotowac ekspozycje towaréw do sprzedazy (3.6.6.);
= dobra¢ narzedzia promocji do oferty handlowej przedsiebiorstwa (3.4.3.);
= opracowa¢ plan dziatan promocyjnych (3.4.4.).

B. Sprzedaz towaréw
Uczen:

= dobiera forme sprzedazy do rodzaju asortymentu (4.1.2.);
= dobiera technike sprzedazy do asortymentu i potrzeb klientéw (4.1.4.);
= przekazuje informacje klientowi o warunkach sprzedazy (4.3.6.).



4. Kompetencje kluczowe

Réwnoczeénie rozwijane beda nastepujace kompetencje kluczowe (Dz. Urz. UE 2018,

C189/1):

= kompetencje w zakresie rozumienia i tworzenia informacji — ¢wiczenia
rozumienia tekstu czytanego, tworzenie wypowiedzi ustnych oraz reagowanie na
wypowiedzi ustnie, postugiwanie sie w czasie konsultacji jezykiem niemieckim
zaréwno w sytuacjach wydawania polecen, jak i wyjaniania nowego stownictwa,
komunikowanie sie uczniéw w parach lub grupach oraz na forum klasy, praca
z tekstami zrédtowymi;

= kompetencje w zakresie wielojezycznosci — przetwarzanie tekstu w jezyku niemieckim
na tekst w jezyku polskim i odwrotnie, korzystanie ze Zzrédet niemieckojezycznych;

= kompetencje cyfrowe — sigganie do nowych Zrédet informacji, stosowanie sposobéw
pracy umozliwiajacych uczniom krytyczng analize, przetwarzanie i gromadzenie
danych, korzystanie z technologii informacyjno-komunikacyjnej, np. komputera,
laptopa, smartfona, rzutnika multimedialnego, tablicy interaktywnej oraz innych
urzadzen cyfrowych, korzystanie z poczty elektronicznej w kontaktach uczniéw
miedzy sobg oraz w kontaktach z nauczycielami, praca na platformie edukacyjnej,
praca w oparciu o programy komputerowe i aplikacje;

= kompetencje osobiste i spoteczne w zakresie umiejetnosci uczenia sie —
uSwiadamianie sobie wtasnych potrzeb i mozliwosci oraz ksztattowanie na ich
podstawie wtasnych zachowan, rozwijanie umiejetnosci wyciggania wnioskéw
z wasnych bted6w, stosowanie zasad planowania, organizowania i oceniania wtasnej
nauki, rozwijanie umiejetnosci zarzadzania czasem i informacjami, doskonalenie
umiejetnosci motywowania sie do nauki poprzez stawianie sobie coraz wyzszych
celéw, pokonywanie trudnosci w nauce, uSwiadomienie sobie wtasnego obszaru do
rozwoju, branie przez uczniéw odpowiedzialnosci za swojg nauke, uczenie sie we
wsp6tpracy, refleksja nad wtasnym stylem uczenia sie, rozwijanie wtasnych strategii
uczenia sie, monitorowanie wtasnych postepéw, dokumentowanie wtasnej nauki;

= kompetencje obywatelskie — petnienie réznych rél w zespole, przyblizanie uczniom
takich poje¢, jak sprawiedliwos¢, prawo, uczciwosé, kierowanie sie w doborze tresci
ich przydatnoscia poza szkota.

5. Adresaci projektu
5.1. Poziom jezykowy

Projekt skierowany jest do uczniéw Il klasy szkoty branzowej Il stopnia, poziom IIl.
BS2.2. Adresatami s3 uczniowie, ktérzy uczyli sie juz jezyka niemieckiego jako drugiego
w szkole podstawowej, kontynuowali jego nauke w szkole branzowej | stopnia, a teraz
ucza sie go w szkole branzowej Il stopnia.

Po ukoniczeniu ksztatcenia w szkole branzowej Il stopnia prawdopodobnie podejma
oni prace w handlu. Beda mogli wtedy wykorzysta¢ swoja wiedze z obszaru marketingu
handlowego. Firmy dostrzegajg znaczenie marketingu i poza podstawowa pensja
starajg sie zapewni¢ swoim pracownikom atrakcyjne prowizje, majace ich dodatkowo
zmotywowac i tym samym zwiekszy¢ zysk sklepu. Wazne przy tym jest, by dzisiejsi
uczniowie zwracali w swojej przysztej pracy zawodowej uwage takze na strone etyczng
stosowanych technik i zaniechali tych nieuczciwych.



Wszyscy pracownicy handlu wystepuja tez w roli konsumentéw i powinni znaé
techniki wptywania na ich decyzje zakupowe i umiec sie przed nimi bronic.

Uczniowie, ktérzy podejma prace w placéwkach handlowych w krajach niemieckiego
obszaru jezykowego, beda umieli zastosowac swoja wiedze i umiejetnosci zawodowe
w praktyce dzieki nabytej w projekcie znajomosci stownictwa niemieckiego.

Projekt jest skierowany do uczniéw szkoty branzowej Il stopnia, ktérzy ksztatca sie
w zawodzie technik handlowiec (522305).

5.2. Zréznicowanie potrzeb i umiejetnosci

W projekcie Marketing — szansa czy ryzyko? moga bra¢ udziat uczniowie

o zréznicowanych potrzebach i umiejetnoSciach. Beda oni w pracy zespotowej odgrywac
rézne role, uwzgledniajace ich mozliwosci jezykowe, predyspozycje i zainteresowania.
Uczniowie majacy zdolnosci przywédcze bardzo dobrze odnajda sie w roli szefa

zespotu. Uczniowie zainteresowani strong etyczng problemu bedg mogli skupi¢ sie na
dziataniu w tym obszarze. Uczniowie lepiej postugujacy sie jezykiem niemieckim beda
mogli poszukiwa¢, selekcjonowac i przetwarza¢ materiaty w tym jezyku. Inni — beda
poszukiwaé materiatéw w sieci i opracowywac je cyfrowo. Osoby uzdolnione plastycznie
moga narysowac plan supermarketu, a uczniowie kreatywni i majacy ciekawe pomysty
wymyslg zasady gry planszowej Lass dich nicht manipulieren.

