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WSTEP

PROJEKT DRAGGING

W ostatnich dziesiecioleciach organizacje pozarzgdowe musiaty stawi¢ czota réznym kryzysom:
kryzysowi finansowemu z 2008 r. i kryzysowi COVID z lat 2020-2021. Wydarzenia te postawity te
organizacje w trudnej sytuacji pod wzgledem zasobow finansowych. Wiekszos¢ ich dochodéw
pochodzi z funduszy publicznych, ktére z roku na rok malejg. Z drugiej strony, ich zyski
pochodzgce od prywatnych korporacji nie sg pewnym zrédtem dochodu. Dlatego tez organizacije
sg zobowigzane do znalezienia nowych modeli generowania zyskow, ktére mogtyby zapewnié
trwatos¢ ich ustug. W tym zakresie wsparcie zapewnia projekt Draginng. Poza tym projekt ten
pomaga zaoferowa¢ im nowe ustugi swoim grupom docelowym. Na przyktad mogg swiadczy¢
ustugi w zakresie przedsiebiorczosci osobom zagrozonym wykluczeniem, z ktorymi wspotpracujg.
Rezultaty projektu DRAGGING zaspokojg wszystkie te potrzeby, tworzgc kilka materiatow
projektu, ktére mozna przeksztatci¢ w rozne ustugi i narzedzia dla grup docelowych. Jesli chodzi
o lokalng administracje publiczng, model zaproponowany przez DRAGGING pomoze im stworzy¢
lokalng synergie z lokalnymi dostawcami ustug spotecznych. Lokalne administracje publiczne
bywajg nieSwiadome mozliwosci i ustug, jakie moga zapewnic lokalne organizacje pozarzgdowe
i organizacje trzeciego sektora. W zwigzku z tym ogtaszajg zaproszenia dla dostawcow, ktore
zwykle sg wygrywane przez inne, nielokalne korporacje specjalizujgce sie w takich

zaproszeniach.

Nasze podejscie polega na zmniejszeniu luki miedzy lokalng administracjg a lokalnymi
organizacjami spotecznymi w celu wygenerowania banku mozliwosci biznesowych, do ktérych

organizacje te mogg aspirowa¢. DRAGGING dostarcza narzedzia i metodyke, ktére to umozliwig.

CELE PROJEKTU

DRAGGING ma jasny cel, aby pomdéc w nastepujgcych trzech wyzwaniach: dywersyfikacji zrédet
dochodu dla organizacji pozarzgdowych, podmiotéw ekonomii spotecznej, wykorzystaniu nowych
przepiséw / mozliwosci zatrudniania publicznego i generowaniu mozliwosci zatrudnienia dla os6b
zagrozonych wykluczeniem spotecznym. odbywa sie to poprzez szkolenie profesjonalistow
w ramach procesu mentoringu, w ktorym zostang im zapewnione szkolenia z roznych
przedmiotéw (strategia biznesowa, finanse, marketing itp.), podczas gdy prace konsultingowe

nad idealnym modelem biznesowym sg prowadzone w celu zaspokojenia wszystkich potrzeb
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administracyjnych. Wszystko to ma postuzy¢ do tworzenia firm zatrudniajgcych osoby zagrozone

wykluczeniem spotecznym.

W ramach projektu zaplanowano 2 rezultaty: Platforma pomystow biznesowych i Kurs

szkoleniowy online.

Platforma pomystéw ma pozytywny wptyw na sfere publiczng i prywatng: pozwoli firmom
zidentyfikowac i rozwing¢ mozliwosci biznesowe, bedgce odpowiedzig na niedociggniecia w ich
sektorze. Pozwoli centrom mentorskim na posiadanie bazy danych potencjalnych pomystéw
biznesowych, juz przeanalizowanych i zatwierdzonych przez profesjonalistéw z sektora, ktérych

elementy mozna wigczy¢ do ich programoéw mentoringowych.
Cele tego rezultatu sg nastepujgce:

e |dentyfikacja mozliwosci i nisz biznesowych, ktore mogg byC realizowane przez
organizacje pozarzgdowe, podmioty ekonomii spotecznej (+ przedsigbiorcy zagrozeni
wykluczeniem spotecznym).

