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Informacje ogolne
Sylabus @ESEN stanowi wynik pracy Partnerdw sieci @ESEN, zaangazowanych w realizacje
nastepujgcych celow projektu:
e budowanie krajowych i lokalnych sieci przedsiebiorstw spotecznych poprzez rozbudowe i
przytaczanie sie do istniejgcych sieci
e podnoszenie Swiadomosci na temat przedsiebiorstw spotecznych jako sposobu na stwarzanie
mozliwosci zatrudnienia i walke z ubdstwem, przynoszgcego pozytywne skutki spoteczne, oraz
na promowanie pracy istniejgcych przedsiebiorstw spotecznych
e gromadzenie i dzielenie sie wiedzg w celu tworzenia ustug stuzgcych budowaniu potencjatu,
szkoleniu i edukowaniu  przedsiebiorstw  spotecznych, przy uzyciu technologii
teleinformacyjnych, w celu tgczenia metodologii, integrowania praktyk i przezwyciezania
lokalnych ograniczen.

Sylabus
Sylabus @ESEN porusza kwestie réznych aspektéw przedsiebiorczosci spotecznej. Po pierwsze, omawia
prezentowane tematy na poziomie teoretycznym, utatwiajgc zrozumienie definicji i zakresu

funkcjonowania przedsiebiorstwa w kontekscie europejskim. Po drugie, przedstawia konkretne
praktyczne podejscia do planowania i wdrazania przedsiebiorczosci spotecznej.

Sylabus jest skonstruowany zgodnie z perspektywg europejska i zawiera przyktady, studia przypadkow,
modele biznesowe i strategie z krajéow uczestniczacych w projekcie, tym samym osiggajgc wptyw
europejski.

Nakreslajgc strukture programu nauczania, sylabus zapewnia ukierunkowane tresci i materiaty, przez
caty czas pozostajgc takze otwartym na wzbogacajgce tresci pochodzace réwniez od szkoleniowcéw,
uczestnikow szkolenia i wszystkich oséb zaangazowanych w dziatania szkoleniowe. W tym sensie,
Sylabus @ESEN musi by¢ rozumiany, jako zywe srodowisko edukacyjne, ukierunkowane na lepsze
zorientowanie uczestnikéw w tematyce i wtasciwe wyposazenie ich w wiedze w celu:

1) nakreslenia wtasnych ram odniesienia uczestnikow dla lepszego zrozumienia przedsiebiorczosci
spotecznej w kontekscie zmieniajgcych sie uktaddéw spotecznych

2) zapewniania wspodlnego stownictwa sprzyjajgcego mysleniu i komunikowaniu sie o wartosciach
spotecznych w konkretnych kategoriach na poziomie ponadnarodowym

3) odkrycia i opracowania modeli uruchamiania, prowadzenia, zarzadzania przedsiewzieciami
spotecznymi i ewaluacji tych przedsiewzieé

Wsparcie Komisji Europejskiej dla produkcji tej publikacji nie stanowi
Projekt wspoifinansowany w poparcia dla tresci na niej publikowanych, ktére odzwierciedlajg jedynie
ramach programu Unii Europejskiej poglady autoréw, a Komisja nie moze zostaé pociagnieta do
Erasmus+ odpowiedzialnoséci za jakiekolwiek wykorzystanie informacji w niej

zawartych.



4) prezentowania konkretnych Zzrédet finansowania przedsiewziec
5) udzielania i otrzymywania krytycznych informacji zwrotnych na temat konkretnych koncepcji
przedsiebiorczosci spotecznej przed podjeciem dziatan.

Grupa docelowa

Sylabus @ESEN zostat zaprojektowany jako wsparcie dla oséb, ktére chcg oceni¢ swoje pomysty z
zakresu przedsiebiorczosci spotecznej przed ich dalszym rozwinieciem oraz dla przedsiebiorcow
spotecznych, ktdorzy moga byc¢ zainteresowani rozszerzeniem swoich koncepcji w celu osiggniecia
najlepszych rezultatéw.

Sylabus online

Program @ESEN (102) i Sylabus (I03) stanowia podstawowe materiaty e-platformy @ESEN (104),
potaczone z siecig wiedzy projektu, ktérych celem jest zapewnienie ciggtej, dynamicznej poprawy jakosci
prezentowanych tresci, co przyczyni sie do podniesienia jakosci i dostepnosci zasobdow, metodologii i
narzedzi dostepnych na poziomie UE dla wsparcia aktywnych i potencjalnych przedsiebiorcow
spotecznych.
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Wprowadzenie do kursu @ESEN

Program i Sylabus @Esen

Program @Esen (102) zostat zaprojektowany, jako naukowa, elastyczna $ciezka rozwoju w srodowisku
online i Swiecie rzeczywistym, Program zostat stworzony w odpowiedzi na stale rosngcg potrzebe
wyjscia przez szkoleniowcdw przedsiebiorcéw spotecznych (PS) poza ramy teoretyczne w celu utatwienia
ksztattowania i rozwijania wtasnych pomystéw lub doskonalenia istniejgcych PS.

Wspoélne podejscie edukacyjne @Esen obejmuje pie¢ modutow:

e Zarzgdzanie przedsiebiorstwem,
e Innowacje w przedsiebiorstwie spofecznym,
e Marketing przedsiebiorstw spotecznych,
e Pozyskiwanie funduszy i zasoby,
e Potencjat zasobow ludzkich
plus blok wprowadzajacy:
e Podstawy gospodarki spotecznej i przedsiebiorczosci.

Sylabus @ESEN (103) stanowi drugg czes¢ tego innowacyjnego i kompleksowego systemu nauczania i
szkolenia, ktéry ma na celu wspieranie europejskiej przedsiebiorczosci spotecznej, tgczgc w sobie
nowoczesne koncepcje naukowe, metody i techniki oraz zaspokajajac potrzeby rdéinych grup
docelowych.

Sylabus @ESEN

Celem szczegdtowym sylabusa jest szkolenie, wspieranie i wskazywanie kierunkéw dla aktywnych i
potencjalnych przedsiebiorcéw spotecznych w procesie rozwijania ich pomystéw na biznes spoteczny.
Innowacyjng propozycjg lezacg u podstaw sylabusa jest to, ze osoby zmotywowane do zostania
przedsiebiorcami spotecznymi mogg mieé¢ wiecej mozliwosci i dziata¢ skuteczniej dzieki formalnym
kontaktom ze srodowiskiem wspétpracy i edukacji w obszarze przedsiebiorczosci spotecznej, niz gdyby
bazowaty one tylko na podejsciu teoretycznym.

Nalezy podkresli¢, ze sylabus czerpie swoje tresci, metodologie i sugestie z szeroko zakrojonych badan
przeprowadzonych przez Partneréw, w ktorych uczestniczyty przedsiebiorstwa spoteczne, szkoleniowcy,
organizatorzy, naukowcy, konsultanci i decydenci.

Ponadto, sylabus zostat sformutowany w odpowiedzi na analizy potrzeb i sugestie pochodzgce od
szerokich grup rozmdéwcédw z ekosystemu przedsiebiorstw spotecznych.

Struktura i zawartos¢

Sylabus jest podzielony na rozdziaty odpowiadajagce modutom programu nauczania, a kazdy z rozdziatow
opiera sie o ponizszy schemat:

Krétkie wprowadzenie - ogdlny opis tematyki i zagadnien, nakreslenie dyscypliny i dziedzin nauki.

Cele i zatozenia - identyfikacja gtéwnych celdw w zakresie rozwoju i doskonalenia umiejetnosci i
kompetenciji.

Efekty nauczania - wykaz wiedzy i umiejetnosci, ktére nalezy naby¢ lub udoskonali¢ poprzez
zrealizowanie szkolenia.

Stowa kluczowe i stownictwo - stowniczek najwazniejszych poje¢ modutu.




Formuta modutéw — opis narracyjny przedstawiony w formie akapitéow, ktéry moze zawiera¢ réwniez
przyktady, tabele, rysunki, zdjecia, ilustracyjne pojecia i teorie wspierajgce kursantéw w zgtebianiu
dyscypliny i tematyki oraz pomagajgce im w koncentracji i pogtebianiu zagadnien i tematow bedacych
przedmiotem ich szczegdlnych zainteresowan.

Zestaw ¢wiczen / dziatan - zestaw ¢éwiczen réznego rodzaju i formatu (pytania wielokrotnego wyboru,
studia przypadkdw, itp.), ktére sg dostepne rowniez na e-platformie @ESEN do szkoler online (zaktadki:
zadania).

Streszczenie - streszczenie modutu, wyjasniajgce jego sens i kontekst w ramach celéw i strategii projektu
Pytania kontrolne - zestaw pytan do ewaluacji nowo nabytej wiedzy

Aneks - zwiezty przeglad modutdw, z podziatem na lekcje i z syntetyczng informacjg o tresciach,
metodologii, ¢wiczeniach.
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PODSTAWY GOSPODARKI SPOtECZNEJ | PRZEDSIEBIORCZOSCI - PROWADZENIE

Wprowadzenie
Modut dotyczacy przedsiebiorczosci spotecznej dostarcza wiedzy merytorycznej na temat tego, dlaczego
i jak warto planowac i prowadzi¢ przedsiebiorstwo spoteczne. W szczegdlnosci, pozwala uczestnikom na
zapoznanie sie z kluczowymi elementami przedsiebiorczosci spotecznej i ich docelowymi
interesariuszami.

@)Cele i zatozenia

Wprowadzenie ma na celu przedstawienie ogdlnego zarysu kursu oraz zmotywowanie i wzbudzenie
zainteresowania do wziecia w nim udziatu.

Modut ma umozliwi¢ nowicjuszom w dziedzinie przedsiebiorczosci spotecznej zrozumienie
nastepujgcych kwestii:

Historia i definicja przedsiebiorczosci spotecznej
Przyktady najlepszych praktyk pokazujgcych, jak przedsiebiorstwa spoteczne moga
przeksztatcaé spoteczenstwo i przynosic zyski

® Przeglad kursu

Gtéwnym celem jest rozwiniecie przez uczestnikdw zrozumienia przedsiebiorczosci spotecznej z
zamiarem stworzenia wtasnego przedsiebiorstwa spotecznego.

Modut koncentruje sie na zrozumieniu przedsiebiorczosci spotecznej i daje uczestnikom wglad w tresc
kursu.

1.1 Wprowadzanie do kursu

Jesli pracujesz w grupie, rozluznij sie i przedstaw sie innym, aby uczestnicy poczuli sie dobrze przyjeci i
docenieni. Podstawowe zasady interakcji miedzy nami sg nastepujace: pamietaj o wtasnej bezpiecznej
przestrzeni i bezpiecznej przestrzeni innych oséb, dbaj o siebie, dbaj o innych i dbaj o catosé.

Aby podnies¢ poziom spojnosci grupy i promowac wzajemng sympatie, prowadzacy kurs bedzie
stosowaé gry integracyjne. Prosimy zastosowaé te ¢wiczenia integracyjne, z ktorymi czujesz sie
najbardziej komfortowo. Nie wahaj sie zastosowaé wczesniej wykorzystanych éwiczen, do ktorych grupa
jest przyzwyczajona.

1.2 Definicje przedsiebiorstwa spotecznego

Wszedzie wokot nas toczy sie wielka dyskusja na temat tego, czym jest przedsiebiorstwo spoteczne.
Wynika to z réznego rozumienia biznesu i dziatalnosci spotecznej na swiecie. Na przyktad w USA ktadzie
sie duzy nacisk na przedsiebiorce spotecznego, a nie na przedsiebiorstwo spoteczne. Indywidualizm i

skupienie sie na aspekcie biznesowym pozwala na umniejszenie aspektu wptywu spotecznego.
Natomiast na kontynencie europejskim koncentrujemy sie na wspdlnotowych aspektach
przedsiebiorczosci spotecznej. W przeciwienstwie do USA, tutaj podkresla sie systemowe aspekty

) ‘ Wsparcie Komisji Europejskiej dla produkcji tej publikacji nie stanowi
Projekt *.-.'>p001|r‘.m>o-.'.'<|r?y poparcia dla treéci na niej publikowanych, ktére odzwierciedlajg jedynie
ramach programu Unii Europejskiej poglady autoréw, a Komisja nie moze zostaé pociagnieta do
Erasmus+ S . i ) S " .
odpowiedzialnosci za jakiekolwiek wykorzystanie informacji w niej

zawartych.
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prowadzenia przedsiebiorstwa spotecznego i ktadzie duzy nacisk na wptyw spoteczny. Temat jest
podejmowany na catym $wiecie. Niewielkie rdznice w zargonie prawnym i przepisach tworzg rézne
formy przedsiebiorstw spotecznych, ktére wzajemnie sie wykluczajg. Dlatego tez wazne jest szerokie
rozumienie przedsiebiorczosci spotecznej, ktére nie mierzy organizacji przez pryzmat jej formy prawne;.
Patrzymy raczej na to, co robi przedsiebiorstwo spoteczne i jak jest zarzagdzane.

Przedsiebiorstwa spoteczne definiujemy, jako firmy, ktére majg jasng etyke i wartosci, cel spoteczny,
sg zarzadzane demokratycznie i sprawiedliwie rozdzielajg wytworzony przez siebie majatek.

Gospodarke spoteczng definiujemy, jako sektor, w ktérym dziataja i prosperuja wszystkie
przedsiebiorstwa spoteczne. Obejmuje to réwniez ramy prawne i spoteczne, w ktérych dziataja
przedsiebiorstwa spoteczne.

Koncepcja przedsiebiorstwa spotecznego rozwineta sie w zwigzku z ruchem spétdzielczym w Wielkiej
Brytanii w latach 80. Nie ma jednak jasnej historycznej linii czasowej dla przedsiebiorczosci spotecznej,
poniewaz jej koncepcje mozna znalezé na przestrzeni wiekdw. Uczeni z tej dziedziny generalnie
przyjmujg, ze jak wspomniano ma ona brytyjskie pochodzenie, ale potem szybko rozprzestrzenita sie na
catym Swiecie i zostata zaadaptowana i przyswojona zgodnie z panujgcym duchem epoki.

1.3 Przyktady najlepszych praktyk
Staralismy sie opracowac liste najlepszych praktyk z catej Europy. Prosimy zapoznaé sie z naszymi
przyktadami najlepszych praktyk tutaj: https://esen.ios.edu.pl/images/ESEN Good practices.pdf

PracowaliSmy nad 25 przyktadami, ktore sg bardzo rézne i pokazujg peten zakres tego, jak moze
wygladaé przedsiebiorstwo spoteczne.

Prosimy wzig¢ pod uwage, co najmniej pare przyktadéw z kazdego kraju i zwrdéci¢ uwage na popetniane
przez nich btedy. Pandemia Covid-19 byta szczegdlnym wyzwaniem dla wiekszosci z nich. Nowe
przedsiebiorstwa spoteczne powstajg kazdego dnia i tatwo jest przeoczy¢ przyktad, ktory moze by¢ dla
nas szczegdlnie wazny. Nalezy rozwazy¢ przeprowadzenie wiasnych badan, aby znalez¢ przyktady, ktére
pasujag do planowanej przez siebie aktywnosci. Proces zatacza kofo, wiele innowacji powstaje
kilkakrotnie w réznych czesciach $wiata. Idgc naprzéd z duchem czasu mozna pozosta¢ na prowadzeniu.
W tym celu mozna réwniez $ledzi¢ nas na Facebooku: https://www.facebook.com/esensocialeconomy

lub Instagramie: https://www.instagram.com/esensocialeconomy/

1.4. Przeglad kursu

Organizator wyjasni uczestnikom, w jaki sposéb struktura kursu ma na celu wzmocnienie ich potencjatu
jako przedsiebiorcow spotecznych. W tej czesci zostang omdwione wszelkie otwarte pytania dotyczace
tresci i ich rzeczywistego wptywu na praktyke. Istotne jest tutaj wzbudzenie poczucia wzmocnienia i
ekscytacji w uczestnikach.

Niektdére aspekty kursu mogg by¢ zbyt zaawansowane lub zbyt trudne do zrozumienia dla danej osoby.
Nie nalezy sie przejmowac, jesli tak bedzie. StaraliSmy sie stworzy¢ catosciowy kurs, ktéry zawiera
rowniez tresci dla nieco bardziej dojrzatych przedsiebiorstw spotecznych. Takie spostrzezenie moze nie
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by¢ przydatne dla kazdego uczestnika w tej chwili, ale stanie sie istotne wraz z rosngcym sukcesem jego
przedsiebiorstwa spotecznego.

W tym momencie prosimy o zapoznanie sie z programem nauczania ESEN dostepnym na naszej stronie
internetowe;j: https://esen.ios.edu.pl/en/#IntellectualOutputs .

Kurs @ESEN sktada sie z 5 réznych modutdow, ktére obejmujg szeroki zakres réznych tematéw. Jest to
bardzo holistyczne podejscie i nie ma na celu wystraszenia nikogo. Naszym zamiarem jest zapewnienie
opcji i mozliwosci samodzielnej nauki w celu lepszego zrozumienia réznych tematéw, ktére odnoszg sie
do zaktadania i prowadzenia przedsiebiorstwa spotecznego.

Modut A pomaga w zrozumieniu umiejetnosci wymaganych do zarzadzania przedsiebiorstwem.
Przygotowuje i zadaje najbardziej istotne pytania dotyczace przedsiewziecia. Pomaga w przygotowaniu
biznesplanu przedsiebiorstwa spotecznego, w przeprowadzeniu oceny ryzyka, w monitorowaniu
postepéw oraz w identyfikacji interesariuszy, jak rowniez w opracowaniu wtfasnej strategii.
Nalezy zawsze stara¢ sie dostosowal zdobytg wiedze do swojego wtasnego przedsiebiorstwa
spotecznego. Warto przyja¢ rézne sposoby myslenia o swoim pomysle. Staraj sie by¢ elastyczny i zapisuj
kazde pytanie, na ktéore nie masz jeszcze odpowiedzi. Ponadto mozna poming¢ lub uzupetnic
poszczegdlne czesci modutu korzystajgc z dodatkowej literatury lub zasiegna¢ porady w sieci ESEN.

Modut B pomaga w wyprébowaniu i przetestowaniu wtasnego pomystu do czasu, az uczestnik bedzie z
niego zadowolony i bedzie w stanie go skomercjalizowa¢ lub wprowadzi¢ do realnego swiata. Pociaga to
za sobg prototypowanie i testowanie pomystéw, jak réwniez zrozumienie i wykazanie wartosci swojego
przedsiewziecia. Docelowo, modut ten zapewnia $ciezke do testowania wiasnego pomystu. Pomaga
upewni¢ sie, ze pomyst jest juz na takim poziomie, ze mozna zacza¢ go realizowaé w realnym $wiecie.
Testowanie pomystu sprawia, ze staje sie on lepszy i silniejszy. Nie warto sie zniecheca¢, jesli testowanie
produktu nie przebiega pomysinie. W tym procesie zawsze jest miejsce na rozwdj i nauke na btedach,
dzieki czemu przedsiebiorca i jego przedsiebiorstwo spoteczne stajg sie znacznie silniejsze.

Modut C zagtebia sie w marketing przedsiebiorstw spotecznych i pomaga w przeprowadzeniu oceny
rynku oraz opracowaniu planu marketingowego, na podstawie ktdrego mozna prowadzi¢ dziatania.
Marketing i komunikacja s3 waznym aspektem wszystkich dziatan. Tutaj rozwijamy zrozumienie na
temat tego, jak rozmawiac z réznymi ludzmi i grupami, z ktorymi mamy do czynienia. Dobdr wtasciwego
jezyka w wyjasnianiu wtasnych intencji lub w negocjacjach moze wzbogaci¢ lub podminowac dany
biznes. Sugerujemy, aby potraktowaé ten modut jako okazje do refleksji nad sposobem, w jaki
rozmawiamy z réznymi interesariuszami i w jaki nasze przedsiebiorstwo spoteczne angazuje sie w relacje
z nimi. Jest to réwniez doskonate miejsce, aby poprosi¢ o wiecej pomocy i informacji zwrotnych z
zewnatrz.

Modut D poswiecony jest pozyskiwaniu funduszy i zarzgdzaniu zasobami. Zdobedziesz tu wiecej wiedzy
na temat strategii finansowej, podziatu wtadzy, pitchingu i dywersyfikacji zrodet przychodéw. Ma to
zasadnicze znaczenie dla przedsiebiorstw spotecznych o bardziej ugruntowanej pozycji, ktére juz
prowadzg statg dziatalno$¢. Modut ten rzuca uczestnika na gtebokg wode, dajgc mu przeglad réznych
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sposobOw analizowania i zarzadzania przedsiebiorstwem spotecznym. Ta strona biznesu powinna by¢
dobrze rozumiana przez przedsiebiorce i ten modut ma w tym pomdc. Warto jednak wspdtpracowac z
zaufang osobg, aby opracowac konkretng strukture finansowg dla swoich planéw.

Modut E poswiecony jest zarzgdzaniu zespotem i réznorodnoscia. W tym module lepiej zrozumiesz, co
jest potrzebne do kierowania zespotem. Co wiecej, dowiesz sie, jak wykorzysta¢ rdoznorodnos¢ swojego
zespotu. Bedziesz w stanie wykorzysta¢ potencjat zréznicowanego zespotu i czerpa¢ z rdzinych
perspektyw i doswiadczen. Modut ten pomaga zrozumiec i przemysle¢ wtasne wyobrazenia na temat
réznorodnosci i dodaje pewnosci siebie w radzeniu sobie ze ztozonymi zespotami.

1.5 Rozwijanie wtasnego zrozumienia przedsiebiorczosci spotecznej

Patrzac na nasze definicje, mozesz mie¢ pewne watpliwosci. Mozesz uwazac je za zbyt szerokie lub zbyt
waskie. Moze uwazasz, ze ograniczajg one to, co chcesz robi¢? Moze zainspirowaty Cie do myslenia o
swoim przedsiebiorstwie spotecznym w inny sposéb? Moze po prostu Cie zdezorientowaly i jestes mniej
pewny, czym jest przedsiebiorstwo spoteczne?

Niezaleznie od tego, jak odpowiesz na te pytania, mozesz uzyska¢ wsparcie od @ESEN i naszej
spotecznosci. Koniecznie dotgcz do nas i wymieniaj sie swoimi pomystami i sposobem rozumienia
przedsiebiorczosci spotecznej z innymi. Nie ma dobrych odpowiedzi, sg tylko ograniczenia prawne w
danym kraju, z ktérymi trzeba pracowac.

=
Ome |

= Materiaty do dalszej analizy (linki do dostepnych zasobéw online: dokumenty, eseje, wideo, itp.)

- European Venture Philanthropy Association, BE. (2020) The investing for impact at
https://evpa.eu.com/uploads/publications/EVPA Investing for Impact Toolkit 2020.pdf
(dostep 7 kwietnia 2021 r.)

- European Venture Philanthropy Association, BE. (2010) Social Enterprise: from definitions to
developments in practice at https://evpa.eu.com/uploads/publications/Social-Enterprise_From-
Definitions-to-Development-in-Practice.pdf (dostep 10 marca 2021 r.)

- The Chartered Institute of Marketing, Marketing, and the 7Ps: A brief summary of marketing
and how it works https://www.cim.co.uk/media/4772/7ps.pdf (dostep 18 listopada 2020 r.)

- Social Enterprise London, UK. (2020) Marketing your Social Enterprise, at
http://www.socialenterprisebsr.net/wp-content/uploads/2016/05/Marketing-Your-Social-
Enterprise-Social-Enterprise-London.pdf (dostep 18 listopada 2020 r.)
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MODUL A - ZARZADZANIE PRZEDSIEBIORSTWEM

Modut A - Zarzadzanie przedsiebiorstwem

Wprowadzenie

Modut zarzadzania przedsiebiorstwem dostarcza istotnej wiedzy na temat tego, jak
przedsiebiorstwa spoteczne dziatajg i rozwijajg sie. W szczegdlnosci, uczestnicy majg mozliwosé
zapoznania sie z modelami biznesowymi stosowanymi w przedsiebiorczosci spotecznej, analiza
SWOT, mechanizmami tafcucha dostaw, zarzadzaniem i oceng ryzyka, identyfikacjag
interesariuszy oraz rozwojem strategii operacyjne;j.

@Cele i zatozenia (dla Modutu 1 - Zarzadzanie przedsiebiorstwem)

Modut ten ma na celu rozwijanie i doskonalenie umiejetnosci i kompetencji poczatkujgcych
przedsiebiorcow spotecznych w zakresie zrozumienia sposobu funkcjonowania struktur organizacyjnych
w przedsiebiorstwach spotecznych. Gtéwnym celem jest dostarczenie know-how i podstawowe]j wiedzy
niezbednej do stworzenia wtasnego przedsiebiorstwa spotecznego.

Rezultaty nauczania (dla Modutu 1 - Zarzadzanie przedsiebiorstwem)

Wiedza:
® Rozne modele biznesowe przedsiebiorstw spotecznych
e Elementy biznesplanu
® Analiza SWOT: podejscia i narzedzia
e Dziatania i kategorie zarzadzania tanicuchem dostaw (koszty, zaopatrzenie, transport, cele

produkcyjne i dostawcze)

Problemy i wyzwania w faficuchu dostaw i linii produkcyjnej

Ryzyko zwigzane z funkcjonowaniem przedsiebiorstwa spotecznego
Strategia - cele strategiczne, misja i system wartosci

Koncepcja interesariusza

Kluczowe czynniki wptywu interesariuszy na przedsiebiorcéw
Umiejetnosci:

wyjasnienie réznych modeli biznesowych

okreslenie celu zarzadzania taricuchem dostaw i linig produkcyjna

okreslenie ryzyka zwigzanego z prowadzeniem przedsiebiorstwa spotecznego
priorytetyzacja réznych typdw ryzyka wystepujgcego w przedsiebiorstwie spotecznym
analiza misji i wizji wtasnej organizacji

okreslenie wptywu interesariuszy na przedsiebiorstwo

okreslenie kluczowych interesariuszy

) ‘ Wsparcie Komisji Europejskiej dla produkcji tej publikacji nie stanowi
Projekt *.-.'>p001|r‘.m>o-.'.'<|r?y poparcia dla treéci na niej publikowanych, ktére odzwierciedlajg jedynie
ramach programu Unii Europejskiej poglady autoréw, a Komisja nie moze zostaé pociagnieta do
Erasmus+ S . i ) S " .
odpowiedzialnosci za jakiekolwiek wykorzystanie informacji w niej

zawartych.
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PRZEDSIEBIORSTWEM

MODUL A - ZARZADZANIE

Kompetencje

opracowanie biznesplanu w oparciu o model biznesowy

wtasciwe wykorzystanie decyzji dotyczgcych zarzadzania tanncuchem dostaw

stworzenie strategii oceny ryzyka w oparciu o priorytetyzacje typdw ryzyka i wyjasnienie decyzji
dotyczacych ryzyka

okreslenie misji i wizji

zbudowanie systemu wartosci przedsiebiorstwa

okreslenie celow strategicznych i rozwojowych firmy oraz identyfikacja niezbednych zasobdéw
analiza gtéwnych potrzeb i oczekiwan interesariuszy

stworzenie mapy interesariuszy

@)
é& Stowa kluczowe (dla Modutu 1 - Zarzadzanie przedsiebiorstwem)

Zarzadzanie przedsiebiorstwem

Biznesplan

Model biznesowy

Biznesplan przedsiebiorstwa spotecznego
Strategia biznesowa przedsiebiorstwa spotecznego
Strategia biznesowa

Biznes

Interesariusze

Mapa interesariuszy

Stownictwo (dla Modutu 1 - Zarzadzanie przedsiebiorstwem)

Biznesplan: Dokument, ktory szczegdtowo opisuje sposdb dziatania nowego przedsiebiorstwa,
zawiera opis i cele przedsiebiorstwa, mape dziatania, badania rynku, analize SWOT, grupy
docelowe, model biznesowy, strategie finansowa, opis zarzadu i personelu.

Model biznesowy: Model biznesowy definiuje produkty lub ustugi przedsiebiorstwa oraz zawiera
opis rynku docelowego, przewidywane koszty i przychody oraz sposoby penetracji rynku.

SWOT: Skrét od Strengths- Weaknesses- Opportunities- Threats (mocne strony - stabe strony -
szanse - zagrozenia). Pomaga okresli¢ sposéb funkcjonowania przedsiebiorstwa, dostarczajgc
uzytecznych informacji, ktére pomagaja przedsiebiorstwu odnalez¢ i wykorzysta¢ szanse oraz
zidentyfikowad i przeciwdziata¢ ryzyku, na ktére moze by¢ narazone.

tancuch dostaw: tancuch dostaw to procedura realizacji zamodwierr od produkcji z
wykorzystaniem surowcéw do dostarczenia ustugi/produktu do klienta.
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PRZEDSIEBIORSTWEM

MODUL A - ZARZADZANIE

Zarzadzanie ryzykiem: Ryzyko zwigzane z personelem, majgtkiem, odpowiedzialnoscig,
zasobami i przepisami obowigzujagcymi w przedsiebiorstwie. Jest to proces identyfikacji, oceny i
przezwyciezania zagrozen i wyzwan.

Strategia: Plan dziatania, czyli plan naszych dziatan w przedsiebiorstwie. Dobra strategia to takze
etyczne planowanie naszej $ciezki, stad u jej podstaw lezg takie elementy jak misja, wizja i
system wartosci przedsiebiorstwa.

Misja: Zwiezte sformutowanie okreslajgce podstawowe cele organizacji, nakreslajgce ogolny cel
jej istnienia oraz stanowigce podstawe dziatan strategicznych.

Wizja: Lustrzane odbicie misji. Wizja to koncepcja idealnego stanu organizacji i jej otoczenia w
dtuzszej perspektywie czasowej, po zrealizowaniu dziatan. Wyobrazenie stanu idealnego.

Kodeks etyczny/system warto$ci: Kompilacja najwazniejszych zasad etycznych, ktére obowiazujg
W organizacji, zarowno wewnatrz jak i na zewnatrz.

Cele strategiczne SMART: Cele SMART: Proste, Strategiczne; Mierzalne, Motywujace; Osiggalne,
Uzgodnione, Zgodne z celami, Zorientowane na dziatanie, Wykonalne; Istotne, Realistyczne,
Oparte na wynikach; Umiejscowione w czasie, Ograniczone w czasie/kosztach, Terminowe;
Ekscytujace, Oceniane; Rejestrowane, Przegladane.

Plany przedsiebiorstwa spotecznego: Biznesplany, w ktdrych najwiekszy nacisk ktadzie sie na
znaczenie i potrzebe prowadzenia dziatalnosci, jej wptyw spoteczny i wartos¢ dodang produktow
i ustug, mozliwosci wspotpracy i partnerstwa oraz wspdlny wzrost, integracyjne i demokratyczne
struktury organizacyjne, postrzeganie zrdwnowazonego rozwoju jako waznego miernika sukcesu
przedsiebiorstwa oraz jego wptywu na spotecznosci i Srodowisko.

Interesariusze: Podmioty (osoby, spotecznosci, instytucje, organizacje, urzedy), ktérych dziatania
mogg mie¢ wplyw na funkcjonowanie firmy lub powodzenie projektow. Jest to otoczenie
wewnetrzne i zewnetrzne organizacji, wchodzace z nig w bezposrednie lub posrednie relacje.
Mapowanie interesariuszy: Proces i narzedzie, ktére pozwala skategoryzowaé Interesariuszy,
zdefiniowac ich relacje, zaleznosci miedzy nimi i pogrupowac ich. Dzieki mapowaniu mozliwe
jest zidentyfikowanie intereséw reprezentowanych przez poszczegdlne grupy, wskazanie roli,
jaka odgrywajg w kontekscie funkcjonowania organizacji, a takze ich celéw i oczekiwan.

A.1 Biznesplan przedsiebiorstwa spotecznego

A.1.1 Model biznesowy

Ten podtemat ilustruje modele biznesowe stosowane w przedsiebiorczosci spotecznej i zapewnia

uczestnikom mozliwosc¢ zidentyfikowania réznych modeli biznesowych, jak réwniez stworzenia wtasnego

szablonu / kanwy modelu biznesowego (Business Model Canvas).



eEsEA

PRZEDSIEBIORSTWEM

MODUL A - ZARZADZANIE

A.1.2 Analiza SWOT

Ten podtemat definiuje, czym jest analiza SWOT i jak mozna jg wykorzysta¢ do rozwoju biznesu i
wygenerowania pomystéw na biznes. Uczestnicy mogg skonstruowac analize SWOT w oparciu o pytania
scenariuszowe.

A.1.3 Zarzadzanie tarnicuchem dostaw

Ten podtemat wyjasnia, czym jest zarzgdzanie tancuchem dostaw, na czym polega i jak mozna je
wykorzystac¢. Element ten umozliwia analize réznych dziatan w ramach tancucha dostaw, aby pomac
przedsiebiorcy spotecznemu w zrozumieniu wszystkich operacji biznesowych.

A.1 Biznesplan przedsiebiorstwa spotecznego
TEORIA

Biznesplan

Co to jest biznesplan?

Dokument, ktéry szczegétowo opisuje sposdb dziatania nowego przedsiebiorstwa. Zawiera opis i cele
przedsiebiorstwa, mape dziatania, badania rynku, analize SWOT, grupy docelowe, model biznesowy,
strategie finansowg, opis zarzadu i personelu.

Jaki jest cel biznesplanu?

Biznesplan pomaga zidentyfikowa¢, opisa¢ i przeanalizowa¢ mozliwosci biznesowe, badajgc ich
techniczng, ekonomiczng i finansowg wykonalnosé. Przedstawia on dziatalnos¢ innym osobom, z ktérymi
chcemy wspdtpracowaé. Wszystkie firmy potrzebujg biznesplanu, aby:

pokazaé swoje zaangazowanie w budowanie przedsiebiorstwa,

okresli¢ kamienie milowe dziatalnosci i to, co chcg osiggnac,

zrozumiec¢ swojg konkurencje,

zrozumiec klientéw i ich potrzeby w celu dostarczenia im lepszych produktéw,

oceni¢ wszelkie swoje zatozenia,

oceni¢ wykonalnos¢ swojego przedsiewziecia,

znalez¢ sposoby, dzieki ktdrym przedsiebiorstwo moze zarabiaé pienigdze,

okresli¢ potrzeby finansowe i dowiedzie¢ sie, jaka wysokos$¢ kapitatu jest niezbedna dla

zrealizowania zaktadanych dziatan.

Co wchodzi w sktad biznesplanu?

Wszystkie modele biznesowe majg wspdlny cel, jakim jest osiggniecie zréwnowazonego rozwoju poprzez
znalezienie innowacyjnych sposobdw na finansowe wsparcie przedsiebiorstw. Mowigc doktadniej,
uzyskane zyski sg reinwestowane w przedsiebiorstwo. Po zidentyfikowaniu modelu biznesowego, ktéry
ma by¢ uzywany przez przedsiebiorstwo spoteczne, nalezy zaprojektowaé biznesplan obejmujacy kanwe
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modelu biznesowego (Business Model Canvas), ktéry pomoze nakresli¢ sciezke wejscia na rynek, analize
SWOT, grupe docelowg i badania rynku w celu zapewnienia innowacyjnosci produktu.

W szczegdlnosci, biznesplan powinien zawieraé nastepujgce elementy:

® Streszczenie z perspektywy kierowniczej, obejmujgce podsumowanie, opis dziatalnosci i
kluczowy personel.
Wizja, obejmujaca pomyst na biznes, cele biznesowe, przewage konkurencyjng, aspekty prawne.
Strategia marketingowa, obejmujgca badanie rynku, grupy docelowe, konkurentow, analize
SWOT, strategie cenowg, promocyjng i reklamowa.

® Sposob prowadzenia przedsiebiorstwa, w tym opis personelu, pomieszczen, zarzadzania
tancuchem dostaw, wyposazenia, modelu biznesowego, zarzgdzania ryzykiem.

e Finanse, w tym analiza kosztéw i plan finansowy dla firmy i ryzyka.

Dodatkowe elementy w biznesplanie dla przedsiebiorstwa spotecznego:
e okreslenie gtdwnego celu dziatalnosci przedsiebiorstwa i jego wartosci spotecznej,
e okreslenie celu spotecznego i wartosci dodanej,
e analiza mozliwosci wspdtpracy lub wspdlnego rozwoju,
e okreslenie struktury organizacyjnej, ktéra ma by¢ stosowana w przedsiebiorstwie spotecznym w
kontekscie integracji spotecznej i/lub zawodowej.

Model biznesowy

Jaki jest cel modelu biznesowego?

Model biznesowy definiuje produkty lub ustugi przedsiebiorstwa oraz zawiera opis rynku docelowego,
przewidywane koszty i przychody oraz sposoby penetracji rynku. Model biznesowy stanowi zatem opis i
podsumowanie strategii biznesowej oraz dostarcza gtéwnej idei, jak rozwijac przedsiebiorstwo.

Jakie s3 modele biznesowe w przedsiebiorczosci spotecznej?

W przedsiebiorczosci spotecznej wyrdznia sie 8 gtdwnych modeli biznesowych:

1. Model wsparcia przedsiebiorcow - odnosi sie do sprzedazy ustug wsparcia dla biznesu
bezposrednio przedsiebiorcom w populacji docelowej. Przyktadem jest miedzynarodowa
organizacja PRO MUJER - strona internetowa: https://promujer.org/b2b/en/ - ktéra udziela
wsparcia finansowego kobietom z trudnej sytuacji spotecznej i ekonomicznej, aby staty sie
przedsiebiorcami.

2. Model posrednika rynkowego - odnosi sie do marketingu lub sprzedazy produktéw lub ustug
swoich klientéw. Dobrym miedzynarodowym przyktadem przedsiebiorstwa spotecznego o
takim modelu jest inicjatywa TOPLA organizacji Save the children. Gtéwnym dziataniem
TOPLA jest wprowadzanie na rynek produktéw spozywczych wytwarzanych przez kobiety w
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obszarach miejskich. Jako posrednik rynkowy, TOPLA zarzgdza marketingiem, sprzedazg i
dystrybucjg przychoddw i produktéw na rynku.

3. Model zatrudnienia - odnosi sie do zapewnienia klientom mozliwosci pracy i szkolenia
zawodowego. Przyktadem jest organizacja SIEDLISKO - strona
https://www.nesst.org/siedlisko - o$rodek opieki nad osobami starszymi w Polsce, ktdry
daje mozliwosci zatrudnienia osobom o specjalnych potrzebach. SIEDLISKO jest uznawane za
dobrg praktyke przedsiebiorczosci spotecznej w Europie, poniewaz organizacja zyskata w
ostatnich latach duze wsparcie i zostata nagrodzona za $rodowisko pracy, ktére oferuje
swoim pracownikom.

4. Model Free-for-Service - odnosi sie do sytuacji, w ktorej klient kupuje ustuge w zamian za
korzys$¢ spoteczng. BOOKSHARE to przedsiebiorstwo zajmujace sie sprzedazg ksigzek przez
internet. Firma opracowata ustuge edukacyjng dla oséb niewidomych, ktére mogty pobrac
ksigzke i przeczyta¢ jg w systemie BRAILLE CODE (system dotykowy umozliwiajgcy osobom
niewidomym i niedowidzgcym dostep do umiejetnosci czytania i pisania).

5. Model klienta o niskich dochodach - odnosi sie do sprzedazy ustug spotecznych dla klientéw
o niskich dochodach. Mogg one obejmowac programy lekdow na recepte, programy
edukacyjne, ustugi wsparcia prawnego, dostarczanie towarow i ustug osobom zyjgcym w
ubdstwie lub o trudnej sytuacji finansowej i spotecznej, itp.

6. Model spétdzielczy - odnosi sie do sytuacji, w ktorej cztonkowie ptacg optate za ustugi
Swiadczone na rzecz cztonkédw. Przyktadem przedsiebiorstwa spotecznego jest
Stowarzyszenie  Na Rzecz  Spodtdzielni  Socjalnych -  strona  internetowa:
http://www.spoldzielnie.org/index.php?lang=5 - istniejgce od 2003 roku w Polsce.
Stowarzyszenie zapewnia swoim spotdzielcom pomoc doradczg i informacyjng w zakresie ich
biezacej dziatalnosci.

7. Model subsydiowania ustug - odnosi sie do finansowania programéw spotecznych poprzez
sprzedaz produktéw lub ustug. Przyktadem jest Agia Skepi Bio - strona internetowa:
https://www.agiaskepi.com/ - na Cyprze, ktéra podlega i funkcjonuje jako filia wiekszej
organizacji, Agia Skepi Therapeutic Community - osrodka leczenia uzaleznien. W ramach
programu leczenia cztonkowie Agia Skepi zajmujg sie uprawg produktow ekologicznych,
ktore sg sprzedawane w sklepie Agia Skepi Bio. Wszystkie dochody, ktére Agia Skepi Bio
uzyskuje, wracajg do macierzystej organizacji Agia Skepi.

8. Model wsparcia organizacyjnego - odnosi sie do finansowania programéw spotecznych
poprzez sprzedaz produktéw lub ustug za posrednictwem organizacji macierzystej. Podobnie
jak w przypadku modelu subsydiowania ustug, jedyna rdinica jest wyrazne uzyskanie
przychodow.

Jak stworzy¢ model biznesowy?

Uzytecznym narzedziem jest kanwa modelu biznesowego, ktéra mozina przygotowac na stronie:
https://canvanizer.com/
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Korzysci z zastosowania kanwy modelu biznesowego:

e Kanwa modelu biznesowego to narzedzie, ktére pomoze Ci roztozy¢ Twoj pomyst na biznes na
czynniki pierwsze.
Jest to podziat na tatwe do zrozumienia segmenty.
Zawiera podsumowanie informacji na temat strategii biznesowe;j.
Pomaga stworzy¢ model biznesowy.

Kanwa modelu bizhesowego

Kluczowi Kluczowe Propozycia Relacje z klientem S=gmenty
partnerzy dziatznia Wartosi Klientdw
Kluczowe Kanaty
zasoby
Struktura Zrddta
kosztowa przychodaw

Rysunek 1 - Kanwa modelu biznesowego - Business Canvas Model

Co powinno by¢ zawarte w kazdej sekc;ji?

Partnerzy kluczowi: Osoby, ktdre bedg wtascicielami przedsiebiorstwa oraz wspélnicy.
Kluczowe dziatania: Gtéwne ustugi/produkty, jakie bedzie swiadczy¢ przedsiebiorstwo.
Kluczowe zasoby: Miejsca, w ktorych przedsiebiorstwo bedzie swiadczy¢ ustuge.
Propozycja wartosci: Wartosci/osiggniecia, ktére powstang wraz z utworzeniem
przedsiebiorstwa.

e Relacje z klientami: Sposoby, w jakie przedsiebiorstwo bedzie oferowac wsparcie dla
klientéw.

Klienci: Grupy docelowe i uzytkownicy koricowi.

Kanaty: Metody promocyjne, ktére bedg stosowane, aby dotrze¢ do odbiorcéw.
Koszty: Koszty niezbedne do utworzenia przedsiebiorstwa spotecznego i koszty niezbedne
do jego utrzymania (nie trzeba podawac liczb).
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® Przychody: Bezposrednie przychody uzyskane ze swiadczonych ustug/produktéw oraz
sposob, w jaki zyski zostang zagospodarowane.

A.1.2 Analiza SWOT

Ten podtemat definiuje, czym jest analiza SWOT i jak mozna jg wykorzysta¢ do rozwoju biznesu i
generowania pomystéw na biznes. Uczestnicy mogg skonstruowac analize SWOT w oparciu o pytania
scenariuszowe.

Co to jest analiza SWOT?

Analiza SWOT moze by¢ wykorzystana do zidentyfikowania mocnych i stabych stron przedsiebiorstwa,
jego szans i zagrozen. Moze byc¢ stosowana nie tylko do identyfikacji biezgcych wyzwan organizacji, ale
rowniez do zdefiniowania wyzwan i szans w taficuchu dostaw w celu oceny efektywnosci i wdrozenia

procedur decyzyjnych w organizacji.

Jak wyglada analiza SWOT?

Mocne strony

Stabe strony

(tzn. unikalno$é, innowacyjnosc)

(tzn. co mozna zrobié, aby ulepszyé pomyst?)

* Na czym polega innowacyjnos¢/unikalnosé
przedsiebiorstwa?

» Jakie sg przewagi konkurencyjne?

» Jakie sg atuty zespotu (wyksztatcenie - siec -
umiejetnosci - reputacja)?

* lItp.

* Jakie jest zapotrzebowanie na zasoby?

* Czy sq jakies braki w zespole?

* Czy procesy biznesowe zostaty wdrozone?
* Lokalizacja

* Itp.

Szanse

Zagrozenia

(tzn. obecne segmenty rynku, rynek rozwijajgcy sie)

(tzn. obecna konkurencja i co nalezy wzig¢ pod uwage
przed opracowaniem produktu)?

» Jakie sg aktualne trendy rynkowe i jak odnosza sie
one do danej dziatalnosci?

* Czy sq jakie$ nadchodzace wydarzenia, ktére
warto wzig¢ pod uwage?

* Czy sqjakies regulacje, ktére moga poméc
przedsiebiorstwu?

* ltp.

* (Czyistniejg jakie$ zagrozenia rynkowe?

* Jakie jest zapotrzebowanie na dostawcéw? Czy to
sie zmieni w diuzszej perspektywie?

¢ Czy zmieniajg sie zachowania konsumentéw?

* Itp.

Tabela 1 - Analiza SWOT

Kroki do stworzenia analizy SWOT:




eEsEA

PRZEDSIEBIORSTWEM

MODUL A - ZARZADZANIE

1. Znajdz mocne strony swojej firmy, ktére tworzg wartosc i przewage konkurencyjng w sektorze
jej dziatalnoséci w odniesieniu do pozycji finansowej, dos$wiadczenia/ekspertyzy, zespotu i
proceséw zarzgdzania.

2. Okresl stabe strony swojej firmy, w tym obszary, ktdre mozna poprawic, aby podnies¢ reputacje i
zwiekszyé przewage konkurencyjna.

3. Okresl szanse dla swojej firmy, ktére obejmuja przyszte trendy, kwestie ekonomiczne, prawne
lub polityczne, ktére pomogg firmie is¢ naprzéd.

4. Zidentyfikuj zagrozenia dla swojej firmy, ktoére odnosza sie do negatywnych zjawisk
pozostajgcych poza kontrolg firmy, takich jak przyszte trendy, kwestie ekonomiczne, prawne lub
polityczne.

5. Zapoznaj sie z aktualna sytuacja.

6. Wykorzystuj mocne strony, minimalizuj stabosci, wykorzystuj szanse i ograniczaj wptyw
zagrozen.

A.1.3 Zarzgdzanie tancuchem dostaw

Ten podtemat ilustruje, czym jest zarzadzanie faricuchem dostaw, na czym polega i jak mozina je
wykorzystac. Element ten umozliwia analize réznych dziatan w ramach tafcucha dostaw, aby pomdc
przedsiebiorcy spotecznemu w zrozumieniu wszystkich operacji biznesowych. Po zrealizowaniu tematu
uczestnicy bedg w stanie zidentyfikowac ryzyka zwigzane z zarzadzaniem tancuchem dostaw, co
umozliwi im przejscie do kolejnego tematu.

Co to jest taricuch wartosci?

»Proces lub dziatania, za pomocg ktérych firma dodaje wartos¢ do produktu, w tym produkcja i
Swiadczenie ustug posprzedazowych” (Oxford, 2020). Jest to caty proces, przez ktéry przechodzi
przedsiebiorstwo, aby ostatecznie dostarczy¢ produkt do klienta.

Istnieja dwa gtdéwne rodzaje dziatalnosci gospodarczej:

1. Dziatalno$¢ podstawowa: Dziatania, ktére odnosza sie do przeksztatcania naktaddéw, np.
surowcow, w produkty.

2. Dziatalno$¢ dodatkowa: Dziatania, ktére odnoszg sie do zamdwien, technologii, rozwoju i
zarzgdzania zasobami ludzkimi.

Zrozumienie fancucha wartosci Michaela Portera (1985)
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Zamowienia publiczne lub zakupy

Zarzadzanie zasobami ludzkimi

Rozwdj technologii

Infrastruktura

Dziatania wspierajgce

Logistyka
przychodzgca

Obstuga

Rysunek 2 - tancuch wartosci Michaela Portera

Dziatania te sg wspolne dla wszystkich przedsiebiorstw. Aby skutecznie rozwingé biznes, ktéry bedzie
funkcjonowad i utrzymywadé sie na rynku w dtuzszej perspektywie, nalezy podja¢ decyzje w kazdym
obszarze dziatan. Istotne jest, aby wiedzieé, ze w ramach tancucha wartosci, dziatania wspierajgce sg
dziataniami dodatkowymi, ktére wspierajg dziatania podstawowe.

Definicja dziatann w ramach tarncucha wartosci:

Dziatalno$¢ podstawowa

* Logistyka przychodzaca: Proces przyjmowania, przechowywania, zarzadzania i dystrybucji
przychodzacego produktu/ustugi. Przyktady obejmujg koszty transportu, utylizacji odpaddw,
oszczedzania artykutéw w magazynie itp.

* Operacje: Dziatania, ktore zmieniajg zasoby w konsumowany materiat. Przyktady obejmuja
koszty sprzedazy detalicznej, koszty dostaw, ustalanie cen, zaangazowanie, pfatnosci itp.

* Logistyka wychodzaca: W przeciwienstwie do logistyki przychodzgcej, dziatania wychodzace
odnoszg sie do zarzadzania, sprzedazy i transportu gotowych produktéw do odbiorcéw
koricowych. Przyktadem mogg by¢ koszty dostawy, magazynowania, koszty zapaséw.

* Marketing i sprzedaz: Sposoby motywowania odbiorcow korncowych do zakupu naszego
produktu/ustugi. Przyktady obejmujg koszty reklamy, dziatan promocyjnych itp.

* Obstuga: Dziatania zwigzane z obstugg posprzedazowaq i zarzadzaniem relacjami z klientami.
Przyktady obejmujg utrzymanie ustug, naprawy, szkolenia wewnetrzne itp.

Dziatania wspierajace
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Zamowienia publiczne: Dziatania zwigzane z tym, co przedsiebiorstwo robi, aby zdoby¢ swoje
zasoby, znalez¢ dostawcoéw i wynegocjowaé najlepsze praktyki. Przyktady obejmujg towary
produkcyjne, materiaty biurowe, materiaty marketingowe, reklame, ustugi konsultingowe itp.
Zarzadzanie zasobami ludzkimi (HR): W jaki sposéb przedsiebiorstwo rekrutuje, szkoli, motywuje
i nagradza swoich pracownikéw. Przyktady obejmujg szkolenia rekrutacyjne, nagradzanie i
motywowanie pracownikéw.

