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M ETODY KSZTAŁCENIA M ENEDŻERÓW  

NA W YŻSZYCH UCZELNIACH

I. Wprowadzenie

Szybkie zm iany zachodzące w otoczeniu, narastająca konkurencja, glo-

balizacja zjawisk, tworzenie się społeczeństwa wiedzy zmieniają uwarunkowania 

funkcjonowania gospodarki i stawiają nowe wymagania uczestnikom procesów 

gospodarczych. We współczesnych przedsiębiorstwach rośnie rola wykształcenia 

pozw alającego na uzyskanie um iejętności dalszego zdobyw ania wiedzy. 

Pow oduje to określone konsekwencje dla edukacji na potrzeby biznesu. Aby 

przygotow ać studentów  do pracy w nowych w arunkach, system kształcenia 

musi przekazać im nie tyko właściwą wiedzę m erytoryczną, lecz również 

wykształcić postaw y sprzyjające rozwojowi jednostki, a także ukształtować 

św iadom ość, że zdobyta na studiach wiedza jest jedynie fundam entem  

poszerzanej przez cały okres życia zawodowego wiedzy specjalistycznej. 

Z  punk tu  widzenia współczesnego biznesu istnieje niestety luka pomiędzy 

poziom em  kształcenia studentów  na kierunkach biznesowych a wymaganiami 

rynku pracy.

Rozwój umiejętności pozw alających na w ykorzystanie nabytej wiedzy do 

rozwiązywania problemów w sposób nowatorski i twórczy wymaga stosowania 

w procesie dydaktycznym  różnych technik aktywnego nauczania.

Aby więc system kształcenia sprostał wym aganiom , jak ie  stawia przed 

nim współczesny biznes, należy postawić sobie pytanie: W j a k i  s p o s ó b  

k s z t a ł c i ć  n a  s t u d i a c h  z z a k r e s u  n a u k  o z a r z ą d z a n i u ,  aby 

wiedza służyła karierze zawodowej a kwalifikacje były rzeczywiste?

Praca jest p róbą  znalezienia odpowiedzi na to pytanie. Próbujem y zatem 

wskazać, za pom ocą jak ich  m etod nauczania należy kształcić studentów ,
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tak aby rozwijać w nich wym agane przez rynek pracy wiedzę i umiejętności, 

oraz jak a  jest rola nauczycieli akadem ickich i jak im  wyzwaniom  powinni 

oni stawić czoło.

2. Wymagania rynku pracy

W spółczesne firmy, zarów no te małe, jak  i wielkie korporacje między-

narodow e są zm uszone do funkcjonow ania w zm ieniających się w arunkach. 

N ow a rzeczyw istość firm ery inform atycznej i społeczeństw a globalnej 

kom unikacji określana jest m ianem  tzw. przedsiębiorstw a ju tra ; jest to 

przedsiębiorstw o wiedzy, w którym  coraz większe znaczenie odgrywają 

„przedsiębiorcy intelektualni” 1 posiadający kwalifikacje transnarodow e.

To kapitał intelektualny2 decyduje o przewadze konkurencyjnej na  obecnym 

dynam icznym  i wymagającym rynku. W iedza, w odróżnieniu od pozostałych 

zasobów kapitałow ych, a także umiejętność jej kreow ania, upowszechniania 

i w ykorzystania, jest kluczem do osiągnięcia sukcesu w dziedzinie społecznej 

i ekonom icznej, to ona staje się jedynym  istotnym  zasobem  ekonom icznym. 

Obecnie klient wym aga coraz więcej, a proste rozw iązania przestają być dla 

niego w ystarczające3. Niezbędni są zatem pracownicy, którzy po trafią  szukać 

jeszcze lepszych sposobów  zaspokajania jego potrzeb. T o  dzięki wiedzy 

i um iejętnościom , kreatywności i doświadczeniu pracow ników  firm a staje 

się innowacyjna, zdolna do zmian, konkurencyjna i może zapewniać satysfakcję 

swoim klientom.