o Zidentyfikowanie ustug, prac lub towardw, ktére mogg by¢ nabywane przez administracje
publiczng za pomocg procedur bezposrednich i ktére sg najtatwiejsze do wdrozenia.

e Stworzenie platformy jako zasobu cyfrowego, ktéry pomoze zebra¢ wszystkie pomysty
biznesowe zidentyfikowane podczas tego dziatania i udostepni¢ je.

o Zwiekszenie wspotpracy miedzy sektorem publicznym i prywatnym: Organizacje
pozarzgdowe i ekonomii spotecznej beda tworzy¢ mikroprzedsiebiorstwa dzieki pomystom

administracji publicznej, a administracja publiczna bedzie otrzymywac ustugi od lokalnych

Aby to osiggnag¢, konsorcjum okreslito kryteria wyboru, a nastepnie przeprowadzito warsztaty
z lokalnymi interesariuszami w celu zebrania pomystow biznesowych. W ten sposéb
interesariusze z kazdego kraju partnerskiego mieli szanse przyczynic¢ sie do rozwoju platformy.
Rozwdéj technologiczny rynku online pomoze rozpowszechni¢ wyniki wsréd szerszego grona

odbiorcow.

Szkolenie online ma na celu zapewnienie podstawowych kompetenciji i umiejetnosci w zakresie
narzedzi cyfrowych oraz tematdw zwigzanych 2z przedsiebiorczoscig i zarzadzaniem
przedsiebiorstwem. Gtéwng ideg jest zapewnienie wsparcia, ktére pomoze przedsiebiorcom w
trudnej sytuacji zarzadza¢ wtasnymi mikroprzedsiebiorstwami. Kurs zawiera moduty dotyczgce
zarzadzania personelem oraz tworzenia korzystnych warunkoéw ludzkich i zawodowych.

Wszystkie materiaty szkoleniowe zostang przetestowane i zatwierdzone. Indywidualne podejscie
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i komplementarnos¢ z innymi istniejgcymi metodologiami inkubacji sprawig, ze rezultat ten bedzie

innowacyjnym i skutecznym narzedziem.
Cele tego rezultatu sg nastepujgce:

e Zapewnienie mentoringu dla organizacji pozarzgdowych i podmiotéw ekonomii spotecznej
i 0s6b zagrozonych wykluczeniem.

e Zapewnienie podstawowych kompetencji i umiejetnosci w zakresie narzedzi cyfrowych
i tematéw zwigzanych z przedsiebiorczoscig i zarzgdzaniem przedsigbiorstwem.

o Wsparcie w zaktadaniu i zarzgdzaniu mikroprzedsiebiorstwami.

Aby to osiggnag¢, konsorcjum zorganizowato grupe fokusowg z organizacjami pozarzgdowymi
i podmiotami ekonomii spotecznej, pracujgcymi z osobami w trudnej sytuacji, a kwestionariusze
zostaty rozprowadzone w celu zidentyfikowania potrzeb szkoleniowych osob zagrozonych
wykluczeniem spotecznym. Zostat utworzony raport podsumowujgcy wyniki oraz analiza i raport
na temat kursow szkoleniowych w zakresie przedsiebiorczosci w Europie. Podrecznik biznesowy
i tresci szkoleniowe zostang przetestowane i ocenione z nowymi przedsiebiorcami i mentorami
wybranymi w projekcie. Stworzona zostanie platforma e-learningowa potgczona z plaftormg

biznesowym.

PARTNERZY PROJEKTU

Zespot Dragging to konsorcjum pieciu partnerow:

o FIl Group: Globalna firma konsultingowa specjalizujgca sie w zarzgdzaniu finansowaniem
B+R+l. Koncentruje sie na projektowaniu i wdrazaniu dziatan majgcych na celu
wzmochienie rozwoju technologicznego i gospodarczego firm, w tym zachet podatkowych

na badania i rozwéj oraz zarzgdzanie dotacjami publicznymi.
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e PCG Polska: Integralna czes¢ Public Consulting Group, z bogatym doswiadczeniem
w sektorach takich jak edukacja, opieka zdrowotna i opieka spoteczna. Prowadzi projekt
dystrybucji grantéw Generator Innowacji dla innowacji spotecznych wspierajacych
starzejgce sie spoteczenstwa.