Technologia: Dziatania zwigzane z przetwarzaniem informacji i zarzgdzaniem nimi. Przyktady
obejmuja oprogramowanie, konserwacje systemow, narzedzia bezpieczenstwa IT itp.
Infrastruktura: Procedury operacyjne, takie jak ksiegowos¢, prawo, administracja i zarzadzanie.
Przyktady obejmujg infrastrukture fizyczng, taka jak wymagane budynki i sprzet, oraz
infrastrukture informacyjng, taka jak wymagana dystrybucja i transport, sie¢ i systemy
informatyczne.

Jakie sa fazy decyzyine w taricuchu dostaw'?

Decyzje, ktére muszg zostac podjete w ramach taricucha dostaw:

1. Zaprojektuj strategie taricucha dostaw. Podejmij decyzje w nastepujacych kwestiach:

a.

e o o

S oo

Plan marketingowy i cenowy ustugi/produktu

Wybér dostawcow

Sposoby relokacji zasobéw

Kto bedzie zaangazowany w mechanizmy tancucha dostaw, w tym uczestnicy wewnetrzni i
outsourcingowi

Lokalizacja i infrastruktura

Urzadzenia magazynowe do przechowywania lub produkcji produktu

Sposoby transportu wraz z odcinkami transportu

Rodzaj systemu informacyjnego, ktory ma by¢ wykorzystywany w ramach operacji

Jaki personel ma by¢ wigczony w proces i jakie szkolenia majg by¢ zastosowane

2. Operacje fancucha dostaw

Celem jest maksymalizacja nadwyzki w fancuchu dostaw, ktdra moze by¢ wygenerowana w wyniku

wyzwan zaobserwowanych w pierwszej fazie. Nalezy podjgé decyzje w nastepujgcych kwestiach:

D0 T oo

Ktére rynki beda zaopatrywane z ktérych lokalizacji
Podwykonawstwo produkcji

Stosowane zasady inwentaryzacji

Terminy i wielko$¢ promocji marketingowych i cenowych
Zaktad produkcyjny

Docelowe ilosci produkcyjne w kazdej lokalizacji

! http://docshare01.docshare.tips/files/7656/76567303.pdf
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3. Zarzadzanie tanncuchem dostaw

W tej fazie przedsiebiorstwo podejmuje decyzje dotyczace realizacji zamowien klientéw. Nalezy podjgc
decyzje w nastepujgcych kwestiach:

a. Obstuga zaméwien przychodzacych od klientéw
b. Przydzielanie zapaséw lub produkcji do poszczegdlnych zaméwien
c. Ustalanie harmonogramu dostaw i sktadanie zamdéwien na uzupetnienia

Dlaczego zarzadzanie tancuchem dostaw jest wazne?

Waznym elementem biznesplanu jest rozpoznanie procedur finansowych organizacji. taricuch dostaw to
procedura od produkcji z wykorzystaniem surowcéw do dostarczenia ustugi/produktu do klienta. Kiedy
zarzgdzanie fancuchem dostaw jest skuteczne, ogdlne koszty firmy sg zredukowane, a rentownosc
wzrasta.

Pytania:

Jakie sg gtéwne modele biznesowe w przedsiebiorczosci spotecznej?

Jaki jest cel analizy SWOT?

Podaj definicje zarzadzania taricuchem dostaw.

Wymien jeden powadd, dla ktérego firma powinna podejmowac decyzje dotyczace kazdego dziatania
w ramach tarcucha dostaw.

A.2 Ocena ryzyka / Monitorowanie postepow

A.2.1 Kategorie ryzyka

Ten podtemat definiuje, czym jest ocena ryzyka oraz w jaki sposéb mozna monitorowac i kontrolowacé
ryzyko. llustruje on kategorie ryzyka w przedsiebiorstwie i pomaga uczestnikom zidentyfikowa¢ liczne
typy ryzyka, ktére moga wystepowac w ich dziatalnosci.

A2.2 Matryca ryzyka

Ten podtemat dostarcza uczestnikom wskazéwek, jak uzywaé narzedzia ,matryca ryzyka” do oceny
wptywu kazdego rodzaju ryzyka zidentyfikowanego w kazdej kategorii. Celem jest zrozumienie
prawdopodobienstwa wystgpienia kazdego rodzaju ryzyka, jego wptywu na organizacje oraz jego
konsekwencji. Pytania scenariuszowe bedg wykorzystywane w celu maksymalizacji zrozumienia
zagadnien.

A.2.3 Zarzadzanie ryzykiem

Gtéwnym celem tego podtematu jest okreslenie sposobdw zapobiegania i zarzadzania réznym rodzajom
ryzyka, ktére moggy sie pojawi¢ w kazdej kategorii, np. ryzyka operacyjnego, finansowego, utraty
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reputacji, konsumenckiego, regulacyjnego, Srodowiskowego, bezpieczenstwa informatycznego i
pracowniczego.

A.2 Ocena ryzyka / Monitorowanie postepow
TEORIA

Co to jest ocena ryzyka?

Ocena ryzyka odnosi sie do procesu, w ktorym dokonuje sie oceny potencjalnych zagrozen, jakie moga
wystgpi¢ w przedsiebiorstwie. Aby przeprowadzi¢ skuteczng ocene ryzyka, nalezy podja¢ nastepujgce
kroki:

Zidentyfikuj ryzyko.

Ocen wptyw ryzyka na przedsiebiorstwo.

Opracuj strategie reagowania na to ryzyko.

Monitoruj przebieg wystepowania ryzyka.

Zbuduj nowg strategie w celu zmniejszenia wptywu ryzyka.

vk wnN R

Jakie sg gtéwne rodzaje ryzyka obserwowane w przedsiebiorstwie?

1. Finansowe: Ten typ dotyczy dziatan zwigzanych z przeptywem pieniedzy, np. straty finansowe.
Regulacyjne: Ten typ odnosi sie do wszelkich kwestii niezgodnosci z przepisami, wtgczajgc
zgodnos¢ z obowigzkami podatkowymi, zgodnos¢ z ramami prawnymi UE i krajowymi przepisami
dotyczacymi przedsiebiorstw spotecznych w zaleznosci od kraju.

3. Operacyjne: Ten typ odnosi sie do incydentow wystepujacych w zarzgdzaniu przedsiebiorstwem.
Przyktady obejmujg wycofanie sie starszych specjalistéw i innych pracownikéw, nieudane
procesy wewnetrzne, zaktdcenia operacyjne spowodowane nieprzewidzianymi zdarzeniami,
takimi jak globalne kryzysy, oszustwa itp.

4. Bezpieczenstwo i higiena pracy: Dotyczy to wystepowania wszelkich urazéw zwigzanych z markg
i wprowadzenia odpowiednich srodkéw kontroli.

5. Bezpieczenstwo informatyczne: Ten typ odnosi sie do wycieku danych, utraty waznych danych,
ktére moga uniemozliwi¢ kontynuacje dziatalnosci operacyjnej/finansowej.

6. Ryzyko utraty reputacji: Ten typ odnosi sie do negatywnych relacji tworzonych miedzy
przedsiebiorstwem a mediami, wynikajgcych z niepozgdanych relacji z konsumentami. Ryzyko
utraty reputacji moze stanowic zagrozenie dla postrzegania marki w przypadku pojawienia sie
negatywnych informacji w mediach na temat przedsiebiorstwa.

7. Srodowiskowe: Ten typ méwi o prawdopodobiedstwie wyrzadzenia przez produkt/ustuge szkody
srodowisku naturalnemu.

8. Ryzyko zwigzane z pracownikami: Ten typ odnosi sie do niezadowolenia pracownikéw z
przedsiebiorstwa. Wptyw ryzyka jest zwigzany z liczbg niezadowolonych pracownikow i
wprowadzonymi srodkami zaradczymi.

9. Ryzyko zwigzane z klientami: Ten typ dotyczy poziomu niezadowolenia konsumenta.

10. Nieprzewidywalne ryzyko w sferze polityki i gospodarki, np. w przypadku kryzyséow globalnych,
kryzyséw zdrowotnych itp.
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A2.2 Matryca ryzyka

Czy styszates kiedy$S o matrycy ryzyka? W tej czeSci przedstawiamy wskazowki, jak uzywac narzedzia
»,matryca ryzyka” do oceny wptywu kazdego rodzaju ryzyka zidentyfikowanego w kazdej kategorii na
Twoje przedsiebiorstwo. Celem jest zrozumienie prawdopodobienstwa wystgpienia kazdego rodzaju
ryzyka, wptywu na organizacje oraz skutkéw jego konsekwencji. Pytania scenariuszowe bedg
wykorzystywane w celu maksymalizacji zrozumienia zagadnien.

Jak ocenié wptyw ryzyka?

Rozréznienie rodzajéw ryzyka pozwala na wyszczegdlnienie mozliwych typdw ryzyka zwigzanych z kazdg
z kategorii. Oznacza to, ze w kazdej kategorii mogg wystepowac rézne rodzaje ryzyka. Na przykfad:

- Ryzyko finansowe obejmuje niski, umiarkowany lub wysoki procent strat finansowych, ryzyko
tworzone przez waluty, stopy procentowe itp.

- Ryzyka regulacyjne obejmujg wyzsze koszty zapewnienia zgodnosci z przepisami, stosowanie
nielegalnych praktyk, odmowe ptacenia podatkéw lub raportowania do wtadz itp.

- Ryzyko operacyjne obejmuje wycofanie sie jednego lub wiecej starszych specjalistéw, zaktdcenia
w dziatalnosci spowodowane nieprzewidzianymi wydarzeniami, niezgodno$¢ z procedurami
regulacyjnymi, zamkniecia, niemozno$¢ wykorzystania zasobow do dziata logistycznych w
zakresie dostaw i odbioréw itp.

- Zagrozenia dla zdrowia i bezpieczenstwa obejmujg zarowno lekkie wypadki w miejscu pracy, jak i
wypadki smiertelne, problemy zdrowotne zwigzane z uzytkowaniem produktu itp.

- Ryzyko zwigzane z bezpieczenstwem informatycznym to miedzy innymi otrzymanie ztosliwego
oprogramowania, wyciek danych, wtamania, zagrozenie systemu IT, niedostepnosc
wewnetrznego systemu IT itp.

- Ryzyko zwigzane z reputacjg obejmuje relacje publikowane przez media w perspektywie krotko-
i dtugoterminowej dotyczace marki, od poziomu lokalnego (w spotecznosci) do poziomu
miedzynarodowego.

- Ryzyko srodowiskowe obejmuje nieprzestrzeganie przepiséw dotyczgcych ochrony srodowiska
oraz stosowanie procedur, ktére moga powodowac szkody dla srodowiska.

- Ryzyko zwigzane z pracownikami obejmuje niezadowolenie pracownikéw z pracy w
przedsiebiorstwie, niezdolnos¢ przedsiebiorstwa do reagowania na prosby pracownikéw oraz
podejmowania odpowiednich dziatan w celu ochrony i motywowania pracownikow.

- Ryzyko zwigzane z klientami obejmuje liczbe skarg konsumentéw sktadanych podczas
korzystania z ustugi/produktu oraz ogélne niezadowolenie konsumentéw.

Czym jest matryca ryzyka?

Matryca ryzyka jest narzedziem, ktére moze by¢ wykorzystane do oceny wptywu ryzyka w
przedsiebiorstwie na podstawie prawdopodobienstwa wystgpienia typu ryzyka. Istniejg proste kroki,
ktore nalezy podjac, aby oceni¢ poziom kazdego typu ryzyka:

e Zdefiniuj ryzyko, np. straty finansowe, zakiécenia operacyjne, niezgodnos$¢ z przepisami,
niezadowolenie klientéw, wyciek danych itp.
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e Oszacuj prawdopodobienstwo. Na podstawie danych z poprzednich lat okresl
prawdopodobienstwo wystgpienia ryzyka. Na przykfad, jesli w ciggu ostatnich 3 lat wystgpity
straty finansowe w wysokosci 20.000 euro rocznie, to prawdopodobienstwo, ze sytuacja sie
powtodrzy, jest zwiekszone.

® Ocen wptyw ryzyka na podstawie tego, w jaki sposdb zidentyfikowane ryzyko moze wptyna¢ na
obszary dziatalnosci. W przypadku strat finansowych wystapiag zaktdécenia w dziatalnosci, a zatem
wptyw bedzie wiekszy.

Ocen konsekwencje ryzyka poprzez tagczne zbadanie prawdopodobienstwa i wptywu.
Skorzystaj z ponizszej tabeli, ktéra przedstawia matryce ryzyka. Zaleca sie stosowanie MATRYCY
RYZYKA dla kazdego rodzaju ryzyka, takiego jak ryzyko finansowe, operacyjne, sSrodowiskowe itp.

WPLYW
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Rysunek 3 - Matryca ryzyka

A.2.3 Zarzadzanie ryzykiem

Gtéwnym celem tego podtematu jest okreslenie sposobdéw przezwyciezania réoznych rodzajéw ryzyka,
ktére mogg sie pojawi¢ w kazdej kategorii, np. ryzyka operacyjnego, finansowego, utraty reputacji,
konsumenckiego, regulacyjnego, srodowiskowego, bezpieczenstwa informatycznego i pracowniczego.

Jak stworzyc¢ silng strategie oceny ryzyka?

Po zidentyfikowaniu i ocenie ryzyka za pomocg narzedzia MATRYCA RYZYKA, nalezy stworzy¢ plan
reagowania i zapobiegania eskalacji ryzyka. Strategia powinna zapewniaé¢ uporzadkowane i spdjne
podejscie do kwestii ryzyka i zarzgdzania nim.

Ogdlnie rzecz biorgc, nalezy podjac szereg dziatan, aby zapobiec wystapieniu ryzyka w kazdej kategorii:

Zapobieganie ryzyku operacyjnemu:
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Ustanowienie wewnetrznego systemu zarzgdzania w ramach dziatalnosci
Wykorzystanie i integracja systeméw technologicznych

Monitorowanie wszystkich dziatarn w ramach tancucha dostaw
Przygotowanie planu zarzadzania ryzykiem

Utrzymanie silnej kultury przedsiebiorczosci

® oo oo

Zapobieganie ryzyku finansowemu:

Ocena dziatalnosci gospodarczej

Pielegnowanie posiadanych juz talentow

Ulepszanie swiadczonych ustug

Tworzenie solidnych praktyk w zakresie zasobow ludzkich
Wykorzystywanie metryk ryzyka dla kazdej podejmowanej decyzji
Przygotowanie sie na pokrycie wszelkich strat finansowych

"o Qo0 T o

Zapobieganie ryzyku zwigzanemu z reputacja:

Budowanie silnej etyki i uczciwosci pomiedzy konsumentami a marka
Stworzenie silnej tozsamosci marki

Zwiekszanie bezpieczeristwa wartosci i innowacji spotecznych
Stosowanie silnego systemu komunikacji z konsumentami

Skuteczne reagowanie na sytuacje kryzysowe

® oo oo

Zapobieganie ryzyku regulacyjnemu:

a. Przestrzeganie ram prawnych
b. Biezace zasieganie informacji i aktualizacji dotyczgcych nowych przepiséw
c. Zatrudnienie specjalisty ds. zgodnosci z przepisami

Zapobieganie ryzyku informatycznemu:

a. Zbudowanie silnego systemu cyberbezpieczenstwa i ustug wykrywania ztosliwego
oprogramowania

b. Zatrudnienie eksperta technicznego
Zgodnosé z I1SO

Zapobieganie ryzyku zwigzanemu z pracownikami:

Zapewnienie odpowiednich szkolen

Przestrzeganie prawa pracy

Zapewnienie odpowiedniego wynagrodzenia i $wiadczen
Zachowanie Swiadomosci w zakresie BHP

® o0 oo

Rozwigzywanie wszelkich wewnetrznych problemdéw z zachowaniem przejrzystosci dziatan,
skutecznosci i szacunku
f. Odpowiedni nadzdr i postepowanie pracownikow
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Pytania:

e W jakich obszarach dziatania Twojego przedsiebiorstwa moze wystgpic ryzyko?
e Jaki jest cel stosowania MATRYCY RYZYKA w Twojej firmie?

A.3 Strategia

A.3.1 Misja i wizja

Ten podtemat okresli, czym jest misja i wizja oraz jak je tworzyé. Zilustruje gtdwne pytania, na ktére
nalezy odpowiedzie¢, aby zidentyfikowaé najwazniejsze elementy misji i wizji ich przedsiebiorstwa
spotecznego.

A.3.2 Kodeks etyki — system wartosci
Ten podtemat okresli, czym jest kodeks etyczny i jak go tworzy¢. Zilustruje gtdwne grupy, ktore powinny
zawierac i pokazac przyktady podstawowych wartosci.

A.3.3 Cele SMART
Gtéwnym celem tego podtematu jest zdefiniowanie metody SMART do tworzenia celéw krétko- i

dtugoterminowych. Ten podtemat zdefiniuje réwniez przydatng metode przy ustalaniu celdow — ,Pytania
6 W”.

A.3.4 Planowanie zasobow przedsiebiorstwa

Gtéwnym celem tego podtematu jest okreslenie sposobdw planowania zasobdéw zgodnie z planem
strategicznym m.in. ludzie, administracja, infrastruktura itp.

Planowanie strategiczne to podstawowa koncepcja dobrego i rozsadnego planowania. Dzieki strategii
mozemy wyznaczac racjonalne i osiggalne cele rozwojowe oraz z wyprzedzeniem planowa¢ dziatania
przedsiebiorstwa i na tej podstawie planowac wykorzystanie jego zasobdéw i potrzeb. Dobra strategia
uwzglednia takze planowanie Sciezki etycznej, stad elementy takie jak misja, wizja i system wartosci
przedsiebiorstwa lezg u jej podstaw. Te elementy s3 szczegdlnie wazne dla interesariuszy
przedsiebiorstwa.

Zarzadzanie strategiczne to ciggte planowanie, monitorowanie, analiza i ocena wszystkich potrzeb
organizacji, w celu osiggniecia zatozonych celéw i zadan. Zarzadzanie strategiczne to ciggte poszukiwanie
sposobu dostosowania organizacji do zmieniajgcych sie warunkéw zewnetrznych i wewnetrznych
poprzez modyfikacje celdow i sposobow ich realizacji.

Henry Mintzberg w swoim artykule z 1987 roku ,The Strategy Concept |: Five Ps for Strategy”
powiedziat, ze ,dziedzina zarzadzania strategicznego nie moze pozwoli¢ sobie na poleganie na jednej

definicji strategii”. Zamiast tego nakreslit pie¢ definicji strategii i ich wzajemnych relacji:

e Planuj: Strategia jako Swiadomie zamierzony kierunek dziatania w celu radzenia sobie z sytuacja.
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e Podstep: Strategia jako manewr majacy na celu przechytrzenie konkurenta, ktéry moze by¢ rowniez

czescig planu.

e Wzor: Strategia wynikajgca z konsekwencji w zachowaniu, zamierzona lub niezamierzona i ktéra moze

by¢ niezalezna od planu

e Stanowisko: Strategia jako sita posredniczgca w dopasowaniu organizacji i Srodowiska,
¢ Perspektywa: Strategia jako koncepcja lub zakorzeniony sposdb postrzegania Swiata — np. agresywny

wyznacznik tempa dziatania kontra wolny gracz?

Table 1. Réznice pomiedzy zarzgdzeniem operacyjnym i zarzgdzaniem strategicznym

Operacyjne

Strategiczne

Skoncentrowane na biezgcej dziatalnosci

Skoncentrowane na dziatalnosci

dtugoterminowej

Jego celem jest zapewnienie ptynnej kontynuacji
codziennych czynnosci.

Jej celem jest znalezienie nowych drég rozwoju
poprzez doskonalenie i innowacje.

Jesli istnieje potrzeba wprowadzenia zmiany, jej
rozwigzanie jest dorazne.

Pozwala organizacji skupi¢ sie na planowanym
zarzadzaniu zmiana.

Utatwia zapewnienie regularnego dostarczania ustug
lub produktow o statej, okreslonej jakosci.

Wptywa na rozwdj oferty, wzbogacajac jg o
nowe ustugi i produkty.

Decyzje podejmowane sg jednorazowo lub zgodnie z
ustalonymi procedurami

Decyzje podejmowane s3 z uwzglednieniem ich
dtugofalowych skutkéw.

Efekt - aktualna stabilnosé.

Efekt - tworzenie przysztych rozwigzan.

Tabela 2 — Operacyjne / Strategiczne Zarzadzanie

Zrédto: ,,0 co chodzi w zarzqdzaniu strategicznym”, https://poradnik.ngo.pl/o-co-chodzi-w-zarzadzaniu-

strategicznym

Co strategia daje przedsiebiorstwu spotecznemu?

Zwieksza prawdopodobienstwo sukcesu i trwatosci:

Tworzy ramy do realizacji pomystu

El o

celéw spotecznych i gospodarczych
5. Sposob komunikacji zewnetrzne;j.

Liderzy sg w stanie skuteczniej dostosowywac sie do zmian, majgc gotowe scenariusze dziatan
Wyznacza znaczacy kontekst i kierunek dziatan dla pracownikéw i wolontariuszy
Wewnetrzne narzedzie nalezytej starannosci poprzez dostosowanie kontroli do kluczowych

Strategia to spisany dokument okreslajgcy kierunki rozwoju, w oparciu o analize obecnej pozycji
organizacji. Zawiera cele i zadania w perspektywie krétko i dtugookresowej, z reguty od miesigca do 5 lat

2 https://searchcio.techtarget.com/definition/strategic-management
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(w perspektywie celow dtugookresowych). Powinna by¢ opracowana pisemnie i powinna zawierac:
analize pozycji konkurencyjnej organizacji, okreslenie przewag konkurencyjnych, cele strategiczne,
zadania przyporzadkowane wyznaczonym celom, harmonogram realizacji strategii, a takze okreslenie
niezbednych srodkéw do realizacji strategii. Kompletna strategia zawiera takze wykaz niezbednych
zasobow: ludzkich, finansowych, technologicznych (nowe technologie, patenty, wyniki badan) i
materialnych niezbednych do jej realizacji.

Strategia mowi wiec:

- CO CHEMY OSIAGNAC? Misja, wizja, wartosci
- JAK CHCEMY TO OSIAGNAC? Cele dziatania krétko i dtugookresowe.

- CO BEDZIE SWIADCZYC O TYM, ZE TO OSIAGNELISMY? Wskazniki ilociowe i jakosciowe
odzwierciedlajgce cele dziatania.

- KTO i CO BEDZIE NAM SPRZYJALt/SPRZYJALO?
- KTO | CO BEDZIE NAM PRZESZKADZAL/PRZESZKADZALO?

Analiza mocnych i stabych stron organizacji, Analiza otoczenia organizacji, Analiza szans i
wyzwan

- JAKIE ZMIANY BEDA POTRZEBNE BYSMY MOGLI TO WSZYSTKO OSIAGNAC?
Zmiany spoteczne, organizacyjne i strukturalne oraz legislacyjne. Stworzenie planu dziatan w

obszarze udziatu w konsultacjach publicznych, wypetniania roli straznika legislacyjnego oraz
inicjatora zmian legislacyjnych.
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Zarzgdzanie
finansowe

“wynik finansowy™

Wewnetrzne procesy

kliencifinteresariusze ;
biznesowe

“catysfakcja™

"efekiywnosc™

Zdolnosc
organizacyjna

"wiedzo &
innowace"

Cele strategiczne
Mapa strategicana
Ewaluacia wydajnosd i celow

Inicjatywy strategicene

Rysunek 4 — Wizja | strategia —diagram

Source: https://searchcio.techtarget.com/definition/strategic-management

Przedsiebiorstwo funkcjonuje lepiej i stabilniej wyznaczajgc wszystkie elementy strategii, takie jak: misja
(nasz cel), wizja (do czego dazymy), podstawowe wartosci (w co wierzymy), strategiczne obszary
zainteresowania (tematy, wyniki i/lub cele) oraz elementy operacyjne, takie jak: cele (dziatania ciggtego
doskonalenia), miary (kluczowe wskazniki wydajnosci lub KPI, ktére Sledzg wydajnos¢ strategiczng),
wskazniki jakosciowe(nasz pozadany poziom wydajnosci) i inicjatywy (projekty, ktére pomagaja osiggnac
cele).

Wszystko to czyni przedsiebiorstwo madrzejszym i bardziej elastycznym.
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Strategia wzmacnia réwniez przedsiebiorstwo wewnatrz. Opracowujgc strategie i prezentujac jg (lub jej
elementy) pracownikom i wspdtpracownikom (wolontariuszom, darczyricom, fundatorom itp.)
przedsiebiorstwo sprawia, ze jego interesariusze rozumiejg, jaki jest cel jego dziatalnosci, jakg ma
strukture i jak jego dziatania wptywajg na realizacje celéw. Przedsiebiorstwa konkurujg ze sobg o
pienigdze, o pracownikow, o beneficjentéw, o wolontariuszy, o darczyncow, o partnerow itp. W tym
aspekcie strategia to przemyslany plan zaistnienia, utrzymania sie na rynku oraz stabilnego wzrostu.

A.3.1 Misja i wizja

Zdecydowana wiekszos$¢ zatozycieli przedsiebiorstw spotecznych ma misje! Oni wiedzg po co zatozyli to
przedsiebiorstwo! Jednak gdy pada pytanie DOKAD ZMIERZACIE?, duza czes¢ tych oséb nie potrafi
odpowiedzie¢. Dzieje sie tak dlatego, ze zaktadajgc przedsiebiorstwo spoteczne wiemy na rzecz
kogo/czego chcemy dziata¢, ale nie zastanawiamy sie zbytnio nad tym jaki ma by¢ cel tych dziatari? Co
chcemy osiggngc? Dziatamy doraznie, na tu i teraz. Jednak odpowiedz na pytania ,po co?” i ,w jakim
celu?” to wiasnie MISJA. Misja to fundament dziatalnosci wytyczajacy cele i dziatania.

Misja to zwiezte sformutowanie, okreslajgce zasadnicze zamierzenia organizacji, przedstawiajgce ogdlny
cel jej istnienia oraz wyznaczajace podstawy dla dziatah strategicznych. Misja powinna byc
sformutowana krotko i lapidarnie, a jej tres¢ powinna by¢ adekwatna do prowadzonych dziatan.

“Jako przedsiebiorstwo spoteczne, masz misje i to jest powodem tego, ze prowadzisz przedsiebiorstwo.
Woyrazenie tego o co dbasz i jak Twoje przedsiebiorstwo bedzie pomagac i wspiera¢ Twoje dazenia do
zmiany, pozwoli Ci na planowanie i podejmowanie decyzji, ktdre bedg wspieraé Twojg misje”?

Misja buduje tozsamos¢ organizacji. Jest powodem istnienia organizacji, méwi o tym dlaczego
organizacja powstata i jaki problem chce rozwigzaé¢, a wiec jaki jest cel jej dziatania. Misja jest
powigzana ze zmiana, jakiej organizacja chce dokonad i wskazuje na wartosci, ktore sg dla niej wazne.

Misja odpowiada na 5 pytan:

- Jaki problem chcemy rozwigzac?

- Kogo/czego ten problem dotyczy?

- Jakie sg okolicznosci wystepowania tego zjawiska/problemu?

- Co jest dla nas wazne? Jakie wartosci wyznajemy?

- Do czego dazy organizacja? Jak organizacja chce dziata¢ by osiggnac swoj cel?

Konstruujagc misje (jak i kazdg inng czes¢ strategii), nalezy pamieta¢ o tym, ze jej zapisy majg stuzyc
organizacji i wspieraé jej dziatanie, dlatego nie musimy bezwzglednie zawiera¢ w niej odpowiedzi na

3 https://causecapitalism.com/mission-statements-for-social-entrepreneurs-from-other-social-

entre preneurs/
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wszystkie wymienione wyzej pytania. Warto wybrac te, ktére sg naszym zdaniem najistotniejsze, i ktore
najbardziej opisujg nasza organizacje i jej dziatania. Podobnie, nie ma jednoznacznej odpowiedzi na
pytanie o dtugos¢ misji — moze by¢ ona jednozdaniowym tekstem, ale rownie dobrze moze zawierac sie
w kilku zdaniach. Wazne by misja byta:

e zwiezta, jasnai przejrzysta;

e prawdziwa - mozliwa do osiggniecia i wiarygodna;

e byc powigzana z wartosciami jakimi kieruje sie organizacja;

e wskazywac kierunek dziatania organizacji i ich zakres;

e wspierac identyfikacje pracownikéw z organizacjg — by¢ dla nich odniesieniem.

Silna misja:*

e Motywuje i inspiruje do zaangazowania klientéw.

e Jest realistyczna i przejrzysta.

e Jest konkretna, krotka, skoncentrowana i zapada w pamied.

e Modwi, o tym, za co Twoje przedsiebiorstwo spoteczne chce by¢ zapamietane

Dobrze jest, gdy misja opracowywana jest wspdlnie przez caty zespdt — wspiera to integracje i wzmacnia
tozsamos¢é pracownikow. Misja jest wtedy tez elementem systemu motywacyjnego — wspiera
pracownikow i wzmacnia ich przywigzanie do organizacji. W przypadku nowej organizacji, misja jest
opracowywana przez zatozycieli przy wspotudziale grup docelowych dziatan, dobrze zatem by byta
przedstawiana i przypominana pracownikom. Dobrze opisana misja organizacji jest pozytywnym
wyzwaniem dla cztonkéw zespotu, wolontariuszy i wszystkich innych oséb dziatajacych na rzecz, i w
imieniu organizacji. By byta skuteczna, misja musi by¢ spdjna z codziennym dziataniem organizacji oraz
jej systemem wartosci. Oprdcz opracowania samej misji, organizacja powinna w sposob przemyslany
wdrazac jg poprzez promocje jej zapisow i uswiadamianie wszystkim interesariuszom znaczenia zapiséw
misji. Wdrazanie misji powinno sie odbywac juz na samym poczatku dziatan organizacji, tak, by stata sie
ona jej nieodtgcznym elementem dla kazdego, kto zetknie sie z organizacjg m.in. pracownikow,
wolontariuszy, beneficjentéow, odbiorcéw dziatan, partneréw, donatoréw, grantodawcéw, sympatykow

itp.

Wizja to lustrzane odbicie misji. Kate Diveley méwi o wizji, “jako przedsiebiorstwo spoteczne, chcesz nie
tylko sprzeda¢ swoje produkty czy ustugi, ale chcesz partycypowa¢ w budowie dobra ogdlnego,
spotecznego. Wiec, jesli zrealizujesz wszystkie swoje cele, jak $wiat wtedy bedzie wygladat?”

Wizja to wyobrazenie o stanie idealnym organizacji w dtuzszej perspektywie czasowej. Wizja obejmuje
perspektywe tego, jaka powinna by¢ organizacja za roku, 5 czy 10 lat. Odzwierciedla wyobrazony
wizerunek organizacji, to w jaki sposdb ma zmieni¢ otaczajgcg rzeczywistos¢ i jakim wartosciom ma

4 Kate Diveley, Creating Effective Vision Statements for Social Enterprises, at: https://prosper-
strategies.com/effective-vision-statements-social-enterprises/
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organizacja stuzy¢. Wizja jest zbiorem pomystow, ktdrych realizacja ma pomadc osiggngé wyznaczony
przez organizacje cel. Aby wizja byta skuteczna musi by¢ wspadlna dla wszystkich cztonkdw organizacji i
jej wewnetrznych interesariuszy, majgcych wptyw na to, jak bedzie ona realizowana.

Wizja powinna odpowiada¢ na 3 pytania:
1. Co chcielibysmy ustysze¢ o naszej organizacji za 5, 10 lat?
2. Do czego dgzymy?

3. Jak bedzie wygladat $wiat, gdy go zmienimy?

W zaleznosci od okolicznosci, takze wizja moze sie zmieniaé. Podobnie jak misja, tak i wizja jest wyrazem
ambicji i aspiracji zatozycieli NGO, jednak funkcjonuje w okreslonej rzeczywistosci, i w zaleznosci od tego
jak wyglagda otoczenie zewnetrzne i wewnetrzne organizacji, takze wizja ulega modyfikacjom.

Silna wizja przedsiebiorstwa spotecznego:

e  Wyrwij swoje przedsiebiorstwo z obecnej rzeczywistosci i pozwdl dazy¢ do czegos wiekszego.
e Wykorzystaj podstawowe kompetencje swojego przedsiebiorstwa.

e Przedstaw obraz tego, jak Twoje przedsiebiorstwo bedzie wygladac¢ w przysztosci.

e Stworz zywy obraz w umystach klientow i pracownikow, ktéry promuje entuzjazm.

e Wyjasnij, w jakim kierunku powinno podgzaé Twoje przedsiebiorstwo spoteczne.

e Daj pracownikom i klientom wieksze poczucie celu.®

A.3.2 Kodeks etyczny — system wartosci

Trzecim elementem, na ktorym opiera sie strategia, jest system wartosci etycznych. System wartosci to
zestawienie najwazniejszych zasad obowigzujgcych w organizacji zaréwno wewnatrz, jak i na zewnatrz.
System wartosci jest rdzeniem strategii, poniewaz nadaje ton wybranym celom i dalszym dziataniom. W
oparciu o przyjete wartosci organizacja okresla styl pracy, zakres relacji z beneficjentami czy udziat
darczyncow. Wartosci te pomoga poézniej zidentyfikowad i rozwingc relacje z przysztymi interesariuszami
oraz zdefiniowac granice i podstawowe zasady, na ktérych opiera sie cata organizacja.

Przedsiebiorstwa spoteczne czesto majg zestaw wartosci, ktore stanowig swoistego rodzaju zasady
przewodnie dotyczgce jego sposobu dziatania. Wartosci czesto majg podstawe etyczng lub moralng; od
innych, ktorzy dotaczg do projektu lub organizacji, oczekuje sie, ze bedg wspierac¢ i podtrzymywac te
wartosci. W przeciwiedstwie do Twojej wizji i deklaracji misji, Twdj poczatkowy zestaw wartosci
prawdopodobnie nie zmieni sie znaczgco w miare rozwoju dziatan przedsiebiorstwa, ale zawsze mozesz
go rozszerzy¢ o dodatkowe wartosci.

5 Kate Diveley, Creating Effective Vision Statements for Social Enterprises, at: https://prosper-
strategies.com/effective-vision-statements-social-enterprises/




PRZEDSIEBIORSTWEM

MODUL A - ZARZADZANIE

Zestaw najwazniejszych zasad obowigzujgcych w organizacji zarowno wewnatrz, jak i na zewnatrz. Moze
obejmowad takie aspekty, jak:

e relacje miedzy pracownikami,

e relacje z beneficjentami,

e relacje z wolontariuszami,

e relacje z darczyricami,

e relacje z lokalnym Srodowiskiem,

e relacje z publiczng administracja,

e relacje z innymi organizacjami pozarzagdowymi,

e relacje ze Srodowiskiem.

Niektdére wartosci mogg miec charakter ,0gdlny”, na przyktad:
e Przestrzeganie etycznych standardéw i praktyk handlowych
¢ Minimalizacja wptywu na srodowisko
e Niedyskryminacja we wszystkich obszarach zaangazowania i dziatania

Podczas gdy inne moga by¢ bardziej specyficzne dla konkretnego projektu lub obszaru zainteresowania,
na przykfad:
e Oferowanie mozliwosci zatrudnienia w miare mozliwosci grupie docelowej, ktérg projekt ma
wspieraé
e Pozyskiwanie niektérych surowcdédw od okreslonej grupy lokalnych producentéw w celu
promowania lokalnego zatrudnienia.®

Przyktadowe komponenty kodeksu etyki/wartosci:’
e Szacunek dla innych. Traktuj ludzi tak, jak sam chciatbys traktowany.

e Integracja i uczciwosé. Mow prawde i unikaj wszelkich wykroczen najlepiej jak potrafisz.

e Konflikt intereséw. Konflikt interesdw moze wystgpi¢, gdy zainteresowanie okreslonym tematem

prowadzi do dziatan lub relacji, ktére podwazajg wiarygodnos¢ naszej firmy.
e Sprawiedliwosc. Upewnij sig, ze jestes obiektywny i uczciwy oraz nie dyskryminujesz innych.
e Zgodnos$é z prawem. Poznaj i przestrzegaj prawa — zawsze.

e Kompetencje i odpowiedzialnos¢. Pracuj odpowiedzialnie i badZ odpowiedzialny za swoja prace.

e Praca zespotowa. Wspdtpracuj i pros o pomoc, jezeli jej potrzebujesz.

6 Introduction to vision and mission statements, https://www.unltd.org.uk/our-support/learning-area/setting-
your-vision-mission-and-values/

7 https://resources.workable.com/professional-code-of-ethics-policy
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PRZYKtADY SYSTEMOW WARTOSCI:

FUNDACJA LOTTO?

WARTOSCI: W swojej dziatalnoéci Fundacja LOTTO i wszystkie osoby zaangazowane w jej prace kieruja
sie $cisle okreslonymi wartosciami, takimi jak:

e Partnerstwo. Dziatamy dla dobra spotecznego i we wspdtpracy z innymi, aby mieé pewnos¢, ze
nasza pomoc jest skuteczna i dociera wszedzie tam, gdzie jest najbardziej potrzebna.
Prowadzimy dialog z osobami i instytucjami z naszego otoczenia, aby jak najlepiej poznac ich
potrzeby, problemy i oczekiwania.

e Odpowiedzialnos¢. Postepujemy w sposob rozsadny i dojrzaty. Wiemy, ze kazda nasza decyzja
ma wptyw na otoczenie i dbamy, aby ten wptyw byt zawsze pozytywny.

e Szacunek. Szanujemy innych ludzi i siebie nawzajem. Tworzymy przyjazng atmosfere, petng
troski i empatii.

e Pasja. Pomagamy z Pasji.

e Transparentnos¢. Dziatamy uczciwie i transparentnie.

Fundacja TRZEBA MARZY(®

Nasze wartosci

...czyli co nam przyswieca

Zaczynaj wszystko, co mozesz zrobic¢ lub o czym marzysz.
Zuchwatos¢ ma w sobie geniusz, site i czary.

Nie zwlekaj.

J.W. Goethe

JesteSmy organizacjg otwartg Swiatopogladowo, naszg najwyzszg wartoscig jest niesienie pomocy w
chorobie, tym najmtodszym, najbardziej potrzebujgcym cztonkom naszego spoteczenstwa. Jestesmy
otwarci na wspodfprace z kazda instytucjg lub organizacja, ktéra taczy sie z nami w misji niesienia pomocy
dzieciom. Pragniemy tworzy¢ koalicje ukierunkowanag na jeden cel, koalicje firm, oséb prywatnych,
srodowiska biznesowego czy samorzgdowego, a takze innych organizacji pozarzgdowych, wierzgcych, ze
marzenia sie spetniaja.

Przejrzysto$¢ — Fundacja Trzeba Marzy¢ stosuje zasady przejrzystosci finansowej oraz racjonalnosci i
jawnosci podejmowanych decyzji.

8 https://www.fundacjalotto.pl/fundacja/misja-wizja-wartosci/
% http://www.trzebamarzyc.org/naszeWartosci
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Gospodarnos¢ — Fundacja Trzeba Marzy¢ zarzadza powierzonymi $rodkami w sposdb najbardziej
optymalny, a przedmioty rzeczowe, ktdérych nie jest w stanie przeznaczy¢ na cele statutowe, przekazuje
organizacjom wspodtpracujgcym, tak by maksymalnie wykorzystac potencjat sektora pozarzgdowego.

Oszczednos¢ — Fundacja Trzeba Marzy¢ we wszystkich swych dziataniach dazy do jak najbardziej
efektywnego gospodarowania powierzonymi srodkami. Dzieki koalicji firm i donatordw, ich pomocy,
darom rzeczowym i ustugom ogranicza koszty dziatalnosci, by jak najwiecej srodkéw przeznaczyc
bezposrednio na spetnianie marzen.

Lojalno$¢ — wolontariusze Fundacji Trzeba Marzy¢, a takze osoby wspdtpracujace i partnerzy, rezygnuja z
dziatan, ktére mogtyby ich stawiaé¢ w konflikcie intereséw z celami Fundacji Trzeba Marzy¢.

Bezpieczeistwo — wolontariusze Fundacji na kazdym etapie dziatalnosci zobowigzani sg do
przestrzegania zasad bezpieczenstwa, zarowno w swoim postepowaniu, jak i w postepowaniu z
marzycielami oraz osobami im towarzyszgcymi.

Poufnosé — Fundacja Trzeba Marzy¢, jako organizacja pozyskujgca i przetwarzajgca dane osobowe, jest
zobowigzana do uzyskania zgody na gromadzenie i przetwarzanie tych danych, przestrzegania zasad
poufnosci, oraz zachowania wszelkich srodkow bezpieczenstwa na kazdym etapie i w kazdym obszarze
dziatalnosci. Fundacja posiada zarejestrowane w urzedzie Gtownego Inspektora Ochrony Danych
Osobowych, bazy danych wolontariuszy, marzycieli oraz donatoréw, ktére s3 zarzadzane i
administrowane zgodnie z wytycznymi zapisanymi w Ustawie o ochronie danych osobowych (Dz. U.
1997 r. Nr 133 poz. 833). Kazdy wolontariusz zobowigzany jest do zachowania poufnosci i podpisania
zobowigzania o jej przestrzeganiu.

A.3.3 Cele SMART

Przyjecie odpowiedniej strategii organizacji powinno da¢ nam odpowiedz na pytanie ,Jak najskuteczniej
mamy realizowaé misje i wypetnia¢ wizje organizacji?”. Aby tego dokona¢ organizacja powinna okresli¢
kierunki dziatan organizacji, czyli wyznaczy¢ cele strategiczne, a wraz z nimi cele szczegétowe.
Najbardziej efektywng, a zarazem najbardziej znang metoda wytyczania celéw organizacji, przyjeta
rowniez w metodyce zarzadzania projektami dofinansowanymi ze srodkéw publicznych, jest metoda
SMART (lub nawet SMARTER). Jest to metoda, ktéra pozwala na pogtebiong analize planowanych celéw
strategicznych pod katem ich waznosci i wykonalnosci. Dzieki czemu wyznaczone sg ,,madre” i osiggalne
dla organizacji cele.

SMART - rozwiniecie akronimu:

Litera akronimu Rozwiniecia SMART

S sprecyzowany, strategiczny, prosty (simple)
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M mierzalny, motywujacy (measurable)

osiggalny (achievable), ustalony (agreed), zgodny z celami firmy
A (aligned with corporate goals), nastawiony na konkretne akcje
(action-oriented), osiggalny (attainable)

istotny (relevant), realistyczny, rozsadny, oparty na wynikach

R

(results based)

okreslony w czasie (time-based), mozliwy do monitorowania
T (trackable), ograniczony czasowo i kosztami (time/cost limited),

testowalny (np. w IT), z ramami czasowymi (timeframe), aktualny
(timely)

Cele strategiczne i szczegétowe powinny by¢:

e proste — sformutowane jasno i konkretnie, bez mozliwosci dowolnej interpretacji; ich
zrozumienie nie powinno stanowi¢ ktopotu, sformutowanie powinno by¢ jednoznaczne i spdjne
Z misja, wizjg i warto$ciami organizacji;

e mierzalne — sformutowane w taki sposéb, aby ich osiggniecie i postep w osigganiu mogt by¢
mierzony w sposob ,liczbowy” lub chociaz istniata metoda ,,sprawdzalnosci” realizacji;

e osiggalne / ambitne / zorientowane na dziatanie — realistyczne i mozliwe do spetnienia,
uwzgledniajgce zasoby kadrowe i finansowe organizacji; stymulujace — stanowigce wyzwanie
wazne jednak nie zbyt ambitne, gdyz brak mozliwosci realizacji demotywuje; wazne by cele byty
zorientowane na dziatanie;

e istotne / realistyczne — cel powinien by¢ waznym krokiem naprzdd, jednoczes$nie musi stanowic
okreslong wartos$¢ dla tego, kto bedzie go realizowat; jest to wazne dla catej organizacji, ale i dla
pojedynczych jej pracownikéw/cztonkdw, ktorzy je realizujg. Daje to szanse na utozsamienie sie
z nimi, co z kolei zwieksza prawdopodobienstwo ich spetnienia, oraz zmniejsza potrzebe
kontroli;

e okreslone w czasie i miejscu — cel powinien mie¢ doktadnie okreslony horyzont czasowy w jakim
zamierzamy go 0siggnacé; ramy czasowe powinny by¢ zalezne od ich wykonawcy — w jak
najwiekszym, mozliwym stopniu, cel powinien by¢ takze mozliwy do monitorowania poprzez
wskazniki, produkty i rezultaty.

o ekscytujacy / oceniany (ang. exciting / evaluated) — ekscytujgcy dla osoby go wykonujgcej w
spos6b motywujgcy do dziatania; oceniany — powinien mie¢ zdefiniowane punkty kontrolne
(kamienie milowe) i powigzane oczekiwane rezultaty. Cele powinny by¢ mierzone w sposéb
ciggly az do momentu osiaggniecia wartosci docelowe;j.

e zapisany / przejrzany (ang. recorded / reviewed) — o celu zapisanym tatwiej sie pamieta i
motywuje do dziatania — trudno udawad, ze sie nie pamieta lub, Zze nie istnieje; po osiggnieciu
celu nalezy dokonaé przegladu i zastanowi¢ sie nad lekcjami, ktore przynidst proces jego
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osiggania m.in., Co mozna zrobi¢ inaczej nastepnym razem? Czemu? Jakie byly gtowne
przeszkody? Jak udato sie je pokonaé? Czego sie nauczylismy?

Przy wyznaczaniu celdw metoda SMART przydatna jest reguta dodatkowych 6 pytan, ktdre jeszcze
bardziej dookreslaj3 i precyzuja nasze cele — angielskie 6W:

oukwnNE

(Who) Kto jest odpowiedzialny za dany cel?

(What) Co jest przedmiotem dziatania? Co doktadnie chcemy zrobic¢?

(Where) Gdzie dana praca zostanie wykonana?

(When) Kiedy dane zadanie zostanie wykonane? W jakim przedziale czasu?

(Which) Jakie sg wymagania lub ewentualne ograniczenia do realizacji celu?

(Why) Dlaczego chcesz realizowac dany cel? Co sie stanie kiedy zadanie zostanie zrealizowane?

A.3.4 Planowanie zasobow przedsiebiorstwa

The strategy's implementation plan shall be an action plan. It is in it that we define the tasks and the necessary
resources needed to achieve certain goals. It should include:

strategic programme actions - answer the questions: How do we want to achieve the basic goals? What
methods to use? How can we meet the needs of our customers? How to plan the development of
substantive activities appropriate to the needs of the customers? How to carry out the mission? How to
develop activities? How to achieve innovative solutions? etc.

Team planning - HR policy - is the answer to the questions: what competencies do we need? How are we
going to get them? How do we find people who share our values and support our mission and vision?
What incentive system to adopt? What is the staff development plan? What will be the competencies of
the future in our organization? What system of management relations do we want to apply?

financial planning - is the answer to the questions: how much money do we need to operate freely?
How will we secure the necessary funds? What costs will we generate? How do we diversify our sources
of income? Are we going to do business?

strategic planning of the administrative structure - is the answer to the questions: how will we provide
stable and professional accounting, secretarial and legal services?

planning marketing activities - is the answer to the questions: what image will we build? What is
important to us in this regard? How do we build that image? What promotional message will we make
available? What will be the target groups of our promotional activities? How do we get to them? What
methods will we use? What media do we want to cooperate with? What team is needed to implement
marketing plans?

infrastructure planning - this is the answer to the questions: how many rooms will we need? What
standard of rooms is necessary? What location? What equipment is needed? How much equipment do
we need? What equipment will ensure the smooth performance of tasks?

Plan realizacji strategii jest planem dziatania. To w nim okreslamy zadania i niezbedne zasoby potrzebne
do osiggniecia okreslonych celéw. Powinien zawierac:
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1. strategiczne dziatania programowe — to odpowiedz na pytania: Jak chcemy osiggngé¢ podstawowe
cele? Jakich metod uzy¢? Jak mozemy zaspokoi¢ potrzeby naszych klientow? Jak zaplanowaé rozwdj
dziatan merytorycznych adekwatnych do potrzeb klientow? Jak dbac o misje? Jak rozwijac dziatania? Jak
osiggnad innowacyjne rozwigzania? itp.

2. planowanie zespotu — polityka HR — to odpowiedzZ na pytania: jakich kompetencji potrzebujemy? Jak je
zdobedziemy? Jak znalez¢ ludzi, ktdrzy podzielajg nasze wartosci i wspierajg naszg misje i wizje? Jaki
system motywacyjny przyjgé? Jaki jest plan rozwoju personelu? Jakie kompetencje bedg miaty przysztos¢
W naszej organizacji? Jaki system relacji zarzadczych chcemy zastosowac?

3. planowanie finansowe — jest odpowiedzig na pytania: ile pieniedzy potrzebujemy, aby swobodnie
dziata¢? Jak zabezpieczymy niezbedne srodki? Jakie koszty wygenerujemy? Jak dywersyfikujemy nasze
zrodta dochodéw? Czy bedziemy sprzedawadé?

4. planowanie strategiczne struktury administracyjnej - jest odpowiedzig na pytania: jak zapewnimy
stabilng i profesjonalng obstuge ksiegowa, sekretarska i prawng?

5. planowanie dziatan marketingowych — jest odpowiedzig na pytania: jaki wizerunek zbudujemy? Co
jest dla nas w tym wzgledzie wazne? Jak budujemy ten wizerunek? Jaki przekaz promocyjny
udostepnimy? Jakie beda grupy docelowe naszych dziatah promocyjnych? Jak do nich dotrzemy? Jakich
metod uzyjemy? Z jakimi mediami chcemy wspotpracowac? Jaki zespot jest potrzebny do realizacji
planéw marketingowych?

6. planowanie infrastruktury — to odpowiedZ na pytania: ile pomieszczen bedziemy potrzebowac? Jaki
standard pokoi jest niezbedny? Jaka lokalizacja? Jaki sprzet jest potrzebny? lle sprzetu potrzebujemy?
Jaki sprzet zapewni ptynne wykonywanie zadan?

Mierniki realizacji celéow strategicznych i ewaluacja

Kazdy przyjety cel powinien mieé okreslone wskazniki/mierniki jego realizacji — po czym poznamy, ze
zostat osiggniety? oraz okreslony sposdb i metodyke jego ewaluacji. Te dwa elementy metody SMARTER
powinny miec szczegdlne znaczenie w procesie ustalania celéw. Proces monitoringu strategii — jej celow
- na podstawie okreslonych wskaznikéw monitorujgcych, pozwala kontrolowac jej skutecznosc,
efektywnos¢ i korzysci z realizacji jej zatozen oraz umozliwia ewaluacje obranych kierunkéw rozwoju.

