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STRESZCZENIE

CEL NAUKOWY: Celem referatu jest préba podzielenia sie autora — jako doswiad-
czonego nauczyciela akademickiego — uwagami zwigzanymi z prowadzeniem za-
je¢ ze studentami z szeroko pojetej problematyki sprzedazy na rynkach migdzy-
narodowych (handel zagraniczny, podstawy biznesu miedzynarodowego i inne).

PROBLEM | METODY BADAWCZE: Przyjetg metodg badawczg jest forma
opisowa. Autor w sposob szczegétowy dzieli sie przemysleniami dotyczgcymi
swoistego konfliktu miedzy wyzwaniami stojgcymi przed wspoétczesnym uniwer-
sytetem a rzeczywistymi oczekiwaniami studentow.

PROCES WYWODU: W artykule zostaje zdefiniowana nastepujgca hipoteza
badawcza: brak realizacji potrzeb edukacyjnych studentéw (zwigzanych z po-
trzebami odchodzenia od rozbudowanych teorii naukowych na rzecz praktycz-
nych elementéw przekazywanej wiedzy przez nauczycieli akademickich) moze
skutkowac¢ spadkiem zainteresowania studentow niektérymi kierunkami/specja-
lizacjami studiow wyzszych.

WYNIKI ANALIZY NAUKOWEJ: Rozwazania autora bazujg na obserwacji
uczestniczacej, ktora byta prowadzona w trakcie zaje¢ dydaktycznych o tematy-
ce sprzedazy zagraniczne;j.

WNIOSKI, INNOWACJE, REKOMENDACJE: Wnioskowac¢ nalezy, iz pomimo
obaw zwigzanych z koniecznoscig czesciowego modyfikowania programéw stu-
didéw na rzecz wigkszej liczby zaje¢ zwigzanych z praktykg gospodarczg uniwer-
sytety nie przeksztatcg sie w uczelnie zawodowe, zachowajg swojg tozsamosc¢
i pozostang wierne swojej misji.

— SLOWA KLUCZOWE: IDEA UNIWERSYTETU, NAUCZANIE SPRZEDAZY,
KONFLIKT UNIWERSYTET — OCZEKIWANIA
STUDENTOW

" Artykut zostat sfinansowany ze $rodkéw przyznanych Wydziatowi Ekonomii i Stosun-
kéw Miedzynarodowych Uniwersytetu Ekonomicznego w Krakowie w ramach dotacji na
utrzymanie potencjatu badawczego.
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ABSTRACT

University or vocational school? Remarks on teaching sales

RESEARCH OBJECTIVE: The aim of this paper is an attempt to share the au-
thor’s — as an experienced university teacher — reflections on conducting class-
es with students of the subject of international sales (foreign trade, international
business and others).

THE RESEARCH PROBLEM AND METHODS: The adopted research method
is the descriptive form. The author in detail reflects on the specific conflict between
the challenges facing the modern university and the real expectations of students.

THE PROCESS OF ARGUMENTATION: The article is defined by the follow-
ing research hypothesis: the lack of implementation of the educational needs of
students (related to the needs move away from complex scientific theories to
practical elements of knowledge transfer by academics) may result in a decrease
in interest in students of some directions / specializations in higher education.

RESEARCH RESULTS: The considerations of the author are based on par-
ticipant observation, which took place in the course of teaching of foreign sales.

CONCLUSIONS, INNOVATIONS AND RECOMMENDATIONS: It must be
concluded that, despite concerns about the necessity of a partial modification
of study programs for more activities related to business practice, universities
should not transform into vocational schools and instead retain their identity and
faithful to their mission.