Zanim zostaną omówione metody kształcenia studentów warto przedstawić 

główne cechy i umiejętności, którymi powinien charakteryzow ać się absolwent 

kierunków  biznesowych.

W badaniach  prowadzonych przez K atedrę M arketingu U Ł 4 jednym  

z obszarów  zainteresow ań było zdefiniowanie wym agań, k tóre rynek pracy 

stawia m arketingow cowi -  jakie umiejętności powinien on posiadać, pracując 

na sam odzielnym  stanowisku, a jakie, gdy jest członkiem zespołu.

Uczestniczące w badaniu  firmy zwróciły uwagę na następujące cechy:

W p r z y p a d k u  s a m o d z i e l n e g o  p r a c o w n i k a  m a r k e t i n g u :

-  kom unikatyw ność,

-  znajom ość języków  obcych,

1 J. D ietl, W yzwania dla postaw, umiejętności i wiedzy przyszłych menedżerów, „M aster of 

Business A dm in istra tion” 2000, nr 1.

2 B. G regor, M . Stawiszyński, e-Commerce, O ficyna W ydawnicza B ran ta , B ydgoszcz-Łódź

2002, s. 39.

3 M. de Kare-Silver, E-szok. Rewolucja elektroniczna w handlu, PW E, W arszaw a 2001, s. 225.

4 D okładny  opis m etodologii o raz  głównych założeń badawczych przeprow adzonych przez 

zespół K atedry  M arketingu UŁ badań  stanow i odrębny artykuł w tym  zbiorze.



-  zdolności negocjacyjne,

-  zdolność analitycznego myślenia,

-  um iejętność prezentacji przed szerokim audytorium .

W  p r z y p a d k u  o s o b y  p r a c u j ą c e j  w z e s p o l e  m a r k e t i n -
g o w y m :

-  zdolność pracy w grupie,

-  kreatywność,

-  kom unikatyw ność,

-  zdolność analitycznego myślenia,

-  znajom ość języków  obcych.

Jak  w ynika z badań  przeprow adzonych przez firm ę konsultingow ą 

Andersen C onsulting11, za bardzo istotne cechy menedżera przyszłości uznano:

-  życie zgodne z głoszonymi wartościam i,

-  dbanie o satysfakcję klientów,

-  tworzenie wspólnej dla firmy wizji.

Należy podkreślić, że w teorii i praktyce zarządzania uwypukla się 

koncepcja organizacji inteligentnej, w której zostają docenione cechy osobowe 

pracowników. W ymogi rynku sprawiają, że przed m enedżerem  m arketingu 
stoją takie wyzwania, jak:

-  zdolność efektywnego porozum iew ania się, kom unikow ania z pozo-

stałymi pracow nikam i i klientem, używanie nowoczesnych narzędzi kom u-

nikacji, w tym Internetu,

-  wykazywanie inicjatywy i przedsiębiorczości przy rozwiązywaniu p rob -

lemów i wykonywaniu zadań w organizacji, dzielenie się w ładzą z innymi 

i zapewnienie spójnego działania w zespołach,

-  spojrzenie perspektywiczne oraz przewidywanie przyszłości, zdolność 

reagow ania na zm iany i w prow adzania tych zm ian w firmie, umiejętność 

i chęć uczenia się przez całe życie.

A oto inny przykład wymagań w stosunku do absolwentów . Bank 

Schröders pogrupow ał cechy, którymi powinien charakteryzować się kandydat 

do zatrudnienia w następujący sposób6:

1. Umiejętności interpersonalne, takie jak: um iejętność pracy w zespole, 

ztozum ienie sytuacji innych, oddziaływanie osobiste, zarządzanie wymiernym 
wrażeniem.

2. Umiejętności porozum iewania się -  efektywna kom unikacja za pom ocą 

mowy i pism a oraz zdolność słuchania innych.

3. Zarządzanie osobiste, czyli dążenie do osobistego rozwoju, organizacja 

czasu i pracy, odporność i nieustępliwość, przypisywanie priorytetów .