Monitorowanie ma da¢ odpowiedz m.in. na nastepujgce pytania:

1. Czy strategia jest realizowana zgodnie z przyjetymi zatozeniami?

2. Czy zaktadane cele sg osiggane?

3. Czy dziatania/projekty s3 realizowane w zatozonym czasie i budzecie?
4. Czy osiggane sg zaktadane rezultaty dziatar/projektéw (wskazniki)?

5. Czy podazamy we wtasciwym kierunku?
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Narzedziami monitoringu i ewaluacji sg wskazniki realizacji dziatar/projektow i celéw (produkty i
rezultaty), harmonogram, budzet. Zaktadajac efektywny proces ewaluacji nalezy tez ustali¢ jak czestoi w
jakiej formie (z wykorzystaniem jakich narzedzi i metod) bedzie ona wykonywana. Istnieje wiele
mozliwych narzedzi i metod m.in.: raporty, sprawozdania, analizy, dane statystyczne, opinie, wywiady

A.4 Identyfikacja i analiza interesariuszy — Kto jest najbardziej istotny?

A.4.1 Identyfikacja interesariuszy

Organizacje nawigzuja relacje z réznymi podmiotami, ktére w mniejszym lub wiekszym stopniu wptywaja
na firme. Te relacje mogg by¢ bardzo réznorodne. Mogg by¢ ksztattowane $wiadomie lub, jak niestety
czesto bywa, uwazane za nieistotne dla sprawnego funkcjonowania organizacji. Punktem wyjscia w
procesie zarzgdzania interesariuszami jest identyfikacja poszczegdlnych podmiotdow i analiza ich
intereséw. Ten podtemat pokaze, jak wazine jest zadawanie podstawowych pytan: Kim s3
interesariusze? Jak wptywajg na mojg organizacje?

A.4.2 Mapa interesariuszy

Kolejnym krokiem w zarzgdzaniu interesariuszami jest rozwazenie, jak znaczacy jest ich wptyw i ktére
podmioty/grupy sg kluczowymi interesariuszami w danym przypadku. W tym celu pomocne bedzie
stworzenie mapy interesariuszy. Gtdwnym zadaniem tego podtematu jest pokazanie mozliwego sposobu
utworzenia takiej mapy.

A.4.3 Komunikacja z interesariuszami

Zidentyfikowanie i zdefiniowanie najwazniejszych interesariuszy nie wystarczy. Obie te czynnosci stuzg
jedynie wskazaniu, ktére grupy/jednostki powinny by¢ stale w naszej pamieci. Podstawg dbania o relacje
jest komunikacja. Ostatni podtemat przedstawi podstawowe kanaty komunikacji z réznymi typami
interesariuszy.

A.4 Identyfikacja i analiza interesariuszy — Kto jest najbardziej istotny?

Relacje stanowig podstawe nie tylko w zyciu osobistym, ale takze odgrywaja kluczowg role w przestrzeni
biznesowej. Kazde przedsiebiorstwo, organizacja, ale réwniez jakiegokolwiek rodzaju instytucja (np.
zwigzek zawodowy, jednostka administracji publicznej) funkcjonuje w charakterystycznym otoczeniu
oraz w okreslonych warunkach gospodarczych. Podmiot chcgc tego badz nie bedzie wchodzit w
interakcje z innymi organizacjami czy osobami, tworzac relacje oraz wywierajac wptyw na rdzne grupy,
ktore jednoczesnie bedg oddziatywaty na przedsiebiorstwo. Coraz czesciej, aby zdoby¢ przewage
konkurencyjng nalezy odpowiednio ksztattowac te relacje i nie chodzi tu jedynie o klientéw. Podmiotéw
mogacych wptywaé na dziatanie firmy réwniez tej spotecznej jest bardzo wiele. Zarzadzanie takimi
relaciami to jeden z istotnych elementéw tworzenia strategii biznesowej. Aby podjeta przez
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przedsiebiorstwo strategia byfa skuteczna nalezy dokona¢ analizy otoczenia wewnetrznego i
zewnetrznego, w tym przede wszystkim zbadac potrzeby interesariuszy. W tej czesci wyjasnimy kim sg
interesariusze, jak ich identyfikowaé, wskazywaé cele i okreslac istotnosé ich wptywu na organizacje, a
nastepnie komunikowa¢ sie z nimi. To wiasnie interesariusze bardzo czesto s3 bodZcami zmian
zachodzacych na rynku czy w danej firmie. Regularna analiza otoczenia wptywaé moze na procesy
dotyczace tworzenia innowacyjnych rozwigzan. Powszechng praktyka staje sie wiec przeprowadzanie
badan majacych na celu poznanie opinii i oczekiwan grup pozostajgcych pod wptywem organizacji. Tak
prowadzony dialog zwieksza warto$¢ przedsiebiorstwa i pozytywnie przyczynia sie do jego rozwoju,
jednoczesnie wptywajagc na szybkos¢ reagowania na zmieniajace sie otoczenie. Kazde dziatanie
przedsiebiorstwa, czy podjeta decyzja wigze sie z pozytywnym badZz negatywnym wptywem na inne
osoby/grupy. Uwzgledniajgc jedynie wtasne potrzeby dziatamy krétkoterminowo, co w pdzniejszym
okresie moze okazad sie zgubne. Aby osiggnaé diugotrwate korzysci warto zadbac o potrzeby otoczenia
oraz ponosi¢ odpowiedzialnos$¢ za efekty swojej dziatalnosci.

A.4.1 Identyfikacja interesariuszy

W ten sposob docieramy do pojecia interesariusza, czyli podmiotu, ktéry bedzie wptywat na
przedsiebiorstwo oraz bedzie znajdowat sie pod wptywem dziatalnosci danej firmy. Wptyw moze miec
charakter realny lub potencjalny wyrazony np. w ocenie, rekomendacji, opinii czy skardze. Bardzo czesto
to wiasnie sita oddziatywania otoczenia wptywa na istnienie przedsiebiorstwa. Skuteczne zarzadzanie
relacjami z interesariuszami staje sie zatem kluczowe i jest szczegdlnie istotne w kontekscie
przedsiebiorstw spotecznych, ktére powinny odznaczac¢ sie wyjatkowg troskg o swoje otoczenie. Wséréd
gtéwnych interesariuszy zazwyczaj wymienia sie pracownikdow, klientow, dostawcéw, partnerow
biznesowych i media. Jednak nie jest to zamknieta lista. Interesariuszy w przypadku kazdego
przedsiebiorstwa nalezy rozpatrywac indywidualnie. Warto podkresli¢, ze interesariusz nie musi by¢
zawsze $cisle powigzany z firmg poprzez formalne umocowania np. zatrudnienie czy posiadane udziaty.

Aby mdc skutecznie zarzadzaé relacjami organizacji z innymi podmiotami, nalezy najpierw okresli¢ jakie
grupy/jednostki/instytucje sg istotne w przypadku danego przedsiebiorstwa i dlaczego podejmowane
przez firme dziatania mogg okazad sie wazne dla danej organizacji/osoby. Kolejnym krokiem bedzie
zastanowienie sie nad celami i oczekiwaniami wskazanych podmiotow. Poznanie otoczenia organizacji
jest bardzo istotne, dzieki temu mozliwe stanie sie przypisanie wagi poszczegélnym interesariuszom i
sporzadzenie swoistej mapy odzwierciedlajacej kluczowe, zidentyfikowane relacje. Posiadajac wiedze
zZwigzang z najwazniejszymi dla przedsiebiorstwa grupami bedzie mozna przejs¢ do ostatniego etapu —
planowania komunikacji.

Przyjrzyjmy sie najpierw procesowi identyfikacji, ktory stanie sie tatwiejszy, jesli dokonamy analizy
interesariuszy pod katem kilku podstawowych kryteriéw. Jednym z najczesciej stosowanych sposobdw
podziatu jest wskazanie interesariuszy wewnetrznych, czyli oséb/organizacji/instytucji bezposrednio
zwigzanych z przedsiebiorstwem np. zarzad, pracownicy, wtasciciele oraz tych zewnetrznych dziatajgcych



eEsEA

PRZEDSIEBIORSTWEM

MODUL A - ZARZADZANIE

w otoczeniu firmy np. klienci, konkurenci, dostawcy, spotecznosci lokalne, media, administracja
publiczna czy partnerzy strategiczni. Innym podziatem moze by¢ wytonienie interesariuszy
pierwszoplanowych (pierwszego stopnia), tych od ktérych przedsiebiorstwo jest bezposrednio
uzaleznione np. pracownicy, dostawcy, inwestorzy czy klienci oraz interesariuszy drugoplanowi
(drugiego stopnia), ktérzy sg poniekad dalszym otoczeniem przedsiebiorstwa np. media, ktére oddziatujg
na opinie publiczng i mogg powaznie zagrozi¢ funkcjonowaniu firmy. W dostepnej literaturze na temat
zarzgdzania interesariuszami spotka¢ mozna réwniez rozrdznienia interesariuszy pozytywnych i
negatywnych, interesariuszy kontekstowych, substanowigcych i kontraktowych. Interesariuszem
milczacym z kolei okresla sie srodowisko naturalne.

Znajgc podstawowe podziaty interesariuszy nalezy sporzadzi¢ liste podmiotéow, z ktérymi
przedsiebiorstwo utrzymuje relacje. Jesli dane przedsiebiorstwo posiada rozbudowang strukture, to
rowniez tworzona siec relacji bedzie bardziej skomplikowana, a grono interesariuszy bedzie wieksze niz
np. w przypadku lokalnej organizacji zatrudniajacej 5 oséb. Nalezy zadac sobie podstawowe pytania
takie jak:

* Kim sg osoby/grupy/instytucje zainteresowane planowang inicjatywg lub dziatalnoscig
przedsiebiorstwa? Jaka jest ich rola i jaka moze by¢ w przysztosci?

* Kim s potencjalni beneficjenci?

* Na kogo moze negatywnie lub pozytywnie wptywac funkcjonowanie przedsiebiorstwa?

* Kto moze wptywaé na sytuacje firmy na rynku?

Opracowana lista interesariuszy powinna by¢ regularnie aktualizowana. W dzisiejszych czasach zmiany w
otoczeniu zachodzg bardzo szybko takze w kontekscie biznesowym, wiec cze$¢ interesariuszy moze
zniknga¢, a na ich miejsce pojawig sie nowi. W celu identyfikacji interesariuszy mozna rowniez skorzystac
z metody burzy mdzgdéw i sprébowacé przedstawié graficznie wszystkie relacje miedzy firmg a innymi
podmiotami np. za pomoca mapy mysli lub diagramu Venna.

Burza mozgow taczy nieformalne podejscie do rozwigzywania problemdéw z mysleniem lateralnym. To
Swietny sposéb na zachecenie innych do kreatywnego myslenia. Bardzo czesto oryginalne pomysty
innych oséb przyczyniajg sie do rozwoju firmy. Ponizszy rysunek przedstawia przyktadowg, prostg
graficzng ilustracje listy zidentyfikowanych interesariuszy — mapa mysli.
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Wykres 1. Mapa mysli ze zidentyfikowanymi interesariuszami
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Rysunek 5 - Mapa mysli ze zidentyfikowanymi interesariuszami

Po sporzadzeniu listy wszystkich mozliwych interesariuszy przeanalizuj ich cele i oczekiwania wobec
firmy. Aby mdc skutecznie zarzadzac¢ relacjami, niezbedne jest zrozumienie potrzeb wszystkich
interesariuszy. Kazdy z nich moze mie¢ zupetnie inne oczekiwania np. pracownicy bedg mieli aspiracje
aby brac udziat w procesach decyzyjnych, zaleze¢ im bedzie na rozwoju zawodowym i bezpiecznym
miejscu pracy, czy elastycznych godzinach pracy, podczas gdy spotecznos¢ lokalna moze oczekiwac od
przedsiebiorstwa zachowania bezpiecznego i przyjaznego sasiedztwa, troski o sSrodowisko naturalne,
godnych warunkéw pracy oraz wspétpracy z lokalnymi podmiotami np. organizacjami pozarzagdowymi
czy szkotami w celu organizacji stazy dla mtodziezy. Nalezy odpowiedzie¢ na nastepujgce pytania:

* Jakie sg oczekiwania interesariuszy wobec przedsiebiorstwa?

» Jakie korzysci interesariuszom moze zapewni¢ funkcjonowanie firmy?

* Jakie inne cele/oczekiwania interesariuszy mogg potencjalnie przeszkadza¢ w utrzymywaniu
relacji z przedsiebiorstwem?

* Jakinteresariusz traktuje innych interesariuszy?

Kilka odpowiedzi na podstawowe pytania, umiejscowig interesariusza w kontekscie relacji z
przedsiebiorstwem. Znajgc oczekiwania réznych grup skuteczniej bedzie mozna zadbaé o ich potrzeby
oraz wykorzystywac je w formutowanych komunikatach.
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Warto zaznaczy¢, ze analize interesariuszy mozna wykonywac zaréwno dla catego przedsiebiorstwa
tworzgc czy aktualizujgc strategie, ale takze dla poszczegdlnych projektow, ktorych chce sie podjgé
zespot firmy.

Kolejnym krokiem bedzie okres$lenie znaczenia/istotnosci danego podmiotu. Jak mocna jest jego sita
oddziatywania na przedsiebiorstwo.

A.4.2 Mapa interesariuszy

Niestety jednak lista interesariuszy moze okazac sie bardzo dtuga, a oczekiwania poszczegdlnych grup
czesto beda ze sobg sprzeczne. Zadbanie o relacje i komunikacje z wszystkimi zapewne stanie sie
niemozliwe, ze wzgledu na ograniczone zasoby, ale réwniez czasochtonnos$¢ tego procesu. Istotne bedzie
zatem stworzenie hierarchii waznosci zidentyfikowanych interesariuszy oraz okreslenie ich wptywu na
sytuacje przedsiebiorstwa. W tym celu wykorzystywane sg réznego rodzaju wykresy, tabele czy inne
graficzne sposoby odwzorowania relacji wystepujacych miedzy poszczegdlnymi grupami nazywane
czesto mapami interesariuszy. Jednym z najczesciej wykorzystywanych narzedzi jest macierz, w ktorej
zamieszcza sie interesariuszy na jednym z czterech pdl. Poszczegdlne pola rdinig sie zakresem
wptywu/wtadzy i poziomem zainteresowania danej grupy/jednostki. Ponizszy rysunek jest przyktadem
takiej macierzy.
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Rysunek 6 - Mapa interesariuszy, stworzono na podstawie Mendelow, A.L. (1981). Environmental Scanning
- The Impact of the Stakeholder Concept.

Aby umiejscowic interesariusza w odpowiednim polu, musisz odpowiedzie¢ na pytania:
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*  Ktdry interesariusz ma najwiekszy wptyw/wtadze na przedsiebiorstwo, a ktéry najmniejszy?
* Na kogo przedsiebiorstwo ma najwiekszy, a na kogo najmniejszy wptyw?

» Jaki poziom zainteresowania dziatalnoscig firmy wykazujg poszczegdlni interesariusze?

» Jaka jest rola kazdego interesariusza?

Dzieki odpowiedziom mozliwe stanie sie przyporzadkowanie interesariuszom po jednej z dwdch
wartosci: wptywu/wtadzy w stosunku do przedsiebiorstwa oraz stopnia zainteresowania dziataniami
firmy. Dopiero wéwczas mozliwe stanie sie umieszczenie poszczegdlnych grup w macierzy, w ktérej dwie
osie odpowiadajg wskazanym wartosciom. Im macierz bardziej doktadna i szczegétowa, tym wieksze
beda mozliwosci do dalszych prac nad relacjami z interesariuszami.

Do poszczegdlnych kwadratéw macierzy mozina takie przyporzadkowa¢ odpowiednie strategie
komunikacji. W przypadku interesariuszy marginalnych, czyli takich ktérzy nie bedg mieli duzego wptywu
na funkcjonowanie przedsiebiorstwa i jednoczesnie dziatalnos¢ firmy nie bedzie w obrebie ich gtéwnych
zainteresowan nalezy stosowac strategie monitorowania oraz informowania. Oznacza to
komunikowanie o podejmowanych inicjatywach, projektach, nowych produktach. W tym celu
wykorzysta¢ mozna miedzy innymi raporty, newslettery czy strone internetowg. Komunikacja dotyczy
zaréwno interesariuszy wewnetrznych, jak i zewnetrznych. Z interesariuszami, ktérzy przejawiajg duze
zainteresowanie, lecz ich wptyw na przedsiebiorstwo jest stosunkowo niski, warto konsultowac
wprowadzane zmiany i podejmowane dziatania jednoczesnie stale ich informowa¢ o wszystkich
wydarzeniach. Konsultacje bedg miaty na celu poznanie opinii interesariuszy np. odnosnie biezgcych
dziatan firmy lub kierunkow jej rozwoju. Wykorzystuje sie w tym celu miedzy innymi badania ankietowe i
spotkania bezposrednie. Dzieki konsultacjom oferowane ustugi i produkty beda w wiekszym stopniu
spetniaty oczekiwania rynku. Z kolei, jesli interesariusz oprdécz duzego zainteresowania posiada réwniez
znaczng wiadze w kontekscie funkcjonowania firmy korzystne okaze sie angazowanie go w planowane
dziatania i prowadzenie statej wspodtpracy. Wspodtpraca moze przybra¢ forme partnerstwa. Takie
wzajemne zaangazowanie wymaga duzego naktadu pracy oraz dtugoterminowego podejscia do relacji.
Dzieki partnerstwu mozliwe bedzie dogtebne poznanie oczekiwan drugiej strony. Taka wspotpraca to np.
podjecie wspdlnego projektu, wspdlne zorganizowanie wydarzenia czy podjecie inicjatywy i zawigzanie
wspotpracy strategicznej.

Angazowanie w podejmowane przedsiewziecia pozytywnie wptynie réwniez na relacje z interesariuszem
posiadajacym duzg wiladze, lecz wykazujgcym niskie zainteresowanie firmg. Owocne w tym przypadku
beda réwniez konsultacje.

Mapowanie interesariuszy to zaréwno proces, jak i narzedzie, dzieki ktéremu kategoryzowanie
interesariuszy staje sie tatwiejsze. Dzieki stworzonej mapie mozna okresli¢ zaleznosci zachodzgce miedzy
poszczegdlnymi grupami oraz uporzadkowaé cele i stosowane metody. Taki sposéb graficznego
przedstawiania relacji jest wykorzystywany takie podczas analizy uwarunkowan przedsiebiorstwa,
prowadzeniu negocjacji, procesie podejmowania kluczowych decyzji.
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A.4.3 Komunikacja z interesariuszami

Identyfikacja i okreslenie najwazniejszych dla firmy interesariuszy to jednak nie wszystko. Obie te
czynnosci stuzg jedynie wskazaniu, o ktorych grupach/jednostkach nalezy stale pamietaé¢ i dbac¢ o
wzajemne relacje. Podstawg dbania o relacje jest natomiast komunikacja. Interesariuszy nalezy stale
informowac, o tym jak przedsiebiorstwo reaguje na ich potrzeby i oczekiwania.

Q\F/!J Przyktad

Wyobraz sobie, ze zarzadzasz przedsiebiorstwem spotecznym, ktére szyje ubrania i zatrudnia
osoby zagrozone wykluczeniem spotecznym. Jednym z istotnych interesariuszy beda klienci. Oczekuja
oni produktu jak najlepszej jakosci, jednak coraz czesciej wazny jest takze dla nich aspekt spoteczny —
cenig firmy, ktorych celem jest nie tylko osiggniecie zyskéw. Kierujgc komunikaty/reklamy do klientow
oproécz przedstawiania zalet produktow warto informowac ich, ze Twojej firmie przySwieca wspaniata
idea i kupujgc Twoje produkty przyczyniaja sie do stwarzania lepszych warunkéw Zzycia osobom
potrzebujacym wsparcia.

Nie nalezy jednak zapominac, ze zaleznie od grupy odbiorcéw komunikat powinien byé dopasowywany
pod wzgledem uzytego jezyka komunikacji. Bardzo czesto oznacza to réwniez zupetnie rézne kanaty
komunikacji. Dzieki odpowiednio dobranej komunikacji mozliwe staje sie zwiekszenie zaangazowania
interesariuszy. W ponizszej tabeli przedstawiono kilka przyktadowych narzedzi, ktérych mozna uzy¢ w
stosunku do okreslonych grup.

Interesariusz Sposoby komunikacji

Klienci Ankiety badajgce poziom satysfakgcji
Odpowiadanie na skargi, zapytania
Media spotecznosciowe

Media

Infolinia

Strona internetowa

Pracownicy Spotkania wewnetrzne
Bezposrednie rozmowy
Intranet

Gazetka firmowa

Badanie opinii pracownikéw

Spotecznosci lokalne Wspétpraca z lokalnymi organizacjami
Komunikacja z lokalnymi mediami
Wspotpraca z wtadzami

Dostawcy Spotkania ewaluacyjne dotyczgce wspotpracy
Ankiety badajgce satysfakcje ze wspotpracy
Regularna korespondencja
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Tabela 3 - Sposoby prowadzenia komunikacji z interesariuszami

Efektywna komunikacja i dialog z interesariuszami wptywa korzystnie na podejmowanie decyzji i
minimalizuje ryzyko wystgpienia sytuacji kryzysowych. Wiele z zaprezentowanych w powyzszej tabeli
narzedzi komunikacji jest uniwersalnych np. spotkania. Jednak nie zawsze zorganizowanie
bezposredniego spotkania bedzie mozliwe, lub mozemy stwierdzi¢, ze z jakiegoS powodu nasz
interesariusz podczas zwyktej rozmowy nie bedzie sktonny do wyrazenia swoich prawdziwych potrzeb.
Warto wiec zrobi¢ burze moézgow i zastanowi¢ sie jaki kanat komunikacji bedzie w danym przypadku
najbardziej odpowiedni. Przekazywane informacje powinny byé zrozumiate dla odbiorcy, dlatego tez
wysytany komunikat nalezy sformutowaé w odpowiedni sposdb. Informacja prasowa bedzie miata
zupetnie inny charakter niz oficjalne pismo do urzedu lub post w mediach spotecznosciowych.
Systematycznie pozyskiwane informacje od interesariuszy mogga postuzy¢ do modyfikacji planéw i misji
firmy. Dzieki nawigzanym relacjom skuteczniejsze stanie sie przewidywanie zmian i reakcji na
wprowadzane nowe produkty lub ustugi.

Przedstawiony proces zarzadzania relacjami z interesariuszami moze przynie$é firmie wiele wymiernych
korzysci, takich jak minimalizacja ryzyka strajkow czy buntu pracownikdéw oraz pozytywny wptyw na
tworzenie innowacji i ich wdrazanie.

@ Pytania kontrolne dla Modutu A. Zarzadzanie przedsiebiorstwem

1. Jaki jest cel biznesplanu?

a. Zbadanie gtéwnych konkurentéw na rynku

b. Identyfikacja stabych i mocnych stron przedsiebiorstwa oraz jego sukcesu ekonomicznego i
biznesowego

¢. Analizowanie ekonomicznej optacalnosci przedsiebiorstwa

2. Cotojest analiza SWOT?
a. Jest to technika pozwalajgca oceni¢ mocne i stabe strony, szanse i zagrozenia
przedsiebiorstwa.
b. Jest to technika identyfikacji gtéwnych segmentdéw rynku i konkurentéw, ktéra pomoze Ci
stworzy¢ produkt.
c. Jest to metoda, ktora nalezy stosowaé do oceny stabilnosci finansowej przedsiebiorstwa.

Co oznacza propozycja wartosci w modelu biznesowym?
Odnosi sie do deklaracji, ktorg sktada przedsiebiorstwo, podajac powody, dla ktérych
konsument powinien skorzysta¢ z jego produktéw/ustug.

b. Odnosi sie do dziatan, ktdre przedsiebiorstwo podejmie w celu promowania swoich
ustug/produktow.

¢. Odnosi sie do spodziewanych przychoddw, ktére majg zostac osiggniete.
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Co oznacza taricuch dostaw?
Odnosi sie do dziatan marketingowych przedsiebiorstwa.
Odnosi sie do kosztow zwigzanych z transportem i zapasami.

o T o A

Odnosi sie do catego procesu od zaprojektowania produktu/ustugi do przedstawienia ich
klientowi.

Dlaczego zarzadzanie faricuchem dostaw jest wazne?

Poniewaz moze to obnizy¢ ogdlne koszty i zwiekszy¢ rentownos¢ przedsiebiorstwa.
Poniewaz pomaga to przedsiebiorstwu zdoby¢ przewage konkurencyjng na rynku.
Wszystkie z powyiszych.

0T o wn

6. Jednym z gtéwnych celéw zarzadzania tanncuchem dostaw jest znalezienie odpowiednich
dostawcéw i zbudowanie z nimi silnych relacji.
Prawda
Fatsz

Co ocenia matryca ryzyka?
Wptyw, jaki moze miec ryzyko
Prawdopodobienstwo wystapienia ryzyka zwigzanego z przedsiebiorstwem spotecznym.

0T o N

Prawdopodobienstwo i wptyw, jaki ryzyko moze wywotac w przedsiebiorstwie.

Czy krétkotrwaty negatywny przekaz medialny moze mie¢ wptyw na marke?
Tak, ale bedzie to miato niewielki wptyw.

Tak, ale bedzie to miato umiarkowany wptyw.

Tak, bedzie to miato silny wptyw.

0T o ©

9. Strategia:

a. to szczegdtowy biznesplan

b. zawiera cele i zatozenia w perspektywie krétko- i dtugoterminowej

c. najlepiej, gdy jest w glowie zatozycieli, bo to oni najlepiej wiedzg, co jest dobre dla firmy

10. Misja:

a. jest to zwiezte sformutowanie, okreslajgce gtéwne zamierzenia firmy i jej cele
b. jest to gérnolotna fraza majgca na celu poprowadzenie ttumu za firmg

C. nie jest potrzebna przedsiebiorstwu

11. Zarzadzanie strategiczne
d. odnosi sie do dtugiego okresu dziatania i sugeruje ogdlne kierunki dziatania
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e. moze by¢ wdrazane w perspektywie danej chwili, gdy firma go potrzebuje
f. wymaga ciggtego przegladu i biezgcej weryfikacji, czy jego zatozenia sg nadal aktualne

12. Metoda wyznaczania celéw jest nazywana:
a) SART
b) SWOT

13. Kim jest interesariusz?

a. Jest to synonim stowa klient.

b. Jest to podmiot, ktory ma tylko bezposredni wptyw na funkcjonowanie firmy, np. pracownik,
klient.

c. Jest to podmiot, ktéry bedzie oddziatywat na przedsiebiorstwo i bedzie podlegat wptywowi
dziatalnosci danej firmy.

14. Interesariuszy mozemy podzieli¢ na wewnetrznych, bezposrednio zwigzanych z firma, oraz
zewnetrznych, dziatajacych w otoczeniu firmy.

a. Prawda

b. Fatsz

15. Jakie wartosci s brane pod uwage podczas tworzenia mapy interesariuszy?
a. Wptywiicele

b. Interesiwtadza

c. Potencjalne ryzyko i bezposrednio$¢ wtadzy

16. Interesariusze powinni by¢ stale informowani o tym, w jaki sposob firma odpowiada na ich
potrzeby i oczekiwania. W tym celu nalezy wykorzysta¢ uniwersalne kanaty komunikacji, np.
spotkania, ktére w kazdym przypadku przyniosg najlepsze efekty.

a. Prawda

b. Fatsz

| e |
O |
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https://canvanizer.com/new/business-model-canvas (dostep 10 marca 2021 r.).
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ZAtACZNIK 1 MODUL A

Modut A: Zarzadzanie przedsiebiorstwem

A.1 Biznesplan przedsiebiorstwa spotecznego

Lista dziatan

(na temat)

A.1.1 Dopasuj
definicje

A.1.2 Analiza
SWOT na
podstawie
studium
przypadku

A.1.3 Kanwa
modelu
biznesoweg
o

Al4
Zarzadzanie
fancuchem
dostaw -
Podejmowa
nie decyzji

O co chodzi w tym dziataniu?

To ¢wiczenie ma na celu dostarczenie
uczestnikom wiedzy pozwalajgcej na
zrozumienie i poréwnanie réznych modeli
biznesowych w przedsiebiorczosci
spotecznej.

W tym ¢éwiczeniu przedstawiony jest
scenariusz pomystu na przedsiebiorstwo
spoteczne i przekazane sg wskazowki dla
uczestnikow do stworzenia krétkiej analizy
SWOT.

Szkoleniowiec wyjasnia uczestnikom, jak na
podstawie scenariusza i opisu stworzy¢
kanwe modelu biznesowego.
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A.2.2 Ocena
wptywu ryzyka

A.2.3 Radzenie
sobie z ryzykiem

znaczenia.

W tym ¢éwiczeniu uczestnicy bedg musieli
okresli¢ znaczenie i priorytety kazdego
rodzaju ryzyka.

Na podstawie studium przypadku
opisujgcego zagrozenia, przed jakimi
staneto przedsiebiorstwo spoteczne,
uczestnicy powinni wybraé najlepszg opcje
wyjscia z kryzysu.

A.3. Numer TEMATU i nazwa trzeciego tematu

A.3.1 Misjai
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A.3.2 Kodeks
etyczny - system
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A3.3
Planowanie
strategii

A3.4
Planowanie
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a
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kodeksu etycznego/wartosci. Przyktady
elementdéw sktadowych kodeksu
etycznego/wartosci.

Dostarczenie wiedzy na temat tego jakie
kroki powinny by¢ podjete podczas
planowania strategii. Metodologia
tworzenia strategii.

Dostarczenie wiedzy na temat metod
planowania zasobéw przedsiebiorstwa.

Ad. Numer i nazwa TEMATU

MODUL A - ZARZADZANIE PRZEDSIEBIORSTWEM

spotecznego we wszystkich obszarach.

Uczestnicy bedg potrafili ocenic
zidentyfikowane zagrozenia.

Uczestnicy bedg mogli dowiedzie¢ sie, jak
skutecznie radzi¢ sobie z ryzykiem, jakie moze
wystgpic.

Uczestnicy zdobedg zrozumienie znaczenia
misji i wizji. Uczestnicy beda mogli jg
stworzy¢.

Uczestnicy zdobedg zrozumienie znaczenia
kodeksu etycznego. Uczestnicy bedg mogli go
stworzy¢.

Uczestnicy bedg w stanie ustali¢ kolejne kroki,
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5 minut

10 minut

20 minut

20 minut

15 minut

20 minut

funkcjonowaniem
przedsiebiorstwa
spotfecznego

MA.T2.A2. Ocena
wptywu ryzyka

MA.T2.A3. Radzenie
sobie z ryzykiem

MA.T3.Al - Misja
dziatalnosci

MA.T3.A2 - Tworzenie
podstawowych
wartosci

MA.T3.A3-A4 -
Planowanie
strategiczne

MA.T3.A3-A4 -
Cwiczenie.

Planowanie strategii.



A.4.1 Etapy W tym ¢wiczeniu uczestnik ma za zadanie
zarzadzania zidentyfikowac kroki niezbedne do
interesariuszami zarzadzania interesariuszami.

A4.2 Uczestnicy przyporzadkujg konkretne
Oczekiwania oczekiwania do kazdego typu
interesariuszy interesariusza.

A.4.3 Kanaty Na podstawie studium przypadku uczestnik
komunikacji powinien zaproponowac kanaty

komunikacji odpowiednie dla danego
interesariusza.

MODUL A - ZARZADZANIE PRZEDSIEBIORSTWEM

Uczestnicy ugruntujg swojg wiedze na temat 5 minut
zarzadzania interesariuszami.

Dzieki ¢wiczeniu uczestnik zdobedzie wiedze 15 minut
na temat réznych oczekiwan, jakie
interesariusze moga miec wobec firmy.

To ¢éwiczenie zwiekszy swiadomosé uczestnika, = 20 minut
jak wazny jest wybor srodkéw komunikacji.

MA.T4.A1

MA.T4.A2

MA.T4.A3
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MODUL B - INNOWACIE W PRZEDSIEBIORTSWIE SPOLECZNYM

Modut B — Innowacje w przedsiebiorstwie spotecznym

Wprowadzenie

Modut ,Innowacje w przedsiebiorstwie spotecznym” uczy prototypowania pomystow/ustug/produktéw.
Modut uczy, jak napisac¢ i zidentyfikowaé propozycje wartosci. Ma na celu pomdc uczestnikom w
identyfikacji ich USP (unikalnej cechy oferty) i gtdwnej propozycji biznesowej. Modut wyjasnia, jak
prototypowac produkt i doprowadzi¢ go do punktu, w ktérym informacje zwrotne od klientéw i wnioski
z innych modutéw pozwolg udoskonali¢ produkt, aby wejsé na rynek.

@Cele i zatozenia (dla Modutu 2 - Innowacje w przedsiebiorstwie spotecznym)

Catosciowym celem tego modutu jest poprawa istotnych elementow dziatalnosci spotecznej
koncentrujgcych sie na podstawowych ustugach i produktach, identyfikujac ich gtéwng zalete i
atrakcyjnosé, jak réwniez wdrozenie ich w Swiecie rzeczywistym w celach testowych.

Rezultaty nauczania (dla Modutu 2 - Innowacje w przedsiebiorstwie spotecznym)
Wiedza:

Znaczenie produktu lub ustugi
Wtasciwe fazy testowe
Iteracja i udoskonalanie prototypu lub produktu o minimalnej koniecznej funkcjonalnosci (Minimum
Viable Product, MVP)
Propozycja wartosci i unikalnej cechy oferty (USP)
Interakcje z wnioskami z innych modutéw (takimi jak koszty i informacje zwrotne od klientow)
Umiejetnosci:

Ukonczenie cyklu projektowania produktu z uwzglednieniem projektowania integracyjnego,
skoncentrowanego na cztowieku

Prezentowanie propozycji interesariuszom, komunikacja, metody refleksyjne

Ksztattowanie i rozumienie swojej propozycji wartosci dla roznych interesariuszy i klientow

Kompetencje

Uczestnik bedzie w stanie prototypowacd ustuge i produkt do momentu, w ktérym produkt bedzie mégt
zosta¢ wprowadzony na rynek lub do inwestorow. Uczestnik bedzie w stanie zidentyfikowac¢ unikalng
ceche swojej oferty (USP) przy uzyciu analizy interesariuszy i komunikacji z nimi. Uczestnik bedzie w
stanie zidentyfikowac propozycje wartosci w oparciu o réznych klientow i potrzeby. Wreszcie, uczestnicy
beda w stanie oceni¢ interesariuszy, aby dowiedzie¢ sie, czy ich dziatania spoteczne przynoszg
zamierzone efekty.
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/@’Q; Stowa kluczowe (dla Modutu 2 - Innowacje w przedsiebiorstwie spotecznym)

Przeglad rozwigzan pod katem adaptacji
Cykl projektowania

Projektowanie zorientowane na cztowieka
Projektowanie produktu

Projektowanie ustug

Prototypowanie

Propozycja wartosci

Wyjatkowa cecha oferty

Stownictwo (dla Modutu 2 - Innowacje w przedsigbiorstwie spotecznym)

® Przeglad dotychczasowych rozwigzan pod katem adaptacji — wszelkie produkty innowacyjne
dotycza tylko wybranych cech produktu koicowego. Oznacza to, ze innowator spoteczny moze
zaadoptowac wiele lub wiekszo$¢ cech produktu z produktédw juz istniejgcych. W tym celu
innowator powinien dokonac przeglagdu rozwigzan zaréwno regionalnych, krajowych jak i
zagranicznych oraz dokonac oceny ich cech z punktu widzenia ich adaptacyjnosci do warunkow
lokalnych. Przeglad powinien by¢ zakonczony poprzez sporzadzenie inwentarza mozliwosci
adaptacji rozwigzan juz istniejgcych.

® Cykl projektowania - 4 kroki: zrozumienie mozliwosci lub problemu, opracowanie pomystéw,
testowanie rozwigzan, ocena i powtdrzenie. Dziatania te przebiegajg jednoczesnie, z rosnaca
czestotliwoscia.

® Projektowanie zorientowane na cztowieka: wykorzystanie badan uczestniczacych (participatory
action research) czynigcych grupe docelowg czescig cyklu projektowego, produkt o minimalnej
koniecznej funkcjonalnosci, bezpieczenstwo i regulacje, patentowanie

® Propozycja wartosci - Propozycja wartosci to obietnica wartosci, ktéra ma by¢ dostarczona,
zakomunikowana i przyjeta. Jest to réwniez przekonanie klienta o tym, w jaki sposéb wartos¢
zostanie dostarczona, jak bedzie doswiadczana i nabywana. Propozycja wartosci moze odnosic¢
sie do catej organizacji, jej czesci, klientédw, produktéw lub ustug.

® USP - unikalna cecha oferty (unique selling point / proposition) to czynnik, ktéry odrdznia
produkt od konkurencji, np. najnizszy koszt, najwyzsza jakos¢ lub pierwszy w swoim rodzaju
produkt. USP moze by¢ rozumiane jako ,to, co masz, czego nie ma konkurencja”.
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® Produkt o minimalnej koniecznej funkcjonalnosci (Minimum Viable Product) - produkt na koncu
cyklu projektowego. Pozwala na przetestowanie podstawowych funkcji produktu, aby upewnic
sie, ze USP zostato osiggniete.

B.1 Prototypowanie i testowanie

Witamy w Module 2. Tutaj zaczynamy mysleé o urzeczywistnieniu Twojego pomystu. Bez wzgledu na to,
czy chcesz stworzy¢ produkt lub ustuge, czy po prostu chcesz wyprébowac eksperyment spoteczny lub
wymysli¢ badania spoteczne, bedziesz musiat testowac i stale udoskonalaé swoje podejscie lub produkt.
Zwykle stosuje sie tu powtarzajgce sie cykle prdb i bteddw, ktore sg naturalne w kazdym procesie
innowacji i testowania. Kiedy méwimy o prototypowaniu, powszechnie rozumiemy to jako proces
tworzenia testu dla ustugi, produktu lub pomystu i testowania go. Mozesz mie¢ prototypy, ktore
obejmuja tylko niewielky czes¢ Twojego pomystu albo prototyp, ktéry jest juz bardzo blisko produktu
koncowego, czyli tzw. prototypu finalnego. Proces dochodzenia do tego punktu wymaga ciggtego
kwestionowania siebie, swoich podstawowych zatozen, a takze tego, jak wedtug nas dziata swiat. Wazne
jest, aby nie zagubic sie w tym procesie i nie porzucié go, bo nie rozwigzato sie dotychczas wszystkich
matych problemow.

B.1.0. Przeglad rozwigzan pod katem adaptacji

Jeszcze przed analizg i przeprowadzeniem dziatan w zakresie cyklu projektowego warto przeprowadzié
przeglad rozwigzan pod katem adaptacji. To dziatanie ma charakter wstepny i polega na zebraniu
wszystkich dostepnych informacji z réznych Zzrédet na temat wstepnie okreslonego problemu (lub
potrzeby) oraz sposobow jego rozwigzania lub zaspokajania. Nastepnie sporzadzony spis (lista)
rozwigzan nalezy uszeregowac z punktu widzenia ich oceny w zakresie przydatnosci do rozwigzania
problemu (lub zaspokajania potrzeby) i naszej zdolnosci do adaptacji tego typu rozwigzan w praktyce. W
tym celu mozna wykorzysta¢ bazy danych, studia przypadkéw, studia sukcesu, zawarto$¢ opracowan
przekrojowych, opisy stron internetowych dostawcéw lub producentéw, bazy patentowe i inne zrédta
danych.

B.1.1 Cykl projektowy

Ten podtemat ilustruje cykl projektowania dla rozwoju produktu lub ustugi. Jest to okazja dla
uczestnikow, aby zrozumieé, jak mogg wykorzystaé, a takze stworzyé witasne cykle projektowe. Nie jest
to bardzo silnie ustrukturyzowany proces, w ktéorym mozna bytoby starannie rozdzieli¢ poszczegdlne
czynnosci. Podczas pracy nad prototypem lub przeprowadzania testéw ciggle pojawiajg sie nowe
pomysty lub problemy, ktére trzeba bedzie rozwigza¢. Cykl projektowania jest jak matryca lub
przewodnik, ktéry wskazuje, kiedy skutecznie zaja¢ sie poszczegdlnymi problemami. Postaraj sie dobrze
przy tym bawic!
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B.1.2 Projektowanie zorientowane na cztowieka (Human-Centered Design, HCD)
Ten podtemat definiuje, czym jest podejscie zorientowane na cztowieka (HCD) i jak mozna je
wykorzystac¢ do projektowania produktu lub ustugi. Uczestnicy zostang poproszeni o zaangazowanie sie
w HCD i zastosowanie tego podejscia w swoim wtasnym projekcie. Mowigc krotko, HCD to proces
stawiania sie w sytuacji jakiej$ grupy lub osoby tak, aby nie przeoczy¢ niczego waznego. W idealnym
przypadku proces ten poprowadzi nas do wymyslenia i wdrozenia pomystu z udziatem ludzi, ktérym
najbardziej chcemy stuzy¢ swoim pomystem.

B.1.3 Prototypowanie

Ten podtemat ilustruje, na czym polega prototypowanie i jak mozna je wykorzysta¢. Element ten
umozliwia analize réznych dziatan w ramach prototypowania, aby pomac przedsiebiorcy spotecznemu w
zrozumieniu procesu projektowania. Idealne prototypowanie pozwala na przetestowanie wszystkich
aspektow pomystu w taki sposéb, aby by¢ pewnym, ze mozna go wdrozyé. Pozwala to nam dopilnowaé,
ze zastosowano zabezpieczenia, ktére pomogg nam w razie nagtych wypadkow lub niezamierzonych
konsekwencji. Uwazaj tylko, zeby ten proces nie spodobat Ci sie za bardzo, poniewaz niektdrzy
wynalazcy nigdy nie opuszczajg fazy prototypowania. Opracuj plan i trzymaj sie go, a posuwajac sie dalej
pro$ o pomoc.

B.2 Cykl projektowania
TEORIA

B.2.1 Cykl projektowania

Co to jest cykl projektowania?

Sposodb projektowania produktu lub ustugi, ktéry szczegdétowo opisuje, w jaki sposdb nowy pomyst
zostanie zrealizowany, obejmujacy faze dociekan i analizy (wyjasnij, zidentyfikuj, przeanalizuj i rozwin);
faze rozwijania pomystéw; faze tworzenia rozwigzania (skonstruuj, zademonstruj, stwoérz i uzasadnij) i
wreszcie faze oceny (przetestuj, ocen i wyjasnij).

Co to jest cykl projektowania?

Wszystkie produkty i ustugi, ktdre opracowujesz, opierajg sie na pewnej metodzie. Dla wygody, proces
ten zostat sformalizowany, aby upewnic sie, ze nie przegapisz ani nie pominiesz zadnego kroku. Mdwigc
konkretnie, kazdy krok obejmuje wiele dziatan, ktére musisz zdefiniowaé jako praktyk, biorgc pod uwage
swoj czas i zasoby. Istotne znaczenie ma réwniez postrzeganie cyklu wtasnie jako cyklu. Nie zatrzymuj
sie, bo juz raz przeszedtes przez ten cykl. Bedziesz musiat przejs¢ przez cykl projektowania wiele razy,
aby wymysli¢ najlepszy produkt o minimalnej koniecznej funkcjonalnosci.

W szczegdlnosci, cykl projektowania obejmuje:

e Etap dociekania i analizy: Tutaj zarysowujesz i badasz potrzebe, ktérg prébujesz zaspokoié za
pomoca swojego produktu i ustugi. Zidentyfikujesz i ustalisz priorytety w zakresie tego, na jakie
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otwarte pytania musisz jeszcze znalez¢ odpowiedz, abys mdgt rozpoczaé produkcje testowego
produktu/ustugi. W tym samym czasie powinienes zbadac juz istniejgce produkty/ustugi, z
ktorymi konkurujesz i od ktérych chcesz sie uczyé. Dzieki tym dziataniom bedziesz w stanie
sformutowac brief projektowy, ktéry jest dokumentem nakreslajgcym priorytety i zakres
przysztych prac. W tym etapie w szczegdlnosci nalezy zdefiniowac problem (potrzebe) i
odpowiedzieé¢ na pytanie jak inne produkty rozwigzujg ten problem lub zaspokajajg potrzebe.

e Etap rozwijania pomystéw: Tutaj zaczynasz szkicowac¢ pomysty projektowe. Robiac to, wymyslasz
konkretne wzorce i wazne punkty, o ktérych chcesz pamietaé. Patrzagc na wszystkie swoje rozne
pomysty projektowe, wybierz jeden i zaprezentuj projekt osobom, ktére bedg nad nim pracowacd
lub ktére beda z niego korzystaé. Na podstawie informacji zwrotnej opracuj szczegétowy plan
ustugi/produktu, ktéry chcesz prototypowad. Idealnie bedzie naszkicowaé w szczegétach projekt
i trzymac sie go, az mozna bedzie go przetestowac.

e Tworzenie etapu rozwigzania: Tutaj planujesz wszystko, co jest potrzebne do stworzenia
projektu, ktéry chcesz przetestowaé. Upewnij sie, ze pozyskasz, posiadasz lub mozesz oprzec sie
na kims, kto posiada umiejetnosci techniczne wymagane do urzeczywistnienia projektu.
Strategia marketingowa, obejmujgca badanie rynku, grupy docelowe, konkurentéw, analize
SWOT, strategie cenowa, promocyjng i reklamowa.

e Etap ewaluacji wynikdw: Tutaj projektujesz testy i decydujesz o parametrach oceny i punktach
odniesienia. Jesli projekt nie osiggnat celu, mozesz wykorzysta¢ wzorce testowe, aby wyjasnic,
jak mozna go ulepszy¢, aby osiggnac lepszy rezultat. Teraz cykl zatoczyt petne koto, wiec teraz
wyjasnij wptyw projektu na potrzebe, ktdrg starasz sie zaspokoié. Jesli na to pozwolisz, cykl
zaczyna sie od nowa.

Nalezy podkresli¢, ze etapy tego cyklu wzajemnie sie przenikajg, a synergia miedzy nimi staje sie bardziej
widoczna. To nie jest w zadnym wypadku sztywny proces, a raczej koto, ktére Cie prowadzi i zapobiega
utracie koncentraciji.

|

ot

g?)ﬁ Przyktad: Chce upiec Ci ciasto. Jakie ciasto chcesz? Zapytam cie! Przeanalizuje Twoje opinie i
przyjrze sie aktualnym najlepszym praktykom i wspétczesnym przepisom na ciasta, aby znalez¢ inspiracje
do stworzenia przepisu. Zapisze sobie nowy przepis, ktéry chce wyprébowac. Bede dalej rozwijac przepis
testowy i poprosze Cie o opinie zwrotng. Nastepnie przyjrze sie testowaniu przepisu w Swiecie
rzeczywistym, upewniajgc sie, ze mam umiejetnosci, narzedzia i srodki bezpieczenstwa, ktére powinny
by¢ wdrozone, upieke bardzo mate ciasto testowe wedtug przepisu testowego. Okresle kilka
parametrow, ktore odnoszg sie do Twojej oryginalnej opinii (moze by¢ owocowe lub bardzo wilgotne lub
bardzo kremowe). Przetestuje ciasto i ocenie wynik. Czy spetnito parametry, ktére podatas mi dla
wspaniatego ciasta? Jesli tak, przystgpie do pieczenia bardzo duzego ciasta dla Ciebie, jesli nie, postaram
sie poprawic¢ przepis i moje zrozumienie Twoich potrzeb. Prosze, skosztuj wyimaginowanego ciasta,
ktory dla Ciebie upiektem. Musiatem przeprowadzi¢ kilka prob, aby dowiedzie¢ sie, czego doktadnie
potrzebujesz i jak upiec idealne ciasto dla Ciebie.
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B.2.2 Projektowanie zorientowane na cztowieka i na jego cele
Jaki jest cel projektowania zorientowanego na cztowieka?

Istnieje wiele sposobdw projektowania produktu lub ustugi. W odniesieniu do réznych podejs¢
uksztattowaty sie rézne szkoty myslenia. Najwydajniejszym i najbardziej przydatnym podejsciem dla
przedsiebiorstw spotecznych jest projektowanie zorientowane na cztowieka. Podejscie to zostato
opracowane przez firme projektowg IDEO w latach 90-tych, ktéra miata silne zaplecze w projektowaniu
empatycznym i projektowaniu zorientowanym na uzytkownika.

Projektowanie zorientowane na cztowieka (HCD) kieruje sie bardzo podstawowg zasadg, ktdra méwi, ze
uzytkownik lub konsument ustugi lub produktu jest najlepszg osobg do podejmowania decyzji
projektowych. Jest to twdrcze podejscie do rozwigzywania problemoéw. Kiedy zrozumiesz punkt widzenia
ludzi, do ktérych starasz sie dotrze¢, nie tylko zmienisz swdj punkt widzenia, ale takze przedstawisz
pomysty, ktére oni chetnie przyjma. HCD to proces, ktory sktada sie z 3 faz i uzupetnia cykl
projektowania. Inspiracja, ldeacja i Wdrozenie to podstawowe komponenty podczas stosowania HCD do
roznych czesci procesu projektowania. Ponizsze instrukcje pochodzg bezposrednio z przewodnika, ktory
mozna znalez¢ w Internecie®,

Ludzie kierujg sie celami zyciowymi, ktére wpisujg w swéj plan na zycie. Wspdtczesna modyfikacja
projektowania zorientowanego na cztowieka wymaga okreslenia celdw, ktére ludzie realizujg za pomocg
produktéw lub ustug i wpisanie zakresu dziatania przedsiebiorstwa spotecznego do mapy krétko lub
dtugookresowych celdw dziatania cztowieka. Jezeli odbiorcy produktu lub ustugi uznaja, ze przyczyniaja
sie one do realizacji ich celdw zyciowych to przedsiebiorca spoteczny fatwiej moze dopasowac swoja
oferte do potrzeb odbiorcow.

Przed nakresleniem poszczegdlnych etapow wazne jest, aby upewni¢ sie, ze mamy wtasciwe
nastawienie. Powiniene$ mie¢ swiadomos¢, ze jeste$ w stanie zrobi¢ wszystko i zmienié¢ wszystko. Do
wprowadzania zmian potrzebni sg indywidualisci, ktorzy wytyczajg droge dla innych, a kazdy moze
zostac taka osoba. Jestes w stanie tworzy¢ rzeczy, ktdre sg wyjatkowe, swoimi rekami lub umystem. Ta
pewnosc siebie musi by¢ odczuwana przez praktykow HCD i powinna motywowac ich do zaangazowania
sie w proces tworczy z otwartym umystem i pozytywnym nastawieniem. Porazke trzeba przyjac i nalezy
sie z niej uczyé, aby robi¢ wszystko lepiej, powtarza¢ swoje projekty i zmienia¢ konkretne aspekty, aby
odczu¢ prawdziwg zmiane w Swiecie rzeczywistym, jaka wprowadzita zmiana w projekcie. Upewnij sie,
ze odczuwasz duzg empatie w stosunku do ludzi, dla ktdrych chcesz projektowac.