e The Rural Hub: Stowarzyszenie w Irlandii, zatozone w celu sprostania wyzwaniom
gospodarczym na obszarach wiejskich. Specjalizuje sie w rozwoju spotecznosci, integraciji
spotecznej i wykorzystuje kreatywne podejscie oraz zasoby medidéw cyfrowych do
promowania spojnosci spoteczne;.

e Con Valores Association (ACV): Organizacja non-profit wspierajgca reintegracje
zawodowg i ekonomie spoteczng. Pomaga przedsiebiorcom zagrozonym wykluczeniem
i dgzy do stworzenia odpornego modelu inkubacji matych firm.

e RDA BSC SMEs: regionalna agencja rozwoju w Butgarii, aktywnie uczestniczaca
w regionalnym rozwoju gospodarczym, polityce innowacji oraz réznych planach

i strategiach.

ZALOZENIA MANUALA

Podrecznik ma na celu rozwijanie umiejetnosci przedsiebiorczych, w tym wartosci, przekonan
i postaw, a takze umiejetnosci spotecznych, takich jak interpersonalne i komunikacyjne dla

potencjalnych przedsiebiorcow, zwlaszcza z obszaru ekonomii spoteczne;j:

e Swiadomos$¢ ryzyka i korzy$ci zwigzanych z samozatrudnieniem i przedsiebiorczo$cia,

o Doprecyzowanie swojego pomyst na biznes,

e Zrozumienie kamieni milowych potrzebnych do zatozenia wiasnej firmy oraz tego, jak
prowadzi¢ dochodowy biznes (obejmujgcy finanse, zarzgdzanie zasobami ludzkimi,
badania rynku) i generowanie odpowiedniej wiedzy biznesowej (w szczegdlnosci na

temat prawodawstwa, podatkéw, zrodet finansowania).

Podrecznik zawiera koncepcje zwigzane z budowaniem przedsiebiorstw spotecznych, biorgc pod
uwage potréjny wptyw: ekonomiczny, ale takze spoteczny i srodowiskowy. W szczegdlnosci
podrecznik odnosi sie do nastepujacych grup, ktére sg niedostatecznie reprezentowane na arenie
przedsiebiorczosci: mitodzi ludzie, kobiety, osoby niepetnosprawne, seniorzy, migranci

i uchodzcy.
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Promowanie tworzenia przedsiebiorstw spotecznych przez grupy niedostatecznie
reprezentowane i znajdujgce sie w niekorzystnej sytuacji moze dodatkowo pomoc w tworzeniu
miejsc pracy i zwalczaniu wykluczenia spotecznego i finansowego, jednoczesnie stymulujgc
wzrost gospodarczy w catej gospodarce, w szczegolnosci na obszarach znajdujgcych sie
w niekorzystnej sytuacji. Jednakze, podczas gdy przedsiebiorczo$¢ odgrywa wazng role
w stymulowaniu innowacji i tworzeniu miejsc pracy, tylko stosunkowo niewielka czes¢ populacji
jest zaangazowana w zaktadanie firmy, a nie wszyscy ludzie majg takie same mozliwosci

tworzenia i prowadzenia firmy, zwtaszcza w obszarze ekonomii spoteczne;.

Edukacja i szkolenia odgrywajg wazng role w promowaniu integracji na rynku pracy i integracji
spotecznej grup, ktére sg dyskryminowane, takich jak mtodzi ludzie, kobiety, osoby

niepetnosprawne, mniejszosci etniczne i migranci.

Metodologia szkoleniowa przedstawiona w niniejszym podreczniku pomoze w tworzeniu
przedsiebiorstw spotecznych przez osoby zagrozone wykluczeniem spotecznym. Zapewni nam
bank pomystéw przydatnych do realizacji najbardziej optacalnych ekonomicznie i spotecznie

projektéw przedsiebiorczosci.

Podrecznik zostat zaprojektowany tak, aby mozna go byto przekaza¢ podczas sesji
szkoleniowych i zostanie uzupetniony umiejetnosciami nabytymi podczas sesji indywidualnych
oraz praktycznymi doswiadczeniami, przekazanymi przez mentorow — profesjonalistow ze Swiata

biznesu.