5 B adania firmy konsultingowej Andersen Consulting, „R zeczpospolita” n r 294 z 16.12.1998.

6 A. M iciński, Oczekiwania współczesnego biznesu wobec absolwentów wyższych uczelni, [w:] 

W yzwania Unii Europejskiej dla postaw, umiejętności i wiedzy przyszłych menedżerów, m ateriały 

konferencyjne, Ł ódź 1999.



4. Skłonności przywódcze, takie jak: zdobywanie szacunku, motywowanie 

innych, dążenie do brania odpowiedzialności.

5. Intelekt i um iejętność decydowania, osiągane poprzez inicjatywę, 

decyzyjność i zdrowy rozsądek.

6. W iedza i umiejętności biznesowe: nastaw ienie kom ercyjne, wiedza 

z zakresu finansów, umiejętność pracy z kom puterem  i z klientem.

Przed tymi wyzwaniami stoją również polscy menedżerowie. Ze względu 

na Takt integracji Polski z U nią Europejską polska kad ra  kierow nicza musi 

sprostać wym aganiom  stawianym przez rynek europejski i światowy. Dlatego 

ważne jest, aby kształtow ać pożądane postawy i umiejętności już  podczas 

zdobyw ania wiedzy na studiach. Ośrodki akadem ickie i szkoleniowe powinny 

postawić sobie za cel również wyrabianie cech menedżerskich.

Przedstaw ione tu  preferow ane cechy tw orzące, w raz z jego wiedzą 

i umiejętnościam i, sylwetkę m enedżera zwiększają w ym agania w stosunku 

do kadry menedżerskiej, a tym samym także do uczelni wyższych. T a sytuacja 

zmusza jednostki dydaktyczne do popraw y jakości kształcenia. Jednym  

z elementów podnoszenia tej jakości jest w prow adzanie aktyw nych m etod 

nauczania studentów .

3. Metody nauczania

Jak  wynika z badań  przeprow adzonych przez K atedrę M arketingu U Ł 1, 

najczęstszą m etodą nauczania na studiach są tradycyjne formy kształcenia, 

takie jak: wykłady i ćwiczenia -  również w znacznej mierze oparte na 

biernych m etodach dydaktycznych (podających)8 oraz prezentacje referatów. 

Nazwy: „b ierne” i „podające” wynikają z charakteru  tych m etod. Student 

pełni jedynie rolę biernego słuchacza, natom iast prow adzący przedstaw ia 

m ateriał m erytoryczny do zapam iętania. W ten sposób prow adzone zajęcia 

dydaktyczne pozwalają jedynie na akceptację pomysłów i teorii prowadzącego. 

Nie rozwijają natom iast umiejętności analizy i syntezy oraz podejm ow ania 

samodzielnych decyzji.

Nie są to preferowane przez studentów formy prowadzenia zajęć. Najwyżej 

cenią sobie oni pracę w grupach (projekty) oraz analizę przypadków 9. Tego 

typu m etody nauczania stosowane są przez firmy i ośrodki szkoleniowe 

organizujące kursy z zakresu zarządzania i m arketingu. Potw ierdzeniem  tego 

jest ranking10 najczęściej wykorzystywanych metod kształcenia przez największe

1 B adania zostały przeprow adzone w styczniu 2002 r. przez K atedrę  M arketingu UŁ.

8 T . W ujek, Wprowadzenie do pedagogiki dorosłych, PW N , W arszaw a 1992.

9 B adania p rzeprow adzone przez K atedrę M arketingu w 2002 r.

10 http: w w w .kadry .in fo .p l/raporty /rus.h tm



firmy na ryku usług szkoleniowych. N ajpopularniejszą m etodą kształcenia 

są w arsztaty stosow ane niemal przez wszystkich (94,3%  firm), ok. 66% firm 

wykorzystuje w świadczeniu usług szkoleniowych case study, a prawie 60% 

symulacje. N a marginesie: zaskakujący jest fakt, że jak o  m etoda dydaktyczna 

w firm ach szkoleniowych pojaw ia się również w ykład. N ależy jednak  

zaznaczyć, że jest stosow any głównie przez firmy bardzo tanie, gdyż ta 

form a pozw ala na znaczne zmniejszenie kosztów przypadających na jednego 

słuchacza. Nie dziwi zatem  fakt, że studenci opuszczający uczelnie wyższe 

spełniają oczekiwania rynku jedynie pod względem teoretycznego przygoto-

wania do pracy.