Faza inspiracji polega na uczeniu sie w biegu, otwieraniu sie na kreatywne mozliwosci i ufaniu, ze tak
dtugo, jak pozostaniesz zakorzeniony w pragnieniach spotecznosci, w ktérej zycie sie angazujesz, Twoje

10 przewodnik po ,,Human Centered Design” od IDEO
https://d1r3w4d5z5a88i.cloudfront.net/assets/guide/Field%20Guide%20to%20Human-
Centered%20Design_IDEOorg_English-0f60d33bce6b870e7d80f9cc1642c8e7.pdf
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pomysty bedg ewoluowaé we witasciwe rozwigzania. Zbudujesz swéj zespdt, zmadrzejesz dzieki swoim
wyzwaniom i porozmawiasz z niesamowicie réznymi ludzmi.

W tej fazie wielokrotnie definiujesz swoje wyzwanie projektowe i problem, ktéry chcesz rozwigzac.
Powtarzaj to tak czesto, jak to mozliwe, aby odpowiednio ujgé¢ problem projektowy w ramy. Staraj sie
zbudowadé zespot, przeprowadzaj badania w dodatkowych Zrédtach (Internet, ksigzki, artykuty, itp.) i
staraj sie rekrutowac ludzi, ktorzy dotgcza do Ciebie w projekcie, podczas gdy Ty bedziesz tworzy¢ plan
testowania swojego projektu. Wtasciwe planowanie czasu jest wazne, upewnij sie, ze trzymasz kalendarz
pod reka, aby zaplanowaé, kiedy co zrobisz. Przeprowadz wywiad z ludZmi na temat problemu
projektowego, ktéry chcesz rozwigzaé, aby zbudowaé empatie i zwiekszy¢ swoje zrozumienie problemu.
Upewnij sie, ze zadajesz otwarte i bezstronne pytania, kiedy przeprowadzasz wywiad z ludzmi, ktorzy
przekazujg Ci swoje przemyslenia. Ponadto bardzo pomocne jest przeprowadzanie wywiaddw
grupowych i wywiaddw z ekspertami, aby wyjasni¢ kwestie, na temat ktérych potrzebne sg dodatkowe
informacje lub aby ustali¢ konkretny aspekt. Zilustruj na rézne sposoby wyniki swoich badan i przekaz je
osobom, z ktérymi rozmawiates.

Dobrym podejsciem, ktére moze pobudzi¢ pomysty, jest zajecie sie ich problemami tak, jak s3
postrzegane. Zbyt czesto osoby i spotecznosci znajdujgce sie w niekorzystnej sytuacji definiujg swoje
problemy w kategoriach przekazywanych im przez wtadze i agencje, ktdore im stuzg, od policji po agencje
mieszkaniowe, opieki spotecznej i edukacji oraz inne.

Warsztaty "drzewa probleméw" sg sposobem na to, by ludzie i spotecznosci zrozumieli swoje problemy
w ich wiasnych kategoriach, co jest waznym krokiem do ich rozwigzania poprzez zatozenie wtasnych
przedsiebiorstw spotecznych. Nie ma jednak drogi na skréty. Najpierw potrzebna jest rozmowa ze
wszystkimi cztonkami spotecznosci: mtodymi, starszymi, studentami, matkami, migrantami, itp. o tym,
jak widzg swojg spotecznos¢ i problemy, z ktorymi sie borykaja. Wymaga to czasu i cierpliwosci i
najlepiej, aby mieszkancy sami to zrobili przy pewnym wsparciu.

Po przeprowadzeniu tych rozmdw, wazne jest, aby zaczg¢ koncentrowac sie na kluczowych problemach,
tak jak sg one postrzegane. Biorac kazdy problem z osobna, podejscie drzewa probleméw pozwala
zobaczy¢ problemy w catosci, rozumiejac przyczyny i skutki.

Analiza drzewa problemoéw:

Analiza problemu opiera sie na braniu jednego problemu na raz i szczegétowym badaniu przyczyn i
skutkéw, dajac dobrg logiczng podstawe, na ktdrej mozna utozy¢ cele spoteczne. Na poczatku powinno
by¢ porozumienie co do rzeczywistych problemdw spotecznych, ktérymi ma sie zaja¢ organizacja lub
grupa ludzi. Po zidentyfikowaniu problemu nalezy okresli¢ mozliwe przyczyny (korzenie drzewa). Kazda
przyczyne mozna poddac dalszej analizie, zadajac pytanie dlaczego? Nastepnie nalezy zbadac skutki
problemu (gatezie drzewa) i przeanalizowa¢, do czego kazdy skutek moze prowadzi¢ lub przyczynié sie.
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Przeksztatcanie probleméw w cele:

Stwierdzenie drzewa problemow zostaje przeksztatcone z negatywnego stwierdzenia w pozytywne. To
po prostu zmienia drzewo probleméw w drzewo celdw. Wczesniejsze przyczyny (korzenie) stajg sie
celami, ktdre powinny zosta¢ osiggniete, a skutki (gatezie) stajg sie celami, ktdre zostang osiggniete po
petnym zajeciu sie problemem lub nawet jego rozwigzaniu.

W fazie idealizacji podzielisz sie z zespotem zdobyta wiedzg, nadasz sens ogromnej ilosci danych i
zidentyfikujesz mozliwosci projektowe. Wygenerujesz wiele pomystéw, z ktérych czes¢ zachowasz, a
cze$¢ odrzucisz. Uzyskasz namacalne rezultaty, budujgc wstepne prototypy swoich pomystow, a
nastepnie podzielisz sie nimi z ludZmi, od ktérych sie uczytes i uzyskasz ich opinie. Bedziesz powtarzaé te
czynnosci, doskonalié i budowaé, az bedziesz gotowy, aby przedstawic¢ swoje rozwigzanie swiatu.

W tym momencie zaczynasz faktycznie co$ tworzy¢ - ta faza to wizualizacja, burza mézgoéw i omawianie
wszystkich potencjalnych rozwigzan. Nie ma znaczenia, czy sg one wadliwe lub niepraktyczne; chcesz
udokumentowac wszystkie swoje pomysty, poniewaz zawsze istniat jakis powdd, dla ktorego przyszty Ci
na mysl. Dany pomyst moze mie¢ pewne nietrafne aspekty, ale moze tez miec takie, ktére mozna
zastosowac do innego pomystu, gdzie majg wiecej sensu. Widzgc wszystkie swoje pomysty przed sobg,
pomozesz sobie i uzytkownikowi koicowemu zorientowac sie, co bedzie dziataé, a co nie. To nie jest czas
na tworzenie prototypéw o wysokiej funkcjonalnosci - podstawowe szkice, listy lub modele w matej skali
sg tym, czego bedziesz potrzebowad, aby wykorzystaé swojg kreatywnosé bez presji na stworzenie
dopracowanego produktu koricowego. Storyboard to ¢wiczenie, w ktédrym przechodzisz przez gtéwne
wydarzenia zwigzane z korzystaniem z Twojego produktu, aby okresli¢ jego strukture. Bardzo wainag
czescig fazy idealizacji jest zbieranie reakcji uzytkownikéw na Twoje koncepcje. Moze sie okaza¢, ze to,
co Tobie wydawato sie najlepszym pomystem, nie do korica odpowiada Twoim uzytkownikom - i o wiele
lepiej jest sie o tym przekona¢ zanim poswiecisz duzo czasu na stworzenie pieknego interaktywnego
prototypu lub zaczniesz kodowac. Jesli wczesnie wezmiesz pod uwage takie informacje zwrotne,
bedziesz mdgt dalej pracowa¢ nad najlepszymi pomystami, az do momentu, gdy stworzysz dobrze
rozwinietg koncepcje, ktéra bedzie dobrze dziata¢ dla wszystkich.

W fazie wdrozenia wprowadzisz swoje rozwigzanie w zycie i na rynek. Bedziesz budowaé partnerstwa,
dopracowywac swéj model biznesowy, pilotowac¢ swdj pomyst, a w koricu wypuszcza¢ go na rynek.
Bedziesz wiedzie¢ czy Twoje rozwigzanie okaze sie sukcesem, jesli w centrum procesu znajdg sie osoby,
ktérym ma stuzyc.

Bedziesz budowac partnerstwa, dopracowywaé swoj model biznesowy, pilotowaé swdj pomyst, a w
koricu wypuszcza¢ go na rynek. Bedziesz wiedzie¢ czy Twoje rozwigzanie okaze sie sukcesem, jesli w
centrum procesu znajdg sie osoby, ktérym ma stuzyé. Rozwaz przy tym nowe oferty i nowych
uzytkownikéw dla Twojego rozwigzania.

Caty ten proces powinien by¢ skojarzony z podejsciem zarzadzania przez cele przedsiebiorstwa
spotecznego, ktére musi pamietac, ze kazde swoje dziatanie musi wynika¢ ze zdolnosci odbiorcéw do
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zaptaty oraz wynika¢ z ich oceny, ze produkt lub ustuga jest warta ceny. Podejscie to powinno
eliminowa¢ dziatania, ktére nie przyblizajg przedsiebiorstwa spotecznego do realizacji celéow
ekonomicznych.

Q@ B2.3 Przykfad - HCD w akji

Zespot zaprojektowat kompleksowy system sanitarny, ktéry ma stuzy¢ potrzebom
Ghanczykéw o niskich dochodach. Ustuga Clean Team to zaprojektowana na zamdwienie samodzielna
toaleta do wynajecia, jak réwniez system usuwania odpaddéw, ale prace projektowe objety caty
ekosystem ustug, w tym branding, uniformy, model ptatnosci, biznesplan i kluczowe komunikaty.
Unilever i WSUP przeprowadzity pilotaz projektu z udziatem okoto 100 rodzin w miescie Kumasi w
Ghanie przed jego uruchomieniem w 2012 roku.

INSPIRACJA - Faza Inspiracji projektu byta intensywna i wymagata przeprowadzenia wielu wywiaddw,
aby zrozumiec¢ wszystkie aspekty wyzwania projektowego. , Poniewaz warunki sanitarne s wyzwaniem
na poziomie systemowym, wiedzieliSmy, ze nie mozemy po prostu zaprojektowac toalety Clean Team” -
mowi cztonek zespotu i projektant Danny Alexander. Po szesciu tygodniach rozmoéw z ekspertami od
spraw sanitarnych, obserwacji operatora ustug sanitarnych, zgtebiania historii sanitarnej Ghany i
rozméw z wieloma Ghanczykami, pojawity sie kluczowe spostrzezenia na temat tego, jak powinna
wygladaé toaleta i jak powinny by¢ gromadzone odpady. Pojawita sie tez wazna historyczna nota: przez
lata w Ghanie byli nocni zbieracze odpaddw, ludzie, ktérzy kazdej nocy czyscili latryny kubetkowe.
Poniewaz jednak wielu nocnych zbieraczy odpaddéw wyrzucato ludzkie odchody na ulice, w latach 90.
zakazano nocnego zbierania odpadoéw jako zagrozenie dla zdrowia publicznego. Oznaczato to, ze zesp6t
mogt wykorzysta¢ istniejgce zachowania zwigzane z usuwaniem odpaddéw w gospodarstwach
domowych, ale musiat unikng¢ jakichkolwiek skojarzen z nielegalnym wyrzucaniem odpadoéw.

IDEALIZACJA - To byta btyskawiczna faza projektu, w ramach ktérej w ciggu siedmiu tygodni zespét
przeszedt od nauki do prototypu. Po burzy mdzgéw z partnerami i zwyktymi Ghanczykami, zespoét
zdecydowat, jaki kierunek obrac i zaczat testowac swoje pomysty. Jaka estetyka podobata sie ludziom?
Czy toaleta rozdzielajgca mocz zadziata? Czy ludzie wpusciliby do swoich domoéw konserwatoréw? Gdzie
w domu miataby sie znajdowac toaleta? Czy mozna zaprojektowac toalete, ktdrg mozna oproznic tylko w
zaktadzie utylizacji odpadow?

Budujagc kilka prototypow i modyfikujac istniejgce przenosne toalety, zespét przekazat materialne
elementy realizacji w rece Ghanczykédw. Twércy dowiedzieli sie, w jaki sposéb nalezy pozycjonowac
ustuge, uzyskali wczesne pomysty na marketing i promocje, a takze poznali pewne ograniczenia
techniczne, a mianowicie, ze cho¢ funkcje sptukiwania na poczgtku wydawaty sie popularne, niedobér
wody byt gtéwnym czynnikiem, z ktérym trzeba byto sie zmierzy¢, a nikt nie lubi pozbywac sie wtasnych
odchodéw.

WDROZENIE - Kiedy oferta ustug oraz wyglad i sposéb dziatania toalety byly juz mniej wiecej
dopracowane, organizacja WSUP uruchomita w praktyce prototyp ustugi Clean Team. Poniewaz
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oprzyrzadowanie do produkcji toalet jest tak drogie, WSUP do testowania ustugi uzyta gotowych toalet
kabinowych, ktére stanowity okoto 80% toalet zaprojektowanych przez IDEO.org. Uzyskano swietne
wyniki, przystgpiono do produkcji i w 2012 roku toalety byty juz w produkcji. Zespdt uzywa brandingu
stworzonego przez IDEO.org, a ustuga Clean Team znalazta zastosowanie w zyciu tysiecy ludzi.

B.3 Prototypowanie
Zapoznaj sie z prezentowanym cyklem. Nowy rodzaj cyklu projektowania? A moze nie? Przesledz etapy
tego cyklu i zadaj sobie pytanie, czym rézni sie on od tego, o czym moéwiono wczesniej!?

Wszystkie sg takie same. Wszyscy tylko kopiujg od siebie nawzajem, bo nikt nie ma precyzyjnej recepty
na innowacyjnosc. Uczenie sie przez dziatanie, nie tracgc przy tym koncentracji, to istota tego procesu.

Teraz nadszedt czas, aby rozpoczgé prototypowanie! Zanim zaczniesz, zréb plan, aby opracowad
wszystkie niezbedne kroki cyklu projektowania/prototypowania. Pamietaj, zeby zaplanowa¢ benchmarki
(wzorce/ punkty odniesienia) i zaangazowac¢ ludzi, dla ktérych projektujesz i prototypujesz. Jest to
wtasciwy czas, aby poprosi¢ o pomoc, nawigzac przyjaznie i znalez¢ zwolennikow.

Ocen, gdzie to zrealizujesz? Platformy typu ,Makerspace” (otwarte warsztaty twoércow), ,Fab Lab”
(pracownie tworcow), laboratoria innowacji, akceleratory biznesu, sprinty projektowe i wiele innych
mozliwos$ci moze czekaé tuz za rogiem.

Narzedzia przeznaczone do prototypowania to na przyktad Wikifactory, Figma lub po prostu papier i
dtugopis. Zwizualizuj swdj pomyst. Oto wiecej narzedzi, ktore warto rozwazy¢: Sketch (platforma do
projektowania), Figma (platforma do projektowania), InVision (Swietna funkcjonalnos¢ i tatwa obstuga),
Marvel (obecnie lepszy do osadzania filmow), NounProject (ikony), FontAwesome (ikony), Unsplash
(wysokiej jakosci zdjecia). Pomocne jest rowniez zbudowanie prototypu z klockow lego lub plasteliny.
Zaszalej, ale pamietaj o celu i czasie.

Rozwaz wykres Gantta. Musisz wymieni¢ rdozne kroki, ktore podejmiesz, zasoby i narzedzia do ich
podjecia, jak rowniez przygotowad samg o$ czasu. Teraz zrob maty krok i wybierz konkretny problem do
rozwigzania. Nie uzywaj swojego gtéwnego projektu. Uzyj tylko konkretnego problemu, ktéry moze
zostac rozwigzany, moze to by¢ cos w Twoim otoczeniu lub sposdb, w jaki uzywasz pewnego przedmiotu
w swoim codziennym zyciu. Masz godzine na zaplanowanie i godzine na stworzenie prototypu
rozwigzania problemu. To nie musi by¢ przedmiot, to moze by¢ ustuga lub zmiana zachowania. To
¢wiczenie ma na celu zrozumienie i zastosowanie procesu, a nie wymyslenie czegos, co dziata!

gﬁ Przyktad: Prototypowanie

Moim problemem byto wygodne siedzenie podczas pisania. Dla Ciebie to moze by¢ jakikolwiek problem,
jak zimny przeciag, jaki czujesz na szyi, lub cokolwiek innego.
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To byto trudne, prawda? To byto ¢wiczenie, ktére miato na celu pogodzenie sie z tym, ze nie wiemy, jak
wyglada dobry rezultat. Nauka przez dziatanie! Co zaprojektowates? Zbudowates? Dostosowatem
pozycje mojego ekranu, konstruujagc matg wieze dla mojego laptopa ze starych pudetek i
przymocowatem do niej klawiature, pozwalajgc mojej szyi odpoczaé, gdy patrze na ekran. Inni stworzyli
lejek powietrzny dla klimatyzacji biurowej, aby powietrze nie sptywato bezposrednio na nich. Co
zbudowates?

B.4 Definicje wartosci dodanej i USP
Zacznijmy od zapoznania sie z terminologig.

Propozycja wartosci - Propozycja wartosci to obietnica wartosci, ktéra ma by¢ dostarczona,
zakomunikowana i uznana. Jest to réwniez przekonanie klienta o tym, w jaki sposéb wartos¢ zostanie
dostarczona, jak bedzie doswiadczana i nabywana. Propozycja wartosci moze odnosi¢ sie do catej
organizacji, jej czesci, klientow, produktéw lub ustug.

USP - unikalna cecha oferty (unique selling point / proposition) to czynnik, ktéry odréznia produkt od
konkurencji, np. najnizszy koszt, najwyzsza jakosc¢ lub pierwszy w swoim rodzaju produkt. USP moze by¢
rozumiane jako ,to, co masz, czego nie ma konkurencja”.

USP to nie tylko marketing. Chodzi o to, aby upewnic sie, ze wszyscy interesariusze znajg i potrafig
okresli¢ USP w odniesieniu do swojej indywidualnej pozycji. USP s3 nie tylko dla klientow, ale takze dla
inwestorow i pracownikow.

Zastanowmy sie teraz, jak wyglada profil klienta lub grupy docelowej i jaki unikalny sposéb mozesz
znalez¢, aby uzyskac zaangazowanie z ich strony. Aby to zrobié, warto wzigé pod uwage ponizsza grafike.
Tutaj widac zwigzek pomiedzy ,propozycjg wartosci” a ,,profilem klienta”.

Propozycja wartosci pozwala na analize wtasnego biznesu. Na poczatku wymien czynniki tworzace
korzysci dla Twoich klientow. Jakie konkretne aspekty Twojej ustugi lub produktu tworzg korzysci?
Nastepnie zostaniesz poproszony o wymienienie wszystkich produktow i ustug, ktore oferujesz. Na
koniec zostaniesz poproszony o wymienienie czynnikow fagodzacych problemy, ktére jestes w stanie
ztagodzi¢ za pomoca swojego produktu lub ustugi.

Nalezy przeanalizowaé je w kontekscie profilu klienta. Istnieje wiele sposobdw na stworzenie profilu
klienta. Oto jeden z nich: przeanalizuj swoich klientéw pod katem ich bolgczek i korzysci, ktérych
oczekuja. Jednoczesnie wymien produkty i ustugi, z ktérych zwykle korzystajg i znajdz wszelkie
rozbieznosci miedzy tymi punktami.

Innym sposobem na lepsze zrozumienie klienta i swojego USP jest stworzenie mapy empatii klienta.
Pomysl o kliencie angazujgcym sie w interakcje z Twoim produktem lub ustuga. Co powie, zobaczy,
zrobi?
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Po przemysleniu i opracowaniu swojego USP, nadszedt czas, aby odpowiedzie¢ na ponizsze pytania w
bardzo bezposredni sposéb. Staraj sie odpowiedzie¢ tak zwiezle i bezposrednio, jak to tylko mozliwe!
Idealnie bytoby odpowiedzie¢ na to pytanie w jednym zdaniu, skupiajac sie wytgcznie na swojej
podstawowej dziatalnosSci/funkcji spoteczne;.

W jednym zdaniu - jaka jest Twoja USP?
W jednym zdaniu na interesariusza - co jest Twojg USP dla kazdego interesariusza?
Jednym zdaniem - czym sie zajmujesz?

Streszczenie Modutu B

Umiejetnos¢ wymyslania wynalazkow i uczenia sie na btedach podczas pracy nad wynalazkiem jest
stresujgcym zadaniem. Wtasna nieumiejetnos¢ robienia wszystkiego i niemoznosé nauczenia sie
pewnych rzeczy moze prowadzi¢ do frustracji i niepokoju. Narzedzia oferowane w tym module majg Cie
wspierad i uspokajac. Ich celem nie jest zwiekszenie poziomu stresu. Praca nad prototypem i prawdziwe
zrozumienie swojego USP nie jest prostym procesem, jak przepis kulinarny, ktéry mozna po prostu
wykonac i otrzymad tadne ciasto. Jest to raczej jak nauka jazdy na rowerze lub gry na instrumencie. To
liczne préby i btedy.

W tym module zostate$ poproszony o prototypowanie i iteracje, jak réwniez o udoskonalenie swojego
prototypu. Nastepnie przeszliSmy do unikalnej cechy (USP) Twojego pomystu i pracowalismy nad jej
zrozumieniem, jak réwniez nad wyttumaczeniem jej roznym interesariuszom. Nauczytes$ sie artykutowac
swojg propozycje wartosci na rozne sposoby i zagtebites sie w cykl projektowania i prototypowania,
robigc to samodzielnie.

Narzedzia takie jak mapy empatii i spotecznosci twércéw poprowadzity Cie sciezkg zrozumienia, jak
rowniez skierowaty Cie w kierunku dtugiej drogi, ktdra jest przed Tobg. Utrzymuj podejscie
skoncentrowane na cztowieku we wszystkim, co robisz.

[y

@ Pytania kontrolne z Modutu B.

1. Jakijest cel cyklu projektowania?

a. Upewnienie sig, ze cykle zostaty zaprojektowane holistycznie.

b. Stworzenie planu zaprojektowania produktu lub ustugi.

c. Dopilnowanie, ze zaprojektowato sie test dla swojego prototypu.

2. Czym jest projektowanie zorientowane na cztowieka (HCD)?
a. Jest to technika projektowania produktu lub ustugi skupiajgca sie na uzytkowniku.
b. Jest to technika pozwalajgca zidentyfikowa¢ gtéwnego uzytkownika docelowego produktu
lub pomystu.
c. Jest to metoda, ktérg mozna wykorzystaé do oceny cyklu projektowania w odniesieniu do
prototypowania, podczas przeprowadzania oceny wptywu na uzytkownika.
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MODUL B - INNOWACIJE W PRZEDSIEBIORSTWIE
SPOtECZNYM

Jaka jest réznica pomiedzy cyklem projektowania a cyklem prototypowania?
Cykl projektowy nakresla sposdb, w jaki nalezy zaprojektowac produkt lub ustuge, natomiast
cykl prototypowania daje nam metode planowania procesu prototypowania.

b. Nie ma miedzy nimi duzych réznic.

c. Cykl projektowania nakresla plan, jak zaprojektowac produkcje i skalowa¢ produkt, podczas gdy
cykl prototypowania daje nam metode cyklicznego przechodzenia pomiedzy réznymi etapami
pracy w fazie prototypu.

4. Co to jest ,maker space”?
Odnosi sie do miejsca, w ktérym mate firmy produkujg swoje towary.
Jest to przestrzen, w ktorej spotykasz sie z innymi ludZzmi, ktdrzy wytwarzajg podobne produkty i
ustugi.

c. Jest to przestrzen, w ktorej mozesz produkowaé i planowa¢ swoéj pomyst z pomoca narzedzi i
spotecznosci.

Dlaczego zarzadzanie faricuchem dostaw jest wazne?

Poniewaz moze to obnizy¢ ogdlne koszty i zwiekszy¢ rentownos¢ przedsiebiorstwa.
Poniewaz pomaga to przedsiebiorstwu zdoby¢ przewage konkurencyjng na rynku.
Wszystkie z powyzszych.

0T o wn

6. Wykres GANTTA to rysunek mojego planu, ktory uwzglednia czas i zasoby, ktorych bede
potrzebowac dla kazdego kroku, ktéry chce wykona¢.

a. Prawda

b. Fafsz

7. Do czego stuzy mapa empatii?

a. Mierzy, jak bardzo ludziom podoba sie Twéj pomyst.

b. Mierzy poziom empatii u docelowego uzytkownika lub klienta.

¢. Mierzy, jak ludzie odbierajg Twdéj produkt lub ustuge za pomoca zmystéw.

8. Czy propozycja wartosci moze podsumowacé wszystkie zalety Twojego
pomystu/produktu/ustugi?

a. Tak, to jest wtasnie cel propozycji wartosci.

b. Nie, propozycja wartosci skupia sie tylko na najwazniejszych aspektach pomystu zwigzanych z
kosztami i korzysciami.

c. Tak, podkresla wszystkie aspekty pomystu, koncentrujgc sie na wszystkich aspektach produktu
dla wszystkich interesariuszy, ze szczegélnym naciskiem na finanse.

9. Co oznacza skrét USP:
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c.
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MODUL B - INNOWACIJE W PRZEDSIEBIORSTWIE
SPOtECZNYM

Understated selling point
Unique selling point
Unique saturated perspective

= Materiaty do dalszej analizy (linki do dostepnych zasob6w online: dokumenty, eseje, wideo,

itp.)

Jak uczy¢ prototypowania:
https://www.youtube.com/watch?v=909Q80VWrFA&ab channel=GDC

IDEO jak prototypowac ustuge:
https://www.youtube.com/watch?v=Szw6KITMUT4&ab channel=IDEQU

IDEO Tom Kelly o Human Centered Design:
https://www.youtube.com/watch?v=L1pBhHjGKvI&ab channel=HighResolution

Design Thinking for Innovation:
https://www.youtube.com/watch?v=8lavbiZ9GAs&ab channel=USDSchoolofBusiness

Zestaw narzedzi do myslenia projektowego: Przewodnik do opanowania najbardziej
popularnych i wartosciowych metod innowacji autorstwa Michaela Lewricka i Patricka Linka
Jakie jest Twoje USP:

https://www.youtube.com/watch?v=LYuk9aMWRQ8&ab channel=TomFerry

Wskazowki do okreslenia swojego USP: https://www.youtube.com/watch?v=_-
exzBjsUhl&ab channel=InnovateUK

Wprowadzenie do cyklu projektowania:
https://www.youtube.com/watch?v=1gHxBOkwOmo&ab channel=MeredithHuskies

] Bibliografia/ Referencje/ Zrédta internetowe

Pirozzi M. Stakeholder Perspective and Effective Relationship Management, PM World Journal
Vol. IX, Issue VIII — August 2020. Dostepne na: https://pmworldlibrary.net/wp-
content/uploads/2020/07/pmwj96-Aug2020-Pirozzi-stakeholder-perspective-series3-
stakeholder-identification-and-analysis.pdf. (dostep 8 kwietnia 2021 r.).

Human Centered Design Guide by IDEO
https://d1r3w4d5z5a88i.cloudfront.net/assets/guide/Field%20Guide%20to%20Human-
Centered%20Design IDEOorg English-0f60d33bce6b870e7d80f9cc1642c8e7.pdf (dostep 8
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MODUL B - INNOWACIE W PRZEDSIEBIORTSWIE SPOLECZNYM

Modut B: Innowacje w przedsiebiorstwie spotecznym
B.1 Projekt

Lista dziatan (na temat)

Cwiczenie MB.T1.A1. 2
Cykle projektowe

Cwiczenie MB.T1.A2.
Podejscie HCD i
dystrybucja zywnosci

Cwiczenie MB.T1.A3.
Rdéznica miedzy cyklem
projektowania a cyklem
prototypowania

Cwiczenie MB.T1.A4. Dotacz
do spotecznosci
twoércow

Cwiczenie MB.T1.A5.
Prototypuj i stworz
wykres Gantta, aby
zaplanowatd
prototypowanie

B.2. Propozycja wartosci

O co chodzi w tym dziataniu?

To ¢wiczenie ma na celu dostarczenie
uczestnikom wiedzy pozwalajgcej zrozumieé
cykl projektowania.

W tym ¢éwiczeniu przedstawiony zostanie
scenariusz projektu produktu i ustugi.
Uczestnicy sg proszeni o zastanowienie sie nad
nimi.

Trener poprowadzi uczestnikéw w celu
zidentyfikowania podobienstw pomiedzy
prototypowaniem a cyklem projektowania
produktu.

To ¢éwiczenie pokazuje wsparcie, ktére jest
dostepne online i offline, przy
zaangazowaniu sie w spotecznosc
tworcow.

To ¢wiczenie podkresli, jak i dlaczego
prototypowanie moze byc¢ zaplanowane i
przeprowadzone.

Co osiggniesz, wykonujgc je:

Uczestnicy bedg wykorzystywac
zdobyta wiedze, aby zastosowac
cykl projektowania.

Uczestnicy zrozumiejg i zdobeda
wiedze na temat tworzenia i
stosowania cyklu projektowego
oraz projektowania
skoncentrowanego na cztowieku.

Uczestnicy beda w stanie lepiej
zrozumied i zastosowac cykl
projektowania produktu oraz
zaangazowac sie w
prototypowanie.

Uczestnicy poznajg i zaangazujg sie
w dziatalnos¢ spotecznosci
twércéw, ktdre s dla nich istotne.

Uczestnicy dowiedzg sig, jak
zaprojektowac wtasny cykl
projektowy i prototypowanie
poprzez samodzielne
wyprébowanie metod.

Czas trwania

(min)

5 minut

15 minut

15 minut

10 minut

60-120
minut

Numer referencyjny
Linki do plikéw i materiafy:
Nazwa pliku: A.1.1 Video+++
MB.T1.A1. 2 Cykle
projektowe

MB.T1.A2. Podejscie
HCD i dystrybucja
zywnosci

MB.T1.A3. Rdznica
miedzy cyklem
projektowania a
cyklem
prototypowania

MB.T1.A4. Dotacz do
spotecznosci
twoércow

MB.T1.A5. Prototypu;j i
stworz wykres
Gantta aby
zaplanowatd
prototypowanie
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Cwiczenie MB.T2.A1. Stwoérz
mape empatii dla swojego
klienta

Cwiczenie MB.T2.A2. Stwérz

propozycje wartosci dla
swojego  przedsiebiorstwa
spotecznego

Cwiczenie MB.T2.A3. Stwodrz
lub zidentyfikuj swoje USP

Cwiczenie MB.T2.A4.
Samodzielne
odzwierciedlenie  swojego
UsP

e Co-funded by the
LA Erasmus+ Programme
o of the European Union

W tym ¢éwiczeniu uczestnicy bedg musieli
zrozumieé i stworzy¢ mape empatii.

W tym éwiczeniu uczestnicy bedg musieli
okresli¢ swojq propozycje wartosci.

W tym ¢éwiczeniu uczestnicy bedg w stanie
zrozumieé i opisaé swoje USP.

W tym ¢éwiczeniu uczestnicy odpowiedzg na
najbardziej kluczowe pytania dotyczace
swojego USP. Uczestnicy sg proszeni o
zastanowienie sie nad pitchingiem i
komunikacjg z interesariuszami.

MODUL B - INNOWACIE W PRZEDSIEBIORSTWIE SPOLECZNYM

Uczestnicy zdobeda wiedze, jak
budowaé empatie i zaangazowanie
w spotecznosci docelowej.

Uczestnicy bedg w stanie ocenié
propozycje wartosci swojego
pomystu.

Uczestnicy bedg mogli dowiedzieé
sie, jak wyartykutowaé swoje USP.

Uczestnicy beda potrafili okresli¢
swoje USP i kluczowe kompetencje

10 minut

5 minut

15 minut

15 minut

MB.T2.A1l. Stwoérz
mape empatii dla
swojego klienta
MB.T2.A2. Stworz
propozycje wartosci dla
swojego
przedsiebiorstwa
spotecznego

MB.T2.A3. Stwérz lub
zidentyfikuj swoje USP

MB.T2.A4. Samodzielne
odzwierciedlenie
swojego USP
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MODUL C - MARKETING PRZEDSIEBIORSTW SPOtECZNYCH

Modut C - Marketing przedsiebiorstw spotecznych

Wprowadzenie

Przedsiebiorstwo spoteczne to firma stworzona w celu spotecznym. Ma ona stuzyé osigganiu dobra
spotecznego poprzez stosowanie zasad i praktyk biznesowych. Przedsiebiorstwa spoteczne nie rdéznig sie
zasadniczo od zwyktych firm, poza tym, ze realizujg misje spoteczng. Przedsiebiorstwa spoteczne zwykle
ktadg wiekszy nacisk na stosowanie zasad etyki i wartosci, demokratyczne i inkluzywne podejmowanie
decyzji oraz dzielenie sie bogactwem. Majg tendencje do budowania szerokiej sieci, ktéra jest réwniez
wykorzystywana do ich marketingu. Mimo to kluczowe zasady marketingowe, ktérych muszg przestrzegac
wszystkie przedsiebiorstwa spoteczne, sg takie same jak w przypadku przedsiebiorstw biznesowych.

Marketing jest pomostem faczacym przedsiebiorstwa spoteczne z ich celem biznesowym i spotecznym.
Przedsiebiorstwo spoteczne nie moze realizowa¢ swojej misji bez przestrzegania zasad i wymogow
marketingowych. Musi prowadzi¢ proces opracowywania spdéjnej strategii tworzenia, komunikowania,
dostarczania i wymiany produktéw/ustug z wartoscia dla klienta.

Kazde przedsiebiorstwo spoteczne prowadzace dziatalnos¢ gospodarczg musi odnies¢ sie do konkretnej
grupy konsumentéw, ktorzy najprawdopodobniej bedg chcieli skorzysta¢ z produktu lub ustugi
przedsiebiorstwa spotecznego. Przedsiebiorstwo spoteczne musi podzieli¢ duzy rynek na mniejsze segmenty,
aby skoncentrowac sie na konkretnej grupie klientéw i skupic sie na zaspokojeniu ich potrzeb.

@Cele i zatozenia

Modut ten ma na celu rozwijanie i doskonalenie umiejetnosci i kompetencji koniecznych do zrozumienia
marketingu przedsiebiorstw spotecznych. Ostatecznym celem jest zapewnienie zainteresowanym osobom
know-how i podstaw wiedzy, aby mogty prowadzié przedsiebiorstwo spoteczne, korzystajgc z zastosowania
marketingu przedsiebiorstw spotecznych w praktyce.

Modut ten pomaga w zrozumieniu, czym jest marketing przedsiebiorstwa spotecznego i pomaga rozwijac
umiejetnosci w zakresie jego planowania.

Uczestnicy i uczestniczki bedg wiedzie¢ i rozumieé, jak wprowadzaé na rynek produkt/ustuge i misje
przedsiebiorstwa spotecznego. Beda w stanie wdrozy¢ te wiedze do swojej codziennej praktyki:

e Kto jest docelowg grupg odbiorcéw ich produktu/ustugi i misji przedsiebiorstwa spotecznego?
W jaki sposdb mogg oni zaspokoi¢ swoje potrzeby dzieki produktowi/ustudze przedsiebiorstwa
spotecznego?

e Jak stworzy¢ odpowiednig strategie marketingowg dla swojego produktu/ustugi i misji
przedsiebiorstwa spotecznego?

Po ukoriczeniu tego modutu, uczestnicy i uczestniczki bedg w stanie:

Rozumie¢ koncepcje marketingu przedsiebiorstw spotecznych i wiedzie¢, jak wdrozy¢ jg w praktyce.
e Rozumie¢, jak budowac most pomiedzy przedsiebiorstwem spotecznym a klientami.
Omowi¢ problemy i wyzwania zwigzane z marketingiem przedsiebiorstw spotecznych z perspektywy
osobistej i organizacyjnej oraz wymieniac sie doswiadczeniami
e Skutecznie sie komunikowac.

78



Rezultaty nauczania
Wiedza:

MODUL C - MARKETING PRZEDSIEBIORSTW SPOtECZNYCH

e Elementy kompozycji marketingowej (marketing mix): Produkt, Cena, Miejsce, Promocja, Ludzie,
Proces i Dowody rzeczowe
Definicja grupy docelowej i uzasadnienie praktyczne
Metody dotarcia do odbiorcow
Wyzwania, przed ktérymi stojg przedsiebiorstwa spoteczne w zakresie marketingu swoich
produktow/ustug/misji.

Umiejetnosci:

e Wyjasnienie koncepcji marketingu wynikajgce z dziatan przedsiebiorstwa spotecznego

e Wykorzystanie 7 elementéw marketing mix do planowania marketingu przedsiebiorstwa
spotecznego.

e Analiza rynku ze wzgledu na ukierunkowanie na odbiorcéw.

Kompetencje:

e Planowanie marketingu przedsiebiorstwa spotecznego
e Prowadzenie dziatalnosci biznesowej i jednoczesne zachowanie wartosci spotecznych
e Targetowanie odbiorcéw i analizowanie rynku.

O
@%&g Stowa kluczowe

e Marketing

e Marketing mix

e Grupa docelowa

e Komunikacja marketingowa

Stownictwo

e Marketing — Philip Kotler zapytany czym jest marketing odpowiedziat: jest to nauka i sztuka badania,
tworzenia i oferowania z zyskiem produktéw posiadajgcych wartos¢ dla klienta w celu zaspokojenia
potrzeb rynku docelowego. Okresdla, ktdére segmenty rynku, przedsiebiorstwo moze najlepiej
zaspokoié oraz projektuje i promuje produkty i ustugi.

e Marketing mix jest ogdlnym terminem uzywanym do opisania réznych rodzajow wybordw, ktérych
organizacje muszg dokonywaé w catym procesie wprowadzania produktu lub ustugi na rynek.

e Targetowanie - w marketingu jest strategig, ktéra dzieli duzy rynek na mniejsze segmenty, aby
skoncentrowac sie na konkretnej grupie klientdw w ramach tej grupy odbiorcéw. Definiuje segment
klientéw na podstawie ich unikalnych cech i koncentruje sie wytacznie na ich obstudze.

e Grupa docelowa odnosi sie do konkretnej grupy konsumentéw, ktérzy najprawdopodobniej bedg
chcieli skorzysta¢ z produktu lub ustugi przedsiebiorstwa spotecznego. Jest to wiec grupa oséb, ktéra
powinna zobaczy¢ kampanie i inne dziatania przedsiebiorstwa spotecznego.
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C.1. Planowanie marketingowe: przeglad
C.1.1. Marketing w przedsiebiorstwie spotecznym

MODUL C - MARKETING PRZEDSIEBIORSTW SPOtECZNYCH

Ten podtemat pokazuje, ze przedsiebiorstwa spoteczne zasadniczo nie rdznig sie od zwyktych firm, z
wyjatkiem ich misji spotecznej. Podkresla, ze przedsiebiorstwa spoteczne powinny umiesci¢ w biznesplanie
wszystko to, co organizacja zamierza zrobi¢ w zakresie swojej misji spotecznej i rozwazy¢ wptyw spoteczny.

C.1.2. Planowanie marketingowe

Ten podtemat pokazuje, w jaki sposdb marketing skupia sie na podstawowych praktykach, ktére kazda firma
/ przedsiebiorstwo spoteczne musi wykona¢ - identyfikacja klientéw, badanie ich potrzeb i preferencji,
analiza czynnikow, ktore wptywajg na ich decyzje zakupowe, i przekonanie ich do zakupu produktow i ustug
od wtasnego przedsiebiorstwa, a nie od konkurengji.

C.1.1 Planowanie marketingowe jako element dziatalno$ci przedsiebiorstwa spotecznego
TEORIA
Marketing w przedsiebiorstwie spotecznym

Czym jest marketing?

Marketing to dziatalnos¢ majgca na celu tworzenie, komunikowanie, dostarczanie i wymiane
produktow/ustug, ktére stanowig wartos¢ dla klientow.

Marketing skupia sie na podstawowych praktykach, ktére kazda firma / przedsiebiorstwo spoteczne musi
wykonac - identyfikacja klientow, badanie ich potrzeb i preferencji, analiza czynnikow, ktére wptywaja na ich
decyzje zakupowe, i przekonanie ich do zakupu produktéw i ustug od wtasnego przedsiebiorstwa, a nie od
konkurencji. Wszystko to wymaga skoordynowanej, przemyslanej i realistycznej strategii w zakresie jak
najefektywniejszego wykorzystania dostepnych zasobow i budzetow.

Marketing jest uwazany za kluczowg dyscypline zarzadzania, ktéra sprawia, ze producenci dobr i ustug moga
interpretowac potrzeby konsumentéw i dopasowywac sie do nich lub je przewyzszac.

Czym jest marketing spoteczny?

Marketing spoteczny opiera sie na zasadzie dobrobytu spotecznego. Podkresla, ze organizacja musi
podejmowac strategiczne decyzje marketingowe majgc na uwadze potrzeby konsumentéw, potrzeby
organizacji i co najwazniejsze dtugoterminowe interesy spoteczenstwa.

Koncepcja marketingu spotecznego jest istotna ze wzgledu na nastepujace zalety, ktore posiada:

e Zapewnia, ze wszystkie zasoby ekonomiczne sg kierowane we wtasciwym kierunku.

e Rozwija przedsiebiorcéw, jak réwniez menedzeréw w okreslonym spoteczenistwie.

e Podnosi poziom zycia ludzi.

e Zwieksza tempo rozwoju gospodarczego spoteczeristwa.

e Czyni planowanie gospodarcze bardziej znaczagcym i bardziej owocnym dla zycia ludzi.

(Zzrodto: https://www.managementstudyguide.com/societal-marketing.htm)

Dlaczego przedsiebiorstwa spoteczne powinny pracowac nad planowaniem marketingowym?
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Przedsiebiorstwo spoteczne to unikalny sposdb prowadzenia dziaftalnosci gospodarczej. Kluczowg rdznica
miedzy nimi a innymi firmami , bizenesowymi” jest fakt, ze przedsiebiorstwo spotfeczne to firma stworzona w
celu realizacji celu spotecznego w sposdb zréwnowazony finansowo.

MODUL C - MARKETING PRZEDSIEBIORSTW SPOtECZNYCH

Przedsiebiorstwo spoteczne rdzini sie od zwyktej firmy, poniewaz zostato zatozone w celu rozwigzania
problemu lub promowania waznej sprawy jako swojego gtéwnego celu. Stawianie czota temu problemowi
lub wyzwaniu staje sie ,misjg spoteczng” organizacji.

Chociaz przedsiebiorstwa spoteczne stosuja zasady i praktyki biznesowe w celu osiggniecia dobra
spotecznego, kluczowe elementy dziatan marketingowych dla duzej firmy nastawionej na zysk i matej
spotdzielni lub przedsiebiorstwa spotecznego sg takie same, ale skala moze by¢ inna.

Przedsiebiorstwa spoteczne nie rdinig sie zasadniczo od zwyktych firm, poza tym, ze realizujg misje
spoteczna. Chociaz zyski nie sg gtéwng motywacjg przedsiebiorstwa spotecznego, to jednak przychody
odgrywajg istotng role w jego zréwnowazonym funkcjonowaniu. Stabilne przychody odrdzniajg
przedsiebiorstwo spoteczne od tradycyjnej organizacji charytatywnej, ktéra w realizacji swojej misji
spotecznej polega na zewnetrznych funduszach w postaci darowizn lub dotacji. W zwigzku z tym,
przedsiebiorstwa spoteczne powinny umiesci¢ w biznesplanie wszystko to, co organizacja zamierza zrobi¢ w
zakresie swojej misji spotecznej i rozwazy¢ wptyw spoteczny.

Planowanie marketingowe powinno by¢ kluczowe dla wynikéw dziatalnosci przedsiebiorstwa spotecznego,
poniewaz odnosi sie do najwazniejszych aspektéw rynku. Przedsiebiorstwo spoteczne nie moze realizowacd
swojej misji bez przestrzegania zasad i wymogdéw marketingowych.

C.1.2 Planowanie marketingowe
Czym jest planowanie marketingowe?

Planowanie marketingowe to proces opracowywania spojnej strategii tworzenia, komunikowania,
dostarczania i wymiany produktéw/ustug z wartoscig dla klienta. Polega na analizowaniu i podejmowaniu
decyzji:

Kto jest Twoim rynkiem docelowym?

Jak zaspokajasz jego potrzeby dzieki swoim produktom i/lub ustugom?

Jak skutecznie wprowadzi¢ na rynek przedsiebiorstwo spoteczne i jego misje, produkty i ustugi?
Jak stworzy¢ wihasciwa strategie marketingowa na przysztos¢?

Tradycyjnie, rozwazania te byty znane jako 4P - Product (produkt), Price (cena), Place (miejsce), Promotion
(promocja). W miare jak marketing stawat sie coraz bardziej wyrafinowang dyscypling, dodano do niego
kolejne trzy ,P”: People (ludzie), Process (proces), Physical evidence (dowody rzeczowe). Wszystkie te
elementy sktadajg sie na marketing mix. Philip Kotler i Gary Armstrong (2010) definiujg marketing mix jako
zestaw kontrolowanych, taktycznych narzedzi marketingowych - produkt, cena, miejsce i promocja - ktére
firma taczy w celu uzyskania pozgdanej reakcji na rynku docelowym.

Marketing mix:

e Produkt - przedsiebiorstwo spoteczne musi dowiedzie¢ sie, czego potrzebujg lub chcg klienci, a
nastepnie opracowaé wtasciwy produkt / ustuge o odpowiednim poziomie jakosci, aby spetni¢ ich
oczekiwania, zarowno teraz, jak i w przysztosci.

e Cena - przedsiebiorstwo spoteczne musi dowiedzie¢ sig, ile klienci sg gotowi zapfaci¢ za jego produkt
/ ustuge, w odniesieniu do jego jakosci, konkurowania z wiekszymi rywalami, wartosci dodanej lub
lepszej wartosci za wydane pienigdze, czynigc to z zyskiem.
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e Miejsce - przedsiebiorstwo spoteczne musi dowiedzie¢ sie, jak sprawié, aby jego produkt / ustuga
byta odpowiednia i wygodna dla klienta ze wzgledu na witasciwe miejsce, wtasciwy czas i wtasciwag
ilos¢ (przy jednoczesnym utrzymaniu kosztéw magazynowania, zapasow i dystrybucji na
akceptowalnym poziomie).

e Promocja - przedsiebiorstwo spoteczne musi zdecydowa, jak informowac o tym, co robi i co oferuje
klientom w zakresie oferowanych produktéw/ustug oraz swojej misji i wptywu spotecznego.
Przedsiebiorstwo spoteczne musi przycigga¢ uwage, by¢ atrakcyjne, wysyta¢ spdéjny komunikat, a
przede wszystkim dawac klientowi powdd, aby wybrat jego produkt/ustuge.

e Ludzie - przedsiebiorstwo spoteczne musi by¢ swiadome, ze jego reputacja spoczywa w rekach jego
zespotu. Zespot musi by¢ odpowiednio przeszkolony, dobrze zmotywowany i mieé¢ wtasciwe
nastawienie.

e Proces - przedsiebiorstwo spoteczne musi zdecydowad, jak dostarczy¢ produkt / ustuge, aby uzyskaé
satysfakcje klienta. Klienci mogg chcie¢ mie¢ pewnos¢, ze kupujg od renomowanej organizacji, ktora
dziata zgodnie z wartosciami spotecznymi.

e Dowody rzeczowe - przedsiebiorstwo spoteczne musi zdecydowaé, w jaki sposéb potwierdzi¢
zatozenia klienta, obnizy¢ jego niepewnos¢ podczas podejmowania decyzji o wyborze
produktu/ustugi.

MODUL C - MARKETING PRZEDSIEBIORSTW SPOtECZNYCH

Kazdy z elementéw marketingu mix jest kluczem do sukcesu. Wszystkie z nich powinny by¢ rozpatrywane
tacznie. Zaden element nie moze byé rozpatrywany w oderwaniu od innych - nie mozna na przyktad
opracowac produktu bez rozwazenia jego ceny lub sposobu dotarcia do klienta.

C.2. Mapowanie i testowanie grupy docelowej: przeglad
C.2.1. Mapowanie grupy docelowej

Podtemat ilustruje, czym jest grupa docelowa i jakie czynniki powinny by¢ brane pod uwage podczas
kierowania swoich dziatan do odbiorcéw. Nacisk zostanie potozony na korzysci ptyngce z ukierunkowania
dziatan przedsiebiorstwa spotecznego na odbiorce.

C.2.2. Praktyczne podejscie do mapowania grupy docelowej

W tym podtemacie skupimy sie na praktycznych aspektach definiowania odbiorcéw przedsiebiorstw
spotecznych, w tym klientow przedsiebiorstw spotecznych i spotecznosci, na ktérg oddziatuje.

C.2.1 Mapowanie i testowanie grupy docelowej
TEORIA

Jaka jest grupa docelowa przedsiebiorstwa spotecznego?

Grupa docelowa to okreslona grupa klientéw lub odbiorcow, ktérzy z najwiekszym prawdopodobiedstwem
pozytywnie zareagujg na produkt/ustuge/przestanie przedsiebiorstwa spotecznego. Wazne jest, aby
wiedzieé, kto jest odbiorca przedsiebiorstwa spotecznego.

Grupa docelowa odnosi sie do konkretnej grupy konsumentéw, ktérzy najprawdopodobniej bedg chcieli
skorzysta¢ z produktu lub ustugi przedsiebiorstwa spotecznego, a zatem do grupy osob, ktdore powinny
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zobaczy¢ jej dziatania. Grupa docelowa moze by¢ podyktowana wiekiem, ptcig, dochodami, lokalizacjg,
zainteresowaniami lub niezliczong iloscig innych czynnikow.

MODUL C - MARKETING PRZEDSIEBIORSTW SPOtECZNYCH

Mapowanie grupy docelowej pozwala podzieli¢ duzy rynek na mniejsze segmenty, aby skoncentrowac sie na
konkretnej grupie klientéw w ramach tej grupy odbiorcow. Definiuje segment klientow na podstawie ich
unikalnych cech i koncentruje sie wytgcznie na ich obstudze.

Jakie korzysci z targetowania odbiorcéw moga odnies¢ przedsiebiorstwa spoteczne?