W projekcie bardzo dobrze odnajda sie uczniowie ze specjalnymi potrzebami
edukacyjnymi (SPE). Napotykaja oni w trakcie lekcji w klasie na rézne trudnosci.
Samodzielna praca w domu pozwala na dostosowanie tempa pracy do mozliwosci
ucznidw, natomiast praca zespotowa umozliwia udzielanie wzajemnego wsparcia w razie
potrzeby.

Uczniowie z dysleksja dostosujg tempo pracy do swoich potrzeb i mozliwosci.
Beda mogli pracowac spokojnie i w razie potrzeby skorzysta¢ z pomocy kolegéw lub
nauczycieli. Do uczniéw stabostyszacych nauczyciel powinien np. méwi¢ gtosniej
i wolniej, wyraznie artykutowac swoje wypowiedzi, udziela¢ dodatkowych wyjasnier
itp. Uczniom stabowidzacym nauczyciel moze poméc np. wykorzystaé wiekszg czcionke
w przygotowanych dla nich materiatach, dostarczac jak najwiecej bodZcow stuchowych
i przekazywac wiecej informacji drogg werbalna.

Uczen z trudnoSciami w obszarze umiejetnosci spoteczno-emocjonalnych moze
zdecydowad, czy chce pracowac w zespole, czy wykonaé zadania indywidualnie.

Uczen wybitnie zdolny bedzie miat okazje do samodzielnego rozwigzywania
problemow, bedzie mégt dzieli¢ sie z kolegami swoja wiedzg oraz np. kierowa¢ dyskusja
podczas konsultacji.

Uczniowie z trudnoSciami w poruszaniu sie mogg analizowac¢ techniki sprzedazowe
stosowane w Internecie.

Wszyscy uczniowie bedg rozwija¢ kompetencje spoteczne.
5.3. Zdolnosci poznawcze

Uczniowie Il klasy szkoty branzowej Il stopnia wkraczaja w dorostos¢, wkrétce zakonczg
edukacje i podejmga prace zawodowa. U progu dorostosci szczegélnie intensywnie
rozwija sie myslenie przyczynowo-skutkowe. Istotng role odgrywa rozwéj pamieci.




Ale uczen ,musi chcie¢ zapamietaé, odtworzy¢, by¢ Swiadomym. Osigga sie to tylko

w trakcie wykonywania interesujacych zadan” (Godawa 2013). W tym wieku problemem
okazuje sie czesto wygasniecie zainteresowania przedmiotami szkolnymi i tradycyjnymi
formami nauki. Sg one postrzegane jako nudne i niepotrzebne. Potrzebuja wiecej
samodzielnosci, mozliwosci kreatywnego dziatania i wyzwar. Okazje do tego stwarza
niniejszy projekt. Ucze moze np. sam okresli¢ swojg role w zespole, samodzielnie
planowac i wykonywac¢ zadania.

W trakcie nauki w szkole ponadpodstawowej uczniowie osiggaja tez dojrzatos¢
emocjonalna. ,Wyraza sie ona w umiejetnosci panowania nad swoimi emocjami
i wyrazaniu ich w sposéb zalezny od sytuaji. (...) Dojrzatos¢ to sytuacja, w ktérej
emocje nas informuja o naszej aktualnej sytuacji zyciowej, ale nami nie rzadza" (Tamze).
Kontrole nad emocjami uczniowie rozwijajg w trakcie catej nauki szkolnej. W Il klasie
szkoty branzowej Il stopnia uczer wchodzi w ostatnia faze tego procesu. W duzym
stopniu rozwiniete sg juz takie wartosci, jak: poczucie odpowiedzialnosci, pewnos¢
w podejmowaniu wtasciwych decyzji, umiejetnos¢ wspétpracy z innymi, konsekwencja.
Stanowi to dobrg baze do pracy projektowej. Wezesniejszy brak samoswiadomosci
i stabilizacji emocjonalnej moze negatywnie wptywac na percepcje wtasnych
kompetencji spotecznych uczniéw a w konsekwencji utrudniaé prace nad projektem.

Projekt Skuteczny marketing — gra edukacyjna (Effektives Marketing — Lernspiel)
rozwija zdolnosci poznawcze uczniéw poprzez samodzielnos¢ w mysleniu i kreatywnos¢
w dziataniu. Spetnia tez motywacyjng funkcje w nauce nie tylko jezyka niemieckiego, ale
tez innych przedmiotow.

6. Formy i metody realizacji projektu
W projekcie wykorzystano r6zne metody i formy pracy.

= Projekt zaktada zaréwno prace indywidualng, jak i grupowa oraz prace w parach.
/whaszcza ta ostatnia jest godna poplecenia, gdyz — w przeciwienstwie do pracy
grupowej — aktywizuje kazdego ucznia.

= Projekt opiera sie na metodzie CLiL (Content and Language Integrated Learning,
tj. zintegrowane ksztatcenie przedmiotowo-jezykowe). Uczniowie zdobywaja nowe
umiejetnosci tez w jezyku niemieckim.

= \Wykorzystane zostang metody: dyskusja i burza mézgow.

7. Realizacja projektu
7.1. Etap | — Planowanie pracy, spotkanie organizacyjne

Nauczyciel koordynator kontaktuje sie z pozostatymi nauczycielami biorgcymi udziat
w projekcie, aby ustali¢ mozliwosci wspdtpracy, zaséb wiedzy uczniéw na temat
rozmieszczenia towaréw w sklepie oraz etycznej strony prowadzenia marketingu
handlowego. Nauczyciele wspdlnie ustalaja, ktora klasa lub grupa uczniéw moze by¢
adresatem projektu. Ta faza przygotowania projektu jest bardzo wazna, poniewaz dobre
przygotowanie pracy, szczegétowe zaplanowanie wszystkich dziatan i okreslenie zasad
wsp6tpracy a takze Swiadomos¢ ewentualnych zagrozen i trudnosci oraz przygotowanie
sie na nie, utatwi prace nad projektem i przyczyni sie do jego sukcesu.