— KEYWORDS: THE IDEA OF THE UNIVERSITY, TEACHING ON SALES,
CONFLICT UNIVERSITY — STUDENTS’ EXPECTATIONS

Wstep

Na pytanie, czy wspotczesny uniwersytet stoi na rozstajach drog,
nietatwo odpowiedzieé. Z jednej strony styszy sie gtosy nawotujgce do
obrony tradycyjnego modelu uniwersytetu opartego na koncepcji Hum-
boldta (m.in. Nybom, 2003; Marody, 2014; Zakowicz, 2012; Cwynar,
2005), z drugiej za$ spotka¢é mozna przedstawianie zgdan pochodzg-
cych z rynku pracy domagajgcych sie edukowania fachowcéw na ksztatt
uczelni zawodowych (Shavit i Muller, 2000; Hillmert i Jacob, 2003; Sut-
kowski, 2013; Gwarek, Samitowska i Smoguta, 2014). Celem artykutu
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jest préba podzielenia sie autora — doswiadczonego nauczyciela akade-
mickiego — uwagami zwigzanymi z prowadzeniem zaje¢ ze studentami
z szeroko pojetej problematyki sprzedazy na rynkach miedzynarodowych
(handel zagraniczny, podstawy biznesu miedzynarodowego i inne). Pro-
gram ksztatcenia wymaga przedstawiania i omawiania szeregu zagad-
nien teoretycznych, np. teorii handlu zagranicznego, teorii integracji czy
teorii miedzynarodowych stosunkéw gospodarczych. Studenci natomiast
(réwniez studidow dziennych) — czesto pracujacy juz w réznych firmach
na stanowiskach zwigzanych z wymiang z zagranicg — zaréwno w czasie
zajec, jak i w ankietach oceniajgcych wyktadowcdéw domagajg sie nawia-
zywania do praktyki gospodarczej, przyktadéw konkretnych rozwigzan
czy wrecz podpowiedzi w zakresie problemow, z ktérymi spotykajg sie
w swojej pracy zawodowej. W artykule zostaje zdefiniowana nastepuja-
ca hipoteza badawcza: brak realizacji potrzeb edukacyjnych studentéw
(zwigzanych z potrzebami odchodzenia od rozbudowanych teorii nauko-
wych na rzecz praktycznych elementéw przekazywanej wiedzy przez
nauczycieli akademickich) moze skutkowa¢ spadkiem zainteresowania
sie studentéw niektérymi kierunkami/specjalizacjami studiéw wyzszych.
Autor, bazujgc na wiasnych doswiadczeniach i konstatacjach, powigze
w formie opisowej (bazujgc na obserwacji uczestniczacej) te teze z prob-
lematykg przekazywania wiedzy z zakresu sprzedazy czy obstugi klien-
ta — na swoj sposéb kontrowersyjna i dyskusyjng oraz rzadko poruszang
w kontekscie misji uniwersytetu.

Uniwersytet a uczelnia zawodowa

Zgodnie z zatozeniami W. von Humboldta uniwersytet ma zapewni¢
studentom wszechstronne wyksztatcenie humanistyczne, dbatos¢ o roz-
woj i nauczanie poszukiwania prawdy. Dodatkowo ma tgczy¢ poznanie
wiedzy przedmiotowej, wdrozenie do metody badania naukowego, wglad
w 0golng teorie nauki przez poznanie nauk filozoficznych i wyrobienie
krytycyzmu opartego na wynikach prowadzonych badan (Bauman, 1998).
Warto skonfrontowac te zatozenia z ministerialnym ,Programem rozwoju
szkolnictwa wyzszego i nauki” z wrzesnia 2015 roku. Mozna odnalezé
w nim cele rozwoju szkolnictwa wyzszego i nauki w naszym kraju na lata
2015-2030. Proponowane sg nastepujgce dziatania?:

2 Por.: http://www.nauka.gov.pl/aktualnosci-ministerstwo/program-rozwoju-szkolnictwa-
-wyzszego-i-nauki-na-lata-2015-2030.html (dostep: 10.05.2016).
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a) istotna wiekszos¢ studentéw powinna zdobywacé wysokiej jakosci
wyksztatcenie o profilu praktycznym; ma ono dawac¢ wiedze ogol-
na, stwarza¢ podstawy do dalszego wszechstronnego rozwoju, ale
ktas¢ duzy nacisk na rozwéj umiejetnosci zawodowych umozliwia-
jacych efektywng prace na stanowiskach specjalisty lub inzyniera;

b) realizacja ,Programu” bedzie stuzy¢ osiggnieciu m.in. wzrostu ja-
kosci ksztatcenia w szkolnictwie wyzszym i dopasowaniu go do po-
trzeb spotecznych i gospodarczych;