Aby skutecznie prowadzi¢ dziatalnos¢ przedsiebiorstwa spotecznego, nalezy najpierw okresli¢ jej grupe
docelowa. Kiedy przedsiebiorstwo spoteczne prébuje odwotad sie do jak najszerszej publicznosci dla swoich
produktow i ustug, czesto czuje sie wyczerpane, a jego wysitki nie przynoszg wielkich rezultatéw. Jego
przekaz nie trafia do nikogo w szczegdlnosci. Zamiast probowaé dotrze¢ do catego rynku, przedsiebiorstwo
wykorzystuje marketing ukierunkowany, aby skierowa¢ swojg energie na dotarcie do konkretnej,
zdefiniowanej grupie w ramach tego rynku.

Poprzez targetowanie (kierunkowanie), przedsiebiorstwa spoteczne moéwia bardziej szczegétowo o swoich
produktach/ustugach w odniesieniu do swojego rynku docelowego. Mogg skupi¢ sie na matej grupie
klientéw, ktérzy najprawdopodobniej skorzystajg z satysfakcjg z ich produktéw/ustug.

Na przyktad, przedsiebiorstwo spoteczne, ktére sprzedaje mydto ,,domowej roboty”, moze zdecydowac sie
skupié sie na mniejszym, specyficznym rynku docelowym. Zamiast marketingu skierowanego do mas, moze
skupié sie wytacznie na sprzedazy mydta matkom dla ich dzieci. Albo moze zdecydowac sie na sprzedaz
wytacznie weganom. Oba przyktady to mniejsze, bardziej specyficzne segmenty potencjalnego rynku mydta.

Przedsiebiorstwo spoteczne moze czerpac korzysci z targetowania odbiorcow dzieki:

e Dowiedzeniu sie, czego chce kazdy klient i spetnieniu tych oczekiwan, co sprawi, ze przedsiebiorstwo
spoteczne pozostanie na rynku. Przedsiebiorstwo spoteczne wie, ze musi ulepsza¢ i rozszerzaé
istniejgce produkty, a czasami opracowywac nowe.

e Przemawianie bezposrednio do okreslonej grupy odbiorcow - komunikaty marketingowe bardziej
trafiajg do odbiorcow, gdy mogg oni bezposrednio odniesé¢ sie do informacji. Przedsiebiorstwo
spoteczne moze skupic sie na tworzeniu wiadomosci dla jednej konkretnej grupy odbiorcow. Kiedy
przemawia bezposrednio do ludzi, do ktérych chce dotrze¢, jest bardziej prawdopodobne, ze
przyciggnie wtasciwych ludzi.

e Rodznicowanie produktu/ustugi w stosunku do konkurencji - zamiast zwraca¢ sie do kazdego klienta,
przedsiebiorstwo spoteczne moze skupic sie na mniejszym segmencie odbiorcéw i zaczaé wyrdzniaé
sie na tle konkurencji. Kiedy klienci mogg identyfikowac sie z markg przedsiebiorstwa spotecznego i
jej unikalnymi propozycjami sprzedazy, beda wybiera¢ produkty/ustugi przedsiebiorstwa
spotecznego zamiast konkurencji.

e Budowanie gtebszej lojalnosci klientdw - mozliwos¢ wyrdznienia sie na tle konkurencji poprzez
dotarcie do klientdw na bardziej osobistym, bardziej ludzkim poziomie, tworzy rowniez dtugotrwate
relacje. Kiedy klienci identyfikujg sie z produktem/ustugg przedsiebiorstwa spotecznego i czujg, ze
przedsiebiorstwo spoteczne popiera ich specyficzne perspektywy i potrzeby, prawdopodobnie beda
bardziej lojalni i bedg kontynuowac zakup produktu/ustugi przez dtuzszy okres czasu.

e Ulepszanie produktu/ustugi - lepsze poznanie klientéw pozwala spojrze¢ na produkt/ustuge w nowy
sposéb. Majgc gtebokie zrozumienie grupy docelowej przedsiebiorstwa spotfecznego,
przedsiebiorstwo spoteczne moze postawic sie w jej sytuacji i zobaczyé¢, jak moze poprawi¢ swojg
oferte.

83



oEsEA

MODUL C - MARKETING PRZEDSIEBIORSTW SPOtECZNYCH

Utrzymanie koncentracji pozwala przedsiebiorstwu spotecznemu na bardziej szczegdétowe podejscie
do strategii marketingowych, inicjatyw i kierunku rozwoju produktu/ustugi. Pomaga to wyjasni¢ wizje
i sprawié, aby wszyscy w organizacji realizowali jedng strategie. Przedsiebiorstwo spoteczne moze
lepiej ksztattowa¢ nadchodzgce plany zaréwno dla marketingu jak i biznesu jako catosci.
Skoncentrowane podejscie pomaga przedsiebiorstwu spotecznemu w petni zoptymalizowac swoje
zasoby, czas i budzet.

C2.2 Praktyczne podejscie do mapowania grupy docelowej

Jak dotrze¢ do odbiorcow w praktycznej dziatalnosci przedsiebiorstwa spotecznego?

Wazne jest, aby wiedzieé, kto jest odbiorcg przedsiebiorstwa spotecznego. Przy okreslaniu odbiorcéw
przedsiebiorstw spotecznych, przedsiebiorstwo spoteczne musi zdefiniowa¢ swojego klienta i spotecznos¢, na
ktorg ma wptyw (tradycyjna firma musi tylko zrozumie¢ swojego klienta).

Najczesciej analize grupy docelowe] przeprowadza sie w oparciu o konkretne czynniki, takie jak:

Demograficzne: wiek, pteé, wyksztatcenie, stan cywilny, itp.

Psychometryczne: wartosci, przekonania, zainteresowania, osobowos¢, style zycia itp.
Behawioralne: zwyczaje zakupowe lub wydatkowe, status uzytkownika, interakcje z marka itp.
Obszary geograficzne: miasto, region, itp.

Odbiorcy docelowi moga by¢ dalej segmentowani na kategorie, ktére odnoszg sie do intencji, zainteresowan
i innych:

Zainteresowania - wyodrebnienie grup na podstawie ich réznych zainteresowan, w tym hobby i
preferencji dotyczacych rozrywki. Moze to pomdc przedsiebiorstwu spotecznemu tworzyé
spersonalizowane komunikaty oparte o dane, ktére pozwalajg przedsiebiorstwu spotecznemu
komunikowac sie z odbiorcami w sposdb, ktory ma znaczenie dla odbiorcy, co moze pomdc w
budowaniu lojalnosci wobec marki.

Zamiar zakupowy - zdefiniowanie grup osob, ktére poszukujg konkretnego produktu. Pomoze to
przedsiebiorstwu spotecznemu zrozumieé bolgczki odbiorcéw i stworzyé dopasowane komunikaty,
ktore odpowiedzg na ich potrzeby.

Subkultury - odnoszg sie do grup ludzi, ktérzy dzielg wspdlne doswiadczenia, takie jak gatunki
muzyczne lub spotecznosci fanéw. Rozumiejac niektére z ich motywacji, przedsiebiorstwo spoteczne
moze lepiej zrozumie¢, z kim chce nawigzac kontakt.

Aby odnies¢ sukces w targetowaniu, przedsiebiorstwo spoteczne powinno uzywac prawdziwych danych i
faktéw, aby stworzy¢ swojg grupe docelowa. Przydatne praktyki:

Przeprowadzenie wywiaddéw z bytymi i obecnymi klientami przedsiebiorstwa spotecznego.
Rozmowy z zespotem sprzedazy przedsiebiorstwa spotecznego i dowiadywanie sie, jakich trenddéw
doswiadczajg i dostrzegaja.

Sledzenie danych w systemach punktéw sprzedazy przedsiebiorstwa spotecznego i narzedziach
analityki internetowe;j.

Zaangazowanie sie w social listening w mediach spotecznosciowych, aby zobaczy¢, jakie rozmowy
klienci prowadzg na temat Twojej marki i branzy.

Istnieje kilka technik targetowania odbiorcéw. Dwie z nich zostaty opisane ponizej:
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e Mapa empatii pokazuje, jak mapowaé zachowania grupy docelowej przedsiebiorstwa spotecznego i
wpltywa¢ na jej sposdb myslenia. Opisuje ona sze$¢ roznych aspektéw grupy docelowej
przedsiebiorstwa spotecznego. To co styszg, myslg i czujg, widzg, mowig i robig, ale takze ich bolaczki
i korzysci. Kazdy z tych obszarow pomaga spojrzec z innej perspektywy, aby naprawde zrozumiec
grupe docelowa.

Widze
- Jak wyglada ich srodowisko?

- Gdzie pracuja?
- Z jakich mediow korzystaja?
- Jak doswiadczaja tego, ze sa doceniani?

- W jaki sposob kontaktuja si¢ z otoczeniem?

Dane ogolne:
Wiek
Pte¢
Rodzina
Przychody
Miejsce zamieszkania
itd.
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Mowie i robie Stysze
- Jakie maja postawy? - Co mowig ich przyjaciele?
- Co mowi i robi ich otoczenie? - Co na nich wptywa?
- O czym rozmawiaja ze swoimi - Kto stawia im wyzwania?
Znajomymi? - W jaki sposob uzyskuja dostep do swojej
- Co robig w wolnym czasie? wiedzy?
- Jak wyglada ich dzien? - Dla kogo pracuja?

- Jak ze sobg wspotpracuja?

- Jak si¢ socjalizuja?

Korzysci Bolaczki
Co chce osiggnac grupa docelowa? Jakie sg obawy, frustracje i przeszkody lub
Czego potrzebuja/pragna? wyzwania, przed ktéorymi stoi grupa
Jak mierza sukces? docelowa?
#rédto (2021.06.29)

e Tworzenie persony - pozwala na stworzenie stylu zycia, pfci, wieku itp. i testowanie wszystkich
pomystéw przedsiebiorstwa spotecznego i tresci w odniesieniu do takiej osoby. Przedsiebiorstwo
spoteczne moze wyszuka¢ prawdziwych ludzi, ktdérzy pasujg do persony przedsiebiorstwa
spotecznego i poprosi¢ o ich opinie lub dopasowa¢ pomysty przedsiebiorstwa spotecznego do tego,
co wedtug przedsiebiorstwa spotecznego lubi jego docelowa publicznosé. Persona pomaga skupic sie
na docelowych odbiorcach przedsiebiorstwa spotecznego. Tworzenie person odbiorcow jest

kluczowe, aby postawi¢ sie w sytuacji grupy docelowej przedsiebiorstwa spotecznego i dopasowac
oferte do jej zainteresowan.

Znajomos¢ idealnej grupy odbiorcédw przedsiebiorstwa spotecznego pomaga podjac decyzje, na ktorych
rynkach docelowych nalezy sie skupic. Kiedy przedsiebiorstwo spoteczne dogtebnie zna swojego idealnego
klienta, moze zidentyfikowac sposoby segmentowania go w bardziej zdefiniowang grupe odbiorcow.

Aby stworzy¢ persone, mozesz odpowiedzie¢ na pytania takie jak ponizsze:

e Kim sgciludzie?
e Jakie sgich wartosci?
e Cojestdlanich wazne?
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Jak sie ubierajg?

Ile maja lat?

Gdzie chodzg w czasie wolnym i jak czesto?

Gdzie robig zakupy?

Gdzie spedzajg najwiecej czasu, w Internecie czy offline?
Z jakich portali spotecznosciowych korzystajg?

Lista pytan jest niekompletna i powinna by¢ opracowana z uwzglednieniem charakteru dziatalnosci
przedsiebiorstwa spotecznego i oferowanego produktu/ustugi

Jak testowac publicznos¢?

Duze firmy przeprowadzajg testy, gdy przygotowujg sie do wprowadzenia na rynek nowego produktu/ustugi.
Mogg one przeprowadzac publiczne testy, pozwalajgc klientom na bezptatne korzystanie z produktu lub
ustugi w zamian za ich opinie. Przedsiebiorstwa spoteczne, ktére majg ograniczone zasoby, mogg sprytnie
wykorzysta¢ te metode testowania. Mozesz nawigzac bliski, osobisty kontakt z osobg, ktérg wybrates jako
swojg grupe docelowg i oferowac jej mozliwos¢ przetestowania produktu lub ustugi, a nastepnie uzyskac¢ od
niej informacje zwrotng. Moze to oznaczaé, ze podarujesz takiej osobie darmowy produkt w zamian za
recenzje, lub mozesz zaoferowac¢ darmowg wersje probng swojej ustugi w zamian za recenzje.

Streszczenie Modutu C

Modut ,,Marketing przedsiebiorstw spofecznych” ma na celu rozwijanie i doskonalenie Twojej wiedzy,
umiejetnosci i postaw zwigzanych z osigganiem dobra spotecznego poprzez stosowanie zasad i praktyk
biznesowych. Poznasz kluczowe aspekty marketingu produktu/ustugi i misji przedsiebiorstwa spotecznego.
Modut koncentruje sie na praktycznych aspektach marketingu produktéw/ustug przedsiebiorstwa
spotecznego dotyczacych misji przedsiebiorstwa spotecznego.

Dzieki tematowi ,Marketing przedsiebiorstw spotecznych” poznasz podstawowe elementy planowania
marketingowego (np. 7P), podobienistwa i rdznice miedzy podmiotami zorientowanymi na biznes i
podmiotami zorientowanymi na spoteczenstwo oraz korzysci ptyngce z targetowania odbiorcow. Te
specyficzne czynniki sg brane pod uwage podczas mapowania publicznosdci i podziatu duzego rynku na
mniejsze segmenty, aby skoncentrowac sie na konkretnej grupie klientow i zaspokoic ich potrzeby.

Modut sktada sie z 2 tematéw: (1) Planowanie marketingowe jako czes¢ dziatalnosci przedsiebiorstwa
spotecznego; (2) Mapowanie i testowanie grupy docelowej. Oba zawierajg praktyczne narzedzia, ktore
mozesz zastosowac w swojej praktyce.
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Pytania kontrolne z Modutu C.

Wszystkie pytania zostang omdwione gtebiej przez uczestnikdw podczas sesji. Ta metoda samooceny jest
wysoce efektywna ze wzgledu na dtugofalowe efekty uczenia sie.

1.

e o 0 00 o o Ul e o 0o 0~ o e o e W e 0 0 e N e 0 0 0o

N

Jaka jest kluczowa rdznica pomiedzy dziatalnosciag przedsiebiorstw spotecznych a podmiotami
gospodarczymi nastawionymi na zysk?

taczenie misji spotecznej z finansowo zréwnowazong dziatalnoscig biznesowg

Ktadzenie mniejszego nacisku na stabilnos¢ finansowg

Rozwigzywanie problemoéw, ktérymi nie zajmuja sie podmioty gospodarcze

Zatrudnianie osob, ktore majg trudnosci na rynku pracy

Jaki jest cel marketingu?

Identyfikacja klientéw oraz badanie ich potrzeb i preferencji

Analizowanie czynnikéw wptywajgcych na decyzje zakupowe klientéw

Przekonywanie klientéw, aby kupowali produkty i ustugi od Ciebie, a nie od konkurenta
Wszystkie powyisze

Dlaczego przedsiebiorstwa spoteczne muszg realizowaé proces marketingowy?

Stworzenie odpowiedniej strategii dla swojego produktu/ustugi i misji przedsiebiorstwa spotecznego
Budowanie mostu pomiedzy przedsiebiorstwem spotecznym a klientami

Uwzglednienie wszystkich elementow i czynnikéw, ktére mogg mie¢ wptyw na wtasng dziatalnosc¢
gospodarcza

Wszystkie powyisze

Jakie elementy marketing mix s3 najwazniejsze dla przedsiebiorstw spotecznych?

Produkt, cena i promocja

Produkt, promocja i ludzie

Cena, proces, miejsce i Srodowisko fizyczne

Wszystkie elementy powinny by¢ rozpatrywane tacznie, poniewaz wszystkie razem sg kluczem do
sukcesu

Jaka jest grupa docelowa?

Okreslona grupa oséb, ktdra moze wspierac¢ misje przedsiebiorstwa spotecznego

Okreslona grupa klientéw lub odbiorcéw, ktérzy z najwiekszym prawdopodobieistwem
pozytywnie zareagujg na produkt/ustuge/przestanie przedsiebiorstwa spotecznego

Wszyscy potencjalni nabywcy

Okreslona grupa oséb, ktdra moze odnies¢ korzysci z misji przedsiebiorstwa spotecznego

Dlaczego przedsiebiorstwa spoteczne powinny zwracac sie do grupy odbiorcow?
Aby spetnia¢ oczekiwania darczyfncow

Aby spetnia¢ wymagania formalne

Aby odbudowa¢é swojg misje

Aby skupié sie na potrzebach wybranej grupy za pomoca swojego produktu/ustugi

Jakie czynniki nalezy wzigé pod uwage podczas targetowania odbiorcow?
Budowac bardziej osobistg komunikacje i dtugotrwate relacje
Ulepsza¢ produkt/ustuge
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Optymalizacja swoich zasobdéw, czasu i budzetu
Wszystkie powyisze
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o1
g Materiaty do dalszej analizy (linki do dostepnych zasob6w online: dokumenty, eseje, wideo, itp.)

European Venture Philanthropy Association, BE. (2020) The investing for impact at
https://evpa.eu.com/uploads/publications/EVPA Investing for Impact Toolkit 2020.pdf (dostep 7
kwietnia 2021 r.)

European Venture Philanthropy Association, BE. (2010) Social Enterprise: from definitions to
developments in practice at https://evpa.eu.com/uploads/publications/Social-Enterprise_From-
Definitions-to-Development-in-Practice.pdf (dostep 10 marca 2021 r.)

The Chartered Institute of Marketing, Marketing, and the 7Ps: A brief summary of marketing and
how it works https://www.cim.co.uk/media/4772/7ps.pdf (dostep 18 listopada 2020 r.)

Social Enterprise London, UK. (2020) Marketing your Social  Enterprise,  at
http://www.socialenterprisebsr.net/wp-content/uploads/2016/05/Marketing-Your-Social-
Enterprise-Social-Enterprise-London.pdf (dostep 18 listopada 20207.)
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ZAtACZNIK 1 MODUL C

Modut C: Zarzgdzanie przedsiebiorstwem

C.1 Planowanie marketingowe jako element dziatalnosci przedsiebiorstwa spotecznego

Lista dziatan (na

temat

Ti.Ci
Gra w skojarzenia
stowne

T1.C2

Studium
przypadku - misja
spoteczna i
wyzwania

Prezentacja i
dyskusja w grupie

T1.C3
Studium
przypadku -

O co chodzi w tym dziataniu?

Grupowa kreatywna dyskusja na temat marketingu.
Prowadzacy szkolenie moze zadaé nastepujgce pytania:

o Co moéwi wam termin ,,marketing”?

e Jakich metafor uzylibyscie do wyjasnienia marketingu
zwigzanego z dziatalnoscig przedsiebiorstw spotecznych?

e Jakie stowa kojarzg sie z marketingiem zwigzanym z
dziatalnoscig przedsiebiorstw spotecznych?

Uczestnicy pracujg indywidualnie lub w matych grupach.
Woybierajg dany przypadek i wykonujg zadanie:

Wyobraz sobie, ze Twoje przedsiebiorstwo spoteczne
prowadzi podobng dziatalnos¢. Odpowiedz na nastepujace
pytania:

o W jaki sposdb ta dziatalnosé biznesowa wspiera Twojg misje
spoteczng?

e Jakie wyzwania widzisz w kontekscie stabilnosci
finansowej?

Trener zbiera odpowiedzi od indywidualnych

uczestnikow/matych grup, aby umozliwi¢ uczestnikom
podzielenie sie uwagami/wnioskami grupowymi podczas
dyskusji w ramach catej grupy

Prezentacja PP na temat definiowania marketing mix.

Praca indywidualna lub w matych grupach nad wybranymi
przypadkami.
Instrukcje dla uczestnikow:
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Co osiggniesz, wykonujqc je:

Uczestnicy znajg i rozumiejg
znaczenie i wage marketingu
w kontekscie dziatalnosci

przedsiebiorstw spotecznych

Uczestnicy znajg i rozumiejg
znaczenie i wage marketingu
w kontekscie dziatalnosci

przedsiebiorstw spotecznych

Uczestnicy znajg kompozycje 7
P

Uczestnicy rozumiejg
kompozycje 7 P i potrafig ja
wykorzysta¢ do planowania

Czas trwania

(min)

20 min

65 min

(45 min pracy
w grupach + 20
min dyskusji w
catej grupie)

15 min

75 min
(45 min na
opracowanie

Linki do plikéw i
materiaty:

(kazde dziatanie
zostanie zapisane pod tym
samym numerem
referencyjnym)

MA.T1.C1

Gra w skojarzenia
stowne

MA.T1.C2
Studium przypadku -
misja spoteczna i
wyzwania

Prezentacja i
dyskusja w grupie

MA.T1.C3
Studium przypadku -
opracowanie
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opracowanie
marketing mix

T1.C4
Mapa mysli online

Kontynuuj prace nad wybranym przypadkiem. Zdecyduj o
wszystkich elementach kompozycji 7 P: Produkt, Cena,
Miejsce, Ludzie, Proces i Dowody rzeczowe i badz gotowy do
wykorzystania tej wiedzy podczas nastepnej sesji.

W matych grupach uczestnicy tworzg wspdlnie mape mysli
online lub $ciane Padlet, ktdra ilustruje odpowiedz na jedno z
ponizszych pytan:

1. Jakie sg szczegdlne cechy marketingu w przedsiebiorstwie
spotecznym?

2. Dlaczego planowanie marketingowe powinno by¢
traktowane jako cze$¢ dziatan przedsiebiorstwa spotecznego?

C.2 Mapowanie i testowanie grupy docelowej

Prezentacja i
dyskusja w grupie

T2.C1

Studium
przypadku -
targetowanie
odbiorcow

T2.C2 Studium
przypadku -
testowanie
odbiorcow

2-3 slajdowa prezentacja na temat definiowania grupy
docelowe] przedsiebiorstwa spotecznego i dyskusja grupowa
na temat korzysci ptyngcych z targetowania odbiorcéw

Studium przypadku - kontynuacja pracy nad poprzednimi
przypadkami.

Uczestnicy pracujg w matych grupach i symulujg targetowanie
odbiorcow.

Trener robi przerwy,
odpowiedzie¢ na pytania,
poruszane przez uczestnikéw.
Uczestnicy przedstawiajg wyniki
uzyskujg informacje zwrotne.

aby komentowaé¢ wyzwania,
podkresli¢  kluczowe kwestie

pracy innym grupom i

Studium przypadku - kontynuacja pracy nad poprzednimi
przypadkami.

Uczestnicy pracujg w matych grupach i symulujg testowanie
odbiorcow.

Zadania:
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marketingowego

Uczestnicy rozumiejg, jakie
unikalne wyzwania stojg przed
przedsiebiorstwem
spotecznym w odniesieniu do
marketingu jego
produktow/ustug
(prowadzenie dziatalnosci
gospodarczej i zachowanie
wartosci spotecznych)

Uczestnicy rozumieja czym
jest grupa docelowa i jakie
korzysci moze odnies¢
przedsiebiorstwo spoteczne
dzieki targetowaniu
Rozwijanie umiejetnosci
uczestnikow dzieki
targetowaniu odbiorcéw w
praktyce w dziatalnosci
przedsiebiorstwa spotecznego
i analizowanie rynku.
Uczestnicy wiedzg, jak dotrzec
do odbiorcéw i potrafig
wykorzystac te wiedze w
praktyce.

7P + 25 minna | marketing mix

prezentacje i
komentarze)
30 minut MA.T1.C4
Mapa mysli online
30 min Prezentacja i
dyskusja w grupie
90 min MA.T2.C1

Studium przypadku -
targetowanie
odbiorcéw

MA.T2.C2 Studium
przypadku -
testowanie
odbiorcow
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T2.C1
Pytania do
samooceny

Jak mozesz uzyskaé¢ informacje zwrotne od swojej grupy
docelowej? Opracuj 3-5 pytan, ktére pomoga Ci dowiedzie¢
sie, czy istnieje mozliwo$¢ poprawy produktu/ustugi
przedsiebiorstwa spotecznego.

Kiedy pytania beda gotowe, grupy wykorzystajg je do
symulacji: trener odgrywa role kupujacego (persony) i zadaje
pytania. Grupa musi sformutowaé wnioski, w jaki sposdéb
mozna ulepszy¢ produkt/ustuge.

Samoocena za pomocg kwestionariusza oceny.
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Zwiekszanie efektéw nauki

10 min

MA.T2.C1
Pytania do
samooceny
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MODUL B - INNOWACJE W PRZEDSIEBIORTSWIE SPOLECZNYM
Modut D - Pozyskiwanie funduszy i zasoby

Wprowadzenie

Modut ten ma na celu wspieranie uczestnikdw i uczestniczek w zdobywaniu wiedzy na temat
finansowania dostepnego dla przedsiebiorstw spotecznych, a takze w uczeniu sie, jak tworzy¢ atrakcyjne
oferty, przetargi i kampanie w celu zapewnienia finansowania organizacji.

@Cele i zatozenia

Uczestnicy/czki zrozumiejg, jak budowaé skuteczng strategie finansowg, ktéra pozwoli im efektywnie
zarzgdzac zasobami, monitorowac wyniki, usprawnia¢ podejmowanie decyzji, planowaé na przysztosc i
identyfikowac¢ problemy zanim sie pojawia.

Uczestnicy i uczestniczki zapoznajg sie z nowymi modelami organizacyjnymi przedsiebiorczosci
spotecznej, takimi jak model Wealth Shares (model dzielenia sie bogactwem) i poznajg jego
zastosowanie w przedsiebiorczosci spotecznej, aby zrozumie¢, w jaki sposéb mozna przyciggaé,
wykorzystywac i/lub generowac zasoby w przedsiebiorczosci i/lub w projektach ,maksymalizujgcych...
potencjat dzielenia sie wtadzq i bogactwem oraz poprawiajgcych dobrobyt spotecznosci”.

Modut zapewni stuchaczom kompetencje niezbedne do przedstawiania inwestorom swoich pomystéw
na przedsiebiorstwa spoteczne. Wreszcie, modut ten omawia sposoby dywersyfikacji zrédet przychodéw
poprzez aktywizacje niewykorzystanych srodkéw finansowych i moce spotecznosci lokalnych.

Po ukonczeniu tego modutu, uczestnicy/czki bedg w stanie:

- okresli¢ rézne mozliwosci finansowania dostepne dla przedsiebiorstw spotecznych

- opracowac atrakcyjne oferty, przetargi i inne kampanie w celu finansowania przedsiebiorstwa
spotecznego

- budowac skuteczna strategie finansowa

- stosowac¢ model Wealth Shares do pozyskiwania wktaddw kapitatowych od interesariuszy

- dywersyfikowa¢ zZrédta przychoddw poprzez aktywizacje niewykorzystanych srodkéw
finansowych i mocy spotecznosci lokalnych

- prezentowac pomyst na przedsiebiorstwo interesariuszom/ darczyricom

Rezultaty nauczania
Wiedza

- Wartosci i zasady przedsiebiorstwa spotecznego
- Podstawy strategii finansowej w przedsiebiorstwie spotecznym
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Mozliwosci finansowania: zrédfa prywatne i publiczne

Podstawowe zrozumienie zasad Wealth Shares

Oferty, przetargi, kampanie (pozyskiwanie funduszy, finansowanie spotecznosciowe itp.) na
rzecz finansowania organizacji

Koncepcja niewykorzystanych rynkdw i przedsiebiorstw spotecznych

Cele finansowe przedsiebiorstw spotecznych

Pierwotni i wtorni interesariusze przedsiebiorstw spotecznych

Definicja misji/wizji przedsiebiorstwa spotecznego

Wystgpienia publiczne w kontekscie pozyskiwania finansowania

Finanse i moce spotecznosciowe

Umiejetnosci

Zidentyfikowanie elementéw skutecznej strategii finansowej, nakreslenie planu jej wdrozenia z
wykorzystaniem réwniez modelu Wealth Shares;

Wdrozenie zasad Wealth Shares do dziatania

Orientowanie sie w réznych Zzrédtach przychoddéw poprzez poszukiwanie niewykorzystanych
rynkow;

Identyfikacja odpowiednich ofert, przetargdw, sporzadzanie odpowiednich dokumentéw,
formularzy i szablonéw;

Orientowanie sie w rdznych kampaniach fundraisingowych;

Zidentyfikowanie interesariuszy przedsiebiorstwa spotecznego i przypisanie im odpowiednich
uprawnien;

Umiejetnos¢ zdefiniowania wartosci i zasad przedsiebiorstwa spotecznego;

Zaprezentowanie pomystu na biznes spoteczny inwestorom za pomocg odpowiednich narzedzi i
medidw.

Kompetencje

Uczestniczenie, zgodnie z poziomem stopniowo rosngcego doswiadczenia, w realizacji strategii
finansowej przedsiebiorstwa spotecznego, ze Swiadomoscia misji organizacji, wizji i dostepnych
zasobow;

Wspotpraca, w ramach autonomii zaleznej od poziomu doswiadczenia, w celu uwolnienia
zasobow, z podejsciem dywersyfikacyjnym, analizujac réine mozliwosci (dotacje, oferty i
przetargi, crowdfunding, itp.);
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- Dbanie o sporzagdzanie memorandum, dokumentéw, formularzy i wzoréw do udziatu w ofertach,
przetargach;

MODUL C - MARKETING PRZEDSIEBIORSTW SPOtECZNYCH

- Uczestnictwo, zgodnie z poziomem doswiadczenia, w organizacji kampanii fundraisingowych i
crowdfundingowych;
- Pitching do inwestorow, przygotowanie potrzebnego zestawu materiatéw i dokumentéw.

é}g Stowa kluczowe

- Strategia finansowa

- Model finansowy

- Zasoby wewnetrzne

- Zasoby zewnetrzne

- Fundusze

- Pozyskiwanie funduszy
- Model Wealth Shares
- Pitching

Stownictwo (dla Modutu D - Pozyskiwanie funduszy i zasoby)

Strategia finansowa:

Model finansowy

Model finansowania dopasowanego (match-funding)
Model funduszu kapitatowego

Obligacje spoteczne (Social Impact Bonds)
Kapitat wtasny

Inwestycje spoteczne

Rachunek zyskow i strat

Analiza progu rentownosci

Bilans

Model Shared Wealth

Inwestor spoteczny

Instrument finansowania

Zasoby finansowe

Pitching
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Strategia finansowa Wyrazenie to odnosi sie do podejscia do planowania i rozwoju funkcji finansowej
firmy zgodnie z okreslong wizjg i mapga. Podejscie to dotyczy zasobdw finansowych, analizy struktury
kosztow, szacowania potencjatu zysku, dziatan ksiegowych. Celem strategii finansowej jest zapewnienie
dostepnosci zrodet, sposobdw wykorzystania i zarzadzania $rodkami finansowymi, dostosowanie
zarzadzania finansami do celdw przedsiebiorstwa i rozwoju rynku.
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Model finansowy jest zwykle rozumiany w sposdb techniczny i praktyczny jako narzedzie lub aplikacja
do prognozowania wynikow finansowych firmy w przysztosci. W szerszym znaczeniu moze byc¢
rozumiany jako teoretyczne ramy wynikow przedsiebiorstwa, w tym oczekiwan i przewidywan
dotyczacych przysztosci i obejmuje rachunek zyskow i strat, bilans, rachunek przeptywdéw pienieznych
oraz dodatkowe dokumenty.

Model finansowania Model finansowania to instytucjonalne i systematyczne podejscie do tworzenia
niezawodne] bazy przychoddéw w celu wspierania programéw, dziatan, plandw i ustug organizacji.
Powszechng praktykg wsrdd organizacji non-profit jest pozyskiwanie finansowania z wielu zrédet.
Badania i analizy pokazujg, ze przedsiebiorstwa spoteczne nadal stosujg model finansowania oparty na
jednym zrédle przychodow.

Model finansowania dopasowanego Model finansowania dopasowanego charakteryzuje sie tym, ze
rzady lub prywatne fundacje dopasowujg inwestycje dokonywane przez prywatnych inwestoréw
(fundusze emerytalne, banki, fundusze wzajemne itp.) do pieniedzy od podatnikow lub darowizn
filantropéw. W tym modelu wystepujg eksperckie organizacje posredniczace (fundusze inwestycyjne,
organizacje pozarzadowe), przez ktére przeptywajg prywatne inwestycje do przedsiebiorstw
spotecznych.

Model funduszu kapitatowego Model funduszu kapitatowego charakteryzuje sie obecnoscig jednego
lub kilku inwestoréow prywatnych lub fundacji, ktérzy dokonujg dtugoterminowych inwestycji w fundusz
kapitatowy, ktéry z kolei dokonuje indywidualnych inwestycji w przedsiebiorstwa spoteczne.
Przedsiebiorstwa spofteczne muszg spetnia¢ okreslone kryteria i zazwyczaj konieczne jest
przeprowadzenie procesu sktadania wnioskow.

Obligacje spoteczne  Obligacje spoteczne, znane réwniez jako obligacje typu Pay for Success Bond, sa
instrumentem finansowym majgcym na celu pozyskanie finansowania prywatnego przez sektor
publiczny. Jest to umowa z sektorem publicznym lub organem zarzadzajagcym. Wynagrodzenie za
zainwestowany kapitat jest powigzane z osiggnieciem konkretnego wyniku spotecznego, z
oszczednosciami dla administracji publicznej. Osiggniecie oczekiwanego rezultatu spotecznego
przyniesie w rzeczywistosci oszczednosci dla administracji publicznej, a tym samym marze, ktéra moze
by¢ wykorzystana na wynagrodzenie dla inwestoréw. Jesli cele nie zostang osiaggniete, inwestorzy nie
otrzymuja ani zwrotu, ani sptaty kapitatu.

Kapitat wtasny Poprzez finansowanie kapitatowe przedsiebiorstwo spoteczne pozyskuje srodki na
zaspokojenie swoich potrzeb w zakresie ptynnosci finansowej poprzez sprzedaz akcji w zamian za

RET Co-funded by the 97
LN Erasmus+ Programme
e of the European Union



gotéwke. Czes$¢ udziatu zalezy od wielkosci udziatu promotora w przedsiebiorstwie. Akcje mogg byc¢
sprzedawane inwestorom publicznym, instytucjonalnym lub instytucjom finansowym. Sg one okreslane
mianem akcjonariuszy.
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Inwestycje spoteczne Inwestycje spoteczne to wykorzystanie finansowania zwrotnego w celu
osiggniecia zwrotu zaréwno spotecznego, jak i finansowego. Czesto przedsiebiorstwa spoteczne s3
uwazane za zbyt ryzykowne dla bankow lub tradycyjnych pozyczkodawcow, dlatego tez mogg skorzystac
z finansowania zwrotnego od inwestora spotecznego, uzyskujgc w ten sposdb dostep do finansowania,
ktore w innym przypadku bytoby nieosiggalne.

Rachunek zyskéw i strat Rachunek zyskéw i strat (lub sprawozdanie z dziatalnosci, sprawozdanie
z wyniku finansowego lub dochoddéw, lub sprawozdanie z zyskéw) jest sprawozdaniem finansowym
zawierajgcym przychody i wydatki, wskazujagcym, czy firma osigga zyski czy straty. Jest to czesc
dokumentacji przedsiebiorstwa (wraz z bilansem i rachunkiem przeptywow pienieznych) stuzgca
zrozumieniu jego sytuacji finansowej.

Analiza progu rentownosci Analiza progu rentownosci oblicza margines bezpieczedstwa na
podstawie uzyskanych przychoddéw i zwigzanych z nimi kosztéw, pokazujac, ile trzeba sprzedaé, aby
pokry¢ koszty prowadzenia dziatalnosci. Obejmuje réwniez analize réznych pozioméw cen odnoszacych
sie do réznych poziomdw popytu.

Bilans Jest to zestawienie aktywdéw, pasywow i kapitatu organizacji w danym momencie, z
wyszczegolnieniem salda przychodéw i wydatkéw. Daje obraz tego, co firma posiada i jakie ma dtugi
oraz tego, ile zainwestowali akcjonariusze. Jest przydatny w analizie finansowej przedsiebiorstwa.

Przedsiebiorstwa spoteczne w modelu Shared Wealth. Jest to model oparty na zasadach FairShares,
zgodnie z ktorymi przedsiebiorstwa spoteczne nie tylko majg cel, warto$¢ i demokratyczng strukture
organizacyjng, ale takze maksymalizujg sprawiedliwy podziat tworzonego przez siebie bogactwa,
zazwyczaj poprzez alokacje udziatéw, zyskéw, ptatnosci.

Inwestor spoteczny Inwestor spoteczny (lub ,impact investor”) to inwestor, ktéry rozpatruje swdj
kapitat wedtug podejscia opartego na ,podwdjnym wyniku” (double bottom line) i przypisuje konkretng
wartosé spotecznemu i sSrodowiskowemu zwrotowi ze swoich inwestycji w odniesieniu do zwyktego
zwrotu ekonomicznego.

Instrument finansowania Instrument finansowania jest szerokim pojeciem okreslajgcym szeroki zakres
wsparcia finansowego, zrdéznicowanego w zaleznosci od rdoznych systemow spoteczno-gospodarczych i
obejmujacego rdzine rodzaje wsparcia, takie jak darowizny i dotacje, a takie nowe podejscia do
finansowania, takie jak impact investing i crowdfunding. Zrédta finansowania moga by¢ prywatne,
filantropijne, korporacyjne, mogg pochodzi¢ od inwestoréw spotecznych (impact investor), majetnych
0s6b prywatnych i rodzin oraz od organdéw publicznych.
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Zasoby finansowe Pojecie to obejmuje wszystkie srodki finansowe organizacji. Z perspektywy
ekonomicznej zasoby finansowe sg czescig aktywow (wtasnosci) organizacji. Z punktu widzenia kontroli
sg one wyrazone w funduszach biznesowych, kapitale korporacyjnym, innych zasobach finansowych.
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Pitching Pitching w biznesie oznacza czynnos¢ polegajaca na prezentowaniu pomystéw biznesowych
potencjalnym inwestorom, spofecznosci, instytucjom, potencjalnym klientom. Powinien obejmowac
wszystkie cechy charakterystyczne i aspekty firmy, od wizji i misji do informacji finansowych, a takze
musi by¢ skalibrowany zgodnie z docelowymi odbiorcami i okreslonymi celami.

D.1 Strategie finansowe dla przedsiebiorstw spotecznych: podejscia i scenariusze

D.1.1 Model biznesowy i strategia finansowa

W tym podtemacie przedstawiono strategie finansowe przedsiebiorstwa spotecznego z uwzglednieniem
modelu biznesowego oraz organizacji i struktury prawnej firmy. Wsrdd struktur organizacyjnych, zgodnie
z wizjg UE, przedsiebiorstwo spoteczne reprezentuje referencyjny model podejscia rynkowego i
biznesowego, ktéry moze tgczy¢ zaawansowany i inteligentny wzrost z podstawowymi zasadami, takimi
jak integracja i zrownowazony rozwd;.

W wymiarze subsydiarnosci i na poziomie krajowym, przedsiebiorstwo spoteczne moze wspédtpracowac z
instytucjami publicznymi w realizacji ambitnych celéw spotecznych, dziatajac jednoczesnie jako twédrca
nowych miejsc pracy i przedstawiajgc nowa koncepcje wzrostu.

Majgc na uwadze strukturalne aspekty przedsiebiorstwa spotecznego, pierwszym punktem rozwazan
jest zapotrzebowanie na zasoby europejskich przedsiebiorstw spotecznych, luki w finansowaniu oraz
mozliwosci i strategie finansowe skutecznie odpowiadajgce na te potrzeby.

Model przedsiebiorstwa spoftecznego ksztattuje firme ,non-profit” zaangazowang w dziatalnos¢
gospodarczg w zakresie produkcji i wymiany towardow i ustug. Jednak firma ta dziata na rynku i w
znacznym stopniu uczestniczy w rywalizacji, rozwijajgc swojg dziatalno$¢ przy wykorzystaniu réznego
rodzaju zasobdéw (w tym wolontariatu i darowizn). Charakteryzuje to jej mozliwosci operacyjne, dlatego
przedsiebiorstwo spoteczne moze dziata¢ réwniez w obszarach, gdzie zapotrzebowanie rynku jest
niewielkie.

Realizujac ,cele ekonomiczne”, ale nie Scisle ,zysk” lub ,lukratywne cele koricowe”, przedsiebiorstwo
spoteczne dziata w stuzbie spotecznosci, dazac do celdéw i zadan wychodzacych poza szczegdlne interesy
organizacji. Ponadto, w przedsiebiorstwie spotecznym istnieje wspotpraca pomiedzy pracownikami,
uzytkownikami, wolontariuszami, w rozwijaniu dziatalnosci i wytwarzaniu dochodu jako wartosci dla
szerokiej grupy ludzi, ktérzy bezposrednio lub posrednio majg korzysci, ekonomiczne i innego rodzaju, z
jego istnienia.
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W przedsiebiorstwie spotecznym mozliwe jest zaangazowanie réznych wizji, intereséw i ludzi. Dlatego
potrzebne sg nowe formy zarzadzania, ktére pozwolg na przejscie od zarzadzania okreslonymi
interesami do podejscia opartego na wzajemnosci i godzeniu réznych wizji, stanowisk i intereséw.
Syntetyczne okreslenie tego modelu to: zarzadzanie z udziatem wielu interesariuszy.
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Zarzadzanie z udziatem wielu interesariuszy, finanse i koszty

1. Scenariusz zarzadzania przedsiebiorstwem spotecznym jest ksztattowany przez obecnosc
interesariuszy w bazie organizacyjnej. Ma to wptyw na proces podejmowania decyzji, ktoéry
charakteryzuje sie mnogoscig zagdan, punktow widzenia i interesdéw. Wyniki spoteczne i ekonomiczne
oraz wybrane decyzje przedsiebiorstwa spotecznego sg gteboko uwarunkowane bliskoscig kontekstu
dziatan i Srodowiska.

W przypadku pracownikéw, duze zaangazowanie uwidacznia zwiekszong Swiadomos¢ i powigzanie
pomiedzy wynikami a wiekszym zaangazowaniem stymulujgcym motywacje do osiggania celow.

2. Zaangazowanie interesariuszy i zasoby

2.1 To jest krytyczny ustep. Kiedy interesariusze sg silnie zaangazowani, pozycja przedsiebiorstwa
spotecznego jest réwniez silniejsza na rynku i jest ono bardziej wydajne z finansowego punktu widzenia,
lepiej identyfikujac i pozyskujac zasoby: fundusze, darowizny itp. Ponadto, przedsiebiorstwa spoteczne,
ktoére sg zaangazowane w poprawe sieci i relacji z interesariuszami moga by¢ bardziej atrakcyjne dla
zasobow ludzkich i wolontariuszy.

2.2 Réwnoczesnie nastepuje poprawa przeptywu informacji do i ze zrodet zewnetrznych (rynki, sieci
prywatne i publiczne itp.). Pozwala to, na przyktad, na lepszg identyfikacje potrzeb i niedociggniec,
probleméw spotecznych w odpowiednich kontekstach, poprawiajgc zdolnos¢ przedsiebiorstwa
spotecznego do bycia uznanym podmiotem na danym terytorium.

W tym sensie swiadomos¢ i wiedza na temat profilu i aspektéw organizacyjnych przedsiebiorstwa
spotecznego oraz sktadu i kontekstu funkcjonowania interesariuszy ma zauwazalny wptyw réwniez na
Swiadomos¢ finansowa i podejscie finansowe. W konsekwencji, doskonate opanowanie kwestii strategii
finansowej, struktury, potrzeb i mozliwosci jest niezbedne w komunikacji i prezentacji przedsiebiorstwa
spotecznego.

2.3 Zaangazowanie uzytkownika przyczynia sie do poprawy efektywnosci organizacyjnej i poziomu
jakosci oferowanych ustug, poniewaz zaangazowany uzytkownik, zamiast przesta¢ kupowac towar lub
ustuge w przypadku wysokiej ceny i / lub niskiej jakosci, moze ,uciec sie do zabrania gtosu, zamiast
odchodzi¢”, a to oznacza, ze ,klient lub cztonek prébuje zmieni¢ praktyki, deklaracje i produkty firmy, od
ktérej kupuje lub organizacji, do ktdrej nalezy” (Hirschman, 1970, s. 30).
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2.4 Zarzadzanie partycypacyjne wydaje sie by¢ zatem obowigzkowym wyborem przedsiebiorstw
spotecznych stuzgcym poprawie ich funkcjonowania (Modena, 2006; Pestoff, 2007). Przyjecie struktury
obejmujacej wielu interesariuszy oznacza jednak koniecznos¢ okreslenia zainteresowanych stron i
sposobow ich uczestnictwa.
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W odniesieniu do pierwszego punktu, wychodzac z zatozenia, ze nawet jesli firma bytaby w stanie
zidentyfikowac wszystkich interesariuszy, nie mogtaby nawigzaé relacji ze wszystkimi. Problem mozna
rozwigzaé poprzez ,wybdr” przez firme podmiotéw, ktére maja byé zaangaiowane lub poprzez
informowanie i konsultowanie.

To wtasnie w koncepcji wizualnej jest miejsce na ,mapowanie interesariuszy”. Po zidentyfikowaniu,
interesariusze sg angazowani na jeden lub wiecej sposobow, takich jak np. informowanie, konsultacje,
wspotpraca, wspotplanowanie, wspotdecydowanie. Kazdy z trybdw zaangazowania ma inny wptyw na
proces decyzyjny, minimalny w przypadku tylko informowania, maksymalny, gdy zaangazowanie
prowadzi rowniez do wspotdecydowania.

2.5 Obecno$¢ wielu interesariuszy, z ktérych kazdy ma swoje wiasne, czasem rozbiezne interesy, jest
jednak bardziej wymagajaca i kosztowna (pod wzgledem czasu, inwestycji i informacji dla pracownikéw)
niz styl tradycyjny lub hierarchiczny. Ogdlnie rzecz biorgc, im wieksze zaangazowanie, tym wiekszy
wplyw na proces podejmowania decyzji i tym wieksze koszty.

Przedsiebiorstwo spoteczne musi zatem z géry okresli¢ poziom uczestnictwa, ktéry ma by¢ rozwijany i
utrzymywany w organizacji, wiedzac, ze rézne formy zaangazowania majg rézne reperkusje po stronie
kosztow wdrozenia, metod zarzgdzania organizacjg oraz sposobdw postrzegania samych interesariuszy.

D.1.2 Modele finansowania/finansowe

Finansowanie przedsiebiorstw spotecznych wymaga udziatu réznych podmiotéw i produktéw, dlatego
tez nie jest zaskakujace, ze na Swiecie pojawity sie rézne modele.

W dalszej czesci przedstawiamy trzy modele: model finansowania dopasowanego, model funduszu
kapitatowego oraz model wykorzystujacy obligacje spoteczne. Modele te niekoniecznie s3 modelami
stosowanymi w czystej formie i dlatego oméwione sg ich odmiany. Dla kazdego modelu wymienione sg
mocne i stabe strony.

Wychodzgc z tych trzech podejs¢, ktore definiujg rowniez systemy interesariuszy i podmiotow,
przedsiebiorstwo spoteczne, biorgc pod uwage swoj charakter i scenariusz dziatania, pozycjonuje zestaw
elementéw w prawidtowych relacjach
- Wtasciwy rodzaj kapitatu (dotacja, pozyczka, kapitat wtasny, itp.)

- We wtasciwym czasie (odpowiednim dla fazy cyklu zycia, w ktdrej przedsiebiorstwo spoteczne aktualnie
sie znajduje)
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- Na wtasciwy cel (np. bez utrzymywania przy zyciu zle dziatajgcej firmy dzieki darowiznom)

- Dla osiagniecia wtasciwego wptywu (zapewnienie, ze dostarczony kapitat jest najbardziej odpowiedni
do osiggniecia pozgdanego wptywu spotecznego i/lub finansowego)

- Dla wiasciwych zyskow (zapewnienie, ze zyski nie sg tak wysokie, ze ograniczajg zdolnosc

przedsiebiorstwa do generowania skutkéw spotecznych, ani nie tak niskie, ze nie stanowig odpowiedniej

zachety)

D.1.3 Typologie zasobéw / instrumentéw

W tym podtemacie przedstawiono typologie zasobdéw uzytecznych i mozliwych do wykorzystania przez
przedsiebiorstwo spoteczne.

Kapitat Dotacje Dotacje, ktére zawierajg klauzule dotyczace zwrotu czesci lub catosci dotacji w
dotacyjny podiegajace przypadku osiggniecia przez przedsiebiorstwo spoteczne okreslonych progéw
zwrotowi finansowych lub kamieni milowych.
Dotacje Dotacje, ktére odpowiadajg nadwyzce lub kapitatowi wtasnemu wygenerowanemu przez
dopasowane przedsiebiorstwo spoteczne w okreslonym czasie. Zacheca to przedsiebiorstwo spoteczne
do maksymalizacji dochodéw generowanych przez dziatalno$¢ komercyjna.
Kapitat Pozyczki Zwykte pozyczki, ale ze specjalnymi warunkami majgcymi zastosowanie do
diuzny przedsiebiorstwa przedsiebiorstw spotecznych, takimi jak niskie stopy procentowe, brak stop procentowych,
spofecznego okresy bezodsetkowe, dituzsze okresy sptaty itp. Zazwyczaj udzielane przez banki
spoteczne lub za posrednictwem fundaciji lub programéw wspieranych przez rzad.
Kredyty Stosowane gtéwnie przez fundacje jako uzupetienie finansowania dotacyjnego. Inwestycje
inwestycyjne w przedsiebiorstwa spoteczne mogg zazwyczaj motywowacé innych fundatoréw do
zwigzane z zaangazowania sie, a jednoczesnie po latach otrzymujg niski zwrot z inwestyciji (stopa
programami procentowa na poziomie 1-4%).
Zobowigzania Dostawcy wierzytelnosci majg status podrzedny w stosunku do normalnego zadtuzenia.
podporzagdkowane | Podmiot ma on nizszy rating kredytowy, a zatem wyzszg rentowno$¢. Ma jednak nizszy
priorytet niz inne dtugi w przypadku likwidacji podczas upadtosci.
Kapitat Spoteczne Osoby prywatne (aniotowie) lub sieci aniotéw, ktére inwestujg w obiecujgce
wiasny inwestycje aniotéw | przedsiebiorstwa spoteczne w zamian za kapitat, prawo do podejmowania decyzji i zwrot

biznesu

spoteczny. Zazwyczaj towarzyszy im wsparcie niefinansowe, np. sparingi, dostep do sieci
kontaktow itp.
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Inwestycje we
wptyw spoteczny

Inwestorzy spoteczni (impact investor) zazwyczaj finansujg albo przedsiebiorstwa spoteczne,
albo firmy nastawione na zysk, ktére majg potencjat oddziatywania spotecznego. W zamian
za to zazwyczaj przejmujg czesciowg wiasnosc¢, dzieki kitorej zyskujg uprawnienia decyzyjne.