7.1.1. Wprowadzenie do projektu

Odbywa sie spotkanie organizacyjne, w ktérym biorg udziat nauczyciele i uczniowie.
Nauczyciel koordynator przedstawia temat projektu, zatozone cele i realizowane tresci
oraz planowane dziatania. Wszyscy razem ustalaja ramy organizacyjne projektu —
terminy lekcji i konsultadji, przydziat zadan i terminy ich wykonania, sposoby
zdobywania informacji, zasady wspétpracy, termin i forme prezentacji projektu,
kryteria oceniania projektu itp. Mozna do tego wykorzysta¢ metode burzy mézgow lub
metaplanu. W tym drugim przypadku uczniowie pracujg w grupach — zapisuja swoje
pomysty, porzadkuja je a nastepnie przedstawiaja graficznie swoim kolegom.

Uczniowie powinni mie¢ poczucie bycia autorami projektu, wtedy ich zaangazowanie
bedzie wieksze, a samodzielna praca sprawi im przyjemnosc.

Spotkanie takie odbywa sie na poczatku | semestru, tak by byto duzo czasu na
spokojne przeprowadzenie projektu.

7.1.2. Podziat na zespoty

W trakcie pierwszego spotkania nalezy dokona¢ podziatu na zespoty. Nauczyciel
proponuje liczbe zespotéw, majac na uwadze liczbe uczniéw w klasie. Nastepnie
uczniowie losuja rézne ,towary" sprzedawane w sklepach, np. owoce, warzywa, wedliny,
pieczywo, $rodki chemiczne, ubrania itp. i, ktérzy wylosowali produkty spozywcze
(owoce, warzywa, wedliny, pieczywo itp.) tworza jeden zespét, ktéry wybiera ze swojego
grona szefa.

Uczniowie przyjma w zespole rézne role, w zaleznosci od predyspozycji,
zainteresowan i uzdolnien. Oto kilka przyktadéw:

= szef zespotu — kieruje pracami zespotu;

= eksplorator — jest odpowiedzialny za poszukiwanie, gromadzenie i selekcjonowanie
materiatow;

= krytyczny przyjaciel — przedstawia ewentualne stabe strony pomystéw;

" manager czasu — czuwa nad terminowoscig wykonywanych zadar itp.

W jednym zespole powinny znaleZ¢ sie osoby, ktére sie lubig i chca ze soba
wspotpracowacd. W przeciwnym razie bedzie dochodzito do tar¢ i realizacja projektu
moze napotkac¢ duze trudnosci.

Wazne jest tez, aby role w zespole dobra¢ do mozliwosci i oczekiwan uczniéw, a nie
odwrotnie.

7.1.3. Karta projektu

Po dokonaniu podziatu na zespoty nastepuje wyb6r zadan dla poszczegélnych
grup projektowych. Znajdzie to odzwierciedlenie w tzw. Karcie projektu, na ktérej
umieszczone zostana:

= tytut projektu;

= okres realizacji projektu;

= koordynator projektu oraz nauczyciele wspétpracujacy;
= cele projektu;

= sktad zespotéw oraz ich zadania;

= role cztonkdw w zespole;




= harmonogram prac projektowych;
= terminy konsultacji z nauczycielami;
= termin i forma prezentacji projektu.

7.1.4 Harmonogram dziatan projektowych

Nauczyciel przedstawia uczniom projekt harmonogramu dziatar projektowych.
Uczniowie wpisuja do przygotowanej karty terminy dziatan.

HARMONOGRAM DZIAAN PROJEKTOWYCH
1) Pierwszy tydzief: od .....ccccevvee. dO verenee.

= Dziatania organizacyjne.
= Poszerzenie wiedzy na temat narzedzi marketingowych jezyku niemieckim.

2) Drugi tydzief: od .....ccccevee. dO e

= Poznanie terminologii w jezyku niemieckim dotyczacej technik wptywania na
decyzje zakupowe konsumentéw.

* Praca w zespotach — sporzadzenie wykazu technik wptywania na decyzje zakupowe
konsumentow.

3) Trzeci tydzief: od ......cveveee. dO e

= Praca w zespotach — wizyta w supermarketach i udokumentowanie stosowanych
przez sprzedawcéw technik wptywania na decyzje zakupowe klientow.
= Prezentacje wynikéw prac w zespotach.

h) Czwarty tydzied: od ...............do ......

= QOpracowanie i prezentacja kampanii marketingowej w celu wprowadzenia na
rynek okreslonego produktu, grupy produktéw lub ustugi.

5) Piaty tydzieA: od .........ccc.. dO e,

= Nauka gry w ,Mensch — Argere dich nicht!".
= Opracowanie i prezentacja zasad gry ,Lass dich nicht manipulieren!”.

6) Szésty tydzien: od ...............do .........
= Przygotowanie prezentacji projektu.
7) Siédmy tydzief: od .....cccceeeee. dO v

= Prezentacja projektu.
= Ewaluacja projektu i ocena pracy uczniéw.

7.1.5. Kontrakt

Nauczyciel przedstawia uczniom propozycje zawarcia kontraktu (na podstawie
materiatéw zamieszczonych na stronie szkolabartniki.pl; dostep 1.12.2022). Uczniowie
po dyskusji podpisujg kontrakt w wersji zaproponowanej przez nauczyciela lub nieco
zmodyfikowanej.


https://szkolabartniki.pl/szkolbart/wp-content/uploads/2017/04/Kontrakt.pdf

KONTRAKT

na wykonanie projektu edukacyjnego

Temat projektu:................

Data zawarcia kontraktu: ...............

Kontrakt zawarto miedzy nauczycielami: ...............

a uczniami: ...eeeenenee.