W przeciwieństwie do tradycyjnych m etod aktyw ne m etody nauczania 

są nastaw ione na doskonalenie i rozwijanie umiejętności uczestników.

M etody te kształtują zdolność analitycznego myślenia, form ułow ania 

własnych w niosków, sztukę kom unikacji i kreatywność. Przegląd niektórych 

z nich wraz z opisem i zwróceniem uwagi na doskonalone przez nie cechy 

przedstaw ia tab. 1.

T a b e l a  1

A ktyw ne m etody kształcenia

M etoda Opis m etody Rozw ijane um iejętności

1 2 3

Dyskusja p ro w ad zący  przedstaw ia  określony  

problem , a uczestnicy starają  się go 

rozw inąć,

w dyskusji ważne jest dochodzenie do 

w niosków  i um iejętność podsum o-

w ania przem yśleń uczestników, 

efektywność tej m etody uzależniona jest 

w dużej m ierze od stosunkow o m a-

łej liczebności grupy (do 20 osób), 

bardzo  często podczas dyskusji wyko-

rzystyw ana  je s t techn ika „b u rzy  

m ózgów ” służąca do  generow ania 

jak  największej liczby niekonw encjo-

nalnych pom ysłów

kreatyw ność,

rozwiązyw anie problem ów , 

kreow anie nowych pom ysłów , 

zdolność w erbalizow ania  i p rzed sta -

w iania swoich opinii i przem yśleń, 

um iejętność słuchania innych osób, 

rozw ijanie ró l w grupie, np. lidera, 

inicjatora, wykonawcy.

M eto d a

przypadków

polega na analizie przez uczestników 

zajęć opisu przypadku rzeczywistego 

lub też wym yślonego; poszukuje się 

tu praktycznego rozwiązania p ro b -

lemu

um iejętność pracy w grupie, 

um iejętność czytania tekstu i zapam ię-

tyw ania podanych tam  inform acji, 

selekcja inform acji, 

w ykorzystywanie wiedzy teoretycznej 

do  rozw iązania praktycznego przy-

p a d k u ,

k sz ta łto w an ie  p o staw  kreatyw nych  

i inicjatywy.



T abela 1 (cd.)

1 2 3

Sym ulacja polega na odegraniu ról zgodnie z ich 

realizacją w rzeczywistym świecie,
trenow anie reakcji i zmysłu refleksu, 

doskonalenie um iejętności kom unika-

cji w erbalnej i n iew erbalnej, 

doskonalen ie  techn ik  negocjacyjnych 
i perswazji.

M e to d a

inscenizacji
opiera się na  opisie sytuacji, k tóry  za-

w iera rzeczowy opis stanu faktycz-
nego,

najczęściej jest to  opis sytuacji konfli-

ktow ej, k tó ra  sprzyja wywoływaniu 

emocji jest 
k ilka  możliwych rozwiązań

um iejętność analizow ania, dochodze-
nia do w niosków , 

um iejętność a rgum entacji, 
kreatyw ność,

kształtow anie cech przyw ódczych.

G ry

decyzyjne
p raca  nad sztucznie w ym yślonym  p ro -

jek tem ,

najczęściej p rzypom inają  rzeczywistą 

sytuację, gdzie uczestnicy m uszą sa-

m i podejm ow ać decyzje, tak  aby 

były widoczne efekty ich pracy

spraw ow anie przyw ództw a w zespole, 

organizacja pracy i czasu innym i sobie, 

m otyw ow anie do  p racy  innych, 

nadzorow anie projektu , 

podejm ow anie decyzji.