Kapitat typu Kredyt zamienny / Finansowanie typu mezzanine jest w zasadzie kapitatem dtuznym, ktéry daje
mezzanine finansowanie typu pozyczkodawcy prawo do zamiany na wiasnosé lub udziaty w spotce, jesli pozyczka nie
mezzanine zostanie sptacona w terminie lub w catosci. Zazwyczaj wykorzystywane jest do
finansowania ekspansji i wzrostu.
Kapitat Dotacja Zwykta pozyczka, ktéra musi by¢ sptacona, jesli projekt osiagnie pewne z géry okreslone
hybrydowy podlegajgca cele. Jesli cele nie zostang osiggniete, pozyczka jest przeksztatcana w dotacje.
zwrotowi
Pozyczka Pozyczka, ktora jest przeksztalcana w dotacje, jeSli zostang osiggniete pewne
umarzalna wczesniej okreslone kamienie milowe. W pewnym sensie jest to przeciwienstwo dotacji
podlegajacej zwrotowi.
Instrumenty Zazwyczaj jest to pozyczka, w ktérej zwrot finansowy jest obliczany jako procent od

quasi-kapitatowe

przysziych przychodoéw firmy. Atrakcyjne dla przedsiebiorstw spotecznych, ktére ze wzgledu
na swoje struktury prawne czesto nie mogg przyciggna¢ kapitatu zaktadowego.

Obligacje
spoteczne

Przedsiebiorstwa spoteczne i inni ustugodawcy nienastawieni na zysk (przy wsparciu
posrednikow) sg kontraktowani w celu osiggniecia konkretnego skutku spotecznego.

Finansuja to inwestorzy spoteczni i organizacje filantropijne. Rzad ptaci tylko wtedy, gdy
program sie powiedzie.

Finansowanie
naleznosci
licencyjnych /

umowy o podziale

przychodow

Inwestor zapewnia finansowanie przedsiebiorstwa spotecznego za gwarantowany procent od
przysziych przychodéw. Plusy: sptata za ile$ miesiecy nie jest problemem, bez oddania
kontroli inwestorom kapitatowym. Minusy: zazwyczaj wysokie oprocentowanie.
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D.2 Model FairShares: podziat wtadzy pomiedzy interesariuszami
D.2.1 Filozofia FairShares: rola gtéwnych interesariuszy
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We wprowadzeniu przeanalizowano Model FairShares - nowe podejscie do budowania solidarnosci,
ktore integruje interesy zatozycieli, producentéw, konsumentéw i drobnych inwestoréw.

Model FairShare charakteryzuje sie kluczowa réiznicg, polegajagcg na nowej wizji i organizacji
przedsiebiorstwa od samego poczatku. Uznaje sie w nim nie tylko wktad kapitatu finansowego i
produkcyjnego, ale takze wktad kapitatu intelektualnego, ludzkiego, spotecznego i naturalnego.

Podkresla sie, ze biorgc pod uwage strukture prawng i organizacje sektora prywatnego (For-Profit),
»Wtasnos¢ intelektualna stworzona przez pracownikéw jest nabywana przez firme i kontrolowana przez
kierownikow wykonawczych i dyrektoréw”. W sektorze No-Profit ,zatozyciele przeformutowujg sie na
powiernikow-dyrektoréw odpowiedzialnych za alokacje zasobéw w celu realizacji celéw spotecznych”,
ale ,zatrudniajg pracownikéw do realizacji celéw spotecznych. Pracownicy nie sg jeszcze (zazwyczaj)
petnoprawnymi cztonkami. W dalszym ciggu podporzadkowuja sie dyrektorom-powiernikom i rezygnuja
z witasnosci (intelektualnej), ktorg tworza”.Modele FairShares popychajag do przodu organizacje i
strategie przedsiebiorstwa spotecznego, podkreslajac je juz ,od etapu poczatkowego”, zadajac ,wazne
pytania o reprezentacje we wtasnosci, zarzagdzaniu i kierowaniu”.

Model opiera sie na modelu ekonomii spotecznej zdefiniowanym przez Social Enterprise International,
opartym na ogolnym zatozeniu, ze wykluczenie podstawowych interesariuszy (producentéw,
pracownikéw, konsumentow i ustugobiorcéw) z wtasnosci cztonkowskiej jest przyczyng wspodtczesnego
ubdstwa.

Istnieje aktualizacja modelu FairShares pod nazwg Shared Wealth. Poswiecimy jej troche czasu pod
koniec rozdziatu.

Wartosci i zasady FairShares

Podejscie FairShares, bedgce zbiorem zasad wskazujacych na doskonalenie przedsiebiorstw spotecznych,
ma szczegdlnie interesujgcg wartosc¢ ze wzgledu na podkreslenie aspektu srodowiskowego, ktory jest
zgodny z wigczeniem ,zielonego tadu” do gtéwnego nurtu polityki UE. Ten zestaw zasad moze byc¢
wykorzystany jako wykres (karta) oceny / samooceny (patrz tabela ponizej).

1. Podziat bogactwa i wtadzy pomiedzy gtéwnych interesariuszy

Zasada ta prowadzi firmy, spétdzielnie, stowarzyszenia i partnerstwa do zwiekszania réwnosci i
sprawiedliwosci pomiedzy cztonkami, grupami interesariuszy i partnerami handlowymi, co ma réwniez
wptyw na strukture firmy. Firma dzieli bogactwo pomiedzy zatozycieli, uzytkownikdw, producentéw i
inwestoréw, wzmacniajgc wzajemnosc i obopdlnosé.

2. Specyfikacja celéw spotecznych i kontrola wptywu
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Nadanie uprawniel cztonkom, poprzez ich statut, do wyznaczania celdéw spotecznych, ktére bedg
weryfikowane poprzez audyt spoteczny. Audyt spoteczny to proces weryfikacji z interesariuszami, czy
cele spoteczne, ekonomiczne, sSrodowiskowe sg osiggane.
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3. Etyczny przeglad wyboru oferowanych towaréw/ustug

Cztonkowie sg zachecani do uwazinego myslenia o dobrobycie tworzonego przez ich wspdlne
przedsiewziecie poprzez projektowanie i oferowanie produktéw i ustug dobrych dla ludzi, spoteczenstwa
i Srodowiska (cel potrdojnego wyniku - triple-bottom line).

4. Etyczny przeglad proceséw produkcji i sprzedazy detalicznej

Menedzerowie, pracownicy i uzytkownicy produktéw i ustug przedsiebiorstwa FairShares sg zachecani
do rozwazenia, w jaki sposdb proces produkcji i sprzedazy detalicznej wptywa na cztonkow,
spoteczenstwo i srodowisko. Dotyczy to zaréwno produktu, jak i procesu.

5. Socjaldemokratyczna wtasnos¢, zarzgdzanie i kierowanie

Przedsiebiorstwo FairShares rozszerza zakres wtasnosci na wszystkich gtéwnych interesariuszy, na
ktorych dziatalnos¢ ma bezposredni wptyw, tak, aby mieli oni wyrazne prawo do udziatu w
podejmowaniu decyzji dotyczacych sposobu zarzgdzania wnoszonym kapitatem (naturalnym, ludzkim,
spotecznym, intelektualnym, ekonomicznym i finansowym) (zob. ponizej sze$¢ form kapitatu).

Aby zrozumie¢, czy firma przestrzega zasad FairShares, mozna uzy¢ kilku ,,pytan przewodnich”:

a) jakie sg gtowne dziatania i cele przedsiebiorstwa?

b) jakie s3 wartosci?

c) czy jest to istotne, dlaczego przedsiebiorstwo jest potrzebne?

d) czy jest to wykonalne, czy model biznesowy sie sprawdza?

e) czy jest to zrGwnowazone, jakie sg korzysci i pozytywne zmiany?

f) kim sg wtasciciele?

g) jak wyglada proces podejmowania decyzji?

h) czy przedsiebiorstwa stosujg formy innowacji spotecznych?

i) czy przedsiebiorstwo moze zostac¢ zakwalifikowane jako FairShares?

0 = brak wdrozenia tej zasady

1= zasada FairShares jest stosowana, ale jest mato dowoddw potwierdzajgcych to

2= zasada jest promowana i stosowana z wykorzystaniem wtasnego mechanizmu wtasnosci, zarzadzania
i kierowania

3= zasada FairShare jest stosowana przy uzyciu systemow FairShares.
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2 DOWODY

Tabela 6 - Samodzielna weryfikacja zasad i wartosci FairShares

DOWODY

Tabela 7 - Samodzielna weryfikacja, szes$¢ pytan o FairShares

D.2.2 Organizacja i strategia FairShares: sze$¢ form bogactwa

Model FairShares moze ukierunkowac przedsiebiorstwo spoteczne (lub sktoni¢ je do refleksji nad tym,
jak to zrobi¢) na wzmocnienie jego innowacyjnego wymiaru spotecznego, biorgc pod uwage szes¢ form
charakteryzujgcych bogactwo:

naturalne

Dotyczy sposobu, w jaki przedsiebiorstwo/projekt korzysta z ziemi, powietrza, wody i
mineratéw, oraz tego, czy s3 one pozyskiwane, zarzgdzane i zagospodarowywane w sposob,
ktory zapewnia ich trwatosé.

ludzkie

Dotyczy wptywu przedsiewziecia/projektu na umiejetnosci, mozliwosci i dobrobyt ludzi, ktérych
dotyczy.

spoteczne

Dotyczy wielkosci i jakosci sieci spotecznych stworzonych (lub naruszonych) przez dziatania
przedsiebiorstwa/projektu

intelektualne

Dotyczy liczby, jakosci i dostepnosci pomystéw i projektdw pracownikéw, ktére powstaty w
przedsiebiorstwie/projekcie.

wytworzony kapitat
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Dotyczy tego, jak przedsiebiorstwo/projekt wykorzystuje i/lub podnosi jako$é¢ wytworzonych
dobr (narzedzi, maszyn, pomieszczen, ustug) i jak sg one dostepne dla gtdwnych interesariuszy.

e finansowe
Dotyczy wzrostu i spadku pozioméw finansowania (przeptywy pieniezne, wartosci netto

nadwyzek/zyskow)
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Rysunek 8 - Typologia bogactwa FairShares

D.2.3 Aspekty finansowe FairShares: definiowanie rozwigzan korporacyjnych

Przedsiebiorstwo spoteczne to biznes o podwdjnym bilansie zyskéw spotecznych i finansowych. W
przedsiebiorstwie FairShares wymiar finansowy jest wypychany na przéd. Wiagze sie to z pogtebieniem
wiedzy technicznej w zakresie finanséw przedsiebiorstw.
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Ponadto, system FairShares jest zbudowany z precyzyjnych zasad i ustalen dotyczacych udziatéw,
dywidend, zgodnie z typologig podmiotéw.

Ogodlnie rzecz ujmujac:

Akcje: Akcje sq jednostkami udziatu kapitafowego w spdfce, ktdre istniejq jako aktywa finansowe
zapewniajgce rowny podziat wszelkich zyskow rezydualnych, jesli takie zostang zadeklarowane, w formie
dywidendy. Udziatowcy mogq rowniez czerpac zyski kapitatowe, jesli wartos¢ spotki wzrosnie
(Investopedia)

Dywidenda: nagroda, pieniezna lub inna, ktorq spdtka przyznaje swoim akcjonariuszom. Dywidendy
mogq by¢ wydawane w rozinych formach, takich jak wyptata gotowki, akcje lub w innej formie. O
wyptacie dywidendy przez spotke decyduje rada nadzorcza i wymaga ona zatwierdzenia przez
akcjonariuszy. Wyptata dywidendy przez spotke nie jest jednak obowigzkowa. Dywidenda jest zazwyczaj
czesciq zysku, ktorg spotka dzieli sie ze swoimi akcjonariuszami (The Economy Times).

Nalezy ponownie podkresli¢, ze model FairShares jest wykorzystywany jako Srodek do pogtebienia i
badania niektérych aspektow, a nie jako wtasciwy model do wdrozenia.

Model FairShares okresla rézne rodzaje (lub sytuacje) udziatow

dla przedsiebiorcéw sg zapewnione akcje zatozycielskie (Founder Shares) (lub cztonkostwo),
dla cztonkéw kadry pracowniczej sg akcje pracownicze (lub cztonkostwo)

dla zobowigzan handlowych sg akcje uzytkownika (lub cztonkostwo)

tworzenie kapitatu finansowego jest nagradzane akcjami inwestorskimi
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Aspekty finansowe FairShares: dalsze analizy

W przypadku zyskéw, zysk otrzymuja nie tylko dostarczyciele kapitatu finansowego, ale réwniez osoby
wnoszgce inne rodzaje kapitatu (kapitat naturalny, kapitat ludzki, kapitat spoteczny, kapitat intelektualny,
kapitat wytworzony, kapitat finansowy).

Wydanie zyskéw kapitatowych. 50% jest wydawane akcjonariuszom z udziatami pracowniczymi i
udziatami uzytkownikow jako nowe akcje inwestorskie, a druga potowa zwieksza wartos¢ istniejgcych
akcji inwestorskich.

Nadwyzki mogg by¢ przeznaczane na fundusze o ograniczonym dostepie, kontrolowane przez wtascicieli
akcji pracowniczych i akcji uzytkownikéw, ktérzy moga je nastepnie przeznaczyé na projekty inwestycji
spotecznych.
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Akcje inwestorskie mogg by¢ emitowane dla inwestoréw zewnetrznych w przypadku trudnosci z
pozyskaniem finansowania dtuznego. Ale nawet w tym przypadku, co najmniej 70% zgromadzonego
bogactwa trafi w rece producentéow i konsumentow.
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Statut FairShares przewiduje réwniez dywidendy spoteczne zarezerwowane dla kapitatu filantropijnego,
jesli przedsiebiorstwo zostanie kiedykolwiek rozwigzane.

D.2.4 Stosowanie modelu FairShares: ostrzezenie

W zasadzie model FairShares oferuje system zapewniajgcy alokacje kapitatu do roznych rodzajow
wktadu, tak aby bogactwo i wtadza byty bardziej sprawiedliwie dzielone, ale...

Social Enterprise International jako jeden z zatozycieli FairShares stwierdza, ze emisja akcji dla
interesariuszy i zapisanie sposobu podziatu wtadzy w statucie spétki sg_bardzo niepraktyczne. W
niektdrych krajach moze to by¢ nawet niedozwolona forma dziatalnosci, w innych ten sposdb organizacji
wigze sie z ucigzliwymi obowigzkami administracyjnymi, ktére wystepujg za kazdym razem, gdy
emitowane sg nowe akcje.

D.2.5 Definicja Shared Wealth

Przedsiebiorstwa spoteczne Shared Wealth to firmy, ktére majg cel spoteczny lub pozytywny wptyw
spoteczny. Stosujg wartosci i zasady etyczne w swojej strukturze organizacyjnej oraz stosujg integracyjne
i demokratyczne procesy decyzyjne. Starajg sie one zmaksymalizowac sprawiedliwy podziat tworzonego
przez siebie bogactwa i zapewnic, ze wszyscy, ktérzy je tworza, czy to zatozyciele ze swoimi pomystami,
inwestorzy, pracownicy sg sprawiedliwie wynagradzani za swoje wysitki. ,Fair” to stan uczciwosci
uzgodniony wspdlnie i uwzgledniajacy czynniki wewnetrzne i zewnetrzne.

Przedsiebiorstwa spoteczne typu Shared Wealth rozwijajg sie na catym swiecie i istnieje wiele firm, ktore
dziatajg podobnie jak one, ale nie sg identyfikowane jako przedsiebiorstwa spoteczne typu Shared
Wealth. Zatozyciele i liderzy tych firm przekonuja, ze dzieki silnej marce spotecznej, zmotywowanym
pracownikom, lojalnym klientom i zmotywowanym inwestorom ich firmy sg konkurencyjne i odnosza
sukcesy, a takze wnoszg zréwnowazony i pozytywny wkiad w zycie spotecznosci, na ktdre oddziatuja,
oraz w $rodowisko naturalne.

Historia

Idea przedsiebiorstw spotecznych w modelu Shared Wealth powstata dzieki letnim szkotom
przedsiebiorczosci spotecznej prowadzonym w latach 2014 - 2016 w Wielkiej Brytanii przez Sheffield
Hallam University i Social Enterprise International (wéwczas pod nazwa Social Enterprise Europe).
Szkoty letnie wskazaty na ogromng nieréwnosc¢ jako gtdwny problem na swiecie, prowadzacy z jednej
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strony do skrajnego ubdstwa, a z drugiej - do nadmiernego bogactwa gromadzonego przez nielicznych.

MODUL C - MARKETING PRZEDSIEBIORSTW SPOtECZNYCH

Gtéwna przyczyng tej nierédwnosci byt sposéb prowadzenia wiekszosci firm, niesprawiedliwie
nagradzajacy tych, ktérzy majg pienigdze, kosztem wszystkich innych interesariuszy, ktérzy stworzyli
bogactwo dzieki przedsiebiorczosci.

Zaproponowano rozwigzanie w postaci nowego modelu biznesowego o nazwie FairShares. Model
promowany przez SEi i Sheffield Hallam zyskat szybkie zainteresowanie na catym Swiecie. Profesor Rory
Ridley Duff, zaréwno dyrektor SEi, jak i wyktadowca w Sheffield Hallam, napisat dobrze odebrang ksigzke
pod tytutem , The Case for FairShares”, a takze powies¢ , The Dragon's Apprentice”.

Zainteresowanie FairShares doprowadzito do zatozenia Stowarzyszenia FairShares (FairShares
Association), a na Uniwersytecie Sheffield Hallam powstat Instytut FairShares. Pierwsza spotka
FairShares o nazwie AnyShares zostata zarejestrowana w USA w 2017 roku (zakonczyta dziatalnos¢ dwa
lata pozniej). SEi i partnerzy zabezpieczyli fundusze europejskie na zatozenie FairShares Labs w kilku
krajach europejskich. Programowi towarzyszyty dobrze przeprowadzone szkolenia biznesowe, z ktérych
czes¢ zostata zrealizowana przez Sheffield Hallam. Trzydziesci pieé¢ uniwersytetéw z catego $Swiata, ktére
uczestniczyty w projekcie EMES, zgodzito sie wiaczyé szkolenie FairShares do swoich kurséw. Stworzono
platforme FairShares, aby osoby zakfadajgce firmy FairShares mogty sie zarejestrowaé, promowac i
rozwija¢ swoje firmy. Internetowy planer FairShares pomdgt przedsiebiorcom spotecznym
przeanalizowac¢ zasady, dzieki ktérym ich dziatalnos¢ bedzie zgodna z zasadami FairShares. Wzorcowe
zasady zostaty udostepnione przez Stowarzyszenie i przettumaczone na jezyk hiszpanski i niemiecki.
Promotorzy koncepcji FairShares wystapili na kilku konferencjach w Europie, Azji, Afryce i Kanadzie w
latach 2017 - 2019.

Pod koniec dekady dyrektorzy SEi zidentyfikowali problem z modelem FairShares. Pomimo wysokiego
poziomu wsparcia i promocji, liczba firm dziatajgcych w modelu FairShares byta rozczarowujgco mata.
Firma przeprowadzita dialog z niektérymi przedsiebiorcami, ktérzy wykazali zainteresowanie FairShares,
lub ktorzy probowali zastosowac zasady modelu, ale zrezygnowali.

SEi odkryto, ze cho¢ zasady byty popularne i popierane, stosowanie skomplikowanych regut byto
problemem. SEi skontaktowato sie z kilkoma firmami, ktore probowaty przejs¢ na model FairShares i
omdéwito z nimi wystepujgce problemy. W wyniku tych dyskusji SEi przyjeto nowe podejscie, ktére
ostatecznie doprowadzito do powstania FairShares, ale z zupetnie innym modelem, opartym jednak
mniej wiecej na tych samych zasadach.
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Nowe zasady uzgodnione pomiedzy SEi i firmami stanowig obecnie podstawe modelu przedsiebiorstwa
spotecznego Shared Wealth. SEi wspétpracuje obecnie z 15 firmami, ktére okreslajg sie mianem
przedsiebiorstwa spotecznego Shared Wealth i wspélnie z nim rozwijaja ten model.

MODUL C - MARKETING PRZEDSIEBIORSTW SPOtECZNYCH

Model Shared Wealth: Zasady
Zasady przedsiebiorstw spotecznych Shared Wealth

1. Maksymalizacja podziatu majatku pomiedzy interesariuszy, przyczyniajaca sie do realizacji celu
spotecznego i tworzgca bogactwo dla firmy

2. Firmy majg rozne i uzasadnione interpretacje tego, jakie tworzy¢ bogactwo i jak najlepiej sie nim
dzieli¢

3. Oswiadczenie o celu i sposobie pomiaru sukcesu jest przygotowywane w procesie konsultacji

4. Etyka i wartosci s wigczane do codziennych praktyk zawodowych i sg definiowane przez
uczestnikow

5. Tworzy sie kulture demokratyczng, zachecajgcg do udziatu w podejmowaniu decyzji. Tworzenie
kultury, a nie stale rosngcego zbioru formalnych zasad.

Zaczynajac od modelu biznesowego

Jedng ze ztotych zasad tworzenia dobrych przedsiebiorstw spotecznych jest wspieranie przedsiebiorcy
spotecznego lub przedsiebiorstwa spotecznego w tworzeniu solidnego i rentownego modelu
biznesowego, a nastepnie szukanie najlepszej struktury organizacyjnej i prawnej, ktora bedzie wspierac
ten model. Podejscie to byto propagowane w latach 2000 przez Geof Cox Associates.

Po ustaleniu modelu biznesowego, dyskusja powinna przejs¢ do opracowania celu spotecznego lub
wptywu spotecznego, tego, jakie wartosci sg stosowane, kto powinien by¢ zaangazowany w
podejmowanie decyzji oraz jak i jakie bogactwo jest tworzone i jak powinno by¢ dzielone.

Definiowanie bogactwa i jak sie nim dzieli¢

Kazda firma bedzie miata inng interpretacje tego, jakie tworzy bogactwo i jaki jest najlepszy sposéb
dzielenia sie nim. Na przyktad niektérzy bedg widzie¢ bogactwo w rosngcej wartosci swojej firmy
(LocoSoco PLC) i akcjach, ktére sg w stanie stworzy¢. Inni ktadg nacisk na wtasnosc intelektualng i
wiedze, ktérg tworzg (Solar Ear Brazil), jeszcze inni patrzg na zrédto swoich dochodéw i jak mozna sie
nimi dzieli¢ (Fairbnb), a jeszcze inni skupiajg sie na zyskach, ktdre tworzg i wynagrodzeniach, ktére mogg
wyptaci¢ (Research Automators). Bogactwo jest zatem dzielone poprzez emisje akcji, podziat zyskow,
réowne ptace, wolng wtasnos¢ intelektualng lub podziat dochodu u Zrédta.
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W miare jak nowe firmy identyfikujg sie z ideg Shared Wealth, pojawiajg sie rézne interpretacje tego,
czym jest bogactwo i jak najlepiej sie nim dzielié. SEi przygotowuje serie studidw przypadku opartych na
15 takich firmach, ktére pomogg nowym firmom przej$¢ przez ten proces.

Demokratyczne podejmowanie decyzji
Przedsiebiorstwa spoteczne Shared Wealth zobowigzane do integracyjnego i demokratycznego procesu
decyzyjnego stosujg sie do ponizszych wytycznych, aby uczynic ten proces skutecznym.

Przeprowadzenie analizy interesariuszy, aby upewnic sie, ze wszyscy ci, ktorzy tworzg bogactwo firmy, sg
zaangazowani w proces podejmowania decyzji na poziomie, ktéry im odpowiada

Petne wykorzystywanie nowego oprogramowania cyfrowego do komunikacji wewnetrznej i zewnetrznej
w celu stworzenia przejrzystego, integracyjnego i zgodnego z wartosciami firmy dialogu

Poszukiwanie mozliwosci tworzenia niehierarchicznych struktur opartych na zespotach i pracy w parach
(np. model Innotiimi lub Socjokracja)

Oddzielenie prawa wfasnosci od podejmowania decyzji. Jednym ze sposobdéw, w jaki mozina tego
dokonaé, jest przeniesienie zasad podejmowania decyzji z formalnego statutu do Zbioru Zasad
Przedsiebiorstwa; wewnetrznego dokumentu o charakterze integracyjnym, ktéry mozna tatwo zmienic,
a takze dostosowac do zmieniajgcych sie wartosci i zasad etycznych firmy

Tworzenie kultury integracyjnej. Wprowadzajgc zasady, ktére wzmacniajg takie wartosci jak zaufanie i
otwartos¢, mozna utatwia¢ i zabezpieczaé interesariuszom mozliwos¢ wyrazania opinii na temat
aspektow, ktére sg dla nich wazne.

Rozwazenie przeprowadzenia audytu spotecznego. Jest to proces, ktéry pomaga firmie ocenic jej cel i
dobrobyt interesariuszy, poprawic¢ dialog miedzy interesariuszami i zmierzy¢ wptyw spoteczny w sposob
okreslony przez firme. Audyt spoteczny daje rowniez firmie mozliwos$¢ sprawdzenia uczciwosci swojego
modelu poprzez zapytanie wszystkich interesariuszy, czy podziat dobr i podejmowanie decyzji byto
»Sprawiedliwe” z ich punktu widzenia

Struktura prawna
Struktura prawna powinna by¢ dobrana do modelu biznesowego i kontekstu danego kraju. Wytyczne
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Spétki kapitatowe utatwiajg dzielenie sie majatkiem poprzez emisje akcji dla wnoszacych wkifad
interesariuszy

Rosngca liczba spétek w modelu Shared Wealth przyjmuje struktury dwupoziomowe (ze spotka
holdingowa) i rejestruje sie jako spotka PLC (publiczna spotka akcyjna z ograniczong odpowiedzialnoscia),
na przyktad LocoSoco PLC (zarejestrowana w Austrii) i Foremedia PLC (zarejestrowana w Londynie)

D.3 Aktywizacja niewykorzystanych srodkéw finansowych i mocy spotecznosci lokalnych

D.3.1 Mieszanka zasobow

Rysunek 10 - Schemat strumienia dochodow
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Zrédto: A Map of Social Enterprises and Their Social Ecosystems in Europe (2015, Directorate-General for Employment, Social
Affairs and Inclusion)
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4.3.2 Perspektywy na przysztos¢

W rdznych czesciach Swiata eksperymentuje sie z kilkoma modelami alternatywnych instrumentéw
finansowych w odniesieniu do kapitatu podwyiszonego ryzyka. Modele te s3 czesto zwigzane z
konkretnymi kontekstami krajowymi i funkcjonujg w nich, sg wiec interesujgce przede wszystkim ze
wzgledu na ,, perspektywe”, a dalej, by¢ moze, jako mozliwosci operacyjne. Wsrdd nich sga:

® Purpose Capital
e The Working World,
e Transform Finance
e Community Shares
Dodatkowy aspekt moze dotyczy¢ systemu ptatnosci i w tym sensie mozna zbadac Fairpay.
IT popchneto organizacje do przodu réwniez w zakresie:
e  wspodlnego podejmowania decyzji”: przyktady obejmujg Loomio i Enspiral
e rozwigzan prawnych utatwiajgcych przestrzeganie przepiséw podatkowych i prawa pracy:
FreedomCoop
® innowacji w zarzadzaniu i kombinacji , kapitat plus praca”:
o FairShares
o MastlY
o Timefounder

Technologia blockchain pozwala na decentralizacje organizacji:

e Backfeed

e Comakery

e Colu ma na celu docenienie indywidualnego wktadu i promowanie tworzenia lokalnych
walut

Kontekst jest dynamiczny, ale takze ryzykowny, ztozony i kruchy. Nadal nie ma zatwierdzonych modeli i
pojawiajg sie pytania dotyczgce skutecznej koordynacji kluczowych aspektéw ryzyka, wtasnosci, zyskow i
kontroli.

D.3.2 Mozliwosci finansowania: Kontekst europejski

Jednym z gtéwnych problemoéw dla rozwoju przedsiebiorstw spotecznych jest ograniczony dostep do
finansowania. W jakis sposdb jest to réwniez oparte na uprzedzeniach: przedsiebiorstwo spoteczne
wigze sie z wyzszym ryzykiem i jest mniej optacalne finansowo w odniesieniu do innych form
dziatalnosci gospodarczej. Nalezy wzig¢ pod uwage inne aspekty:

® przedsiebiorstwa spoteczne sg w wiekszosci mate
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® przedsiebiorstwa spoteczne majg niskie umiejetnosci w zakresie opracowywania
skutecznego biznesplanu

o oczekiwane kwoty finansowania sg rowniez niewielkie

® czesto wystepuje zapotrzebowanie na kapitat dtugoterminowy, stad koniecznosé
ptacenia posrednikom finansowym za koszty transakcyjne.
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Potrzebny jest lepszy ekosystem finansowy, specjalne wsparcie i lepsza wiedza na temat ryzyka i
mozliwosci finansowania przedsiebiorstw spotecznych.

W 2011 r. UE uruchomita inicjatywe na rzecz przedsiebiorczosci spotecznej w celu wprowadzenia
krotkoterminowego planu dziatania na rzecz wspierania rozwoju przedsiebiorstw spofecznych,
kluczowych podmiotow gospodarki spotecznej i innowacji spotecznych. Ma to réwniez na celu wywotanie
debaty na temat kierunkdw dziatan, ktdre nalezy zbada¢ w perspektywie srednio- i dfugoterminowej.
Opracowano 11 srodkow priorytetowych, zorganizowanych wokot 3 tematow:

Temat 1: Utatwienie przedsiebiorstwom spotecznym pozyskiwania srodkéw finansowych
Temat 2: Zwiekszanie widocznosci przedsiebiorczosci spotecznej
Temat 3: Utatwienie przedsiebiorstwom spofecznym korzystania z otoczenia prawnego

W ramach tego strategicznego podejscia Unia Europejska promowata inne dziatania, dostarczajac
instrumentéw do realizacji tych celow.

Europejskie fundusze na rzecz przedsiebiorczosci spotecznej (EuSEF) (2013) Rozporzadzenie nie
zapewnia finansowania przedsiebiorstw spotecznych, ale ustanawia znak EuSEF utatwiajgcy inwestycje w
przedsiebiorstwa spoteczne

W ramach programu na rzecz zatrudnienia i innowacji spotecznych (EaSl) promowana jest o$
mikrofinansowania i przedsiebiorczosci spotecznej, z budzetem w wysokosci okoto 171 min euro na lata
2014 - 2020.

Komisja Europejska nie finansuje bezposrednio przedsiebiorstw, ale wybiera dostawcéw mikrokredytow
i inwestorow w przedsiebiorstwa spoteczne w UE w celu zwiekszenia pozyczek. Organizacje te (prywatne
i publiczne) mogg ubiega¢ sie o finansowanie, a nastepnie udziela¢ mikrokredytéw osobom i
mikroprzedsiebiorstwom i/lub finansowa¢ przedsiebiorstwa spoteczne w swoich krajach. W ramach tego
srodka rozszerzono zakres europejskiego instrumentu mikrofinansowego Progress, utworzonego w
ramach programu EaSI w 2010 r.

Pozostate dwa wazne instrumenty finansowania w ramach EaSl to:

EaS| Guarantee Instrument (Instrument Gwarancyjny EaSl)

Rowniez w tym przypadku nie ma bezposredniego finansowania dla przedsiebiorstw spotecznych, tylko
system wybranych posrednikéw
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Dzieki mechanizmowi podziatu ryzyka miedzy posrednikami finansowymi a
Komisjq Europejskq, instrument gwarancyjny EaSl umozliwia wybranym
podmiotom udzielajgcym mikrokredytow i podmiotom finansujgcym
przedsiebiorstwa  spofeczne rozszerzenie  zasiegu dziatania na
mikroprzedsiebiorstwa i przedsiebiorstwa spofeczne o niedostatecznym
wsparciu, utatwiajgc dostep do finansowania grupom docelowym, ktére majq
trudnosci z dostepem do konwencjonalnego rynku kredytowego.

MODUL C - MARKETING PRZEDSIEBIORSTW SPOtECZNYCH

EaS| Capacity Building Investments Window (Okno inwestycji budowy potencjatu EaSl).

Jego funkcjonowanie jest podobne, a zakres:

Celem tego instrumentu jest budowanie potencjatu instytucjonalnego
wybranych  posrednikdw  finansowych, ktdrzy nie osiggneli jeszcze
zrownowazonego dziatania lub potrzebujq kapitatu podwyzszonego ryzyka, aby
utrzymac swaoj wzrost i rozwdj.

Te mikrokredyty (do 25 000 EUR) sa przeznaczone specjalnie dla mikroprzedsiebiorstw i
przedsiebiorcéw spotecznych.

Innym instrumentem utworzonym w 2015 r. przez Grupe EBI (Europejski Bank Inwestycyjny i EFI) jest
Akcelerator Wptywu Spotecznego (Social Impact Accelerator, SIA) (243 min euro, rozdzielone pomiedzy
zarzadzajgcych funduszami dostarczajgcymi przedsiebiorstwom spotecznym finansowanie w formie
kapitatu wtasnego)

SIA dziata jako fundusz funduszy, zarzqdzany przez EF| i inwestuje w fundusze
wptywu spotecznego, ktdre strategicznie ukierunkowane sq na przedsiebiorstwa
spofeczne w catej Europie. W kontekscie SIA, przedsiebiorstwo spoteczne to
samowystarczalne MSP, ktérego model biznesowy stuzy osiggnieciu wptywu
spofecznego. Zapewnia ono przedsiebiorcze rozwigzanie problemu spotecznego
w oparciu o skalowalne podejscie i ma wymierny wptyw

Przedsiebiorstwa spoteczne s3 priorytetem inwestycyjinym polityki spéjnosci UE w ramach
Europejskiego Funduszu Rozwoju Regionalnego (EFRR) i Europejskiego Funduszu Spotecznego (EFS)

Cel ,,promocji ekonomii spotecznej i przedsiebiorczos$ci spotecznej” moze by¢ realizowany w réznych
dziataniach, programach i s$rodkach na poziomie krajowym, réwniez poprzez inne priorytety
inwestycyjne, ktére przekraczajg wartosci i aspekty spoteczne:

Aktywne starzenie sie i praca
Integracja

Inwestycje dla MSP
Infrastruktura na mata skale

Finansowanie jest zazwyczaj dostepne poprzez nabory lub przetargi na poziomie lokalnym i
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regionalnym.
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Niektére bezposrednie srodki / mozliwosci sg programowe; sg one zazwyczaj umieszczane w ramach
szerszych programoéw lub dziatan oraz planowania rocznego lub wieloletniego. Na przyktad:

® InnovFin w ramach programu Horyzont 2020 (inwestycje w badania i innowacje dla
przedsiebiorstw) zapewniajacy instrument finansowy dla projektu badawczego i innowacyjnego.

e COSME (Konkurencyjnos¢ Przedsiebiorstw oraz Matych i Srednich Przedsiebiorstw).

e Instrument kapitalowy Europejskiego Funduszu na rzecz Inwestycji Strategicznych (EFSI)
poprzez pilotazowe inwestycje kapitalowe za posrednictwem funduszy powigzanych z
inkubatorami i akceleratorami (wspotinwestycje z aniotami biznesu spotecznego).

W celu poprawy wynikdw przedsiebiorstw spotecznych, UE opracowata metodologie oceny wptywu
spotecznego.

Metodologia oceny wpfywu spotecznego SIA zakfada, Ze zarzqdzajgcy
funduszem zobowigzuje sie do wykonania szeregu konkretnych zadan w celu
zmierzenia i przedstawienia raportu na temat wptywu osiggnietego przez spotki
portfelowe. Po pierwsze, spotki portfelowe, w porozumieniu z zarzqdzajgcym
funduszem, sq proszone o zdefiniowanie od 1 do 5 wskaZnikow wptywu
spofecznego i ustalenie wartosci docelowej przed inwestycjq dla kazdego z tych
wskaZznikow wptywu spofecznego.

Podgrupa GECES ds. pomiaru wptywu, utworzona przez Komisje Europejskg, opracowata podejscie do
pomiaru wptywu spotecznego. Jest ono skierowane przede wszystkim do zarzadzajgcych funduszami
spotecznymi, wspierajgc ich w podejmowaniu decyzji czy zainwestowac¢ w dane przedsiebiorstwo i
pomaga inwestorom i grantodawcom sprawdzi¢, czy przedsiebiorstwa, ktdre wsparli, osiggnety swoje
cele spotfeczne, ale ma rowniez szersze zastosowanie, zaréwno wewnetrzne, jak i zewnetrzne.

D.3.3 Fundraising i crowdfunding

Przez fundraising rozumiemy, ogdlnie rzecz biorgc, zbieranie srodkéw i w rzeczywistosci stanowi on
rowniez ,,narzedzie marketingowe dla przedsiebiorstwa spotecznego”. Jest to ,narzedzie”, ktdre pozwala
przedsiebiorstwom spotecznym non-profit na lepsze:

- przestrzeganie ograniczen zwigzanych z rownowagg gospodarczg i finansowg;

- organizowanie sie w najlepszy mozliwy sposéb, aby stawié czota réznym kontekstom rynkowym.

Mozna wyroznic 4 rodzaje strategii fundraisingowych

1. Ogdlna bezposrednia:
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a) istnieje relacja miedzy przedsiebiorstwem spotecznym a darczyricg, bez posrednikéw i nie jest
ona zwigzana z konkretnym projektem.

b) bardzo wainy w tym scenariuszu jest wizerunek marki, ktéry musi gwarantowaé witasciwe
wykorzystanie zasobdw finansowych i rentowno$¢ spoteczng/operacyjng;

MODUL C - MARKETING PRZEDSIEBIORSTW SPOtECZNYCH

2. Bezposrednio do projektu:

a) istnieje konkretny projekt i wzajemna korelacja pomiedzy ofertg a widocznymi rezultatami
wykorzystania finansowania;

b) W tym podejsciu wystepuja: i) faza ex ante okresSlania celdw, ii) faza in itinere pozyskiwania
funduszy, b) wazna faza ex post, w ktérej wyniki donatora sg komunikowane i mierzone

3. Posrednio do projektu

a) jest posrednik (telewizja, czesciej platformy crowdfundingowe itp.), ktéry zbiera fundusze od
wspierajacych, a nastepnie wptaca je na konkretny projekt

b) bardzo wazna jest jakos¢ i widocznos¢ partneréow

c) optacalnos$¢ jest w réwnym stopniu powigzana z dobrym imieniem partneréow i atrakcyjnoscig
pomystu/projektu

4. Ogoélna posrednia:

a) jest posrednik, ktéry zajmuje sie pozyskiwaniem funduszy dla przedsiebiorstwa spotecznego w
sposob nieokreslony;

b) posrednik powinien nawigza¢ dtugoterminowe partnerstwo z przedsiebiorstwem spotecznym

¢) darczynca otrzymuje korzysci w zamian za wymiane (,cause related marketing” - marketing
spotecznie zaangazowany).
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Ogodlna

Bezposrednia

Ogolna
Strategie

Posrednia fundraisingowe

Posrednio
do

Projektu

Rysunek 11 - Strategia pozyskiwania funduszy

4.3.1 Crowdfunding

Crowdfunding dostownie oznaczajgcy ,finansowanie z ttumu”, jest jednym z najbardziej
rozpowszechnionych sposobdw zbierania pieniedzy poprzez sie¢, docierajgc do szerokiego grona
odbiorcéw za posrednictwem mediow spotecznosciowych, w celu sfinansowania pomystu, projektu,
dziatania, dopasowujac zainteresowanych w naprawde elastyczny i szybki sposéb

Nagrody dla wspierajgcych/finansujagcych moga by¢ réznego rodzaju, zalezy to réwniez od rodzaju
platformy, z ktorej sie korzysta.

Platformy crowdfundingowe majg te zalete, ze sg dostepne dla 0séb indywidualnych oraz firm w fazie
start-upu i mogg by¢é cennym instrumentem dla poczatkujgcych przedsiebiorcéw lub dla
krétkoterminowych projektéw o celach wspdlnych i non-profit.

Pierwszg platformg crowdfundingowg, ktéra pojawita sie na rynku byta ArtistShare (Stany Zjednoczone),
zatozona w 2000 roku i skupiajgca sie na projektach kulturalnych i kreatywnych.
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4.3.2 Proces crowdfundingu

Kroki sg proste: rejestracja na wybranej platformie, przedstawienie pomystu/projektu, celéw i kwoty
potrzebnej do ich realizacji, warunkow zbidrki, terminu kampanii i przewidzianych nagréd.

Transakcje odbywajg sie online i sg przejrzyste.

Jezeli w zaplanowanym terminie cel zbidrki (oczekiwana kwota pieniedzy) zostanie osiggniety lub
przekroczony, woéwczas zebrane $rodki sg przekazywane wnioskodawcy. Zazwyczaj, jesli nie uda sie
osiggna¢ zaplanowanej kwoty, pienigdze nie sg pozyskiwane od inwestorow. Niektore platformy
przekazujg zebrane srodki nawet jesli nie osiggnieto zaplanowanej kwoty.

Platformy mogg zatrzymaé pewien procent na zarzgdzanie, procent ten jest rézny w zaleznosci od
platformy.

D.4.3 Klasyfikacja i modele

Platformy crowdfundingowe mozna podzieli¢

e wedtug metod wnoszenia kapitatu

e rodzaje nagrdd dla wspierajacych
o darowizny (zazwyczaj bez nagrody)
o inwestycje pasywne (z nagroda)
o aktywne inwestycje (z nagroda)

DAROWIZNA: W przypadku braku rodzaju nagréd za dany wybdr lub charakterystyke projektu
(obywatelski, no-profit, spoteczny), organizator korzysta z platform crowdfundingowych specjalizujgcych
sie w bezptatnych darowiznach.

INWESTYCJE PASYWNE zwigzane s3 z platformami dostarczajagcymi réwniez nagrode w postaci pieniedzy
(pozyczki spotecznosciowe Peer-to-Peer), ale zazwyczaj nagrodg jest wynik zrealizowany przez
wspierang firme

AKTYWNE INWESTYCJE - w tym przypadku nagradzani inwestorzy i wspierajgcy mogg nabywac pakiety
akgcji, uczestniczac w biznesie.

Sektor crowdfundingu jest niezwykle dynamiczny, dlatego tez powstajg coraz to nowe modele, réwniez z
rozwigzaniami hybrydowymi.
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Modele crowdfundingu
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DAROWIZNA Pienigdze sg przekazywane na wsparcie konkretnego celu, bez nagrdd, jesli sg — sa
SPOLECZNOSCIOWA  symboliczne, jeéli nie niematerialne.

KAPITAL WEASNY Jest to finansowanie przez darczyncow, ktorzy inwestujg swoje pienigdze we
wiasny kapitat przedsiebiorstwa, kupujac akcje lub udziaty.

Nagroda jest uzalezniona od kwoty zainwestowanej w kampanie i moze mieé
NAGRADZANIE forme produktu lub ustugi. Czesto jest to przedsprzedaz i model ten okreslany jest
jako ,,crowdfunding przedsprzedazowy”.

TANTIEMY/HONORA  Wiasciciel przedsiebiorstwa sprzedaje i jednoczesnie inwestor nabywa czesé
RIA LICENCYJNE przychoddéw generowanych przez przyszta sprzedaz w ramach dziatalnosci

POZYCZKI Pozyczki spotecznosciowe lub peer-to-peer polegajg na udzielaniu pozyczek
SPOLECZNOSCIOWE  pomiedzy osobami fizycznymi za posrednictwem platform internetowych i
finansowaniu rozwoju konkretnych projektow biznesowych.

Na podstawie tej zasadniczej pierwszej klasyfikacji mozna tatwo zobaczy¢, ze typologia platformy lepigj
pasuje do

- Non-profit (nie dla zysku)

lub

- For profit (dla zysku)

Albo rodzaju promotora:

- Indywidualny

- Grupa (firma, instytucja, organizacja)

- Start-up

Na przyktad:

e dla stowarzyszenia non-profit, ktérego celem jest pozyskiwanie funduszy na cele charytatywne,
odpowiednia jest platforma darowizn spotecznosciowych

e start-up majacy na celu rozwdj biznesu (prototypu) skorzysta z platformy spotecznosciowego
kapitatu wtasnego.
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Inne ciekawe modele to

OBYWATELSKI

Jest to oddolne podejscie do finansowania, ktére moze angazowac bezposrednio obywateli.
Zbieranie funduszy jest realizowane za pomoca elastycznych narzedzi, zazwyczaj na rzecz
projektéow terytorialnych i wspdlnotowych. Jest to dos¢ interesujace, poniewaz kazdy moze
rozpoczac¢ kampanie i kazdy moze jg wesprzeé. Dlatego tez zaréwno osoby indywidualne, jak i
organizacje spoteczne moga tworzy¢ projekty oparte na spotecznosci.

Rowniez gminy wykorzystujg ten instrument do finansowania robot publicznych i dziatan
restauratorskich. Ksztattuje on nowe metody wspdtpracy pomiedzy sferg instytucjonalng a
podmiotami spotecznymi i jednostkami.

Wsréd nich mozna wymieni¢ kampanie publiczng na rzecz budowy mostu dla pieszych w
Rotterdamie w 2011 r., kampanie na rzecz przeksztatcenia podziemnego magazynu w publiczny
park w Nowym Jorku oraz kampanie zainicjowang przez burmistrza Filadelfii w 2013 r. na rzecz
zakupu przyboréw szkolnych.

KORPORACYJNY

Jest to rodzaj crowdfundingu opartego na koncepcji CRS (Corporate Social Responsibility -
Spoteczna Odpowiedzialno$é Biznesu). Wspiera firmy w projektowaniu produktéw/ustug i
moze angazowac klientéw w tej fazie. Moze miec¢ forme darowizny, modelu ,zréb to sam” i
nagrody.

Kilka przyktadéw platform crowdfundingowych

Platforma Cel gtéwny  Niektére cechy
INDIEGOGO Dla
wszystkich Dostepna w 235 krajach i terytoriach, kampania crowdfundingowa dla kazdego

pomystu lub produktu, ktéry chcesz wprowadzi¢ na rynek. Kampania trwa do 60
dni.

Opfata: 5% optaty platformowej plus 3% do 5% optaty za przetwarzanie danych
przez strone trzecia

SEED INVEST Dla start- 500+ sfinansowanych start-upow. Wspiera podnoszenie swiadomosci wsréd firm
upoéw typu venture capital i inwestorow-aniotéw

Brak opftat, jesli zbidrka nie zakonczy sie sukcesem
Wszystkie start-upy przechodzg przez intensywny proces weryfikacji, nie wszystkie
sg wybierane.

MIGHTYCAUSE Dla Szeroki zakres kampanii, od fundraisingu peer-to-peer po specjalne dni zbiérek.
organizacji Srednia optata manipulacyjna w wysokosci 1,2% od zebranych $rodkéw za pomoca
NonProfit platformy plus 29 centéw za transakcje.

Ewentualnie, darmowa opcja ,startowa” dla kampanii fundraisingowych, ktdre sg
catoroczne, typu peer-to-peer, zwigzane z wydarzeniami i inne.
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inwestowani = Inwestowanie w dowolne spétki wymienione na stronie internetowej juz od 100

a dolaréw, w zaleznosci od wartosci akcji danej spoétki. Profil kazdej spétki zawiera
jej wycene, cene za akcje, liczbe inwestorow i inne informacje.

GOFUNDME Dla 0s6b
fizycznych Prosty proces: a) wyszczegodlnienie kwoty do zebrania, b) opowiedzenie historii
zawierajacej réwniez zdjecia i filmy, c) udostepnienie kampanii w mediach
spotecznosciowych, SMS-ach i e-mailach
PATREON Dla Istnieje mozliwos¢ tworzenia miesiecznych subskrypciji.

kreatywnych | Dostepne sg integracje oprogramowania z Vimeo, MailChimp i innymi
profesjonalis | Optaty zaczynajq sie od 5% i wzrastajg do 12%, w zaleznosci od wybranego
tow poziomu planu

D 4 Pitching

D.4.1 Metody i narzedzia pitchingu

Modut ten odnosi sie do strategii, podejs¢ i sposobdw przygotowania skutecznego pitchingu (prezentacji
biznesowej) z wykorzystaniem odpowiednich narzedzi i jezyka. Pitching zakfada gteboky wiedze na
temat organizacji przedsiebiorstwa spotecznego, struktury finansowej i strategii, sieci interesariuszy,
perspektyw i potrzeb.

Z tymi przyswojonymi informacjami i wiedzg mozliwe jest przyciggniecie uwagi inwestoréw poprzez
pitching.

D.4.2 Tres$¢ pitchingu

Niezbednymi elementami pitchingu, niezaleznie od formatu i no$nika, sg informacje o sprzedawanym
produkcie / ustudze:

Wybrany cel spoteczny

Plan marketingowy i oryginalnos¢ i niepowtarzalnos$é przedsiebiorstwa spotecznego

Jak stuzy swoim klientom

Komponent wizualny w postaci prezentacji slajdéw, ktéra przedstawia co najmniej dwa z
ponizszych elementow:

Logo firmy

Szkic produktéw / ustug

e Projekt ulotki marketingowe;j
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D.4.3 Struktury i realizacja pitchingu
Struktura pitchingu obejmuje:
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Uktad

Przedstawienie przedsiebiorstwa spotecznego i produktéw/ustug
Przeglad organizacji i zespotu przedsiebiorstwa spotecznego
Szczegoty dotyczgce produktéw / ustug

Model biznesowy i mapa przedsiebiorstwa spotecznego
Perspektywy skalowania

Prognozy finansowe

Wtasciwie "pitch medidéw" jest to "zwiezty komunikat". Pitche sg uzywane do szybkiego dzielenia sie
szkicem pomystu lub sktadania wptywowych prezentacji dla dziennikarzy i ustug medialnych. W naszym
przypadku, pitching jest to bardziej ustrukturyzowane i wyartykutowane dziatanie / wyjscie do
komunikowania sie z interesariuszami dla zintegrowanych i jednoczesnych celéw: pozyskiwanie
funduszy, dzielenie sie pomystami, tworzenie sieci. Media i wsparcie formatu moga by¢ tekstowe i/lub
wideo i oczywiscie, mieszane. Te dwie formy mogg by¢ fgczone. Ponadto, czynnik ludzki jest niezbedny.
Wartosciowy pitching powinien obejmowac zaréwno dobrze zorganizowany zestaw kompletnych i
uporzadkowanych informacji o SE (2), jak i poczucie, ze jest sie w obecnosci czegos$ spotecznie
uzytecznego, innowacyjnego i skoncentrowanego na cztowieku (1). Spéjrz na te dwa przyktady (wiele
innych w sieci po prostu podaza za watkami wyszukiwania z tego jednego).