Planuje sie przeprowadzenie nastepujacych dziatan: ...............
Na mocy niniejszego kontraktu:

1. Uczniowie przyjmuja temat projektu do wykonania.

2. Uczniowie zobowigzani sg do przedstawienia efektéw pracy na poszczegélnych
etapach podczas zaplanowanych konsultacji z nauczycielem.

3. W przypadku niedotrzymania terminu przedstawienia efektéw pracy uczen otrzyma
ustne upomnienie i mozliwoS¢ uzupetnienia brakéw w terminie okreSlonym przez
nauczyciela. Jednocze$nie poda powody niedotrzymania terminu.

4. Uczniowie zobowiazuja sie do zaprezentowania projektu w dniu ...............
5. Nauczyciel prowadzacy projekt zobowigzuje sie do opieki merytorycznej nad uczniami.

6. Nauczyciel udziela potrzebnego wsparcia i wskazéwek wszystkim uczniom, ze
szczeg6lnym uwzglednieniem uczniéw ze SPE.

7. Nauczyciel monitoruje przebieg realizacji projektu, w razie koniecznosci modyfikujac
liczbe i stopier trudnosci zadar dla uczniéw ze SPE.

Uczniowie wykonujacy projekt: ...............
Nauczyciele: ...............
7.1.6. Zasady oceniania pracy uczniéw

Na zakonczenie spotkania uczniowie opracujg wspélnie z nauczycielem kryteria, wedtug
ktorych oceniona zostanie ich praca. Zaprezentowane ponizej kryteria sg jedynie propozycja.

Praca uczniéw zostanie oceniona w trzech aspektach. Bedzie to:

= ocena nauczycielska:

Kryteria oceny pracy uczniéw Bardzo | Zadowalajaco | Stabo
dobrze

= Systematyczny udziat w konsultacjach:

= Aktywny udziat w konsultacjach:

= Réznorodnos¢ wykorzystanych zrédet informacji:
= Aktywny udziat w prezentacji projektu:

= Prawidtowos¢ okreslenia czasu prezentacji:

= Estetyka wykonania gier planszowych:

= Klarownos¢ sformutowanych zasad gry:

= Kreatywno$¢ w opracowywaniu zasad gry:

= Atrakcyjnos¢ opracowanej gry:




= wzajemna ocena cztonkow zespotu:

Kryteria oceny TAK NIE

= (zy zadania zostaty réwno podzielone miedzy cztonkéw
zespotu?

= (zy zadania zostaty przydzielone odpowiednio do
mozliwosci i zainteresowan cztonkéw zespotu?

= (zy cztonkowie zespotu wywigzywali sie rzetelnie
i terminowo z powierzonych zadan?

= (zy zaangazowanie w prace cztonkdw zespotu byto
odpowiednie do ich mozliwosci?

= (zy cztonkowie zespotu wykonywali zadania samodzielnie?

= (zy jestes zadowolony ze wspétpracy w grupie?

= (zy wszyscy cztonkowie zespotu brali aktywny udziat
w przygotowaniu i prezentacji projektu?

= samoocena ucznia (uczniowie przyznaja punkty od 1do 5, gdzie 1 oznacza niski
stopien realizacji, natomiast 5 wysoki stopien):

Kryteria samooceny uczniowskiej Skala 1-5

= (zy przydzielone mi zadania byty odpowiednie do moich mozliwosci
i zainteresowan?

= (zy moje zaangazowanie w prace zespotu byto odpowiednie do moich
mozliwosci?

= Jak wywigzywatem sie z powierzonych zadai?

= Jak wspétpracowatem z pozostatymi cztonkami zespotu?

= Jaki byt m6j wptyw na podejmowane decyzje?

Uczniowie sumujg punkty i wykorzystuja otrzymang informacje zwrotna, aby prace
nad kolejnym projektem byty bardziej skuteczne i efektywne. Maksymalnie moga
uzyskac 25 punktow. Nalezy przyja¢, ze liczba punktéw w przedziale 15-25 oznacza
aktywnga prace i zaangazowanie w realizacje projektu. W przypadku kiedy uczen
uzyska ponizej 15 punktéw nalezy sie zastanowi¢, co byto przyczyna niskiego stopnia
zaangazowania i jak mozna temu zapobiec w przysztosci.

Uczniowie dokonaja tez oceny stopnia osiggniecia zatozonych celéw za pomoca
narzedzia zwanego termometrem.

Mozna odejé¢ od stosowania stopni szkolnych na rzecz rozmowy z uczniami,
podczas ktérej wyraza oni swoja opinie na temat organizacji projektu i swojego w nim
uczestnictwa. Szczegdtowe kryteria powinny zostac opracowane przez samych uczniow.
Przyktadowe pytania do dyskusji:
= Jakie trudnosci napotkatem w trakcie realizacji projektu?
= (o sprawiato mi satysfakcje w pracy?
= (o chciatbym zmienic przy realizacji nastepnego projektu?

7.2. Etap Il — Dziatania projektowe
7.2.1. Pierwszy tydzien

W pierwszym tygodniu odbywa sie spotkanie organizacyjne oraz lekcja jezyka




niemieckiego, podczas ktérej uczniowie wykonujg ¢wiczenia majace ich wprowadzi¢
w temat oraz przyblizy¢ podstawowe stownictwo z tego zakresu.

Ubung T

Nauczyciel przygotowuije karteczki z nastepujacymi pojeciami z obszaru marketingu
handlowego: Produktpolitik, Preispolitik, Distributionspolitik, Kommunikationspolitik.
Uczniowie losuja po jednej karteczce. Ci, ktérzy wylosowali te same pojecia (narzedzia
marketingu handlowego), tworza jedna grupe. W ten sposéb powstang cztery grupy.
Jesli w klasie jest wieksza liczba ucznidéw, mozna utworzy¢ wiecej grup, bazujac jednak
na podanych czterech pojeciach.