Podrecznik zawiera innowacyjny materiat szkoleniowy wspierajacy przedsiebiorcow
pochodzacych z grup defaworyzowanych i o niskim poziomie wyksztatcenia. Bierzemy pod uwage
podwojng trudnos¢: wzmocnienie pozycji 0sdb zagrozonych wykluczeniem z niskim poziomem
wyksztatcenia i zapewnienie im nieznanych im umiejetnosci przedsiebiorczych w celu stworzenia

rentownego biznesu.

Podsumowujgc, podrecznik pomoze potencjalnym przedsiebiorcom rozwing¢ i pogtebi¢ nowe
umiejetnosci, wiedze i postawy, a takze umiejetnosci spoteczne, takie jak interpersonalne
i komunikacyjne. Umiejetnosci te powinny przede wszystkim pomaoc im uswiadomic sobie ryzyko
i korzysci ptyngce z samozatrudnienia i prowadzenie biznesu w ramach ekonomii spotecznej,
wyjasni¢ swoj pomyst na biznes, zrozumie¢ kamienie milowe potrzebne do zatozenia witasne;j

firmy i pogtebi¢ wiedze, jak prowadzi¢ dochodowy biznes.
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METODOLOGIA
CELE PROCESU INKUBACJI

Programy edukacji przedsiebiorczej muszg zapewnia¢ wiedze i zrozumienie réoznych aspektow
wprowadzania pomystu biznesowego w Zzycie, takich jak cechy przedsiebiorczego sposobu
myslenia, rozwoj intencji przedsiebiorczych i wiedza techniczna, a takze zachecanie uczestnikow

do wzmocnienia pozycji i samoswiadomosci.

Jednak, aby sta¢ sie odnoszgcym sukcesy przedsiebiorcg biznesowym ze Srodowisk
znajdujgcych sie w niekorzystnej sytuacji, warto skorzysta¢ z mozliwosci jako oferuje program
szkoleniowy DRAGGING. Program opiera sie na intensywnym procesie inkubacji, w ktorym
wybrani uczestnicy bedg pracowaé w czasie rzeczywistym nad rozwojem swojego pomystu na
biznes i strategii podczas szkolenia. Sesje szkoleniowe zapewnig im wiedze niezbedng do
opracowania projektu, a nastepnie podejscie KROK PO KROKU i zwinne metodologie (w tym
myslenie projektowe, lean startup itp.). Podstawg procesu inkubacji jest wdrozenie zdobytej

wiedzy w ich rzeczywistym biznesie.

Kluczowymi  czynnikami  sukcesu inicjatywy przedsiebiorczosci prowadzonej przez

przedsiebiorcow nastawionych spotecznie sa:

e Osobisty plan na biznes i silna motywacja do jego wdrozenia.

e Swiadomos$é wrasnych umiejetnosci i potencjatu.

e Wiara we wtasne szanse i mozliwosci.

o Polgczenie czesci teoretycznej + bardziej praktycznej czesci przygotowanej przez
profesjonalistéw i specjalistow w dziedzinie coachingu.

e Praca zespotowa, ktéra pozwala osobom znajdujgcym sie w niekorzystnej sytuacji
i bardziej wrazliwym dodawa¢ sobie nawzajem odwagi, odzwierciedla¢ innych
i konfrontowa¢ sie, widzac, ze niektére obawy lub trudnosci sg wspdlne i mozliwe do

pokonania w dynamice grupy.

Aby osiggng¢ sukces w projekcie biznesowym, planowanie jest kluczowg kwestig i niezbedne
jest, aby uczestnicy mieli wysoki stopien zaangazowania podczas szkolenia: wymagana jest
konkretna praca nad indywidualnym mentoringiem, budowaniem planu w zaleznosci od ich
potrzeb, celdw i ograniczen. Ze szczegdlnym uwzglednieniem planowania osobistych celow
i kolejnych krokéw, osobisty plan dziatania jest waznym narzedziem, ktére moze POMOC