Ź r ó d ł o :  opracow anie własne na podstawie: C IM  Study Text, M arketing in Practice, London 

2000; R. L. Jolles, H ow  to Run Seminars and Workshops, J. W iley and  Sons, New Y ork 1993; 

G. K roehnert, Basic Training fo r  Trainers, M e G raw -H ill E ducation , Rosen 1995.

Przedstaw ione tu techniki prow adzenia zajęć w dużej mierze przyczyniają 
się do lepszego przekazyw ania wiedzy i rozwijania potencjału studentów. 
Tradycyjne techniki kształcenia studentów , zwłaszcza na kierunkach biz-
nesowych, ulegają zdezaktualizow aniu. G łów ne różnice pom iędzy tymi 
tradycyjnymi i aktywnym i m etodam i zostały przedstaw ione w tab. 2.

T a b e l a  2

Różnice pom iędzy tradycyjnym i (biernym i) i aktyw nym i m etodam i nauczania

M etody  tradycyjne M etody  aktyw ne

duża liczba uczestników , 

z reguły aktyw ność prow adzącego, 

sk łan ia ją  do  akcep tacji pom ysłów  i teorii 

prow adzącego, 

w dużym  stopniu w ym agają od uczestnika 

pono w n eg o  p o w tó rzen ia  m ateria łu  sa-

modzielnie,

staw iają uczestnika jedynie w roli słuchacza.

niewielka liczba uczestników , 

aktyw ność prow adzącego i uczestnika, 

skłaniają do  rozw ijania własnych pom ysłów, 

ułatw iają zapam iętyw anie wiedzy, 

doskonalą sztukę kom unikacji.

Ź r ó d ł o :  opracow anie własne.



Oprócz wymienionych w referacie technik należy również zwrócić uwagę 

na dodatkow e zagadnienia w procesie kształcenia menedżerów, które w dużym 

stopniu  pom agają  w późniejszym  znalezieniu p racy  abso lw entom . D o 

najważniejszych aspektów  kształcenia studentów  na wyższych uczelniach 

zaliczyć należy:

1. D b a n i e  o r o z w ó j  i n t e l e k t u a l n y  s t u d e n t ó w  -  chodzi tu 

szczególnie o wykorzystywanie potencjału najzdolniejszych jednostek. Posłużyć 

tem u m ogą zindywidualizow ane formy pracy nauczyciela ze studentem , takie 

jak  często stosow ane obecnie na uczelniach zachodnich tzw. p r a c e  n a d  

p r o j e k t a m i 11. Są to najczęściej m etody, w których rola nauczyciela 

ogranicza się do koordynacji pracy studentów  i udzielania im niezbędnych 

wskazówek. Bardzo często w ram ach realizacji tego typu prac  studenci 

w ykonują zadania na zlecenie firm z zewnątrz, m ogąc dzięki temu poznać 

charakter działania takiej organizacji, jak  również zakres obowiązków na 

poszczególnych stanow iskach.

2. Oprócz prac  nad projektam i, w arto również wspom nieć o innych 

możliwościach s a m o d z i e l n e g o  s t u d i o w a n i a  (self-study) przez studen-

tów. Jest to możliwe przy wsparciu przez nowoczesne m etody pozyskiwania 

wiedzy, chociażby takie jak  Internet. Uczelnie pow inny stworzyć słuchaczom 

możliwość dostępu do zbiorów  wydawnictw i bibliotek m iędzynarodowych, 

baz danych i m ateriałów  źródłowych.

3. K ształcenie m enedżerów  pow inno być w spierane również poprzez 

w y k o r z y s t a n i e  n o w o c z e s n y c h  t e c h n o l o g i i ,  takich jak  prezen-

tacje m ultim edialne, program y kom puterowe pokazujące m etody zarządzania 

firmą (obecnie popularne systemy w ram ach C R M ), filmy wideo (np. 

z prezentacją scenek z negocjacji), Internetu.