Uczniowie pracujg w grupach. Nauczyciel rozdaje karteczki z rzeczownikami.
Uczniowie przyporzadkowuja podane rzeczowniki do narzedzi marketingowych (mozna
skorzysta¢ z materiatéw Marketing-Werkzeuge dostepnych na stronie internetowej
schuelerfirmen-sbh.de; dostep 1.12.2022).

Produktpolitik | Preispolitik Distributionspolitik | Kommunikationspolitik

Rzeczowniki: Rabatte, Ratenzahlung, Logo, Telefonwerbung, Vertrieb iber Internet,
Katalogverkauf, Reparatur, Verpackung.

Po zakonczeniu pracy w grupach uczniowie prezentuja wyniki na forum klasy
i dyskutuja na temat przynaleznosci poszczegdlnych pojec do réznych narzedzi
marketingowych oraz mozliwosci ich zastosowania w praktyce. Nauczyciel zacheca do
wpisania przez uczniéw ich wtasnych propozydji.

7.2.2. Drugi tydzien

Na kolejnej lekcji jezyka niemieckiego uczniowie poznaja i utrwalajg stownictwo
potrzebne do wykonania nastepnego dziatania projektowego.

Ubung 2

Uczniowie w parach gromadza stownictwo z zakresu tematycznego: ,WAREN IM
SUPERMARKT". Powinny sie tam znalez¢ miedzy innymi: Brot, Gemiise, Joghurt, Milch,
Nudeln, Obst.

Wykorzystujac technike kuli Snieznej uczniowie tworza zespoty czteroosobowe
i sumuja zgromadzone stownictwo. Nastepnie przypisuja je do odpowiednich kategorii:
Grundnahrungsmittel, Lebensmittel, Produkte des tdglichen Bedarfs, die billigen und die
teuren Produkte, Wellness-Produkte, Saisonwaren.

Ubung 3

Nauczyciel wyswietla na ekranie kilka zdjec. Powinny one ilustrowaé nowe stownictwo
wystepujace w tekstach, np.:


http://www.schuelerfirmen-sbh.de/fileadmin/user_upload/Downloads/Marketing-Werkzeuge.pdf

Quelle: www.google.com, dostep 11.08.2022

W kolejnym kroku uczniowie dobieraja do zdje¢ nastepujace rzeczowniki: Rechtshénder,
Einkaufswagen, Wiihltisch, durchgestrichene Preise (Lub wiecej, jesli zdje¢ byto wiecej).

Nastepnie nauczyciel uktada na stoliku karteczki z naklejonymi zdjeciami
wyswietlanymi wcze$niej na ekranie. Uczniowie losuja po jednej karteczce. Ci, ktorzy
wylosowali te same zdjecia, tworzg jedng grupe.

Ubung 4

Teraz nauczyciel rozktada na stoliku nastepujace krétkie fragmenty tekstéw ,So
verfiihren uns Supermirkte zum Kauf" (oprac. na podstawie materiatéw zamieszczonych
na stronie internetowej wiwo.de) i ,Die Tricks der Supermirkte” (oprac. na podstawie
materiatéw zamieszczonych na stronie internetowej rp-online.de; dostep 1.12.2022)

w liczbie odpowiadajacej liczbie par lub grup. Nastepnie pary lub grupy podchodza do
stolikdw i wybierajg jeden tekst. Maja za zadanie przedstawi¢ wybrany sposab, ktérego
uzywaja supermarkety, by sktonic¢ klientéw do zakupu towaréw. Nauczyciel wyjasnia
wczesniej, ze uczen nie musi rozumieé wszystkich stéwek w tekscie, wystarczy, ze
odnajdzie wymagane informacje.

Texte

1. Platzierung

Grundnahrungsmittel wie
Brot und Milch kommen
erst zum Schluss des
Rundgangs. Bis dahin

hat der Kunde schon zu
vielen Waren gegriffen,
die er eigentlich gar nicht
braucht.

2. Einkaufswagen

Die Einkaufswagen sind
eigentlich viel zu groR.
Aber dahinter steckt
System. Denn in einem
groRen Einkaufswagen
sehen die Waren ganz

klein aus. Und der Kunde

packt ihn unbewusst voll.

3. Einkaufswagen fiir Kinder

Fir Kinder stehen kleine
Einkaufswagelchen bereit. Und
wahrend Mutter oder Vater
shoppen, packt sich das Kind
nebenbei den eigenen Wagen
voll.

4. Regale

Teure Produkten findet
der Kunde immer auf
Augenhahe, billige
Waren stehen unten im
Regal. Weil sich keiner
gerne biickt, wird der
Kunde zum Kauf der
Markenwaren verfihrt.

5. Rechtshinder

Die meisten Menschen
sind Rechtshander —
und fihlen sich wohler,
wenn der Einkaufsweg
links herum fiihrt. Dann
greifen sie ofters zu —
und beim Supermarkt
klingelt die Kasse.

6. Temperatur

19 Grad ist die ideale
Temperatur fir Kunden:

Ist es warmer wird der

Kunde trage und zogert bei
Entscheidungen, ist es kalter
sucht er schnell den Ausgang.



http://www.google.com
http://www.wiwo.de/unternehmen/handel/die-tricks-der-haendler-so-verfuehren-uns-supermaerkte-zum-kauf/8789036.html
http://www.rp-online.de/wirtschaft/die-tricks-der-supermaerkte-bid-1.2204410

Texte

7. Werbeaufsteller und
Aktionsregale

Werbeaufsteller und
Aktionsregale stehen

den Kunden extra mitten
im Weg. Sie sollen

sie ausbremsen, ihre
Aufmerksamkeit anziehen
und zum Kauf animieren.

8. Thematisch
geordnet

Supermarkte sind nicht
nur thematisch geordnet,
um den Kunden das
Suchen zu erleichtern,
sondern auch um sie zum
Kauf zu animieren. Denn
wer Nudeln kauft, greift
gerne schnell auch zur
TomatensoRe daneben
zu.

9. Preis und Menge

Je groRer die gekaufte Menge,
desto niedriger der Preis. Auf
Aktionsregalen stehen die
Waren in hohen Mengen. So
bekommen die Kunden das
Gefiihl, ein Schndppchen zu
machen.