¢) méwigc o dostosowaniu szkolnictwa wyzszego do wymogow rynku
pracy, trzeba mie¢ na uwadze rynek, do ktérego aspirujemy i ktory
bedzie rozwijany przez nowoczesnie wyksztatcone kadry.

W ustawie ,Prawo o szkolnictwie wyzszym” z dnia 27 lipca 2005 roku

w artykule 2, punkt 23% mozemy odnalez¢ definicje uczelni zawodowej:
»uczelnia prowadzaca studia pierwszego lub drugiego stopnia albo jedno-
lite studia magisterskie nieposiadajgca uprawnienia do nadawania stop-
nia naukowego doktora”. Mozna zatem stwierdzi¢, upraszczajac nieco, iz
uniwersytet nie rézni sie od uczelni zawodowej programem studiéw, tylko
mozliwoscig nadawania stopnia naukowego doktora. Czy to oznacza, iz
uniwersytet nie zajmuje juz najwyzszego miejsca w hierarchii ksztatce-
nia — skoro ma stac sie jednostkg ksztatcgcg osoby, ktére majg zapew-
ni¢ merkantylnie rozumiany rozwoj gospodarczy?

Nauczanie sprzedazy a przenikanie kultury korporacyjnej

Autor artykutu prowadzi ze studentami (zaréwno dziennymi, jak i za-
ocznymi) zajecia zwigzane ze sprzedazg zagraniczng. Prowadzone
przedmioty to handel zagraniczny, podstawy biznesu miedzynarodowe-
go, obrot ustugami na rynkach zagranicznych i inne. Studenci bardzo cze-
sto juz na Il czy Ill roku studiéw podejmujg zatrudnienie, niejednokrotnie
zwigzane z handlem zagranicznym czy obstugg klienta zagranicznego.
Dziatajgce w Krakowie w centrach ustug wspoélnych firmy z branzy BPO
(Business Process Outsourcing) poszukujg mtodych ludzi znajgcych jezy-
ki i majgcych che¢ uczenia sie zawodu i procedur. Studenci angazowani
sg w miedzynarodowe projekty biznesowe lub wymyslajg i wprowadzajg
w zycie wtasne innowacyjne rozwigzania problemoéw pojawiajgcych sie
w codziennej pracy. Sa tez przypadki — i to nie jednostkowe — zaktada-
nia wtasnej dziatalnosci gospodarczej powigzanej z wymiang z zagrani-
cg (import aut z USA, posredniczenie w handlu smartfonami pomiedzy