4. D odatkow ym  atutem  jest również włączanie w program y przedm iotów  

z a j ę ć  z p r a k t y k a m i ,  czyli z osobami ze świata biznesu, którzy naświetlą 

studentom  praktyczne aspekty dotyczące działania firmy, otoczenia relacji 

z klientem.

Aktywność osoby prowadzącej zajęcia, jak  i studentów  jest cechą charak-

terystyczną tych m etod. W ykładowca nie tylko przejm uje rolę instruującą, 

ale staje się współuczestnikiem zajęć, dzieląc się jednocześnie wiedzą i do-

świadczeniem. Nieodzownym  również w arunkiem  stosow ania wymienionych 

metod kształcenia jest przygotowanie i korzystanie z pomocy dydaktycznych12.

11 Prace nad projektam i stanow ią najczęściej odrębny przedm iot na  studiach, opierają się 

na sam odzielnej p racy  studentów  w niewielkich zespołach nad rozw iązaniem  problem u lub 

konkretnego przypadku, bardzo często studenci m ają do wykonania pracę na  zlecenie konkretnej 

firmy lub innej organizacji, przeprowadzenie analizy dotyczącej konkretnego sektora lub wykonanie 

badań  z w ybranego obszaru.

12 h ttp :w w w .w lo.pl/hom epages/szym p/m etodyka/aktm etks.shtm l za: Encyklopedia Harcerstwa-, 

hasło: „A ktyw ne m etody kształcenia” , HBW  H oryzonty, W arszaw a 1998.



To zatem  przede wszystkim od osobowości i umiejętności nauczyciela, od 

tego, jak ą  stworzy atm osferę na zajęciach już od pierwszych m inut ich 

trwania, od jego autorytetu, znajomości tem atu oraz zdolności zaangażowania 

studenta w proces dydaktyczny zależy efektywność nauki i sukces kształcenia.

4. Profil i sylwetka trenera

W artość dla studenta (klienta) tworzy nauczyciel -  edukator. T o  on 

przygotow uje zajęcia i m ateriały  szkoleniowe od strony  m erytorycznej, 

przeprow adza zajęcia oraz ocenia stopień przyswojenia przekazywanych treści. 

O soba nauczyciela jest jednym  z najważniejszych czynników decydujących

0 stosunku studentów  do uczelni. Jego zachow aniu przypisują oni istotne 

znaczenie przy dokonyw aniu wyboru poszczególnych przedm iotów , bloków 

specjalizacyjnych, a naw et wyboru uczelni i kontynuow ania w niej nauki 

do końca cyklu kształcenia. Należy zatem baczniej przyjrzeć się cechom 

osobowym  nauczyciela i jego kompetencjom.

Zdefiniow ano cechy13, którym i powinien wyróżniać się nauczyciel akade-

micki. O to one:

1. P o d s t a w o w a  w i e d z a  a k a d e m i c k a  i z d o l n o ś ć  d o  j e j  

k o r y g o w a n i a  zgodnie ze współczesnym stanem  wiedzy, umiejętność 

koncentracji, kom petencje techniczne, czyli wym agane w uprawianej profesji 

zdolności m anualne, koordynacja ruchowa, spraw ność m otoryczna itp.

2. U m i e j ę t n o ś ć  w s p ó ł ż y c i a  z l u d ź m i  -  wrażliwość, cierpliwość, 

tolerancja i szacunek dla studenta, um iejętność aktyw nego słuchania i bu-

dow ania zaufania oraz chęć konsultow ania się z innymi, gotow ość do 

współpracy.

3. U m i e j ę t n o ś c i  k o m u n i k a c j i  -  zdolność do efektywnego ko-

m unikow ania się werbalnie i na piśmie; sposób mówienia, budow ania zdań

1 akcentow ania słów w sposób zrozum iały, jednoznaczny i przekonujący, 

a jednocześnie taktow ny i delikatny.