10. Wochenmarktflair

Wochenmarkt verbinden
Menschen mit regionalen
Produkten. Diese
positiven Assoziationen
wollen auch Supermarkte
erreichen, indem sie

mit der Obst- und
Gemuseabteilung

am Eingang fur
Wochenmarktflair sorgen.

11. Farben

Buntes Gemiise und
Obst lachen dem
Kunden beim Betreten
des Supermarktes
entgegen. Weil die
Farben ein wohliges
Gefiihl auslosen, steigt
die Bereitschaft zum
hemmungsloseren
Einkaufen.

12. Duftstoffe

Uber die Klimaanlage
versprithen manche
Supermarkte Duftstoffe.

Sie setzen beim Kunden
Gliickshormone frei. So achtet
der Kunde nicht mehr so sehr
darauf, wie viel er kauft und zu
welchem Preis.

13. Wellness

Die Supermarkte preisen
Wellness-Produkte als
hochwertig und gesund
an. Tatsachlich gibt es
zwischen ,probiotischen”
Joghurts und normalen
Naturjoghurts keinen
Unterschied.

Po uptywie czasu przeznaczonego na wykonanie ¢wiczenia kazda para zapisuje na
tablicy swoje spostrzezenia w mozliwie prosty sposéb, np.:

= Grundnahrungsmittel wie Brot und Milch kommen erst zum Schluss des Rundgangs.
= Die Einkaufswagen sind sehr groR, damit die Kunden viele Waren kaufen.

= Die Kinder haben ihre kleinen Wagen, damit sie StiRigkeiten oder Eis kaufen konnen.
= Teure Produkte gibt es auf Augenhdhe, billige Waren stehen unten im Regal.

= Dije meisten Menschen sind Rechtshander und greifen ofter zu Waren, die sich rechts

befinden.
= Usw.




Teraz uczniowie pracujg w zespotach. Ich zadaniem jest sporzadzenie wykazu innych,
znanych im technik wptywania na decyzje zakupowe klientéw.

W czasie kolejnej konsultacji, w ktérej udziat biorg nauczyciele jezyka niemieckiego
oraz organizowania sprzedazy, uczniowie prezentuja wyniki swojej pracy.

Oto lista mozliwych rozwigzan:
Weitere Tricks der Supermarkte:

= Angenehme Gestaltung, Atmosphare, Musik, schone Geriiche - Je langer der Kunde
bleibt, umso mehr kauft er.

= hell — Menschen haben Scheu vor Unbekanntem;

= (Gange - nicht zu breit aber auch nicht zu schmal;

= SiRigkeiten gibt es an der Kasse - Warteschlange stehen, Kinder wollen
Schokoriegel, Kaugummi, usw.;

= Sonderangebote;

= FEinladungen zur Verkostung;

= auf Griffhéhe A alles viel teurer:

= versteckte Preiserh6hungen: weniger Inhalt zum gleichen Preis;

= Preisfalle — Saisonwaren;

= falsche Herkunftskennzeichnung;

= fiir verdorbene Lebensmittel wird gezielt geworben;

= Rabatte - Kunden bekommen sie, um sie an den Supermarkt zu binden — gering, es
lohnt sich nicht,

= groRe Verpackungen mit wenig Inhalt;

= durchgestrichene Preise;

= |nformationen aus dem Lautsprecher;

= Wihltische;

= schone und raffinierte Verpackungen;

Uczniowie charakteryzuja dana technike i wyrazaja opinie na jej temat. Koficzg
zdania:

= |ch finde es richtig/falsch, dass...

= |ch bin dafiir/dagegen, dass...

= Esistinteressant, dass...

= |ch bin damit (nicht) einverstanden, dass...

7.2.3. Trzeci tydzien

Uczniowie pracujg w zespotach. Ich zadaniem jest sporzadzenie wykazu

i udokumentowanie technik wptywania na decyzje zakupowe konsumentéw przez
znajdujace sie w okolicy miejsca zamieszkania uczniow supermarkety. W tym celu
poszczegblne zespoty wybieraja rézne supermarkety (Lub inne sklepy) i dokumentuja
(w postaci zapiséw i notatek) urzadzenie sklepu. Jesli istnieje taka mozliwos¢, moga
wykona¢ zdjecia, nakreci¢ telefonem komérkowym film lub przeprowadzi¢ wywiad

z kierownikiem sklepu.

Catg zebrang dokumentacje przedstawiajg w czasie kolejnej konsultacji. Kazdy zespét
prezentuje utozenie towaréw w wybranym supermarkecie i stosowane tam techniki



wptywania na decyzje zakupowe konsumentéw. Moze to zrobi¢, przygotowujac plakat,
prezentacje multimedialng lub w inny dowolny sposéb.

7.2.4. Czwarty tydzien

Uczniowie otrzymuja pierwsze zadanie. Kazdy zesp6t projektowy przyjmuje role zespotu
dziatajgcego w agencji marketingowej lub wewnatrz firmy i ma zadanie opracowa¢
kampanie marketingowa, tak by wprowadzi¢ na rynek wybrany towar lub grupe towaréw
albo ustugi. Moze to by¢ kampania przeprowadzone online lub stacjonarnie w sklepie.
Nalezy do tego wykorzysta¢ narzedzia marketingowe, o ktérych byta mowa w pierwszym
¢wiczeniu.

Uczniowie pracujg w zespotach. Cztonkowie zespotéw spotykaja sie stacjonarnie lub
kontaktuja sie ze sobg na platformie wykorzystywanej przez uczniéw i pracownikéw
szkoty podczas nauki zdalnej.