JUSTIFIABLE ASK @) semma

aninvestor, partner oramy  © 4 Core elernents

Elements must make sense individually, and ft
together 1o tell a cohesive story

Funding || Type of
Amount || Capital

Investor  Use of
Return  Funds

1 Prezentacja Joelex _

2 Bertha Center — Pitching: szablon - proces
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D.4.4 - Cwiczenie pitchingu

W tym podmodule pracujemy nad pitchingiem, w kilku formatach i nosnikach. Prezentacja ppt, ustna
(sugerujemy prezentacje video), zarys ulotki wraz z zapisem rowniez tekstu marketingowego. W
pitchingu aspekt graficzny jest z pewnoscia istotny i prawda moze byé réwniez to, ze ,nosnik jest
komunikatem”. Ale pierwszym krokiem jest nakreslenie jasnej, skutecznej prezentacji przedsiebiorstwa
spotecznego, jego wizji, potrzeb i rzeczywistych zadan.

Streszczenie Modutu D

Modut ma na celu zwiekszenie umiejetnosci w zakresie aspektédw organizacji finansowej
przedsiebiorstwa spotecznego oraz poszukiwania srodkdw na tworzenie i rozwéj wtasnego biznesu.
Ponadto, modut ma na celu zwiekszenie umiejetnosci prezentowania witasnej firmy lub projektu
przedsiebiorczego w sposéb przekonujgcy i perswazyjny w celu zmotywowania interesariuszy do
finansowania i wspierania go.

Pierwszy temat przedstawia obraz modeli biznesowych i strategii finansowych dla przedsiebiorstw
spotecznych, ilustrujgc niektére aspekty organu zarzadzajgcego i znaczenie , wielu interesariuszy”, oraz
sposoby angazowania réznych kategorii interesariuszy. Rozdziat ten przedstawia réwniez w skrdécie
mozliwe rodzaje instrumentdédw finansowych, ktérych réine aspekty moga by¢é dogtebnie
przeanalizowane z prowadzgcym szkolenie lub w ramach samodzielnej nauki.

Drugi temat ilustruje szczegdlny model organizacji przedsiebiorstwa spotecznego, tzw. model FairShares.
Nasza intencjg nie jest zaproponowanie go jako systemu biznesowego, ale poprzez jego opisanie i
wydobycie pewnych aspektéw organizacyjnych i finansowych, chcemy pobudzi¢ do refleksji lub nawet
przemyslenia modelu organizacyjnego biznesu. Poza faktyczng praktycznoscia i wykonalnoscia, model
FairShare jest szczegdlnie przydatny do badania aspektow zwigzanych z dzieleniem sie bogactwem w
przedsiebiorstwie spotecznym oraz do lepszego umiejscowienia go w szerszym kontekscie spotecznym.

Trzeci temat rozwija aspekty finansowania przedsiebiorstw spotecznych, ilustrujgc niektdre profile
zwigzane z inicjatywami europejskimi i rolg posrednictwa finansowego oraz zarysowujgc mozliwosci
oferowane przez crowdfunding, ze wskazaniem réznych rodzajéw crowdfundingu i przyktadéw platform
do zbierania funduszy.

Czwarty temat dotyczy przygotowania pitchingu wtasnej firmy lub projektu przedsiebiorczego, dzieki
ktéremu mozna wzmocni¢ swojg misje i wizje, skutecznie komunikowac sie z interesariuszami i
finansistami oraz znalez¢ niezbedne srodki, przekonujgc swoich rozméwcdéw do inwestycji, a takze do
udziatu w pomysle biznesowym. Rozdziat ten zawiera wskazéwki dotyczgce struktury tekstu i technik
jego redagowania, wyboru formatu, a takie eksperymentowania z metodami prezentacji i
przedstawiania informacji.
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@ Pytania kontrolne z Modutu D.
1. Jakie sg najlepsze zasoby dla przedsiebiorstwa spotecznego?
a. Dotacje kapitatowe
b.Kapitat dtuzny
c. Kapitat wtasny i kapitat typu Mezzanine
d. Zalezy to od planéw finansowych i okolicznosci

2. Anioly inwestycji spotecznych
a. Sa tylko osobami fizycznymi
b. Sa tylko sieciami
c.Zazwyczaj przewiduja réwniez wsparcie niefinansowe

3. Dotacje dopasowane
a. Uwzgledniajg klauzule dotyczace sptaty
b. Dopasowane do nadwyzki lub kapitatu wytworzonego przez przedsiebiorstwo
spoteczne
c. Stosowane gtéwnie przez fundacje jako uzupetnienie finansowania dotacyjnego

4. Model Wealth Shares
a. Jest europejskim podejsciem referencyjnym do przedsiebiorstw spotecznych
b. Jest jedynie dobrowolnym podejsciem, ktore integruje zatozycieli, producentéw,
konsumentéw i drobnych inwestoréw
c.Jest uznawany tylko przez kilka rzgdow

5. Podczas pitchingu
a. Lepiej jest nie nakreslac strategii finansowej
b. Opis zespotu tworzacego przedsiebiorstwo spoteczne jest obowigzkowy
c. Zaleca sie przedstawienie konkretnego zadania finansowego

6. Pitching jest nakierunkowany
a. Tylko do przedsiebiorstwa spotecznego i inwestoréw
b.Do inwestordéw i innych interesariuszy
c. Tylko do inwestoréw

7. Europejskie fundusze dla przedsiebiorstw spotecznych
a. Zapewniajg wktad finansowy dla przedsiebiorstw spotecznych

EEZl Co-funded by the 127
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b.Ustanawiajq ramy dla rejestracji podmiotéw zarzadzajacych kwalifikowalnymi
funduszami wspierajacymi przedsiebiorczo$¢é spoteczng

c. ldentyfikujg kategorie przedsiebiorstw spotecznych, ktére mogg tatwiej uzyskaé
dofinansowanie z Komisji Europejskiej.

8. Akcelerator Wptywu Spotecznego (Social Impact Accelerator)

a. Jest to fundusz stworzony dla inwestycji do 25.000 euro

b.Wstepnie ocenia kwalifikowalnos¢ inwestycji

c. Jest funduszem funduszy

MODUL C - MARKETING PRZEDSIEBIORSTW SPOtECZNYCH

9. W celu skorzystania z mikropozyczki
a. Wnioskodawca musi by¢ pracodawcg zatrudniajgcym co najmniej 5 pracownikéw
b.Whniosek jest scentralizowany na poziomie europejskim
c. Dostawca moze by¢ bank publiczny

10. Crowdfunding
a. Nie moze byé stosowany przez przedsiebiorstwa spoteczne bez upowaznienia
b. Nalezy ustanowi¢ limit budzetowy
c. Jest funduszem funduszy
o

—_) Materiaty do dalszej analizy (linki do dostepnych zasobéw online: dokumenty, eseje, wideo,
itp.)

e Alex Nicholls, Cathy Pharoah (2008) The Landscape Of Social Investment: A Holistic Topology Of
Opportunities And Challenges. Dostepne na:

https://www.findevgateway.org/sites/default/files/publications/files/mfg-en-paper-the-landscape-of-
social-investment-a-holistic-topology-of-opportunities-and-challenges-mar-2008.pdf

- OECD/EU (2017), Boosting Social Enterprise Development: good practice compendium. Dostepne
na:

https://epale.ec.europa.eu/sites/default/files/boosting social enterprise development good practic
e _compendium.pdf

- Nielsen, D., Grazzini, O., Lawson, Y. and Fuchs, E. (2019) The Wealth Shares Model and
Transformative Innovation: How Democratic Ownership Challenges Dominant Institutions. Dostepne
na: http://www.Wealth Shares.coop/wp-content/uploads/2019/07/Roskilde-Study-Wealth

Shares DemOwn ReleaseVersion.pdf

0
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European Commission and European Investment Bank - Advisory Services fi-compass, (2016)
Financial instruments working with social entrepreneurship. Dostepne na: https://www.fi-
compass.eu/sites/default/files/publications/Factsheet Financial instruments working with so

cial entrepreneurship.pdf

Danish Technological Institute (2016), Discussion Paper: Promoting social enterprise financing.
Dostepne na:
https://www.siceurope.eu/sites/default/files/field/attachment/promoting_social enterprise fi

nancing.pdf

Ridley-Duff, R., Schmidtchen, R. and 7 other authors (2020) Creating Social Enterprises in Wealth
Shares Labs. Dostepne na http://shura.shu.ac.uk/25895/

Mark Hager and ChiaKo Hung (2020), Is Diversification of Revenue Good for Nonprofit Financial
Health? Dostepne na: https://nonprofitquarterly.org/is-diversification-of-revenue-good-for-
nonprofit-financial-health/

Saerim Kim (2014) Three Essays On Financial Collaboration In The Government And Non-profit
And Nonprofit Sectors. Dostepne na:
https://uknowledge.uky.edu/cgi/viewcontent.cgi?article=1028&context=msppa etds

Acumen Academy, editorial (2019) The Ultimate Introductory Guide to Funding Your Social
Enterprise- From Crowdfunding to Venture Capital. Dostepne na:
https://acumenacademy.org/blog/impact-capital-funding-your-social-enterprise.

Margot Dushin, HBS Social Enterprise Initiative, Nathalie Laidler-Kylander, Draper Richards
Kaplan Foundation (2018) Developing Your Social Enterprise Pitch Deck. Dostepne na:
https://www.hbs.edu/newventurecompetition/Documents/social-enterprise-
track/DevelopingSEPitchDeck2018.pdf.

Charles Stapylton-Smith (2015), Crowdfunding Social Entrepreneurship (2015). Dostepne na:
http://www.diva-portal.org/smash/get/diva2:843692/FULLTEXTO1.

Co-funded by the 129
Erasmus+ Programme
of the European Union



MODUL B - INNOWACIJE W PRZEDSIEBIORTSWIE SPOLECZNYM

ZAtACZNIK 1 MODUL D

Lista dziatan

(na temat)

O co chodzi w tym dziataniu?

Co osiggniesz, wykonujgc je:

T.1. Strategia finansowa

Czas Numer referencyjny
trwania Linki do plikow i materiaty:
(min) Nazwa pliku: A.1.1 Video+++

4.1.1 Model
biznesowy i
strategia
finansowa

4.1.2 Modele
finansowe

4.1.3 Typologia
zasobow

4.1.4
Organizacja
administracyjn
aifinansowa

4.1.5. Strategia
finansowa a

Uczestnicy pracujg nad modelami i
organizacja przedsiebiorstw spotecznych
z naciskiem na aspekty finansowe /
charakter.

Uczestnicy analizuja gtebiej rdéine
modele finansowe przedsiebiorstwa
spotecznego, na podstawie osobistych
doswiadczen, podkreslajgc wady i zalety

Uczestnicy analizuja rézne typologie
zasobdw dla funkcjonowania i rozwoju
przedsiebiorstwa spotecznego i jego
dziatalnosci, identyfikujac rézne rodzaje
finansowych partneréw / interesariuszy

Uczestnicy zapoznajg sie z
podstawowymi dokumentami
finansowymi, aby mie¢ przeglad
struktury i zawartosci rachunku zyskow i
strat, rachunku przeptywéw
pienieznych, analizy progu rentownosci,
bilansu przedsiebiorstwa spotecznego

Uczestnicy analizuja rozwoj biznesu pod
katem strategii finansowej i potrzeb w

Uczestnicy sg w stanie zidentyfikowac
gtéwne formy przedsiebiorstw
spotecznych i ich charakterystyke
finansowa

Uczestnicy posiadajg wiedze na temat
modeli finansowych przedsiebiorstw
spotecznych i sg w stanie zidentyfikowac
elementy strukturalne strategii
finansowe;j

Uczestnicy zapoznajg sie z roznymi
typologiami strategii finansowych i
dostepng do wykorzystania mieszankg
elementéw finansowym dla rozwoju
przedsiebiorstwa spotecznego

Uczestnicy znajg podstawowe
dokumenty finansowe przedsiebiorstw
spotecznych i potrafig pozyskaé z nich
daneiinformacje o stanie finansowym i
dalszych potrzebach

Uczestnicy wiedzg, jak aktywnie
uczestniczy¢ w realizacji strategii

15 min

15 min

30 min

30 min

30 min

MD4.T1.A1 - Cwiczenie w zakresu modeli
przedsiebiorstw spotecznych i aspektow
finansowych / charakteru (krétki opis)

MD4.T1.A2 - Cwiczenie dotyczgce modeli
finansowych: wybierz model finansowy
przedsiebiorstwa spotecznego i opisz go
(krétki opis)

MD4.T1.A2 - Cwiczenie dotyczace
zasobdw finansowych: okreslanie
zasobdw finansowych dla przedsiebiorstw
spotecznych i okreslanie partneréow
finansowych /interesariuszy (krotki opis/
streszczenie)

MDA4.T1.A3 - Organizacja administracyjna i
finansowa przedsiebiorstw spotecznych:
opisz jej charakter i wskaz gdzie mozna
znalez¢ dane finansowe i informacje o
stanie przedsiebiorstwa (krétki opis)

MD4.T1.A4 - Cwiczenie: Symulacja planu
rozwoju finansowego, identyfikujaca
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wzrost
przedsiebiorst

wa spotecznego

zakresie zasobdw, identyfikujac
odpowiednie typologie oraz docelowych
rozméwcow i interesariuszy

T2 - Model Wealth Shares

4.2.1 Filozofia
Wealth Shares

4.2.2
Doswiadczenia
i praktyki w
zakresie
Wealth Shares

4.2.3 Model
finansowy
Wealth Shares

4.2.4 Uzywanie

modelu Wealth

Shares

Uczestnicy analizujg i dyskutujg na
temat ustanowienia systemow
wtasnosci, zarzadzania oraz kierowania
w celu dystrybucji bogactwa i wtadzy
wsrod wszystkich kluczowych
interesariuszy

Uczestnicy analizuja i omawiaja cel
przedsiebiorstwa, ktory wykracza poza
bardziej sprawiedliwy podziat wtadzy i
bogactwa (definicja misji/wizji
przedsiebiorstwa spotecznego)
Uczestnicy analizujg i omawiajg definicje
wartosci i zasad, ktorymi kierujg sie przy
wyborze débr/ustug oferowanych i
adresowanych do kazdego
zidentyfikowanego interesariusza.

Uczestnicy zbierajgc wiedze i elementy
z poprzednich sesji roboczych
Opracowujg zaawansowany scenariusz
finansowy dla swojego przedsiebiorstwa
spotecznego, skupiajac sie na misji i
wizji; wskazujq projekt(y) oraz
identyfikujg zasoby i interesariuszy
finansowych

MODUL C - MARKETING PRZEDSIEBIORSTW SPOtECZNYCH

finansowej przedsiebiorstwa
spotecznego, ze Swiadomoscig misji
organizacji, wizji i dostepnych zasobdéw

Uczestnicy znajg podstawowe zasady i
konfiguracje modeli Wealth Shares

Uczestnik rozumie, jak model Wealth
Shares moze wptynac¢ na misje, wizje i
strategie finansowe

Uczestnicy sa w stanie korzystac z
modelu Wealth Shares w celu poprawy
finansowej ich przedsiebiorstwa
spotecznego

Uczestnicy sg w stanie nakresli¢
oryginalne i dostosowane do potrzeb
wdrozenie przedsiebiorstwa
spotecznego i planu pozyskiwania
funduszy przy uzyciu réwniez informacji i
wskazéwek z modelu Wealth Shares

30 min

30 min

30 min

30 min

potrzebne zasoby, mozliwe zrédta,
instytucje finansujgce (krétka relacja)

MD4.T2.A2 - Cwiczenie: Okreélenie
charakteru przedsiebiorstwa spotecznego
dziatajacego zgodnie z modelem Wealth
Shares (krotki opis)

MD4.T2.A2 - Cwiczenie: Opisz organizacje
swojego przedsiebiorstwa spotecznego
zgodnie z modelem Wealth Shares i okresl|
wspdlne i rézne cechy (krotki opis)

MD4.T2.A3 - Cwiczenie: Okreélenie
charakteru finansowego przedsiebiorstwa
spotecznego dziatajgcego zgodnie z zasada
Wealth Shares (krotki opis)

MD4.T2.A4 - Cwiczenie: Nakresl swoj
scenariusz finansowy przedsiebiorstwa
spotecznego, odwotujac sie do modelu
Wealth Shares i podkresl roznice w
odniesieniu do biezgcej dziatalnosci
(krotki opis)

T3 - Niewykorzystane srodki finansowe i moce spotecznosciowe: dywersyfikacja zrédet dochodéw

e Co-funded by the
LN Erasmus+ Programme
e of the European Union
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4.3.1 Kombinacja
zasobow

4.3.2 Mozliwosci
finansowania:
nabory i przetargi

4.3.3. Fundraising i
crowdfunding

4.3.1 Kombinacja
zasobow

MODUL C - MARKETING PRZEDSIEBIORSTW SPOtECZNYCH

Praca nad analizg réznych zasobow
w odniesieniu do celéw
przedsiebiorstwa spotecznego i
rozwoju, identyfikacja
interesariuszy finansowych, sposéb
dotarcia do nich i opracowanie
planu fundraisingowego /
finansowego. Dziatanie jest
realizowane poprzez sesje
indywidualne i dyskusje plenarng
wsréd uczestnikéw

Praca koncentruje sie na
mozliwosciach wynikajacych z
naboréw wnioskow, krajowych i
miedzynarodowych oraz
przetargdw; uczestnicy poszukujg i
analizujg mozliwosci w dwdch
aspektach: a) zasoby dla
organizacji, b) zasoby dla projektow
i inicjatyw

Praca koncentruje sie na
podejsciach i narzedziach dla
kampanii crowdfundingowych i
zaangazowania spotecznosci i
obywateli w dziatania i inicjatywy
przedsiebiorstw spotecznych

Praca nad analizg réznych zasobow
w odniesieniu do celédw
przedsiebiorstwa spotecznego i
rozwoju, identyfikacja
interesariuszy finansowych, sposéb
dotarcia do nich i opracowanie
planu fundraisingowego /

e Co-funded by the
LN Erasmus+ Programme
e of the European Union

Uczestnicy sg w stanie zidentyfikowac
rozne rodzaje zasobdéw, nakreslajac
kombinacje zasobow finansowych w
odniesieniu do celéw przedsiebiorstwa
spotecznego i rozwoju; Uczestnicy s w
stanie zdywersyfikowac zrodta
przychoddéw poprzez poszukiwanie
niewykorzystanych rynkéw

30 min

Uczestnicy sa w stanie zidentyfikowac
odpowiednie oferty, przetargi,
sporzadzi¢ odpowiednie dokumenty,
formularze i szablony

1h

Uczestnicy potrafig wybrac¢ odpowiednia
platforme/system crowdfundingu
docierajac do grup docelowych i
angazujac je w dziatania i strategie
przedsiebiorstwa spotecznego

30 min

Uczestnicy sg w stanie zidentyfikowac
rozne rodzaje zasobdéw, nakreslajac
kombinacje zasobow finansowych w
odniesieniu do celéw przedsiebiorstwa
spotecznego i rozwoju; Uczestnicy sq w
stanie zdywersyfikowac zrédta
przychoddéw poprzez poszukiwanie

30 min

MD4.T3.A1 - Cwiczenie: identyfikacja
typologii zasobdw finansowych dla
przedsiebiorstwa spotecznego i jedna
hipoteza dotyczaca kombinacji finansowe;j
(krétki projekt)

MD4.T3.A2 - Cwiczenie: identyfikacja
nabordw i przetargdw na finansowanie a)
organizacji, b) konkretnych projektow /
inicjatyw (krotki projekt)

MD4.T3.A3 - Cwiczenie: zarys kampanii
crowdfundingowej, wybor
projektu/inicjatywy, okreslenie grup
docelowych, platformy i podejscia (krotki
szkic)

MD4.T3.A1 - Cwiczenie: identyfikacja
typologii zasobow finansowych dla
przedsiebiorstwa spotecznego i jedna
hipoteza dotyczaca kombinacji finansowe;j
(krotki projekt)
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finansowego. Dziatanie jest
realizowane poprzez sesje
indywidualne i dyskusje plenarng
wsréd uczestnikow

niewykorzystanych rynkéw

T4 - Niewykorzystane srodki finansowe i moce spotecznosciowe: dywersyfikacja zrédet dochodéw

4.4.1 - Podejscia i
narzedzia pitchingu

4.4.2 - Tresc
pitchingu

Wyktad na temat
znaczenia misji, wizji
i systemow wartosci
oraz badanie
otoczenia firmy

4.4.3 - Struktury i
realizacja pitchingu

4.4.4. - Cwiczenie
pitchingu

Uczestnicy badajg podejscia i
instrumenty do nakreslenia
skutecznego i uzytecznego
pitchingu, biorgc pod uwage
specyfike przedsiebiorstwa
spotecznego i jego interesariuszy

Uczestnicy pracujg nad definicjg
strategii, tj. wizji, misji i systemdw
wartosci, ktore majg byc¢
komunikowane poprzez pitching

Uczestnicy opracowujg pitchingu
funkcjonalny w odniesieniu do
celdw przedsiebiorstwa
spotecznego oraz interesariuszy, do
ktorych nalezy dotrzed i ktérych
nalezy zaangazowa¢ w kampanie
finansowania

Uczestnicy prezentujg swéj pitch
przy uzyciu wybranych nosnikow i
narzedzi.

e Co-funded by the
LN Erasmus+ Programme
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Uczestnicy znajg podstawy pitchingu i sg
w stanie zidentyfikowac narzedzia i
podejscia, ktére odpowiadaja
specyficznym potrzebom
przedsiebiorstwa spotecznego

15 min

Uczestnicy sa w stanie okresli¢ wtasciwy

i skuteczny komunikat w odniesieniu do

interesariuszy, do ktérych nalezy dotrze¢
i ktorych nalezy zaangazowac

30 min

Uczestnicy sg w stanie nakresli¢ zarys
pitchingu, zwiekszajac umiejetnosc
prezentowania pomystéw na biznes
spoteczny inwestorom, dobierajgc
odpowiednie narzedzia i media

30 min

Uczestnicy sg w stanie przedstawic
inwestorom petng wizje i misje
przedsiebiorstwa spotecznego za
pomoca odpowiednich narzedzi i
nosnikow, w odniesieniu do konkretnych
projektéw i inicjatyw oraz z duzg

30h

MD.T4.A1 - Cwiczenie: wybdr tematu
przedsiebiorstwa spotecznego i analiza
charakteru i cech szczegdlnych,
identyfikacja aspektéw finansowych
(krotki projekt)

MD.T4.A2 - Cwiczenie: zdefiniowanie
tresci pitchingu, zwracajac uwage na
aspekty finansowe (potrzeby, prosby itp.)

MD.T4.A3 - Cwiczenie: opracowanie
pitchingu z konkretng sekcja z zgdaniem
finansowym okreslajgcym docelowych
interesariuszy (projekt pitchingu w
wybranych mediach/nosnikach)

MD.T4.A4 - Cwiczenie: Prezentacja
pitchingowa (ustne exposé max 3 min)
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skutecznoscia w zakresie kampanii
finansowych
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MODUL E - POTENCJAL ZASOBOW LUDZKICH

Modut E - Potencjat zasobow ludzkich

Wprowadzenie
Sita robocza w Europie staje sie coraz bardziej zrdéznicowana w wyniku zmian demograficznych,
spotecznych i gospodarczych.

Termin réznorodnos¢ ogolnie odnosi sie do rdznic miedzy ludzmi, takich jak rasa, kolor skéry, ptec,
religia, wiek, orientacja seksualna, przynaleznos¢ polityczna.

W praktyce zarzadzania obejmuje jednak znacznie wiecej niz ,tylko” zestaw polityk HR. Zarzadzanie
réznorodnoscig to kultura organizacji i Zzrodto jej strategicznego myslenia.

@Cele i zatozenia

Celem tego rozdziatu jest, aby uczestnicy zrozumieli czym jest zespdt i zdali sobie sprawe z wartosci
efektywnych zespotéw. Uczestnicy zrozumiejg réwniez kontekst zarzadzania rdznorodnoscig, jego
znaczenie, korzysci, a takze beda potrafili wykorzysta¢ etapy tworzenia kultury inkluzywnej w
organizacjach, sposoby i wyzwania zwigzane z wdrazaniem réznorodnosci.

Rezultaty nauczania

Po ukonczeniu tego modutu uczestnicy uzyskajg ponizsze kompetencje:

Wiedza
° Koncepcja zespotu
° Cechy charakterystyczne zespotu
° Etapy rozwoju zespotu
° Postacie i rola, jakg kazda z nich odgrywa w pracy zespotowej
° Koncepcja zarzgdzania réznorodnoscia

Umiejetnosci
e Wykazanie sie wspotpracg i elastycznoscig w zespole
e Wdrazanie strategii i procesOw zarzadzania w $srodowisku pracy

° Zdobycie krytycznych umiejetnosci w zakresie zarzgdzania réznorodnoscig w organizacjach

e Wykazanie, ze mozna unikng¢/jak radzi¢ sobie z r6znorodnoscig kulturowa w codziennej praktyce
zawodowej

° Przeanalizowanie wyzwan w kazdym z obszardéw oraz zasad i sposobdw praktycznego wdrozenia
réznorodnosci.

Kompetencje

° Rozwijanie pozytywnego nastawienia do pracy w zespole

° Wyksztatcenie pozytywnego nastawienia do brania odpowiedzialnosci za swoje dziatania

° Wyksztatcenie pozytywnego nastawienia do realizacji celdw
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° Wykorzystanie niezbednych krokéw do tworzenia kultury inkluzywnej w organizacjach
° Przyczynianie sie do rozwoju i podtrzymywania zmian, ktére sprzyjajg bardziej integracyjnej,
petnej szacunku i produktywnej sile roboczej i miejscu pracy.

o
@ Stowa kluczowe

Zespot, role w zespole, cechy zespotu, etapy, réznorodnosé, inkluzywnosé, zarzadzanie réznorodnoscia,
wyzwania zarzgdzania réoznorodnoscig

Stownictwo
Zespot: Zespot to grupa ludzi, ktérzy polegaja na sobie i dgzg do wspdlnego celu.

Zarzadzanie réznorodnoscia: odnosi sie do dobrowolnych dziatan organizacyjnych, ktére majg na celu
zbudowanie wiekszej integracji pracownikow z rdéinych srodowisk w formalnych i nieformalnych
strukturach organizacyjnych poprzez celowe polityki i programy (Barak, 2014).

Inkluzywnos$é: to zaangazowanie i upodmiotowienie, gdzie docenia sie wrodzong wartos¢ i godnosé
wszystkich ludzi. Inkluzywne (integracyjne) miejsce pracy promuje i podtrzymuje poczucie
przynaleznosci; ceni i praktykuje szacunek dla talentéw, przekonan, srodowiska pochodzenia i sposobu
zycia swoich cztonkéw.

Stereotyp definiuje sie jako uogdlnienie na temat osoby lub grupy ludzi oparte na z goéry przyjetych
ocenach i myslach, ktore prowadzg jednostke do niesprawiedliwego osgdu lub zatozenia na temat danej
osoby lub sytuacji.

Uprzedzenie to niesprawiedliwa lub bezpodstawna opinia na korzys¢ lub niekorzys¢ czegos lub kogos,
ktéra moze, ale nie musi by¢ prawdziwa. Tak silne uczucia mogg by¢ trudne do zmiany, poniewaz sg one
gteboko zakorzenione w jednostce.

Employer Branding (EB) - budowanie marki pracodawcy - proces majacy na celu budowanie zdolnosci
firmy do wyrdzniania sie i promowania tej tozsamosci wéréd zdefiniowanej grupy kandydatow, ktorzy sa
zainteresowani zatrudnieniem.

Zatrudnianie promujace réznorodnos¢ to zatrudnianie w oparciu o zalety osoby, przy czym szczegdlna
uwage zwraca sie na to, aby procedury ograniczaty uprzedzenia zwigzane z wiekiem, rasg, picia, religia,
orientacjg seksualng i innymi cechami osobowymi kandydata, ktére nie majg zwigzku z wykonywana
przez niego praca.

E.1 Praca w zespole

E.1.1 Zespot i praca zespotowa

Definicja: Zespdf to grupa ludzi, ktorzy polegajq na sobie i dgzq do wspdlnego celu.

Cztonkowie zespotu:
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v majg wspdlny cel

v s3 niezalezni

+/ majg wzajemny szacunek
+ s3 wybierani

+/ s3 zaangazowani

Efektywne zespoty - Cechy charakterystyczne zespotu
Efektywny zesp6t musi miec:

= Wizje

* Cele,Cozamierzamy zrobi¢?”

= Kiedy musimy to zrobié?”

=, Ktoijak?” Kroki dziatania oraz jasne i precyzyjne role

» Zaangazowanie wszystkich cztonkéw w realizacje wspdlnych celéw

*  Procedury

*  Uczciwg komunikacje

» Zaufanie, szacunek i wzajemne wsparcie

» Ciggtoscijednosc

= Oddanie

»=  Zgodnos¢

» Sprawiedliwe traktowanie wszystkich cztonkow

* Dobrego ducha zespotowego

*= Organizacje

Skuteczni liderzy zespotéw znajg, rozumiejg i s3 zaangazowani w realizacje swoich celéw, szanujg i
wspierajg sie nawzajem. Efektywne zespoty (model Tuckmana) kontrolujg swojg wydajnos¢, nie
odbiegajg od swoich celdw i dbajg o rozwigzywanie swoich problemodw.

McGregor (1960) przedstawit charakterystyke grup efektywnych i nieefektywnych:
GRUPY EFEKTYWNE GRUPY NIEEFEKTYWNE

Dobre informacje, przyjemna atmosfera Nudna lub denerwujgca atmosfera (czeste napiecia
miedzy cztonkami)

Czeste rozmowy z wysokim stopniem Monopol na dyskusje grupowe utrzymywany przez
uczestnictwa jedna lub dwie osoby i czesto niefortunny
Zrozumiate cele zespotu i wysoki stopien Niejasne cele

zaangazowania w ich realizacje

Cztonkowie stuchajg i twdrczo uczestniczg Cztonkowie zespotu majg tendencje do nie
stuchania siebie nawzajem
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Nie unika sie konfliktow, ale dyskutuje sie o
nich i rozwigzuje je w sposdb kreatywny

Wiekszos$¢ decyzji jest podejmowana na
podstawie zasady zgody wiekszosci

Idee sg wyrazane swobodnie i otwarcie

Decyzje strategiczne nie dotyczg tylko lidera,
ale czesto sg otwarcie dyskutowane z innymi
cztonkami kierownictwa

Grupa bada stopien postepow swoich dziatan

Niski wskaznik zmian personelu zespotu i
jeszcze mniejsza sktonnos¢ do nieobecnosci

E.1.2 Etapy rozwoju zespotu

MODUL E - POTENCJAL ZASOBOW LUDZKICH

Konflikty sg czasem wygaszane, a czasem prowadzg
do otwartych sporéw

Zgoda na podstawie zwyktej wiekszosci jest
uwazana za zadowalajaca dla podjecia decyzji
grupowych i decyzji, ktére muszg by¢
zaakceptowane przez reszte

Zachowujg swoje uczucia w tajemnicy, podczas gdy
krytyka innych jest mile widziana

Przywddztwo opiera sie na ,,formalnosci”, a nie na
wartosci.

Grupa unika jakiejkolwiek dyskusji na temat
wtasnych dziatan

Wysoki wskaznik rotacji pracownikow i
nieobecnosci w pracy

Efektywny zespdt nie tworzy sie automatycznie. Wymaga umiejetnosci, doswiadczenia i budowania

zespotu na wszystkich poziomach. Elementy niezbedne do rozwoju zespotu to rozwdj synergii miedzy

jego cztonkami, koordynacja, ciggta i szczera komunikacja, pielegnowanie wzajemnego zaufania i

szacunku, a wreszcie wspdlny cel i rozwoj wizji.

Zespot rowniez przechodzi przez rdzne etapy rozwoju od powstania do dojrzatosci. Kazdy etap rozwoju

wskazuje na jego zachowanie, ewolucje i efektywnos¢. Etapy rozwoju zespotu wedtug B.W. Tuckmana i

M.A.C. Jensena®! (artykut , Twelve Tips for Building a Winning Team”):

Formowanie: Ludzie nawigzujg kontakt i sg ostrozni, niespokojni, niepewni i zdenerwowani. Prébujg sie

poznaé, zadomowic i wyznaczy¢ swojg przestrzen. Muszg zrozumiec, na czym polega ich praca i jakie cele

muszg osiggnac. Potrzebne sg informacje i niezbedne zasoby.

Lider musi:

+/ udziela¢ wyjasnien dotyczgcych projektu, standardéw i terminéw

+ wyznaczaé cele dla zespotu

+ zapewniaé informacje i niezbedne zasoby

11 Wiecej: Encyklopedia zarzqdzania, hasto: Etapy tworzenia zespotu
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Burza: Jest to etap, w ktérym pojawiajg sie nieporozumienia, wyrazajgce sie w sprzecznosciach i
ktétniach. Cztonkowie czujg sie bardziej pewni siebie i stawiajg sobie wyzwania. Ten etap jest wazny,
poniewaz wyzwala energie niezbedng do zmian w kierunku kreatywnosci i innowacyjnosci. Komunikacja
jest bezposrednia, dana osoba moze spotkac sie z odrzuceniem lub konfliktem z innymi cztonkami
zespotu lub dojs¢ do wniosku, ze dotgczenie do grupy byto btedem, a zatem istnieje ryzyko, ze niektére
osoby stang sie sfrustrowane i opuszczg grupe. Dlatego tez nalezy przeformutowaé kwestie
problematyczne i nadac zespotowi nowe kierunki dziatania.

Lider musi:

+/ Rozwigzywad osobiste lub inne spory, ktére powstaty miedzy cztonkami zespotu
+/ Rozwigzywac problemy emocjonalne

v Wyjasniaé i konkretyzowaé projekt

v/ Wiasciwie oddziela¢ odrzucanie pewnych pomystéw

Normowanie: Zespot zyskuje tozsamosé, a zasady, instrukcje i role zostajg zdefiniowane. Przywddztwo
odgrywa role koordynatora i rozstrzyga wszelkie sprzecznosci. Jednostka musi harmonizowaé z
dziataniami innych cztonkéw. Trzeba nawigzacd relacje kolezenskie z cztonkami swojego zespotu.

Lider:

«/ Pozycja lidera jest mniej centralna lub autorytarna
+/ Wspdtpracuje z zespotem przy ustalaniu standardéw

/ Zacheca do wspétpracy i wzajemnego wsparcia

Wydajna praca: Zespot potrafi pracowaé efektywnie, osiggaé cele i dokonywaé ich ewaluacji. Miedzy
cztonkami rozwineto sie wzajemne zaufanie oraz relacje oparte na szacunku i zrozumieniu.

Lider:

+/ Rozumie, ze zespdt osiggnat punkt dojrzatego myslenia i osgdu
«/ Pozwala cztonkom zespotu na podejmowanie wtasnych decyzji i znajdowanie rozwigzan

/ Zacheca zesp6t do stosowania metod samozarzadzania

Przyktadem lidera, ktéry doprowadzit do powstania silnego zespotu na poziomie krajowym, jest mtody
hinduski prawnik, ktéry wrdcit do domu po ukonczeniu studiow w Londynie i pokojowo zainspirowat
swéj nardd do przeprowadzenia wiasnej rewolucji i skutecznego odzyskania niepodlegtosci. To Gandhi,
ktory rozpoznat sytuacje w swoim kraju, stworzyt silng wizje, a przy tym wiernych sympatykéw, ktorzy
dobrowolnie dawali z siebie wszystko, aby zespot osiggat swoje cele.

Zakonczenie: Kiedy cykl zycia zespotu zostanie zakonczony z osiggnietym celem lub bez niego, zespot
przestaje istniec.
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Glass (1996) zastosowat pozniej te sama logike, wyrdzniajac nastepujgce cztery etapy rozwoju grupy.

+/ Narodziny: Jest to pierwszy etap formowania sie grupy, formalnie lub nieformalnie, grupa
realizuje swoje pierwsze kroki.
/' Drziecifistwo: Jest to stadium identyfikujgce grupe, tak jak dziecko poznaje $wiat przed
dorostoscia.
/ Dorosto$é: Zespot jest ustabilizowany i dziata w oparciu o zasady i polityke jak dorosty, ktéry wie,
co robic, a czego nie robic.
+/ Dojrzato$é: Ten etap mozna réwniez zdefiniowac jako starzenie sie grupy, ktéra wchodzi w faze
schytku lub moze poprzez reorganizacje odnowic swoj cykl zycia i odrodzic sie.
Podstawowym warunkiem rozwoju zespotu jest jego spdjnosc. Kluczowe czynniki warunkujgce spéjnosc
grupy przedstawia tabela 12, natomiast czynniki negatywnie wptywajgce na spdjnosé grupy przedstawia
tabela 13.

Porozumienie cztonkdéw w sprawie celdw grupy
Czestotliwos¢ kontaktow z cztonkami

Stosunki interpersonalne miedzy cztonkami
Wysoka wydajnos¢ pracy zespotu

Rywalizacja zespotu z innymi zespotami

Duzy rozmiar
Brak zaangazowania w realizacje wspdlnych celéw
Istnienie klimatu rywalizacji miedzy cztonkami zespotu

Narzucanie sie (dominowanie) przez niektorych cztonkdw pozostatej czesci grupy

E.1.3 Postacie i role w zespole

W literaturze czesto publikowana jest koncepcja oparta na modelu HOST (Hares, Owls, Squirrels, Turtles)
autorstwa M. V. Hansena i R. Allena (Hansen, Allen, 2002). Autorzy wyrdzniajg cztery role: zajac, sowa,
wiewidrka i z6tw, ktore reprezentujg bardzo réznorodne cechy i wzajemnie sie uzupetniaja:
Rézne postacie w zespole
< Zajace (kroliki) - Pomysty
' Ludzie, ktérzy wpadajg na pomysty
v/ Myslg losowo
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+ Uwielbiajg wymyslaé pomysty
v/ Gdy juz wymyslg jakis pomyst, sg nim znudzeni
/ Sg kreatywni

/' Zazwyczaj zaczynajg cos, ale nie koncza tego

R
L4

Sowy - Strategiczne

«/ Ustalajg priorytety

«/ Planujg strategie sukcesu

+ Gdy tylko ustyszg o jakim$ pomyéle, zastanawiajg sie, jakie sg kolejne kroki, aby go wykorzystaé
«/ Praktyczni ludzie

«/ Lubig komunikacje

+/ Lubig tworzy¢ plany dziatania

% Wiewidrki - Przetworcy szczegdtdéw

+/ Koncentrujg sie na szczegétach

«/ Pracuja krok po kroku

v/ Myslg i dziatajg metodologicznie i logicznie

«/ Dzieki nim wszystko jest zorganizowane i dziata sprawnie

+ Jedliich zespot ustala kroki i oczekiwania, dokonuja cudéw

% Zo6twie - Analiza

«/ Dziatajg powoli i systematycznie

+ Podejrzliwi w stosunku do kazdego nowego pomystu
' Lubig tradycje, rozwigzania juz wyprébowane

+ Ryzyko nie jest dla nich

+/ Maja talent do wskazywania problemoéw

,,,,,

+/ Pomagaja zespotowi na etapie konceptualizacji pomystu zabezpieczy¢ czas i pienigdze, patrzac
na mozliwe porazki, ktére mogg sie pojawic

Réine role w zespole i znaczenie kazdej z nich

W zespole, rézne osoby maja rézne role do odegrania.
Oto cztery role dla zespotu: Lider, Mediator, Trener lub Cztonek.

Wszystko to sg elementy sktadowe zespotu, ale pamietaj, ze nie musza sie one wykluczaé. Lider moze
petni¢ role mediatora i trenera w réznych momentach. Nie jest konieczne, zeby zesp6t miat jedng osobe
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jako lidera, jedng osobe jako mediatora, jedng osobe jako trenera oraz cztonkdw. Lider, w zaleznosci od
sytuacji, moze petni¢ role trenera, mediatora lub cztonka.

Rolg lidera jest nadanie kierunku zespotowi, wizji, motywowanie zespotu oraz ustalenie podstawowych
zasad wspotpracy. Jego rolg jest takze okresdlenie jaki rodzaj komunikacji bedzie uzywany, jak sprawy
bedg zgtaszane. Wszystkie te podstawowe zasady sg ustalane przez lidera. Rolg lidera jest oczywiscie
doprowadzenie do pomysinej realizacji celu zespotu. Tak wiec wyznacza cel, wyjasnia cel, nadaje
kierunek, a takze, jesli odbywaja sie regularne spotkania, lider jest odpowiedzialny za przygotowania do
tych spotkan i prowadzenie ich w sposdb efektywny. Lider zespotu przydziela cztonkom zespotu
indywidualne role.

Mediator czesto nie ma formalnej wtadzy, mediator pomaga zespotowi podja¢ decyzje. Nawet jesli lider
dziata jako mediator, to pyta zespdt lub pomaga mu podjacé te decyzje. Mediator pomaga zespotowi
zrozumiec cel i wspiera zespot, jak ten cel osiggngc. W ten sposdb utatwia zespotowi dgzenie do celu.

Trener zapewnia wsparcie indywidualne. Jesli cztonek zespotu zostat przeszkolony w jakiejs dziedzinie,
trener jest osoba, ktéra zapewnia wsparcie po zakonczeniu szkolenia. Szkolenia majg charakter
indywidualny i jesli zespdt ma jakiekolwiek problemy, trener powinien by¢ pierwszg osobg, do ktorej
zespot sie zwrdci. Role te mogg sie pokrywac. Trener moze by¢ tg samg osobg, co lider zespotu.

Rolg cztonkéw jest uczestniczenie w spotkaniach zespotu, wykonywanie tego, co jest im przydzielone
oraz aktywny udziat w burzy moézgdéw, generowaniu pomystow lub innym wsparciu, jakie musza
zapewni¢. Cztonkowie aktywnie angazujq sie w prace zespotu.

E.1.4 Wskazéwki dotyczace skutecznego budowania zespotu

% Jasne oczekiwania:

Pracownicy powinni doktadnie wiedzie¢, jaki jest cel zaje¢ integracyjnych (poza wyrwaniem sie z pracy
na kilka godzin!). Czy prébujesz opracowaé nowga misje firmy? Czy masz nadzieje na wymyslenie bardziej
efektywnych proceséw, czy chcesz lepiej zintegrowa¢ nowo zatrudnionych z resztg zespotu? Nie musisz
zdradzac wszystkich sekretéw dotyczacych wydarzenia, ale pracownicy mogg by¢ bardziej zaangazowani,
jesli bedg wiedzieli, dlaczego dana aktywnosé ma sie odbyé.

+ Oddanie:

Cztonkowie zespotu majg silne poczucie przynaleznosci do grupy. Doswiadczajg gtebokiego
zaangazowania w decyzje i dziatania grupy. Poczucie przynaleznosci jest wzmocnione, gdy zespét
poswieca czas na wspolne opracowanie norm zespotowych lub wytycznych dotyczacych relacji.

+ Kompetencje:

Zaangazowanie wszystkich w zajecia integracyjne daje mozliwos¢ podkreslenia mocnych stron,
jakie kazda osoba wnosi do zespotu. Ale réwnie wazne jak podkreslanie mocnych stron réznych oséb jest
uczenie sie pracy ze stabosciami drugiej osoby. Dziatania zwigzane z budowaniem zespotu z natury
wydobywajg na powierzchnie najistotniejsze mocne i stabe strony zespotu.
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Kiedy zespot jest swiadomy swoich mocnych i stabych stron, moze stac sie bardziej efektywny. Ty i Twoi
pracownicy mozecie podzieli¢ obowiazki w zaleznosci od tego, w czym kazda osoba jest najlepsza.

Zwiekszenie efektywnosci moze nastgpi¢ poprzez zapewnienie zespotowi wystarczajgcych zasobow do
jego dyspozycji. Zasoby nie sg wazne tylko dlatego, zeby wykonac prace, ale réwniez po to, aby
usprawni¢ budowanie zespotu.

Warto zgromadzi¢ ksigzki na temat przywddztwa i skutecznych zespotéw i pozwoli¢ cztonkom zespotu
pozyczac je lub czytaé podczas przerw na lunch.

Warto przekaza¢ mocne cytaty i ¢wiczenia z zakresu budowania zespotu i komunikacji.
Zapros$ goscia, ktory przyjedzie i zainspiruje zespét okazjonalnymi wyktadami.
+ Kontrola:

Zespot ma ustalone procedury diagnozowania, analizowania i rozwigzywania problemoéw i konfliktéw w
pracy zespofowej. Zespdt nie wspiera konfliktéw osobowych ani ktétni miedzy cztonkami, ani nie
opowiada sie po zadnej ze stron w sporach. Cztonkowie pracuja raczej nad wzajemnym rozwigzywaniem
problemdéw i nieporozumien.

Cztonkowie zespotu podejmujg wspdlnie decyzje wysokiej jakoscii majg wsparcie i zaangazowanie
grupy w realizacji podjetych decyzji. Zdobywajg rowniez wsparcie i zaangazowanie oséb, ktérym
podlegajg, aby osiggnac i przekazac informacje o postepach i sukcesach zespotu.

Zyskujg oni wsparcie i zaangazowanie kierownictwa wyzszego szczebla, demonstrujgc kazdego dnia
wszystkie niezbedne elementy pracy zespotowej. Zespdt funkcjonuje na podstawie wysokiej jakosci
interakgcji, ktére sg obserwowalne i stanowig przyktad do nasladowania dla wszystkich innych zespotéw.

«» Wspétpraca:

Tworzenie dziatan budujacych zespét ma na celu wzmocnienie wspotpracy, a nie doprowadzenie do
wewnetrznej rywalizacji. Niestety, pracodawcy budujacy zespoty czesto stosujg za duzo grywalizacji,
zamieniajgc wspolne zadanie w rywalizacje.

Pracownicy, ktdrzy sg juz podzieleni na zespoty, majg tendencje do robienia wszystkiego, aby pokonaé
wspotpracownikow. Nalezy tego unikac za wszelka cene. Kierownicy HR powinni rowniez podjg¢ kroki,
aby temu zapobiec podczas tworzenia jakichkolwiek zajec¢ integracyjnych.

W budowaniu zespotu nie chodzi o to, aby poszczegdlne osoby pracowaty we wtasnym zespole i
»wygrywaty” we wszystkim. Chodzi o wspieranie zdolnosci podzielonych juz zespotéw do budowania
wzajemnych relacji i kompensowania swoich mocnych i stabych stron w celu stworzenia produktywnej
kultury pracy.

Ostatecznie, liczy sie tylko to, jak silna jest wielofunkcyjna praca zespotowa w organizacji.
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Dlatego tez, gdy organizujesz jakiekolwiek dziatania budujace zespdt, zawsze pozwalaj na komunikacje
miedzy zespotami i projektuj zadania z tym samym motywem.

«» Komunikacja:

Komunikacja jest otwarta, szczera i petna szacunku. Ludzie czujg sie swobodnie w wyrazaniu swoich
mysli, opinii i potencjalnych rozwigzan problemdw. Ludzie majg poczucie, ze sg wystuchiwani i stuchani
przez cztonkow zespotu, ktdérzy starajg sie ich zrozumieé. Cztonkowie zespotu zadajg pytania, aby
zapewni¢ jasne zrozumieniei poswiecajg czas na stuchanie, zamiast obala¢ czyjes opinie, gdy ich
wspotpracownik méwi.

Czynia to poprzez formutowanie pytan, ktére pozwolg im lepiej zrozumie¢ punkt widzenia
wspotpracownikow z zespotu.

% Konsekwencje:

Techniki oceny sg czescig procesu rozwoju wspaniatego zespotu. Musisz uzy¢ oczywistych metryk, takich
jak mierniki finansowe, aby oceni¢ sukces zespotu i kazdej osoby w nim. Kiedy wyznaczasz precyzyjne
cele, musisz mierzy¢ osiggniecia w precyzyjnych odstepach czasu.

Efektywna i sprawna praca wymaga od zespotu zjednoczenia sie dla osiggniecia wspdlnego celu.
Cztonkowie zespotu powinni réwniez dobrze rozumieé, jak dziata firma i inni cztonkowie zespotu. Dlatego
wtasnie zarzadzanie zespotem musi by¢ priorytetem dla organizacji.

Budowanie efektywnego zespotu to jeden z najwazniejszych obowigzkéw lidera. To nie jest cos, co
mozna osiggnac od razu. Jest to proces ciagty, ktéry wymaga statej uwagii oceny.

E.1.5 Zdolnos¢ do wspétpracy

Srodowisko pracy zespotowej to takie, w ktérym burza mézgéw, wspodtpraca i wspdlne projekty sg
norma. Ten rodzaj dynamiki moze by¢ korzystny i satysfakcjonujgcy, jesli wszyscy dobrze sie komunikujg
i wykonujg swojg prace. Efektywna praca w srodowisku zespotowym wymaga taktu, cierpliwosci i checi
wspotpracy z innymi.

Kiedy wspotpracownicy dobrze ze sobg wspdtpracujg, czy to nad konkretnymi projektami zwigzanymi z
zespotem, czy tez w réznych dziatach, poprawia to produktywnos¢, morale i ogdlng jakos¢ produktu lub
ustugi organizacji. Konflikt miedzy pracownikami moze potencjalnie utrudni¢ prace zespotowg, co moze
opozni¢ realizacje projektow, spowodowaé przekroczenie kosztow lub obnizy¢ efektywnosc
wykonywanej pracy. Skuteczne zespoty mogg wnies$¢ ogromny wktad w produktywnosc i efektywnosc
organizacji.

Pracujagc w duchu wspdtpracy, efektywne zespoty potrafiag uzgadniaé cele i plany strategiczne,
sprawiedliwie dzieli¢ prace i wspdlnie pracowaé nad nowymi pomystami i koncepcjami. W ten sposéb
kazdy zespdt wnosi swdj wktad w produktywnosc i efektywnos¢ organizacji.

Efektywne zespoty muszg posiadac pewne wazne cechy:
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Wydajnos¢:

. Przedstawia pomysty w sposdb zorganizowany i zwiezty
. Oferuje pomysty zwigzane z celem lub zadaniami grupy
. Podpiera wypowiedzi faktami, przyktadami itp.

. Uzywa precyzyjnego jezyka
. Wyraza swoje pomysty z energig i pewnoscia siebie
Stosownos¢:
= kaczy pomysty z trescig i procesem zadania grupowego
* Whnosi swoéj wktad i odpowiada z uprzejmoscia i taktem
» Uzywa terminologii technicznej oraz znanego, konkretnego i spotecznie odpowiedniego jezyka

* Okazuje szacunek poprzez zachowania takie jak zwracanie sie do innych, utrzymywanie kontaktu
wzrokowego ze wszystkimi cztonkami grupy

Responsywnos¢:
» Wykorzystuje lub dotgcza sie do wkfadu innych oséb
* Doprecyzowuje pomysty w oparciu o informacje zwrotne

» Whykazuje aktywne stuchanie poprzez zadawanie pytan, parafrazowanie, streszczanie, utrzymywanie
kontaktu wzrokowego, przytakiwanie, potwierdzanie itp.