3 Dz.U. 2005. 164. 1365, ustawa ,Prawo o szkolnictwie wyzszym”.
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Chinami i Niemcami, produkcja i sprzedaz napojow energetycznych,
posredniczenie w detalicznej i hurtowej sprzedazy licencji do gier kom-
puterowych, strony internetowe z roznymi projektami biznesowymi czy
tworzenie i sprzedaz w Internecie zaawansowanych aplikacji na telefo-
ny komorkowe). Zdarza sie, iz mtodzi ludzie studiujg handel zagraniczny
po to, aby pomagac w planowanej internacjonalizacji firm rodzicow (np.
branza miesna, obuwnicza, meblowa, logistyczna, hotelarstwo, produk-
cja wyrobow metalowych, osprzet do todzi, sprzet komputerowy i inne).
Bazujgc na wtasnych doswiadczeniach i obserwacjach studentow, au-
tor moze stwierdzi¢, iz istotna statystycznie czes¢ grup studenckich ma
kontakt z praktykg gospodarczg powigzang z handlem zagranicznym,
czesto osobiscie negocjowata warunki biznesowe i dokonywata trans-
akcji, wypetniata dokumenty celne, dokonywata ptatnosci czy rozliczenia
kontraktu. Prowadzgc zajecia (zaréwno wyktady, jak i ¢wiczenia), moz-
na zauwazyc, iz praktyczne aspekty poruszanych tematéw powigzane
z przeprowadzanymi lub planowanymi dziataniami studentéw wzbudza-
jg znacznie wieksze zainteresowanie. Studenci domagajg sie wrecz nie
tylko konkretnych narzedzi czy technik dziatania (w tym sprzedazy), ale
réwniez proszg o pomoc W rozwigzaniu probleméw przynoszonych na
zajecia prosto ze wspomnianych wyzej firm. Latwo mozna wyobrazi¢ so-
bie reakcje audytorium na wyktadzie, gdy prowadzgcy zajecia chce za-
proponowac studentom analize historyczng teorii handlu zagranicznego
czy bezposrednich inwestycji zagranicznych, omowié wskazniki terms of
trade lub zacheci¢ do lektury artykutu o plusach i minusach globalizac;ji.
P. Sztompka (2014) wprowadzit pojecie ,kultury korporacyjnej”, ktéra
przenika — wspolnotowe z zatozenia — zycie uniwersytetu. Kultura ta jest
wiasdciwa nie uczelni z tradycyjnym modelem akademickiej spoteczno-
Sci (relacja mistrz — uczen, pasja naukowa, odpowiednia etyka i moral-
nos¢ czy motywacje uczestnictwa we wspolnocie), a przedsiebiorstwom,
korporacjom, instytucjom finansowym, bankom czy agencjom. Zdaniem
P. Sztompki hasto: It’s the economy, stupid — slogan udanej kampanii pre-
zydenckiej B. Clintona przeciwko G.W. Bushowi z 1992 roku — zbyt gwat-
townie wkracza w $wiat uniwersytetow. Trudno nie zgodzi¢ sie z opiniag,
iz w czasach dzisiejszych ,gtéwnym tematem przenikajgcym cate zycie
spoteczne jest produkcja i konsumpcja, fabrykowanie i kupowanie”.
Poruszana wyzej tematyka wpisuje sie w problematyke edukacji
dla przedsiebiorczosci. K. Wach (2013) uwaza, iz w polskim systemie
edukacyjnym za mato jest zagadnien zwigzanych z ksztatceniem eko-
nomicznym, co w rezultacie skutkuje niskg swiadomoscig ekonomicz-
ng polskiego spoteczenstwa. Z kolei Z. Zioto przypomina, jak wazna
w czasach zmieniajgcych sie uwarunkowan i regut rozwoju proceséw

339



7%7%7 /%Mm»&.

spoteczno-gospodarczych czy kulturowych jest edukacja — i to na wie-
lu poziomach ksztatcenia (w tym zawodowego). Ksztattuje ona bowiem
aktywng, przedsiebiorczg postawe oraz prowadzi w diuzszej perspekty-
wie do ,tworzenia powigzan naukowo-technologicznych, produkcyjno-
-rynkowych, kapitatowo-finansowych i organizacyjnych miedzy podmio-
tami gospodarczymi, instytucjami a spoteczenstwami funkcjonujgcymi
w przestrzeni regionalnej, krajowej, europejskiej i $wiatowej” (Zioto, 2012,
s. 10). Co wiecej— M. Ptaziak i T. Rachwat proponujg ksztatcenie w zakre-
sie podstaw ekonomii réwniez na kierunkach niezwigzanych ze studiami
stricte ekonomicznymi, np. geograficznymi (Ptaziak i Rachwat, 2014).