Pod koniec tygodnia odbywa sie pierwsza konsultacja. W jej trakcie uczniowie
prezentujg wyniki swojej pracy. Odbywa sie to w ramach symulowanej narady w firmie
marketingowej lub wewnatrz firmy handlowej. Gtos zabieraja kolejno poszczegélne
zespoty, proponujac wprowadzenie na rynek r6znych produktéw. Podczas takiego
wystapienia kierownictwo firmy lub cztonkowie zarzadu (pozostali uczniowie) moga
zadawac pytania, wyrazi¢ opinie, przedstawiac propozycje itp.

Uczniowie odnosza sie do kazdego narzedzia marketingowego.

1. Produktpolitik: Uczniowie przedstawiaja liczbe zaméwionych do sprzedazy
produktow, ich serwis, dtugosc i przedmiot gwarangji itp.

2. Preispolitik: Uczniowie ustalaja cene towaru lub ustugi, wliczajac w to takze koszty
transportu, cene promocyjng, ewentualne znizki dla réznych grup konsumentéw, rabaty,
dni otwarte itp.

3. Distributionspolitik: Uczniowie ustalaja zasady dystrybucji towaréw lub ustug —
sprzedaz telefoniczna lub przez Internet, prezentacje produktu lub ustugi. W przypadku
sprzedazy stacjonarnej ustalany jest rodzaj sklepow, utozenie towaru w sklepie,
dekoracja, ewentualny dowdz do klienta itp.

44, Kommunikationspolitik: Uczniowie ustalaja sposéb reklamy — Internet, ulotki,
billboardy, komunikaty w sklepie, ogtoszenia w prasie, wywiady sponsorowane,
ewentualny sponsoring itp.

Prezentacja kampanii marketingowej odbywa sie w jezyku niemieckim. Konieczna
jest zatem stata pomoc nauczyciela, ktéry w trakcie pracy zespotéw na biezagco pomaga
w doborze stownictwa oraz stuzy rada, jak sformutowaé poszczegdlne wypowiedzi.

7.2.5. Piaty tydzien

Uczniowie spotykajg sie w szkole na kolejnej konsultacji lub online na platformie
edukacyjnej. Nauczyciel prezentuje zasady gry ,Mensch — Argere dich nicht!". Uczniowie
w trakcie gry poznaja stownictwo, ktére bedg mogli potem wykorzystac do opracowania
zasad wtasnej gry planszowej.

Nauczyciel moze tez przestac zasady wspomnianej wyzej gry kazdemu zespotows,
a uczniowie sami zaznajomia sie z nowym stownictwem. Zalezy to od poziomu
opanowania jezyka niemieckiego przez poszczeg6lnych uczniow.



Nastepnie uczniowie graja w ,Mensch — Argere dich nicht!”, uzywajac jezyka
niemieckiego i komentujac poszczegélne etapy. Utrwalone stownictwo moze by¢
podstawa do opracowania zasad wtasnej gry. Mozna tez znalez¢ w Internecie zasady
innych gier i zaadaptowa¢ je do potrzeb gry ,Lass dich nicht manipulieren!”.

Uczniowie pracujg w zespotach. Kazdy zesp6t stara sie przygotowac zasady gry
planszowej, w ktdrej wykorzystane zostanie nabyte stownictwo. Moga to by¢ gry
prezentujgce techniki wptywania na decyzje zakupowe konsumentéw lub stuzace temu
narzedzia marketingowe.

Uczniowie przygotowuja kilka gier, moga one tez nosi¢ rdzne tytuty. Ponizej
zaprezentowano przyktadowe reguty gry: ,Lass dich nicht manipulieren!”, opartej na
zasadach gry: ,Mensch — Argere dich nicht!".

Uczniowie rozktadaja na stolikach plansze z narysowanymi polami i zapraszaja
swoich kolegéw do gry. Wczesniej objasniajg zasady. W grze bierze udziat 4-5 graczy. Ich
zadaniem jest przejsciu od startu do mety. Kazdy gracz rzuca kostka i moze przesunaé
swéj pionek o tyle oczek, ile wyrzuci (1-6). Wygrywa ten, ktéry pierwszy znajdzie sie
na mecie. Na niektorych polach s3 jednak odwzorowane rézne techniki wptywania
na decyzje zakupowe konsumentéw lub stuzace temu narzedzia marketingowe. Gdy
gracz stanie swoim pionkiem na takim polu, musi nazwac te technike lub narzedzie po
niemiecku. Gdy to zrobi, moze wyrzuci¢ kostka po raz drugi. Gdy jednak nie bedzie umiat
tego zrobi¢, traci kolejke lub musi cofna¢ sie o tyle oczek, ile wyrzucit. Za pomocg tej gry
uczniowie utrwalg nazwy technik sprzedazowych w jezyku niemieckim.

Gdy zasady gry zostaty juz opracowane, uczniowie spotykajg sie na kolejnej konsultacji
i prezentuja wyniki swoich prac. Nauczyciel powinien wczesniej zadbac o to, by zespoty
przygotowaty rézne reguty gry planszowej. Kazdy zespét najpierw przedstawia zasady
swojej gry, a nastepnie wszyscy uczniowie grajg w nia. W ten sposéb reguty zostang
sprawdzone w praktyce. Po zakoiczeniu kazdej gry jej uczestnicy wyrazajg swoja opinie na
jej temat. Uwagi moga przyczynic sie do ulepszenia mechaniki gry.

7.2.6. Szosty tydzien

Uczniowie pracuja w zespotach i przygotowuja kampanie marketingowa dla wprowadzenia
na rynek wybranego produktu. Forma prezentacji jest dowolna, moze to by¢ prezentacja
multimedialna lub symulacja wystgpienia zespotu na zebraniu zarzadu firmy.

Kolejna konsultacja poswiecona jest przygotowaniu prezentacji projektu. Uczniowie
omawiajg organizacje i dzielg sie zadaniami.

7.3. Etap lll — Prezentacja projektu

Efektem koficowym projektu jest symulowane zebranie zarzadu firmy. Cztonkowie
zespotu prezentujg wybrany produkt lub ustuge i przedstawiaja najlepszy —ich
zdaniem — spos6b wprowadzenia go na rynek. Mogg przy tym wspomagac sie
prezentacjg multimedialna.