4. O d p o w i e d z i a l n o ś ć  i c e c h y  p r z y w ó d c z e  -  zdolność do 

przyjęcia na siebie odpow iedzialności za własne działania , um iejętność 

kontrolow ania i organizow ania pracy oraz inspirow ania do niej innych, 

przy jednoczesnej zdolności przyjm owania i wykonyw ania poleceń.

5. P o s i a d a n i e  o t w a r t e g o  i c h ł o n n e g o  u m y s ł u ,  zdolność do 

szybkiego analizow ania danych, ciekawość, dociekliwość i systematyczność 

we w nioskowaniu.

13 H . G illiigan, T . T reasure , T. W atts, Incorporating psychom etric measures in selecting 

and developing surgeons, „ Jo u rnal o f  M anagem ent in M edicine” 1996, Vol. 10, N o. 6.



6. T o l e r a n c j a  n a  s t r e s  -  zdolność do podejm ow ania decyzji i dzia-

łania pod presją, umiejętność zachow ania spokoju w w arunkach napięcia 

em ocjonalnego, radzenie sobie z frustracją spow odow aną wymogami kon-

kurencyjności, trudnym i relacjami interpersonalnym i i niepewnością; zdolność 

do przyjm ow ania uzasadnionej krytyki.

7. U m i e j ę t n o ś ć  m o t y w o w a n i a  s i ę  -  dysponow anie energią, 

entuzjazm em , am bicją i chęcią do kształcenia się i do pracy.

8. R e a l i s t y c z n a  p e w n o ś ć  s i e b i e  i o c e n a  w ł a s n e j  o s o b y ,  

um iejętność sam okrytyki i wyciągania wniosków z własnych błędów.

9. Z d o l n o ś c i  d y p l o m a t y c z n e  -  umiejętność radzenia sobie z hierar-

chią i systemami oraz ich wykorzystania dla d obra  studenta.

Umiejętny sposób przekazyw ania informacji swoim słuchaczom  to jedna 

z najważniejszych umiejętności dydaktycznych nauczyciela akadem ickiego. 

K om unikatyw ność dydak tyka14 pow inna wyrażać się poprzez:

-  kanał werbalny -  dobór słownictwa dostosow any do poziom u słuchaczy, 

rzetelność wiedzy, jej naukow ość,

-  gestykulacja -  jej b rak  w prow adza m onotonię, a nadm iar, ja k  udow od-

niono, przeszkadza,

-  wyraz twarzy -  m im ika twarzy nauczyciela musi być dostosow ana do 

przekazyw anych treści,

-  dotyk i k o n tak t fizyczny -  niestosowne,

-  wygląd zewnętrzny i ubiór -  są to bardzo ważne elementy w pracy 

nauczyciela. Jego wygląd fizyczny, np. wszelkie oszpecenia, pow odują 

niezdrow ą ciekawość, poruszenie,

-  wym iana spojrzeń -  dydaktyk nie może patrzeć w okno i mówić, musi 

on naw iązać pewne porozum ienie ze studentam i,

-  dystans fizyczny -  nie należy naruszać „bezpiecznej sfery” innej osoby,

-  pozycja ciała -  zależy ona w znacznej mierze od kondycji fizycznej 

nauczyciela, lecz w żadnym  przypadku nie może w yrażać braku  szacunku 

dla słuchaczy.

W opublikow anym  w 1997 r. raporcie o stanie brytyjskiego szkolnictwa 

wyższego15 D earing zaproponow ał pewien wzorzec współczesnego nauczyciela 

akadem ickiego. W edług niego, nauczyciel ów, po pierwsze, powinien być 

szkolony w zakresie nauczania, a szkolenie to pow inno być nadzorow ane 

przez stosowne organy zajmujące się szkolnictwem wyższym. Po drugie, 

nauczyciel powinien reprezentować zaangażowanie dydaktyczne i kompetencje 

w kierow aniu procesam i uczenia się i nauczan ia16 oraz stale rozwijać się

14 K. A shcroft, Quality standards and the reflective tutor, „Q uality  A ssurance in E ducation” 

1996, Vol. 4, N o. 4, s. 17-25.