UCZESTNIKOM spetni¢ ich oczekiwania i autonomicznie zarzgdzac ich dziatalnoscig biznesowa,
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pomagajgc im mysle¢ w kategoriach celdéw, zarbwno z osobistego, jak i zawodowego punktu

widzenia.
Gtowne tematy, ktére zostang opracowane w ramach tego programu szkoleniowego to:

1. ZWINNE METODYKI PROJEKTOWANIA MODELI BIZNESOWYCH.
2. STRATEGIA BIZNESOWA, | MARKETING.

3. ZARZADZANIE PERSONELEM.

4. ZAMOWIENIA PUBLICZNE.

5. FINANSE.

Ponadto, podczas wspierania tworzenia przedsiebiorczosci, umiejetnosci miekkie sg uwazane za
kluczowg kwestie ze wzgledu na fakt, ze te zdolnosci osobiste sg KORZYSTNE podczas
zarzadzania wiasng firmg. Z tego powodu szczegdlna uwaga zostanie poswiecona ich rozwojowi.
Bardziej niz na konkretnym module, uczestnicy bedg je rozwija¢ poprzez prace zespotowa, majac
mozliwo$¢ udostepnienia SWOICH OSOBISTYCH umiejetnosci grupie. Poprzez formalne i

nieformalne uczenie sig, przedsiebiorcy mogg naby¢ lub wzmocnié:

e Umiejetnosci komunikacyjne.
¢ Umiejetnos¢ mediacji.

o Rozwigzywanie problemow.
e Adaptacja.

o Elastycznosé.

PROFILE UCZESTNIKOW | ICH POTRZEBY

Ten program szkoleniowy jest skierowany do oséb zagrozonych wykluczeniem, mieszkajgcych
na obszarach o niskim wskazniku zatrudnienia lub wysokim popycie na rynku pracy i innych
ztozonych warunkach. Profile przedsiebiorcéw mozna opisa¢ jako: niski poziom wyksztatcenia,
wczesniejsze doswiadczenia zawodowe, niski lub brak wiedzy i umiejetnosci juz nabytych, maja
szczegoblne implikacje w okredlaniu potrzeb szkoleniowych i konkretnego programu

szkoleniowego w procesie inkubacji.

Niekorzystny status przedsiebiorcow moze odnosi¢ sie do ograniczonej wiedzy, umiejetnosci,
doswiadczenia zawodowego, dostepu do rynku pracy, stabego kapitatu ludzkiego i spotecznego

oraz dyskryminacji ze wzgledu na wiek, rase i pte¢. Program szkoleniowy musi uwzgledniac te
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aspekty. Ksztatcenie i szkolenie w zakresie przedsiebiorczosci jest kluczem do rozwoju i

poszerzania ich umiejetnosci i mozliwosci.
Jesli chodzi o wybdr uczestnikow inkubacji, nalezy oceni¢ nastepujgce kryteria:

e Poziom wyksztatcenia.
o Poprzednie doswiadczenia zawodowe.
e Wiedza i umiejetnosci juz nabyte.

e Analiza wzglednie zmarginalizowanego sgsiedztwa.

Po drugie, fundamentalne znaczenie ma wysoki stopien zaangazowania uczestnikéw podczas
szkolenia. Wymagana jest konkretna praca nad indywidualnym mentoringiem w celu
dopracowania wtasnej strategii rozwoju biznesu. Dlatego moderatorzy szkolen i inkubacji zbudujg
z nimi konkretny plan w zalezno$ci od ich potrzeb, celéw i ograniczen. Ten osobisty plan dziatania

jest niezbednym narzedziem, ktére moze pomac uczestnikom w:

e Spetnia¢ ich oczekiwania.

e Zarzgdzaj autonomicznie ich dziatalnoscig biznesowa.

o Pozwoli¢ im mysle¢ w kategoriach celéw, zaréwno z osobistego, jak i zawodowego punktu
widzenia.

e Zapewni¢ strategie rownowazenia pracy i sfery osobistej.