Zaproszona publiczno$¢ moze zadawaé pytania lub wyraza¢ swoje uwagi.

Po przedstawieniu prezentacji uczniowie losuja grupe, ktérej udzielg informacji
zwrotnej. Uczniowie skupiajg sie przede wszystkim na pozytywnych aspektach pracy,
ale tez przedstawiajg propozycje uzupetniajgce dotyczace danej kampanii. Kazda grupa



udziela informacji zwrotnej jednemu zespotowi i otrzymuje takowa od innej grupy.

7.4. Etap IV — Ewaluacja projektu i ocenianie pracy uczniéw

7.4.1. Ewaluacja projektu

Ewaluacja projektu zostanie dokonana wedtug kryteriéw ustalonych w trzech aspektach:

1. Nauczyciel oceni na postawie zgromadzonej przez siebie i uczniéw dokumentacji,
wtasnych obserwacji, rozméw z uczniami i innym nauczycielami oraz ankiety
opracowanej w czasie spotkania organizacyjnego (punkt 7.1.6) organizacje projektu oraz
zaangazowanie i prace poszczeg6lnych uczniow.

2. Cztonkowie zespotdw ocenig zaangazowanie i prace swoich kolegdw oraz catego
zespotu podczas wspélnego spotkania. Wypetnig wtedy ankiete opracowang podczas
spotkania organizacyjnego i porozmawiajg o dobrych momentach oraz problemach,
jakie pojawity sie w trakcie wspélnej pracy.

3. Kazdy uczen dokona tez oceny swojego wtasnego uczestnictwa w projekcie. Mozna do
tego wykorzysta¢ formularz ankiety przygotowany w aplikacji MSTeams.

4. Do okreslenia stopnia osiggniecia zatozonych celéw mozna wykorzystac narzedzie
zwane termometrem. Nauczyciel rysuje na tablicy termometr, a nastepnie przedstawia
realizowane cele. Uczniowie podchodzg do tablicy, biorg krede i stawiajg kropke na skali
od 1-10. Wyniki sg analizowane na biezaco.

8. Bibliografia

Godawa G., 2013, Emocjonalne dojrzewanie dzieci i mtodziezy w medialnym
spoteczeristwie, ,Studia Socialia Cracoviensia”, nr 2(9).

Zrédta internetowe:

Kontrakt, szkolabartniki.pl (dostep 29.11.2022).

Marketing-Werkzeuge, schuelerfirmen-sbh.de (dostep 29.11.2022).

So manipulieren Supermirkte ihre Kunden, wiwo.de (dostep 29.11.2022).
Spielregeln fiir Mensch-Argere-Dich-Nicht, b-vertrieb-shop.com (dostep 29.11.2022).
Die Tricks der Supermirkte, rp-online.de (dostep 29.11.2022).

Akty prawne:

Rozporzadzenie Ministra Edukacji Narodowej z dnia 16 maja 2019 r. w sprawie podstaw
programowych ksztatcenia w zawodach szkolnictwa branzowego oraz dodatkowych
umiejetnosci zawodowych w zakresie wybranych zawodéw szkolnictwa branzowego,

Dz. U. 2019, poz. 991z pdzn. zm.

Rozporzadzenie Ministra Edukacji Narodowej z dnia 30 stycznia 2018 r. w sprawie
podstawy programowej ksztatcenia ogélnego dla liceum ogdlnoksztatcacego, technikum
oraz branzowej szkoty Il stopnia, Dz. U. 2018, poz. 467 z p6zn. zm.

Rozporzadzenie Ministra Edukacji Narodowej z dnia 3 kwietnia 2019 r. w sprawie
ramowych planéw nauczania dla publicznych szkét, Dz. U. 2019, poz. 639 z pézn. zm.

Ustawa z dnia 14 grudnia 2016 r. Prawo oswiatowe, Dz. U. 2017/, poz. 59 z pézn. zm., t.j.
Dz. U. 2021, poz. 1082.



file:///C:\Users\kryst\Downloads\•%09https:\szkolabartniki.pl\szkolbart\wp-content\uploads\2017\04\Kontrakt.pdf
file:///C:\Users\kryst\Downloads\•%09http:\www.schuelerfirmen-sbh.de\fileadmin\user_upload\Downloads\Marketing-Werkzeuge.pdf
http://www.wiwo.de/unternehmen/handel/die-tricks-der-haendler-so-verfuehren-uns-supermaerkte-zum-kauf/8789036.html
https://www.b-vertrieb-shop.com/user_html/1428496842/pix/a/media/20086/Spielanleitung_Eile_mit_Weile.pdf
https://www.b-vertrieb-shop.com/user_html/1428496842/pix/a/media/20086/Spielanleitung_Eile_mit_Weile.pdf
http://www.rp-online.de/wirtschaft/die-tricks-der-supermaerkte-bid-1.2204410

Waldemar Grzebien — nauczyciel jezyka niemieckiego. W 1985 r. ukorczyt filologie
germanska na Uniwersytecie Jagiellonskim w Krakowie. Od 1989 r. zatrudniony w Il Liceum
Ogdlnoksztatcgcym im. Kréla Jana lll Sobieskiego w Krakowie. W latach 2008-2016 byt
doradcg metodycznym ds. nauczania jezyka niemieckiego w Wydziale Edukacji Urzedu
Miasta Krakowa. Koordynator programu DSD w Matopolsce w latach 2002-2016.
Wspétautor programu nauczania dla szkét uczestniczacych w programie DSD Il. Autor
podrecznikéw do jezyka niemieckiego (,Matura z jezyka niemieckiego, poziom podstawowy
i rozszerzony' ), programéw nauczania dla szkoty branzowej | stopnia (,Deutsch fiir

mich") i Il stopnia (,Deutsch fiirs Leben") oraz liceum ogélnoksztatcacego (,Meine Welt
auf Deutsch” i ,Deutsch mit Freude") oraz licznych publikacji dla ORE w Warszawie (np.
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