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1.W tabeli wpisz w odpowiednich rubrykach cechy osoby przedsiebiorczej i cechy osoby nie przedsiebiorcze;j. [
0O-5p]

OSOBA PRZEDSIEBIORCZA OSOBA NIEPRZEDSIEBIORCZA
1 1
2 2
3 3
4 4
5 5

2. Wskaz stwierdzenia prawdziwe i stwierdzenia fatszywe. [O0-4p] / nalezy napisa¢ : PRAWDA lub FALSZ]/
A. Z cechami przedsiebiorczymi trzeba sie urodzi¢ , nie mozna ich naby¢ ani rozwijac . ......cccoceeveviveieenane.
B. O sobg przedsiebiorcza jest odwazna i podejmuje ryzyko, ale nie jest ryzykantem. .......cccccevvvevnneen.

C. Osoba niepracujaca na etacie i zajmujgca sie domem i dzie¢mi nie jest osobg przedsiebiorcza.

D. Prowadzenie wtasnej dziatalnosci gospodarczej, czyli bycie przedsiebiorcg, to jeden z waznych
przejawow przedsiebiorczosCi. ..oivcveveiiieierireeeeinns

3. Wybierz poprawne dokoriczenie zdania . [ 0-1p] [ podkresl je]

Jedng z wazniejszych zasad skutecznego komunikowania sie jest:

A. okazywanie rozmowcy empatii.

B. koncentrowanie sie glownie na sprawach pobocznych , a nie — na problemie.
C. okazywanie silnych emocji w celu zwiekszenia sity przekazu.

D. nieuwzglednianie réznic $wiatopoglagdowych.

4. Uzupetnij w tabelce podaj elementy komunikacji werbalnej i komunikacji niewerbalnej . [ 0- 2p]

KOMUNIKACJA WERBALNA KOMUNIKACJA NIEWERBALNA
1 1
2 2

5. Uzasadnij na przyktadzie z zycia, ze techniki manipulacyjne w negocjacjach nie prowadzg do osiggniecia
sukcesu przez obie strony , a moga mie¢ negatywne skutki dla osoby manipulujace;. [ 0-5p]