E.2 Zarzadzanie r6znorodnoscia
E2.1 Zarzadzanie réznorodnoscig w organizacjach
< Czym jest zarzadzanie ré6znorodnoscig w organizacjach?

WHtaczenie zasad réznorodnosci jako integralnej czesci polityki miejsca pracy przynosi konkretne, realne
korzysci z réznorodnosci w miejscu pracy i dla catej organizacji. Sukces i konkurencyjnos¢ organizacji
zalezy od jej zdolnosci do przyjecia zasad réznorodnosci i uswiadomienia sobie ptyngcych z niej korzysci

Definicja - Zarzqdzanie réznorodnosciq: odnosi sie do dobrowolnych dziatarn organizacyjnych, ktére majg
na celu zbudowanie wiekszej integracji pracownikow z réznych srodowisk w formalnych i nieformalnych
strukturach organizacyjnych poprzez celowe polityki i programy (Barak, 2014)
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MIEISCE PRACY SIEA ROBOCZA

Budowanie inkluzywnego Budowanie zrdZnicowanego
srodowiska, gdzie rozne Zrodia talentdw | zapewnianie
pochodzenie, perspekbywy duZego wphywu, Zaangazowanie
i doswiadczenia sa cenione wspotpracownikow i programy

i sZanowane rozwojowe

: SPOEECZNOSC
Spefnianie réznorodnych :
potrzeb klientdw Bycie dobrym obywatelemn
i interesariuszy poprzez korporacyjnym
produkty i ustugi, jak 1, w"_rfkaz-,ﬂr.ﬂ.rarne _
réwniez zapewnianie edpowiedzialnosa spotecznej
rdZnorodnosci w zakresie popriez Dﬁ"r"ﬂ'E'dZt'NE' -
dostawcow organizacii spofecznosciowe, filantropijng
i dziatan marketingowych. wsparcie | wolontariat.

Rysunek 12 - Réznorodnos¢ i inkluzywnos¢ w organizacji

Definicja - Inkluzywnos¢ to zaangazowanie i upodmiotowienie, gdzie docenia sie wrodzong wartosc i
godnos¢ wszystkich ludzi. Inkluzywne (integracyjne) miejsce pracy promuje i podtrzymuje poczucie
przynaleznosci; ceni i praktykuje szacunek dla talentéw, przekonar, srodowiska pochodzenia i sposobu
Zycia swoich cztonkow.

« Korzysci ptynace z réznorodnosci i inkluzywnosci w miejscu pracy

Zwiekszona produktywnos¢

Posiadanie zréznicowanej kultury w miejscu pracy oznacza, ze rézni ludzie dazg do jednego wspdlnego
celu, co moze byé $wietnym narzedziem zwiekszajagcym produktywno$é. Srodowisko wielokulturowe
oznacza, ze rozwija sie rdzne umiejetnosci i rézne perspektywy w miejscu pracy, co moze by¢ bardzo
korzystne dla wynikéw pracy.

Rozni ludzie wnoszg do organizacji rézne umiejetnosci i zestawy wartosci, a organizacja moze skorzystac
z tej wiedzy. Swieze pomysty i tresci moga by¢é tworzone w $rodowisku, w ktérym s3 obecni rézni ludzie,
co pomaga wspierac srodowisko uczenia sie.

Zwiekszona kreatywnos¢

Kolejng zaletg posiadania zréznicowanej kultury jest to, ze mozna zwiekszy¢ kreatywnos¢ w miejscu
pracy. Kiedy ludzie pochodzg z réznych spotecznosci i reprezentujg rdézne rasy, wnoszg rézne wartosci i
Swiezy katalog pomystéw, ktore moga by¢ bardzo pomocne w rozwoju firmy.
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Majac réznorodne umysty w miejscu pracy, mozna spodziewac sie kilku rozwigzan jednego problemu,
poniewaz kazda osoba wniesie do niego unikalne rozwigzanie. Firmy sg obecnie bardziej otwarte na
zréznicowang site roboczg, co ma na celu poprawe i zwiekszenie wydajnosci pracy.

Promowanie harmonii

Pracownicy pracujgcy w tym samym miejscu pracy codziennie kontaktujg sie ze sobg i w ten sposdb
mogg poznac¢ rdézne kultury, normy, tradycje i wartosci. Taka regularna interakcja zmniejsza
nietolerancje i sprzyja harmonii. Réznorodnos$¢ kulturowa edukuje pracownikéw na temat réznych
kultur. Pracownicy i wspétpracownicy podczas swobodnych rozmdéw dzielg sie zdarzeniami i
wspomnieniami ze szkoty lub obchodzonych swigt, co moze pomdc w odkrywaniu réznych kultur. Jest
to dobry sposéb na nauke i zwiekszenie ekspozycji na inne kultury.

Pozytywna reputacja

Jesli firma zacheca do integracji i roznorodnosci, a Ty jestes w stanie zatrzyma¢ w niej takich
pracownikéw, bedziesz znany z postepowego miejsca pracy. Firmy, ktére zachecajg i zatrudniaja
pracownikow nalezgcych do réznych kultur, religii, ptci, grup etnicznych itp. stajg sie znane ze swojego
nakierunkowania na réwnos¢ szans. Klienci i inni partnerzy biznesowi bedg ceni¢ takg organizacje ze
wzgledu na jej wartosci i zasady. Pracownicy pracujgcy w takiej organizacji bedg czu¢ sie mile widziani i
zachecani do pracy w srodowisku, w ktérym nie ma uprzedzen ani dyskryminacji.

Ponizej wymieniono gtéwne korzysci ptynace z polityki réznorodnosci i inkluzywnosci:
*  Pracownicy rozwijajg wzajemny szacunek
*  Pozycja réznorodnych grup jest wzmacniana
* Pomaga w rozwigzywaniu konfliktéw wewnetrznych
* Ekspozycja na szerszy zakres grup talentow
*  Poprawia wizerunek publiczny i komunikacje firmy
*  Tworzy wyzszy poziom zaangazowania pracownikow

*  Pozytywnie wptywa na marke pracodawcy, co pomaga przyciggnac¢ wiecej pracownikow.

E2.2 Wyzwania w zarzadzaniu réznorodnoscia

2

< Wyzwania zwigzane z zarzgdzaniem réznorodnosciq i inkluzywnoscia:

* Rdéznorodnosc i inkluzywnos¢ (integracja) musza by¢ priorytetem dla kierownictwa wyzszego
szczebla

*  Zrozumienie wspdlnych wartosci
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* Dyskryminacja i nekanie muszg by¢ zwalczane i odpowiednio zarzgdzane

* Tworzenie i wdrazanie kodeksu postepowania i zasad obowigzujgcych w miejscu pracy

* Uwzglednienie kazdego pracownika na kazdym szczeblu, nie tylko kluczowych specjalistow
*  Uzyskanie wiasciwej rownowagi miedzy globalnym i lokalnym punktem widzenia

Wyzwania zwigzane z zarzadzaniem réznorodnoscig i inkluzywnoscig: Organizacyjne, kulturowe i
psychologiczne

Wdrazajac polityke rdéznorodnosci i inkluzywnosci nalezy podkresli¢, ze jest to wazny proces dla
wszystkich pracownikéw na wszystkich szczeblach, niezaleznie od ich przynaleznosci do ktérejkolwiek z
grup.

Najczestsze wyzwania zwigzane z zarzgdzaniem réznorodnoscig to:

Wyzwania organizacyjne pojawiajg sie, gdy miedzynarodowe organizacje globalne tworzg kulture
inkluzywng i prébujg wdrozy¢ polityke réznorodnosci i integracji. Globalne podejscie moze by¢ zbyt
ogélne z perspektywy lokalnej. Znalezienie wtasciwej rownowagi jest bardzo wazne.

Wyzwania kulturowe mogg wigzac¢ sie z uzywaniem witasciwych sformutowan. Zrozumienie znaczenia
uzywania wtasciwego jezyka w komunikacji z grupami zréznicowanymi i na temat grup zréznicowanych -
sposob na pokonanie wyzwania kulturowego.

Wyzwania psychologiczne - nieSwiadome uprzedzenia, jak je rozpoznac i przezwyciezyc.

Wszyscy mamy Swiadome uprzedzenia, o ktérych wiemy, takie jak uprzedzenia wobec innych ze wzgledu
na pteé, pochodzenie etniczne, rase i inne czynniki. Mamy takze uprzedzenia, ktérych nie jesteSmy
Swiadomi. Sg one zakorzenione w naszych umystach i majg bezposredni wptyw na to, jak myslimy i
dziatamy; na przykfad, dane nazwisko w CV moze przywotywac obraz konkretnych zawoddéw lub
obowigzkéw, ktére moga wykonywac mezczyzni lub kobiety.

Rozpoznanie naszych nieswiadomych uprzedzen i Swiadomosé ich obecnosci w pracy jest niezbedne, aby
z powodzeniem przyja¢ polityke i praktyki réznorodnosci i integracji. Okresl, jak te czynniki wptywaja na
podejmowanie decyzji w miejscu pracy, kontakty interpersonalne i kulture organizacyjng. Wazne jest,
aby dostarczac i pozyskiwac wtasciwe zasoby w celu zmniejszenia szkodliwego wptywu nieswiadomych
uprzedzen na kulture organizacji.

Poprzez identyfikowanie, kwestionowanie i redukowanie uprzedzen tworzy sie bardziej komunikatywne
miejsce pracy, jak réwniez zréznicowang i odnoszgca sukcesy site robocza.

Nieswiadome uprzedzenia mogg wptywac na decyzje podejmowane w réznych procesach zatrudnienia,
takich jak rekrutacja czy ocena wynikéw pracy. Moga mieé charakter dyskryminacyjny, gdy sa
skierowane do niektorych grup réznorodnosci.

Strategie przeciwdziatania nieSwiadomym uprzedzeniom
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Istniejg rézne strategie przeciwdziatania nieswiadomym uprzedzeniom:

= Nie spiesz sie podczas podejmowania decyzji;

= Postrzegaj kazdg osobe jako indywidualng jednostke;

= Rekrutujac lub awansujac, stwoérz szerszg grupe decydentow;

= Zmien perspektywe, aby zapobiec uprzedzeniom;

= Badz szczery w kwestii swoich uprzedzen;

= Zwiekszaj sSwiadomosé w zakresie roznorodnosci, integracji i réwnosci;

= Zapisz swojg opinie i wrazenie o kandydacie lub pracowniku, a pdzniej przejrzyj je osobno.
Kultura

Kiedy firmy i organizacje zatrudniajg ludzi z réznych kultur, ras i grup etnicznych o réznym pochodzeniu,
oznacza to, ze witgczajg réznorodnosc kulturowg do swojego srodowiska pracy. Kiedy firma nauczy sie,
jak zatrzymaé pracownikéw z réznych kultur, robi to ogromng réznice w poréwnaniu z tradycyjnymi
zespotami.

Swiat szybko sie rozwija i roénie wraz z coraz to nowszymi badaniami i wynalazkami na catym $wiecie.
Ludzie doceniajg obecnie posiadanie zréznicowanego zespotu, ktdry moze uczy¢ sie nowych perspektyw
i rozwijac sie razem jako jednos¢, niezaleznie od granic wyznaczonych przez granice geograficzne.

Gtéwnym wyzwaniem dla pracodawcéw w zakresie réznorodnosci kulturowej jest przezwyciezenie
gteboko zakorzenionych uprzedzen i stereotypow, jakie majg wszyscy ludzie oraz zachecenie do
wspotpracy oséb z réznych Srodowisk, religii, ras, ptci, itp.

Definicja - Stereotyp definiuje sie jako uogdlnienie na temat osoby lub grupy ludzi oparte na z gory
przyjetych ocenach i myslach, ktdre prowadzq jednostke do niesprawiedliwego osqdu lub zafozenia na
temat danej osoby lub sytuacji.

Definicja - Uprzedzenie to niesprawiedliwa lub bezpodstawna opinia na korzysc lub niekorzys¢ czegos lub
kogos, ktora moze, ale nie musi by¢ prawdziwa. Tak silne uczucia mogq byc trudne do zmiany, poniewaz
sq one gteboko zakorzenione w jednostce.

Tworzenie integracyjnego $rodowiska pracy wymaga uzywania integracyjnego, jednoznacznego i
bezstronnego jezyka. Jezyk inkluzywny pozytywnie odzwierciedla réznorodnos¢ w miejscu pracy i jest
niezbedny do skutecznego wdrazania inicjatyw na rzecz réznorodnosci. Kazda polityka lub dziatanie w
zakresie réznorodnosci i integracji zakoniczy sie niepowodzeniem, jesli bedzie oparta na jezyku, ktéry
wyklucza ludzi i utrwala stereotypy lub uprzedzenia.

Stereotypy i uprzedzenia mogg przyczyniac sie do powstawania roznych problemow w miejscu pracy:

e Problemy komunikacyjne wynikajace z niezrozumienia siebie nawzajem przez rézne grupy;
e Dyskryminacja i stereotypy w odniesieniu do zdolnosci do wykonywania pracy;
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Wzrost napiecia i konfliktdw miedzy réznymi grupami;
Osoby o podobnym pochodzeniu majg tendencje do przebywania razem, rekrutujg podobnych ludzi
i wybierajg podobnych ludzi do pracy nad projektami;

e Dyskryminacja i nekanie, jak rowniez tworzenie wrogiego srodowiska pracy.

Jak mozina wspierac réznorodnosc i integracje?

Zaskakujgco, wszystkie rodzaje firm, zarowno duze jak i mate, chetnie zatrudniajg zrdznicowang site
roboczg. Niezaleznie od tego, czy sg to mate firmy zajmujgce sie czyszczeniem dywandw, czy tez
miedzynarodowe organizacje, wszyscy z zadowoleniem przyjmujg réznorodnosc i integracje.

Organizacja, ktdéra chce promowac réznorodnosc i inkluzywnosé moze robié to na nastepujgce sposoby:
e Kryteria obiektywne - wolne od uprzedzen
e Uznanie i nagradzanie
e Wspodtpraca rédznych zespotdw pracowniczych
e Szkolenia psychologiczne
e Ankieta pracownicza i informacje zwrotne
e Polityki
e Empatia
Organizacyjne

Wdrazanie zarzadzania réznorodnoscig i integracjag moze by¢ postrzegane jako potrzebne, ale jedli jest
realizowane bez strategicznego podejscia i zaangazowania kierownictwa, moze szybko stac¢ sie tylko
formalnym procesem. Kiedy zarzgdzanie réznorodnoscig i integracja jest delegowane wytgcznie do grup
zajmujgcych sie réznorodnoscig, proby wzmocnienia réznorodnosci sg bardziej narazone na
niepowodzenie, co prowadzi do kryzysu réznorodnosci.

Wymiary organizacyjne s3 istotne lub znaczgce dla samej organizacji. Obejmujg one takie czynniki jak:
status kierowniczy, dziat lub jednostka, dziedzina pracy, staz pracy, przynaleznos¢ do zwigzku
zawodowego i status kierowniczy. Problemy komunikacyjne wynikajg z braku wzajemnego zrozumienia
sie réznych grup.

Aby przezwyciezy¢ te wyzwania, konieczne jest wdrozenie dziatan, ktore zapewnia integracje wszystkich
pracownikoéw:

* Podnoszenie swiadomosci réznych grup - Zarzadzanie réznorodnoscig to co$ wiecej niz tylko
zapewnienie takich samych szans na zatrudnienie. Kierownicy powinni zdawac sobie sprawe, ze
zmiany zachodzg w wolnym tempie, ale mimo to powinni nadal zachecaé do ich wprowadzania.

» Zwiekszanie zrozumienia, ze réznorodnosc¢ jest czescig dtugofalowej strategii - Zajmowanie sie
roznorodnoscia wymaga rowniez zapewnienia bezpiecznego S$Srodowiska do komunikacji
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pomiedzy kierownictwem i pracownikami. Przyktady takich srodowisk obejmujg spotkania
towarzyskie i biznesowe, gdzie kazdy cztonek organizacji czuje sie komfortowo i tworzy przyjazna
atmosfere, w ktdrej mozna swobodnie moéwic i stuchac innych.

* Szkolenie wszystkich pracownikéow - nalezy wdrozy¢ programy mentoringu, aby wskazaé
pracownikom, jak uzyska¢ dostep do informaciji.

*  Uwzglednienie wszystkich pracownikéw.

*  Konstruktywne informacje zwrotne dla pracownikdéw powinny by¢ udzielane pracownikom, gdy
dowiedza sie o swoich btedach i kiedy uda im sie wdrozy¢ wyciagniete wnioski dla osiggniecia
sukcesu.

E2.3 Praktyczne kroki w zarzadzaniu réznorodnoscia
< Wplyw zarzadzania réznorodnoscig na Sciezke organizacyjng pracownika
Droga pracownika w organizacji sktada sie z etapdw i roznych obszarow, ktorymi zarzgdza zespo6t HR:

Atrakcyjnos¢ i marka pracodawcy, Rekrutacja i selekcja, Zarzgdzanie wynikami pracy, Szkolenia i rozwoj,
Zarzadzanie karierg, Rdwnos¢ wynagrodzen, Outplacement (wsparcie dla zwalnianych pracownikow).

Strategia
korporacyjna

promujaca
roZnorodnosc
i inlduzywnosc

Rysunek 13 - Strategia korporacyjna
Przycigganie i zatrzymywanie zréznicowanej sity roboczej. Reputacja/marka pracodawcy
> Employer Branding - Employer branding (EB) - budowanie marki pracodawcy - wymaga

wykorzystania technik budowania marki produktu, marketingu, komunikacji i zasobéw ludzkich
(HR). Jego celem jest rekrutacja, zaangazowanie i zatrzymanie obecnych i potencjalnych
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pracownikéw. Wiekszos$¢ dziatéw HR, we wspétpracy z dziatami marketingu i komunikacji, powinna
by¢ w stanie realizowac zarzadzanie EB.

Definicja - Employer Branding (EB) - budowanie marki pracodawcy - proces majgcy na celu
budowanie zdolnosci firmy do wyrdzniania sie i promowania tej tozsamosci wsréd zdefiniowanej
grupy kandydatow, ktorymi jest zainteresowany pracodawca i chciatby ich zatrudnic.

> Reklama - budowanie marki pracodawcy w duzej mierze polega na ogtoszeniach o pracy. Sposéb, w
jaki firmy promuja sie w swoich ogtoszeniach, moze mieé¢ duzy wptyw na liczbe oséb, ktore ubiegajg
sie o prace. Pracodawcy powinni réwniez zastanowic sie nad sposobem pisania ogtoszen o prace,
upewniajac sie, ze sformutowania nie sugeruja, ze poszukujg kogo$ konkretnego pochodzenia.
Umiejetnie napisana, sformutowana, przyjazna wiadomos¢ zacheca do sktadania podan te grupy,
ktore sg niedostatecznie reprezentowane w organizacji.

> Rekrutacja i selekcja / zatrudnianie promujace réznorodnos$é: Kryteria selekcji i rozmowa

kwalifikacyjna

Kiedy szuka sie mozliwosci zatrudnienia nowych pracownikow, warto zamiesci¢ ogtoszenie w co najmniej
dwdch réznych miejscach, aby dotrze¢ do szerokiego grona oséb z réznych srodowisk.

Swoje wartosci mozna réwniez promowaé jako pracodawca oferujgcy réwne szanse, chetnie
przyjmujgcy zgtoszenia od:

e kazdego, kto uwaza, ze spetnia zasadnicze wymagania zwigzane z danym stanowiskiem
e 0s0b niedostatecznie reprezentowanych w organizacji - jest to tak zwane ,,dziatanie pozytywne”.

Na przyktad, mozna powiedzie¢, ze mile widziane sg aplikacje od wykwalifikowanych kandydatéow z
niepetnosprawnoscia.

Jesli podejmiesz pozytywne dziatanie, musisz by¢ w stanie udowodni¢, ze zostato ono racjonalnie
przemyslane i nie dyskryminuje innych.

Mozesz przeszkoli¢ kierownictwo w zakresie pomocnych umiejetnosci, w tym:
e wykorzystywanie opisu stanowiska i specyfikacji osobowej do wyboru najlepszych kandydatow
e postawa inkluzywna

e unikanie podejmowania decyzji w oparciu o to, co mysli sie lub sadzi o danej osobie ze wzgledu
na jej cechy chronione (,,nieSwiadome uprzedzenia”).

Gtowne kroki w zatrudnianiu réznorodnych pracownikéw:

Krok 1: Przeprowadzenie audytu réznorodnosci w procesie zatrudniania pracownikéw
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Krok 2: Wybdr jednego wskaznika, ktéry chce sie poprawi¢ w zakresie réznorodnosci w zatrudnianiu

pracownikow
Krok 3: Zwiekszenie rédznorodnosci w pozyskiwaniu kandydatéw
Krok 4: Zwiekszenie réznorodnosci w zatrudnianiu kandydatéw
Krok 5: Zwiekszenie rdznorodnosci w selekcji kandydatow
Krok 6: Ocena wskaznikdw réznorodnosci w zatrudnianiu

Czym jest zatrudnianie promujgce réznorodnosc¢ (diversity hiring)?

Definicja - Zatrudnianie promujgce réznorodnos¢ to zatrudnianie w oparciu o zalety osoby, przy czym
szczegdlng uwage zwraca sie na to, aby procedury ograniczaty uprzedzenia zwigzane z wiekiem, rasg,
pfcig, religiq, orientacjq seksualng i innymi cechami osobowymi kandydata, ktore nie majg zwigzku z
wykonywang przez niego pracq.

Wskazéwki dotyczace prowadzenia rozméw kwalifikacyjnych w celu unikniecia dyskryminaciji i

zwiekszenia réznorodnosci:

/ Stworzenie standardowego zestawu kryteridéw

«/ Uzywanie niedyskryminujgcego jezyka

+ Nie zadawanie pytai w oparciu o kryteria chronione
+ Unikanie nie$wiadomych uprzedzen

«/ Oferta na podstawie zdolnosci

/' Prowadzenie dokumentacji

 Informacje zwrotne

> Zarzadzanie wydajnoscia - Upewnianie sie, Ze miejsce pracy jest przyjazne dla wszystkich:
Posiadanie polityki w miejscu pracy i wprowadzanie jej w zycie

Rekrutacja

Szkolenia i rozwdj

Rownosé wynagrodzen

Wierzenia i praktyki religijne

Zasady ubioru

Niedopuszczalne zachowanie

Zwolnienia z pracy

Redukcja stanowisk pracy

LN NI N U U O U S W N

Rodzice na urlopie i elastyczna praca
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v/ Komunikacja
v/ Przywédztwo
+/ Promowanie wydarzen i dziatari sprzyjajgcych wigczeniu spotecznemu

> Szkolenia i rozwaj:

Rownosé, roznorodnosé i integracja powinny by¢ rowniez obecne w szkoleniu, rozwoju i awansie
pracownikow. Powyzsze obejmuje:

® budowanie swiadomosci
rozwoj umiejetnosci
pomaganie pracownikom w zrozumieniu potrzeby i znaczenia zarzgdzania réznorodnoscig i
doceniania réznorodnosci

e ksztafcenie pracownikéw w zakresie specyficznych réznic kulturowych i sposobdéw
reagowania na nie w miejscu pracy

e dostarczenie umiejetnosci niezbednych do pracy w zréznicowanych zespotach roboczych

® poprawa zrozumienia przez pracownikéw mieszanki kulturowej w organizacji oraz

® pomaganie pracownikom w poznawaniu kultury i spotecznosci lokalnej, ktdrej stuzy
organizacja.

Szkolenie powinno pokazywac, dlaczego wazne jest docenianie réznic miedzy wszystkimi ludzmi i jak to
robié. Pracownicy powinni mie¢ poczucie, ze mogg ubiegac sie o wyzsze stanowiska, niezaleznie od cech
chronionych.

> Zarzadzanie karierg

Wszyscy pracownicy powinni by¢ informowani o mozliwosciach awansu. Nie nalezy czynié¢ zatozen
dotyczacych zdolnosci pracownika do uczestnictwa w szkoleniu certyfikacyjnym lub jego mozliwosci
przekwalifikowania na podstawie jego wieku, ptci lub innych cech identyfikacyjnych.

Istniejg dwa istotne cele rozwoju kariery w tych inicjatywach:

po pierwsze, zapewnienie zréznicowanym kandydatom o wysokim potencjale mozliwosci rozwoju, oraz
po drugie, zwiekszenie réznorodnosci w szeregach kierownictwa wyzszego szczebla

> Rownos¢ wynagrodzen

Ustawa o rownym wynagrodzeniu ma na celu zapewnienie réwnego wynagrodzenia dla kobiet i
mezczyzn wykonujacych takg samg prace. Jednak kwestie dotyczace dyskryminacji w zakresie
wynagrodzenia mogg wystepowaé w odniesieniu do kazdej cechy chronionej, na przyktad wieku,
niepetnosprawnosci, rasy lub religii.

Nalezy regularnie sprawdzac, czy wszyscy pracownicy wykonujacy takg samg prace majg takie same
uprawnienia:
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e ptaca
e Swiadczenia
e warunki umowy o prace

> Outplacement

Wsparcie w zakresie outplacementu to ustuga oferowana przez organizacje, ktdrej celem jest pomoc
odchodzacym pracownikom (dobrowolnie lub niedobrowolnie) w przejsciu do nowego miejsca pracy i
reorientacji zawodowej. Firmy, ktdére Swiadczg tego typu ustugi, demonstrujg inkluzywny sposéb
myslenia i poprawiajg (lub przynajmniej usredniajg) swoj Employer Branding — swojg marke pracodawcy.

Ustuga outplacementu jest zazwyczaj Swiadczona przez firme doradcza, ktdrej ptaci firma zatrudniajgca.
Praktyczne wskazowki, szkolenia, warsztaty, a w rzadkich przypadkach pomoc psychologiczna - wszystko
to stuzy zapewnieniu wsparcia.

Wsparcie w zakresie outplacementu stwarza poczucie bezpieczerstwa dla pozostajgcych w_firmie

pracownikéw i zachowuje jej kulture.

Nie chodzi tylko o pracownikéw, ktorych zwalniasz. Chodzi tez o tych, ktérzy pozostajg. Zwolnienia
powodujg silny niepokdj wsréd osdb, ktdre pozostaty po zwolnieniach i ktére zastanawiajg sie, czy bedg
nastepne. Swiadomos¢, ze ich koledzy otrzymali pomoc w znalezieniu nowej pracy, w znacznym stopniu
uspokaja te obawy. Réwniez buduje to lojalnos¢, gdy pracownicy widzg, ze postepujesz wtasciwie wobec
ich przyjaciét i kolegow.

Jesli mozliwe jest wczesniejsze powiadomienie o planowanym zwolnieniu, pozwdl obecnym
pracownikom na rozpoczecie korzystania z ustug outplacementu jeszcze w trakcie zatrudnienia - w
okresie, w ktorym sg oni najbardziej atrakcyjni na rynku. Sg oni o wiele lepiej przygotowani do
rozpoczecia pracy po zakonczeniu zatrudnienia i bardziej prawdopodobne jest, ze pozostang chetnymi
ambasadorami marki poprzedniego pracodawcy, wspierajgc jego firme w Internecie i wsréd swoich
kolegdw lub przynajmniej pozostajgc neutralnymi. Niestety, w wielu okolicznosciach nie jest to mozliwe.
Jednak w takich delikatnych sytuacjach zawsze jest miejsce na witasciwy offboarding (obstuga procesu
odejscia pracownika) na najwyzszym poziomie.

Zréwnowazona kultura réznorodnosci i inkluzywnosci w organizacji

Pomimo ich znaczenia, strategie réznorodnosci sg trudne do wdrozenia. Po ich wprowadzeniu czesto nie
przynosza one oczekiwanych korzysci.

Dlaczego tak sie dzieje?

Jednym z powoddw jest na pewno nastawienie firmy. Programy rdéznorodnosci mogg zakonczyc sie
niepowodzeniem, jesli sg tworzone dlatego, ze sg postrzegane jako stuszne, nie odzwierciedlajgc
prawdziwego zaangazowania w tworzenie Srodowiska pracy, ktére sprzyja najlepszym pracownikom.
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Inng sprawg jest to, ze wiele firm nie rozumie czasu i wysitku potrzebnego do wdrozenia takiej strategii.
Zamiast pracowac¢ nad wigczeniem réznorodnosci do strategii organizacji i wszystkich dziatan HR, firmy
czesto postrzegajg jg jako kolejny ,samodzielny projekt”.

Woreszcie, duze firmy szczegdlnie czesto nie zajmuja sie bardziej skomplikowanymi aspektami, takimi jak
styl zarzadzania, hierarchia i kultura. Z tego powodu wdrozenie czesto konczy sie niepowodzeniem.

Co z tym zrobi¢?

Doswiadczenie w zakresie najlepszych praktyk sugeruje co najmniej pie¢ kluczowych krokéw przy
wdrazaniu skutecznej i trwatej strategii réznorodnosci. S3 one wymienione ponizej:

5 strategii tworzenia kultury inkluzywnosci (Graham, 2018):

- Celowe zaangazowanie sie we wdrozenie
- Reagowanie na zmiane
- Kwestie przywddcze
- Identyfikacja uprzedzen
- Przyjecie réznic
Okreslenie inicjatyw

Ogromng czescig zarzadzania réznorodnoscia w miejscu pracy jest okreslenie inicjatyw, ktére podejmie
organizacja. Réwniez w tym przypadku w proces ten zaangazowani bedg interesariusze z catej
organizacji - od najwyzszego szczebla w dot. Spotkaj sie z kierownictwem i pracownikami, aby ustali¢, co
dziata, a co nie, oraz jakie inicjatywy nalezy wdrozy¢, aby uzyskac autentyczny efekt zarzadzania.

Kazda firma bedzie inna; nie ma uniwersalnego rozwigzania dla dziatan zwigzanych z zarzadzaniem
réznorodnoscig (szczegdlnie w przypadku organizacji globalnych). Bedzie to wymagato starannego
planowania, myslenia i wykonania - ale bedzie warto.

3 kroki do zréownowazonych inicjatyw:
* Skup sie na pracownikach - strategie rdznorodnosci i integracji muszg by¢ dopasowane do
organizacji i by¢ jej wtasnoscia

* Nadaj priorytet wskaznikowi, ktory sledzi ogdlny postep w czasie - wspieraj integracyjne
srodowisko pracy poprzez testowanie inicjatyw w siedmiu kluczowych wymiarach, wiaczajac
sprawiedliwe traktowanie, podejmowanie decyzji, zaufanie i réznorodnos¢

*  Wiaczenie roznorodnosci i inkluzywnosci do istniejgcych proceséw biznesowych i proceséw
zwigzanych z talentami - Procesy zarzadzania talentami - planowanie sukcesji, rekrutacja,
zarzgdzanie wynikami - sg najbardziej podatne na uprzedzenia i powinny byé punktem wyjscia
do wdrozenia strategii réznorodnosci i inkluzywnosci. W poszukiwaniu mozliwosci zmian
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przygladamy sie réwniez innym kluczowym funkcjom biznesowym i ich procesom, takim jak
finanse, ksiegowos¢ i operacje.

Korzysci wynikajace z trwatej r6znorodnosci w miejscu pracy
Korzysci ptyngce z trwatego zréznicowania sity roboczej obejmuja:
* lepsze podejmowanie decyzji
*  wieksza kreatywnosc¢ i innowacyjnos¢
= wiekszy sukces w marketingu wsréd obcokrajowcow i mniejszosci etnicznych
= lepsze mozliwosci gospodarcze w innych krajach
Niektore z korzysci ptynacych z uwzglednienia réznorodnosci to:
+/ przycigganie i zatrzymywanie najlepszych talentéw w puli pracownikéw
V' zwiekszenie satysfakcji pracownikow
/ poprawa morale i zaangazowania pracownikéw w realizacje celéw organizacyjnych

Najlepsze praktyki w zakresie réznorodnosci i integraciji

Przypadek 1

Deutsche Bank zostat uznany za jednego z 50 najlepszych pracodawcéw dla kobiet i otrzymat nagrode za
swoj globalny program sponsoringowy ATLAS, ktory pomaga kobietom w awansie na wyzsze stanowiska.
Deutsche Bank skupit sie jednak na osobach niepetnosprawnych w Indiach, gdzie wiele oséb cierpi na
polio lub inne choroby z powodu braku mozliwosci leczenia. W zwigzku z tym Deutsche Bank
wspotpracuje z niezalezng strong trzecig. W rezultacie, Deutsche Bank wspétpracuje z grupa
pozarzadowa w zakresie szkolenia oséb niepetnosprawnych do pracy w korporacji.

Przypadek 2

Johnson & Johnson, firma dziatajgca w branzy opieki zdrowotnej na catym swiecie, ktdra jedenascie razy
znalazta sie w rankingu Top 50 organizacji Diversity Inc, uznata, ze sukces w dziedzinie globalnej
réznorodnosci wymaga podejscia dostosowanego do kultury w kazdej lokalizacji. Poniewaz korporacja
miata problemy z koordynacja swoich inicjatyw dotyczgcych rdéznorodnosci w USA i Europie,
zorganizowata pierwszg na $wiecie wideokonferencje na zywo na temat wzajemnych perspektyw,
réznorodnosci i szacunku.

Przypadek 3

FACE - Fondation Agir Contre I'Exclusion - E-learning w zakresie réznorodnosci - Ta praktyka obejmuje
kurs e-learningowy poswiecony réznorodnosci, przeznaczony dla firm, ktére moga szkoli¢ swoich
pracownikow w tym zakresie w celu poprawy spdjnosci, zrozumienia i zwalczania uprzedzen.
Opracowany przez FACE program szkolenia online trwa 45 godzin i jest podzielony na dwie czesci
(uwrazliwienie - 15 godzin i wiedza specjalistyczna - 30 godzin). Zawiera quizy, konkretne przyktady i
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filmy, aby pomac uzytkownikom zrozumie¢ koncepcje i dziata jako platforma, gdzie uzytkownicy (HR i
kierownictwo) mogg uzyskac porady i wsparcie od innych uzytkownikdw.
(https://www.fondationface.org/)

Przypadek 4

FormEthic - Szkolenie wspierajgce rownos¢ zawodowa i pomagajgce organizacjom przyjmowac osoby
niepetnosprawne - Istniejg dwa kursy szkoleniowe w ramach tej praktyki. Jeden z nich dotyczy
zawodowej rownosci pfci i sktada sie z dwugodzinnego modutu online na temat prawodawstwa oraz
siedmiogodzinne] sesji bezposredniej na temat reprezentacji osobowej. Po zakonczeniu szkolenia
udzielane jest indywidualne wsparcie. Drugi kurs, dotyczacy przyjmowania oséb z niepetnosprawnoscia,
to szesciogodzinna sesja bezposrednia, ktdrej celem jest doskonalenie umiejetnosci integrowania osoéb z
niepetnosprawnoscig w organizacjach. (ttp://www.formethic.org/)

Streszczenie Modutu E

W ciggu ostatnich kilku lat Swiat poszedt do przodu. Réznorodnos¢ i integracja w miejscu pracy okazaty
sie bardzo korzystne i przyniosty firmom sukces, poniewaz poszerzajg pule zasobéw, pozwalajgc ludziom
o réznych pogladach i nastawieniu pracowac razem dla wspdlnego celu.

Istnieje rowniez kilka wyzwan, z ktérymi muszg zmierzy¢ sie organizacje, jednak dzieki odpowiednim
wytycznym i wartosciom mozna unikngé¢ tych problemoéw i zbudowad srodowisko, ktére zaspokoi
dynamiczne zmieniajgce sie potrzeby wspédtczesnego biznesu. Aby zapewnié sprawne wykonanie i
wdrozenie, konieczne sg odpowiednie dziatania na poziomie zarzadzania.
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@ Pytania kontrolne z Modutu E.

1. Prosze wybrac najbardziej odpowiednie brakujgce stowo(-a)
a) Réznorodnosc
b) Zarzadzanie réznorodnoscia
c) Inkluzywnos¢
d) Jezyk inkluzywny
e) Réznorodnos$¢ w miejscu pracy

l. odnosi sie do dobrowolnych dziatan organizacyjnych, ktére majg na celu
zbudowanie wiekszej integracji pracownikow z réznych srodowisk w formalnych i nieformalnych
strukturach organizacyjnych poprzez celowe polityki i programy.

Il. oznacza tworzenie Srodowiska integracyjnego, ktére akceptuje rdéznice miedzy
poszczegdlnymi osobami, docenia ich mocne strony i zapewnia wszystkim pracownikom
mozliwos$¢ wykorzystania petnego potencjatu.

M. autentyczne wtgczanie zwykle wykluczonych oséb i/lub grup w procesy, dziatania i
podejmowanie decyzji/ kreowanie polityki w sposdb zapewniajgcy podziat wtadzy.

V. oznacza posiadanie lub bycie ztozonym z réinych elementéw; réznorodnosé, w
szczegolnosci: witgczenie réznych typdw ludzi (takich jak ludzie réznych ras lub kultur) do grupy lub
organizacji.

V. jest wolny od stéw, zwrotdéw lub tondw, ktére odzwierciedlajg uprzedzenia,

stereotypy lub dyskryminujgce poglady na temat konkretnych oséb lub grup.

2. Prawda czy fatsz?

Polityka rdéznorodnosci i integracji skupia sie gtéwnie na grupach pracownikéw reprezentujgcych
réznorodnosé, wykluczajagc tym samym inne grupy, ktére mogg by¢ postrzegane jako bardziej
uprzywilejowane.

O Prawda
O Fatsz

Wiekszo$¢ grup dominujgcych czesciej ma nieswiadome uprzedzenia do grup lub jednostek podlegtych i
zazwyczaj bezposrednio preferuje cztonkdw grupy, do ktérej nalezy.

[ Prawda

L] Fatsz
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3. Prosze wybrac stowa, ktdre s3 inkluzywne zgodnie z jezykiem inkluzywnym (wiele odpowiedzi)

[ Sprzataczka

[ Gej

[J Chtopaki

[J Homo

O Maz

[ Lesbijka

0 Murzyn

[J Osoba kolorowa

O Romowie

4. Jakiego rodzaju dyskryminacje mozna zauwazy¢ w tym ogtoszeniu o prace? (Wiele odpowiedzi)

Ogtoszenie o prace

Poszukujemy miodego i energicznego kelnera do nowo otwartej restauracji w Londynie.

Opis stanowiska:

Kelner wita klientow i oferuje menu restauracji lub kawiarni, odpowiada na pytania dotyczace oferty
menu, realizuje zamowienia na jedzenie i napoje, przenosi jedzenie i napoje z kuchni do stolikoéw oraz
przygotowuje rachunki i przyjmuje ptatnosci. Musi on upewni¢ sie, ze klienci sg zadowoleni z positkéw i
w razie potrzeby realizuje zamdwienia na dodatkowe dania.

Wymagania dla stanowiska:

Co najmniej 5-letnie doswiadczenie w pracy w restauracji o duzym natezeniu ruchu
Doskonate zdrowie fizyczne

Doskonate umiejetnosci nawigzywania kontaktdéw z klientami

Podstawowe umiejetnosci matematyczne

Kandydat powinien by¢ pochodzenia europejskiego

e Umiejetnosc¢ pracy w zespole
L1 Ptec
I Wiek
I Niepetnosprawnosé
J Pochodzenie etniczne
[ Status spoteczny
] Orientacja seksualna
5. Czy to jest dyskryminacja?

STl Co-funded by the 160
LN Erasmus+ Programme
e of the European Union



MODUL E - POTENCJAL ZASOBOW LUDZKICH

Cheryl bierze udziat w rozmowie kwalifikacyjnej na stanowisko w dziale sprzedazy detalicznej odziezy.
Panel przeprowadzajgcy rozmowe kwalifikacyjng wdaje sie najpierw z Cheryl w matg pogawedke i jeden
z cztonkdéw panelu pyta Cheryl, czy ma dzieci. Cheryl méwi, ze ma dwoje matych dzieci.

[ Tak, Cheryl moze ztozy¢ skarge o dyskryminacje
[ Nie, nie ma nic ztego w pytaniu kandydatdéw o ich status rodzicielski

6. Prowadzisz rozmowy kwalifikacyjne z kandydatami na stanowisko, ktére bedzie wymagato podrézy
miedzynarodowych.

Jaki jest wtasciwy sposéb, aby zapytac o ich zdolnosci do spetnienia tego wymogu?
[J Czy ma Pani/Pan jakie$ obowigzki rodzinne?

[ lle lat majg Pani/Pana dzieci?

[ Czy bedzie Pani/Pan w stanie wyjezdzac za granice raz w tygodniu?

[J Kto zaopiekuje sie Pani/Pana dzie¢mi podczas pobytu za granicg?

7. Czym jest zatrudnianie promujace réznorodnosc? (Wiele odpowiedzi)

L zatrudnianie promujace rézinorodnos¢ to zatrudnianie w oparciu o zalety osoby, przy czym

szczegblng uwage zwraca sie na to, aby procedury ograniczaly uprzedzenia zwigzane z wiekiem, rasg,
pfcig, religig, orientacjg seksualng i innymi cechami osobowymi kandydata, ktére nie majg zwigzku z
wykonywang przez niego praca.

[ To zatrudnianie na podstawie tylu kryteriow, ile mozna zmierzy¢ podczas selekgji.

[ To zatrudnianie na podstawie potrzebnych kompetencji. Nie ma znaczenia, jaka pteé czy orientacja
seksualna jest reprezentowana.

[J Gdy kandydaci maja szanse zosta¢ wybrani na podstawie kilku kryteriow zwigzanych z praca.

[ Zatrudnianie, w ktérym nie bierze sie pod uwage cech osobistych, niezwigzanych z wykonywanga
praca.
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= Materiaty do dalszej analizy (linki do dostepnych zasob6w online: dokumenty, eseje, wideo,

itp.)

Prawodawstwo UE

1)

2)

1)
2)

3)
4)
5)
6)

7)
8)
9)
10)
11)
12)
13)
14)
15)

16)
17)

**
* *
* *
* *

Ty

Wspdlne sprawozdanie w sprawie stosowania dyrektywy Rady 2000/43/WE w sprawie rownosci
rasowej oraz dyrektywy Rady w sprawie rdwnego traktowania w zakresie zatrudnienia i pracy.
Pobrane tutaj

Stosowanie dyrektywy 2000/43/WE wprowadzajgcej w zycie zasade rownego traktowania oséb
bez wzgledu na pochodzenie rasowe lub etniczne. Pobrane tutaj

] Bibliografia/ Referencje/ Zrédta internetowe

Australian Human Rights Commission (2015). A step-by-step guide to preventing discrimination
in recruitment.

Balter, L., et all. (2014). What Diversity Metrics are Best Used to Track and Improve Employee
Diversity? Cornell University ILR School.

ClO — Article — Pobrane tutaj

Crispin, E. (2014). Five ways to get outplacement right for employees.

Cultural Diversity at Work: The Effects of Diversity Perspectives on Work Group

Forbes Insight. Global Diversity and Inclusion: Fostering Innovation Through a Diverse
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ZALACZNIKI MODUL E

Modut E: Potencjat zasobow ludzkich

E.1 Biznesplan przedsiebiorstwa spotecznego

Lista dziatan (na temat)

O co chodzi w tym
dziataniu?

Co osiggniesz, wykonujgc je:

Czas trwania

Numer referencyjny
Linki do plikéw i materiafy:Nazwa

(min) pliku: A.1.1 Video+++

Zatézmy profil na FB Gtéwnym celem Dzieki ¢wiczeniu uczestnicy uswiadomig sobie, jak = 25 minut ME_T1_A1_ Zatézmy profil

tego ¢wiczenia jest wazna jest wspdtpraca i komunikacja, aby zespot na FB

zrozumienie przez dziatat skutecznie i efektywnie. Uswiadomig sobie

uczestnikow réwniez znaczenie podziatu rél i koordynacji w

gtéwnych zasad pracy zespotowe;.

pracy zespotowe;j.
Obcy wyladowali! Gtéwnym celem Narzedzie to ma na celu poprawe wydajnosci 30-60 minut ME_T1_A2 Obcy

tego ¢wiczenia jest zespotu, a takze uswiadomienie korzysci i wyzwan wylgdowali

zachecenie do zwigzanych z pracg w zespole. Im wiecej

komunikacji miedzy | uczestnicy szkolenia bedg rozmawiad i tworzy¢

pracownikami oraz pomysty, tym swobodniej bedg sie czué w

budowanie towarzystwie swoich kolegdéw, wiec dalsza

nieszablonowego i wspodlna praca nie bedzie juz tak oniesmielajaca.

kreatywnego

myslenia.
Origami na slepo! Gtéwnym celem Gtéwnym celem tego éwiczenia jest zachecenie do =~ 30 minut ME_T1_A3 Origami na

tego ¢wiczenia jest
zachecenie do
komunikacji miedzy
pracownikami oraz
podkreslenie
znaczenia stuchania

komunikacji miedzy pracownikami oraz
podkreslenie wagi stuchania i proszenia o
informacje zwrotna.

Slepo
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i proszenia o
informacje zwrotne.

Celem tego
¢wiczenia jest
integracja zespotu —
dyskusja nt. wrazen
i mysli o ksigzce

Wirtualny Klub Ksigzki

Pizza przywodztwa To éwiczenie z
zakresu rozwoju
kompetencji
przywddczych
zapewnia ramy do
samooceny

E.2. Zarzadzanie réznorodnoscia

Serce, reka, umyst Réznorodnos¢

Historia dookota Zabawa,
poznawanie siebie
nawzajem,

tworzenie wizji
zespotu, ¢wiczenie
wyobrazni,
docenianie
réznorodnosci mysli
i stylow.

e Co-funded by the
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Dzieki temu ¢wiczeniu pracownicy bedg miec¢ co$
wspolnego, co ich potaczy i zacheci do otwartosci
na odmienne opinie - a to jest bardzo wazne w
miejscu pracy.

To ¢wiczenie moze pomadc uczestnikom 30 minut
zastanowi¢ sie nad réznymi wymiarami

umiejetnosci i postaw, ktorych potrzeba, aby by¢

dobrym liderem, dokonaé samooceny i wyznaczyé

sobie cele.

Narzedzie do zbadania czegos (produktu, procesu, = 20-60 minut
dziatania, czegokolwiek innego) z réznych

punktéw widzenia, w tym z perspektywy

emocjonalnej, racjonalnej i praktycznej, takze

szukajac znaczen, ktére trudno sobie wyobrazi¢ na

pierwszy rzut oka.

Wspdlne tworzenie historii moze by¢ tylko 30-90 minut
zabawg, ale moze tez pomac zespotowi wyobrazic¢

sobie jego przysztosé lub wspominaé przesztosc.

30-60 minut / na
przestrzeni 1 tygodnia

ME_T1_A4_ Wirtualny

Klub Ksigzki

ME_T1_A5 Pizza
przywddztwa

ME_T2_A1_Serce_
reka_umyst

ME_T2_A2_ Historia
dookota
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Gra w szkicowanie

Krag zaufania

Jakiego rodzaju
dyskryminacje mozna
zauwazyé w tym
ogtoszeniu o prace (wiele
odpowiedzi)

Jaki jest wtasciwy sposadb,
aby zapyta¢ o zdolnosci do
spetnienia wymogu?

Prawda czy fatsz?

e Co-funded by the
LA Crasmus+ Programme
S of the European Union

Cwiczenie
rysunkowe, ktore
pokazuje nam, ze
mozemy mieé rdézne
punkty widzenia na
rézne tematy i/lub
przedmioty -
demonstrujac
réznorodnos¢
kulturowa

Cwiczenie sktania
do refleksji lub
otwartej dyskusji

Pytanie
wielokrotnego
wyboru

Pytanie
wielokrotnego
wyboru

Prawda/Fatsz
Pytanie

MODUL E - POTENCJAL ZASOBOW LUDZKICH

Narzedzie to moze pomdc odblokowac niektére z
naszych nieswiadomych zatozen i uprzedzen.
Cwiczenie stosuje sie, gdy istnieje potrzeba
zrozumienia, co ludzie rozumiejg przez konkretne
stowa, np. w pracy zespotowej, czy ogdlnie w
kazdym rodzaju komunikacji oraz gdy istnieje
pragnienie odblokowania niektérych naszych
nieSwiadomych uprzedzen i zatozen dotyczacych
sposobu myslenia i komunikowania réznych stéw i
pojec.

Z tego narzedzia mozna korzystac zaréwno
indywidualnie, jak i grupowo. Pozwala ocenié swdj
krag zaufania — pomysle¢ o swoim ,wewnetrznym
kregu”; praca, szkota lub inna grupa - aby
zobaczyé, jak zréznicowana jest grupa oséb,
ktorym ufasz. Narzedzie to pomaga odkry¢
nieswiadome uprzedzenia i stronniczos¢.

Przeglad materiatéw edukacyjnych

Przeglad materiatéw edukacyjnych

Przeglad materiatéw edukacyjnych

30-60 minut

30-60 minut

15 minut

15 minut

15 minut

ME_T2_A3 Graw
szkicowanie

ME_T2_A4_Krgg zaufania

ME_T2_A5_Jakiego
rodzaju dyskryminacje
mozZna zauwazy¢ w tym
ogfoszeniu o prace- wiele
odpowiedzi

ME_T2_A6_Jaki jest
wtasciwy sposéb aby
zapytac o zdolnosci do
spetnienia wymogu

ME_T2_A7 Prawda czy
Fatsz
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Wybierz najbardziej Pytanie o Przeglad materiatéw edukacyjnych 10 minut ME_T2_A8 Wybierz
odpowiednie brakujace dopasowanie najbardziej odpowiednie
stowo(-a) brakujgce stowo(-a)
Czym jest zatrudnianie Pytanie Przeglad materiatéw edukacyjnych 10 minut ME_T2_A9 _Czym jest
promujace réznorodnos¢ wielokrotnego zatrudnianie promujqce
(wiele odpowiedzi) wyboru réznorodnosc-wiele
odpowiedzi

Artefakty kultury Zwiekszenie Cwiczenie zacheca uczestnikéw do zastanowienia ~ 60-90 minut ME_T2_A10_ Artefakty

Swiadomosci sie nad swojg tozsamoscig kulturowa w kultury

osobistej i bezpiecznym srodowisku, jednoczesnie poruszajac

kulturowej kwestie rdznorodnosci kulturowej, daje

uczestnikow, lepsze | uczestnikom mozliwos¢ spojrzenia poza

poznanie innych stereotypy.
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