Art of selling a manipulacja i kryzysy

Artur Rojek, lider popularnego zespotu rockowego Myslovitz, w jed-
nym ze swoich utworéw spiewat: ,w rzeczywistosci ciggtej sprzedazy,
gdzie byc¢ przestaje cokolwiek znaczy¢™. W dzisiejszych czasach glo-
balnej wioski, w ktérej dziatajg potezne korporacje transnarodowe i pro-
bujace im doréwnac firmy lokalne, zyjemy z nadmiarem presji marketin-
gowej, wszechobecnymi reklamami w telewizji, radiu, prasie, na ulicach
i na budynkach. Okna czy filmy reklamowe (pop-up) wyskakujgce na na-
szych monitorach przy kazdym wejsciu na dowolne strony internetowe,
handlowcy z biur call center r6znych firm dzwonigcy na nasze telefony
komérkowe ze specjalnymi ofertami, ulotki zalewajgce budynki — to sta-
te elementy naszej — a wiec takze naszych studentéw — codziennosci.
.Kazdy zyje, sprzedajgc co$” (ang. Everyone lives by selling something) —
stwierdzit R.L. Stevenson, szkocki powiesciopisarz, poeta i podroznik, juz
pod koniec 1880 roku. Jakze aktualne jest to hasto réwniez i dzis.

Mozna zatem prébowac zrozumie¢ miodych ludzi, ktérych ksztatci-
my, iz skoro $wiat ,ciggtej sprzedazy” to ich naturalne srodowisko — do-
magajg sie oni na zajeciach przekazywania wiedzy praktycznej oraz
metod i narzedzi pozwalajgcych nie tylko zaistnie¢ w takiej handlowo-
-merkantylnej rzeczywistosci, ale odnies¢ sukces, w tym sprzedazowy.
Dodatkowo uwazajg, iz umiejetnosci praktyczne przyswojone w czasie
procesu dydaktycznego powinny im umozliwi¢ ,sprzedanie siebie” po-
tencjalnym pracodawcom podczas rozméw kwalifikacyjnych.

Tak sie sktada, iz autor niniejszego artykutu ma wiele praktycznych
dodwiadczen zwigzanych z zarzadzaniem sprzedazg, czy to we wspot-
pracy z roznymi podmiotami handlowymi, czy przy réznych biznesowych

4 Myslovitz, utwor Mie¢ czy byc.
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projektach lub ekspertyzach. Kooperacja z Matopolskg Agencjg Rozwo-
ju Regionalnego, Zespotem Ekspertow ,Manager”, dziatami handlowymi
réznych firm oraz wtasna praktyka w zakresie wymiany z zagranicg upo-
waznia do stwierdzenia, iz wiedza z zakresu sprzedazy jest ugruntowana
wieloletnig empiria.

Warto w tym miejscu zaznaczy¢, iz lekcewazenie zgtaszanych przez
studentow preferenciji co do metodologii prowadzgcych zaje¢ oraz prze-
kazywanych tresci, czyli w rezultacie brak realizacji potrzeb edukacyjnych
(zwigzanych z potrzebami odchodzenia od rozbudowanych teorii nauko-
wych na rzecz praktycznych elementéw przekazywanej wiedzy przez na-
uczycieli akademickich), moze skutkowa¢ spadkiem zainteresowania sie
stuchaczy niektérymi kierunkami/specjalizacjami studiéw wyzszych.