Po trzecie, wazne jest, aby wzigé pod uwage mozliwe wyzwania psychologiczne, zdrowotne,
zwigzane z pficig, kontekstem zycia, nie zapominajgc o tych zwigzanych ze stabilnoscig
ekonomiczng uczestnikéw (tj. mozliwoscig pozwoli¢ sobie na codzienne jedzenie), ktére mogg
wptywac na procesy inkubaciji i uczenia sie. Tego rodzaju wyzwah mozna sie spodziewaé, ale
fundamentalne znaczenie ma znajomosc¢ strategii i wskazowek, jak sobie z nimi radzi¢. Zaleca
sie oferowanie mozliwosci pracy nad samoswiadomoscig i wzmocnieniem pozycji z trenerami

specjalnie przygotowanymi do prowadzenia tych proceséw.

W celu sformutowania kompleksowego raportu na temat analizy potrzeb szkoleniowych oséb
zagrozonych wykluczeniem, zastosowaliSmy skrupulatng metodologie w celu zebrania
odpowiednich danych i spostrzezen. Gtéwnym celem byto stworzenie specjalistycznego
programu inkubacji dostosowanego do unikalnych wymagan grupy docelowej. Proces
gromadzenia danych zostat przeprowadzony za pomocg kwestionariuszy CAWI, zapewniajgc
dostepnosc¢ i wygode uczestnikom. Kwestionariusz sktadat sie z kombinacji pytan ilosciowych i

jakosciowych, zaprojektowanych w celu wydobycia cennych informacji w celu dostosowania
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kursu. Metoda CAWI rozni sie od innych rodzajow metodologii, takich jak ankiety CATI i CAPI, ze
wzgledu na autonomie zapewniong ankieterowi; jest to zazwyczaj mniej inwazyjny i bezosobowy
proces. Ankieta zostata nastepnie rozpowszechniona za posrednictwem réznych kanatow
cyfrowych, takich jak zaproszenia e-mailowe i platformy mediéw spotecznosciowych, docierajgc
do roznych odbiorcéw. W miare naptywu odpowiedzi zbieraliSmy i porzgdkowaliSmy dane,
minimalizujgc btedy i usprawniajgc proces analizy. Podsumowujgc, proces zbierania odpowiedzi
na ankiete CAWI umozliwit ptynne i skuteczne gromadzenie réznorodnych perspektyw.
Wykorzystanie platform cyfrowych i solidnych praktyk zarzgdzania danymi zapewnito doktadnosc¢,
dostepnosc¢ i bezpieczehstwo podczas catego procesu administrowania ankietg i gromadzenia

danych.
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KWESTIONARIUSZ BADANIA POTRZEB

Kwestionariusz sktada sie z 14 pytan, cho¢ na poczagtku poprosimy o podanie imienia i nazwiska

oraz kraju pochodzenia.
Pytanie 1 i 2: Doswiadczenie zawodowe

Pytamy ich o ich doswiadczenie zawodowe, abysmy mogli w pewnym stopniu dostosowac¢ kurs

do doswiadczenia, ktore juz posiadajg i na tej podstawie pracowac.
Pytanie 3 i 4: Jakie masz wyksztatcenie?

Ich poziom wyksztatcenia bedzie dla nas bardzo pomocny podczas prowadzenia kursu. W ten
sposob bedziemy mogli dostosowac sie do posiadanej przez nich wiedzy i wiedzie¢, od czego

zaczacC.
Pytanie 5: Jakie masz umiejetnosci?

Pomoze to dowiedzie¢ sie, jakie umiejetnosci posiadajg z doswiadczenia zawodowego i edukacji;

w ten sposob bedziemy mogli dostosowac kurs szkoleniowy.

Pytanie 6 i 7: Czy w ostatnich dwéch latach brates/ bratas udzial w jakim$ w szkoleniu /

kursie?

Pomocna bedzie informacja, czy uczestniczyli oni w kursach w ostatnich latach, czy tez przez
kilka lat nie brali udziatu w szkoleniach. Jesli odpowiedz jest twierdzgca, bardzo szybko wyjasnia,

co byto przedmiotem kursu.

Pytanie 8: Z jakich powodow wzigtes/wzietas udziat w tych szkoleniach/kursach?

Aby poznaé¢ powody, dla ktérych szukajg nowych kursoéw, zapisujg sie na nie i chcg sie szkolié.
Pytanie 9: Jesli zaproponujemy kurs online, jak diugi powinien on by¢?