15 R. D caring, Higher Education in the Learning Society -  Sum m ary Report, T he N ational 

C om m ittee o f  Inquiry  in to  H igher Education, H M SO , L ondon  1997.

16 O . Badlcy, Improving teaching in British higher education, „Quality Assurance in E ducation” 

1999, Vol. 7, N o. 1.



zawodowo. Po trzecie wreszcie, wymagać się od niego pow inno skutecznego 

oceniania postępów  w nauce oraz wspierania studenta w wymagających 

tego przypadkach.

Aby zatem  pozostać nauczycielem, należy, bez w ątpienia, posiadać pewne 

powołanie. Sam o pow ołanie jednak  nie wystarczy, konieczne jest ustawiczne 

dokształcanie się i doskonalenie swoich umiejętności oraz kształtow anie swej 

osobowości.

5. Wnioski podsumowujące

Rosnące oczekiwania środowisk biznesowych w odniesieniu do kompetencji, 

wiedzy i umiejętności absolwentów wywierają duży wpływ na edukację 

m enedżerów na uczelniach akadem ickich. Ciąży na nich jeszcze większa 

odpow iedzialność w zakresie kształtow aniu postaw , wiedzy i umiejętności 

studentów  kierunków  biznesowych. D la każdego ośrodka akadem ickiego 

ważne jest zatem , aby sprostać tym wym aganiom  zewnętrznym. D latego też 

w swoich program ach nauczania studentów  powinny zwracać uwagę na 

następujące aspekty.

1. E dukacja m enedżerska pow inna być przystosow ana do wym agań rynku 

pracy i do zmieniających się czynników otoczenia. Zm iany te powinny znaleźć 

swój wyraz zarów no w program ach nauczania, jak  i w m etodach kształcenia 

i kom petencjach kadry dydaktycznej.

2. Uczelnie pow inny koncentrow ać się nie tylko na dostarczaniu wiedzy 

teoretycznej, ale również na kształtowaniu kapitału intelektualnego studentów, 

ich umiejętności i postaw.

3. Tradycyjne, podające m etody nauczania pow inny zostać zastąpione 

m etodam i aktywizującym i studentów  do pracy i nauki.

4. W prow adzenie nowoczesnych m etod nauczania m a na celu rozwój 

i kształtow anie umiejętności i stylów zarządzania przyszłej kadry.

5. Ponadto  ośrodki akademickie powinny zapewnić sprawny system szkoleń 

swoim wykładow com  w zakresie nauczania z w ykorzystaniem  aktywnych 

m etod nauczania.

6. W ym agane zmiany zachowań nauczyciela w procesie dydaktycznym  

pociągają za sobą konieczność zm ian różnych obszarów  jego osobowości 

i przew artościow ania jego stosunku em ocjonalnego do siebie i świata.

7. N a władzach uczelni ciąży obowiązek kształcenia przyszłych absolwentów, 

którzy będą konkurencyjni na rynku pracy.
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T he aims o f the article are to  con tribu te  to  a better understand ing  o f  the n a tu re  and  extent 

o f  fu ture  m anagers’ skills and abilities and show the role o f h igher business education  in 

developing these features in graduates. T he paper analyses lab o u r m ark e t’s expectations for 

business graduates w ith p a rticu lar reference to  developing them  during  studies a t universities 

and academ ies.

T he article is based  on a research project undertaken  by the  M arketing  D epartm en t o f the 

U niversity o f  Lodz in 2002. T he m ain research hypotheses are touching two issues: the 

depreciation o f m arketing  m anager profession in Poland and  big surplus o f  business graduates 

(including m arketing  ones), th a t are no t properly p repared  for fu tu re  work.

The research was carried  ou t in two separate parts: 1. desk research including gathering 

inform ation  o f  com petitive educational m arket and 2. field surveys based on  interviews of 

academ ic teachers and  students o f the M arketing  D epartm ent and p osta l surveys o f comm ercial 

enterprises and  personnel com panies in Poland. It expresses th s  op in ion, th a t higher education 
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