Wazne jest, aby pamietaé, iz sprzedaz moze czasami zamienic sie ze
,SzZtuki sprzedazy” w nachalng akwizycje czy przestepcze wrecz, owiane
ztg reputacjg wciskanie produktéw (towardw, ustug czy produktéw finan-
sowych). Realizujgc wytyczne ministerialne zapisane w przytoczonym juz
»Programie rozwoju szkolnictwa wyzszego i nauki” i przekazujgc studen-
tom wiedze praktyczna, nalezy wyraznie akcentowac, iz proces sprzeda-
zy absolutnie nie moze przybra¢ formy manipulacji nabywcg czy zamie-
ni¢ sie w nieuczciwy proceder oszustwa (Szwaja, 2014; Chrzan, 2014).
Jako przyktady takich dziatah mozna przytacza¢ transakcje sprzedazy,
ktore byly niezwykle ryzykowne dla nabywcéw i okazaty sie bezposred-
nig przyczyna swiatowego kryzysu finansowego w ostatnich latach. Zby-
wanie w USA instrumentow finansowych, takich jak tzw. MBS (Mortgage
Backed Securities) czy innych papieréw wartosciowych opartych na kre-
dytach hipotecznych (co ciekawe: z wysokimi ratingami wiarygodnosci
przyznanymi przez agencje Standard & Poor’s), wywotato w rezultacie
zatamanie si¢ rynku hipotecznego i zaowocowato Swiatowym kryzysem
finansowym (Zysk, 2014; Satek, 2015). W potgczeniu z oszukanczymi
spekulacjami upadtych juz amerykanskich instytucji finansowych naru-
szono rownowage w globalnych stosunkach ekonomicznych. Tego typu
manipulacje i dziatania nalezy nagtasnia¢, szczegétowo omawiac, z catg
mocg potepiac i wskazywac jako zaprzeczenie art of selling.

Czego zatem warto nauczac z zakresu sprzedazy, w tym na rynkach
zagranicznych? Zdaniem autora niniejszego opracowania nalezy prze-
kazywac tylko takie rozwigzania z zakresu wiedzy praktycznej, pomysty,
strategie czy opis konkretnych dziatan, w ktérych osobiscie uczestniczy-
to sie jako cztonek danego projektu. Mozna ewentualnie tez na rézne-
go rodzaju spotkania (przyktadowo Forum Handlu Zagranicznego UEK
czy zebrania kot naukowych) zapraszac¢ specjalistow z przedsiebiorstw,
ktorzy podzielg sie faktycznymi przyktadami z zycia biznesowego lub

341



7%7%7 &Jw«/w&,

praktycznymi umiejetnosciami, chocby negocjacyjnymi. Inna jest sita
przekazu i atrakcyjno$¢ zajec, gdy dydaktyk dzieli sie doswiadczenia-
mi z osobistego udziatu w projekcie przy wykorzystaniu narzedzi Blue
Ocean Strategy® czy z udanego wprowadzenia na chinski rynek wyro-
béw cukierniczych znanego krakowskiego przedsiebiorstwa, a inna gdy
teoretycznie omawia rozne strategie internacjonalizacji firm na rynkach
zagranicznych. Proponujgc studentom wiedze z zakresu zarzgdzania
sprzedazg, nalezy akcentowac, iz profesjonalny sprzedawca:

a) jest zaangazowany w pomaganie klientowi w odniesieniu sukcesu;

b) zapewnia korzystne, dtugofalowe relacje, ktére pomagajg klientom
w osigganiu ich dtugoterminowych celéw;

c) pozostaje zaangazowany w sprawy klientdw, nawet jesli nie stano-
wi to bezposredniej okazji do sprzedazy;

d) koncentruje sie na strategicznych potrzebach klientéw podczas
opracowywania rozwigzan;

e) prowadzi rozmowy handlowe czy negocjacje w zrownowazony spo-
sob, aby zapewni¢ wymiane informacji opartg na zaufaniu i zorien-
towang na osiggniecie obopdlnie korzystnego porozumienia;

f) proponuje klientowi nie sztywng oferte z cenami i rabatami, ale de-
dykowane rozwigzanie biznesowe czy srodowisko pracy;

g) jezeli wywiera wptyw na klienta, to nie jego kosztem; nie manipuluje
partnerem w celu osiggniecia zysku za wszelkg cene — ewentualne
stosowanie technik sprzedazy czy perswazji ma na celu sfinalizo-
wanie sprzedazy rozumianej jako pomaganie klientowi i osiggniecie
rezultatu ,wygrany — wygrany”;

h) dba o dobre relacje z klientem, zalezy mu na biznesie relacyjnym,
a nie transakcyjnym;

i) dba tez o to, aby klient juz po sfinalizowaniu danej transakcji jak
najefektywniej korzystat z zakupionego towaru czy ustugi (model:
cecha produktu — zaleta wyjasniajgca funkcje — korzys¢ klienta);

j) jest zawsze wiarygodny, empatyczny, uczciwy, etyczny, rzetelny
i fachowy.

W biznesie, réwniez miedzynarodowym, wszelkie udowodnione proé-
by manipulacji czy oszustwa koncza sie pretensjami kupujgcego, utratg
reputacji i dobrego imienia przez sprzedajgcego, czesto postepowaniem
arbitrazowym lub sgdowym, czasami wielkimi karami — a co gorsza: ztg
opinig o wszystkich sprzedawcach.

5 Jedna ze strategii wejscia na rynki, rowniez zagraniczne. Por.: Kim i Mauborgne, 2005.
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Uniwersytet czy uczelnia zawodowa?

Podsumowanie i wnioski

Zapoznajgc sie z zapisami ,Programu rozwoju szkolnictwa wyzsze-
go i nauki” z wrzesnia 2015 roku przygotowanego przez Ministerstwo
Nauki i Szkolnictwa Wyzszego, w ktdorym expressis verbis zapisano po-
trzebe rozwoju umiejetnosci zawodowych studentéw, dopasowanie ja-
kosci ksztatcenia do potrzeb rozwijajgcej sie polskiej gospodarki oraz
dostosowanie szkolnictwa wyzszego do wymogow rynku pracy, mozna
prognozowac, iz wspomniana w artykule ,kultura korporacyjna” moze
w wiekszym stopniu zagosci¢ w murach uniwersytetow. Mimo szczyt-
nych zatozen, ze uniwersytet bedzie uczyt w szerokim zakresie, row-
niez humanistycznym — wydaje sie nieuniknione, iz bedzie postepowat
proces przenikania sie ksztatcenia ogélnego (umiejetnosc¢ krytycznego
mys$lenia, poszukiwanie prawdy, postrzeganie wielopoziomowo$ci, wie-
loptaszczyznowosci i wieloznacznosci probleméw w otaczajagcym nas
Swiecie, stawianie pytan i poprawne, logiczne wnioskowanie) ze specja-
listycznym, z elementami zawodowymi czy wrecz fachowymi, chocby
powigzanymi z procesami sprzedazy. Przed wyktadowcami akademi-
ckimi bedzie stawiane nietatwe zadanie potgczenia w procesie dydak-
tycznym wiedzy charakterystycznej dla tradycyjnych uniwersytetéw oraz
umiejetnosci wymaganych przez rynek pracy. Bedzie to o tyle trudne, iz
nie wszyscy nauczyciele uniwersyteccy majg praktyke gospodarczg czy
brali udziat w projektach biznesowo-doradczych. Autor niniejszego arty-
kutu ma $wiadomos¢, jak trudna i znaczgca jest poruszana problematy-
ka — ksztatcenie kompetencji studentéw to wazne zadanie nauczyciela
akademickiego. Twierdzi jednoczesnie, iz w zintegrowanym $rodowisku
naukowym nie bedzie postepowata erozja tradycyjnie rozumianej idei
uniwersytetu i uda sie potgczy¢ w logiczny konsensus wymagania sta-
wiane przez studentéw, gospodarke i rynek pracy z akademickg wspol-
notowg kulturg i ponadczasowymi tresciami proponowanymi w murach
uczelnianych. Pomimo obaw zwigzanych z koniecznoscig czesciowej
modyfikacji programéw studidw na rzecz wiekszej liczby zaje¢ zwigza-
nych z praktykg gospodarczg uniwersytety nie przeksztatcg sie w uczel-
nie zawodowe, zachowajg swojg tozsamos¢ i pozostang wierne swojej
misji — co w diuzszej perspektywie docenig sami studenci. | nie bedzie
to Smier¢ uniwersytetéw, jak w lipcu 2012 roku pisat ks. M. Heller w gtos-
nym artykule w , Tygodniku Powszechnym”s.

5 https://www.tygodnikpowszechny.pl/smierc-uniwersytetow-16535 (dostep: 10.05.
2016).
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