Damy im mozliwos¢ wskazania, jaki czas uwazajg za odpowiedni w przyblizeniu.

Pytanie 10i 11: Prosze zaznaczy¢ co najmniej dwa powody, ktére uniemozliwiaja ci wziecie

udziatu w kursach/szkoleniach.

Aby poinformowac nas, jesli majg trudnosci z zapisaniem sie na szkolenie online.
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Pytanie 12: Czy bylbys$/bylabys zainteresowany/a wzieciem udziatu w kursie z zakresu

przedsiebiorczosci?
To pomoze nam to dowiedziec¢ sig, ile 0sdb w przyblizeniu zapisze sie na szkolenie/kurs.
Pytanie 13: Czego chciatbys/chciatabys$ nauczy¢ sie na takim kursie?

Damy im kilka opcji dotyczgcych réznych tematow, ktorych chcieliby sie nauczy¢ podczas kursu

przedsiebiorczosci.
Pytanie 14: Co cie motywuje do zapisania sie na kurs z przedsiebiorczosci?

To pytanie pozwoli nam uzyskac¢ wglad w to, czy czujg sie zmotywowani do zapisania sie na kurs

szkoleniowy.

GRUPA DOCELOWA
BULGARIA

Analizujgc odpowiedzi na butgarskg ankiete, opracowalismy kompleksowy profil uczestnikow

w oparciu o rozne cechy demograficzne i zawodowe. Oto zestawienie kluczowych ustalen:

Podziat wiekowy:

e 6,6% respondentéw nalezy do grupy wiekowej 20-30 lat.
e 46,7% uczestnikow jest w wieku 40-50 lat.
o 26,7% respondentdéw miesci sie w przedziale wiekowym 50-60 Iat.

e 20% uczestnikbw ma ponad 60 lat.

Doswiadczenie zawodowe:

Wiekszos¢ uczestnikbw ma zrdéznicowane doswiadczenie zawodowe, przy czym 13 oséb ma
doswiadczenie jako pracownicy, 2 jako osoby samozatrudnione, a 1 osoba ma doswiadczenie
zarowno jako pracownik, jak i menedzer. Doswiadczenie zawodowe respondentéw waha sie od

8 do 65 lat, co pokazuje szeroki zakres doswiadczenia zawodowego i wiedzy specjalistycznej.
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Poziom edukacii:

Wiekszos¢ respondentéw wykazuje wysoki poziom wyksztatcenia, reprezentujgc dobrze
wyksztatcong i zréznicowang grupe. Wyksztatcenie obejmuje takie dyscypliny jak inzynieria
i ekonomia, filologia, rachunkowo$¢ i ekonomia kontroli, inzynier-ekonomista, politechnika,
informatyka, dziennikarstwo, fizyka, matematyka, ekonomia, biologia, gospodarka, administracja
publiczna oraz zarzgdzanie dziataniami medyczno-spotecznymi i zdrowiem publicznym.
Réznorodnos¢ wyksztatcenia podkresla szerokie spektrum wiedzy specjalistycznej wsréd

uczestnikow badania.

HISZPANIA

Analizujgc odpowiedzi na hiszpanskg ankiete, opracowaliSmy kompleksowy profil uczestnikéw

w oparciu o rozne cechy demograficzne i zawodowe. Oto zestawienie kluczowych ustalen:

Podziat wiekowy:

o 30% odpowiadajgcych uczestnikow jest w wieku 30-40 lat.
e 40% uczestnikow jest w wieku 40-50 lat.
o 20% odpowiadajgcych uczestnikow jest w wieku 50-60 lat.

e 10% uczestnikéw jest w wieku powyzej +60 lat.

Doswiadczenie zawodowe:

Uczestnicy wniesli do badania bogate doswiadczenie zawodowe, przy czym 6 oséb miato
doswiadczenie zawodowe wytgcznie jako pracownicy, a 4 poruszaty sie w podwojnej roli zaréwno
jako pracownicy, jak i samozatrudnieni. Co imponujgce, trajektorie zawodowe obejmujg od 20 do
ponad 30 lat, podkreslajgc gtebie i réznorodnos¢ srodowisk zawodowych w badanej grupie. Warto
zauwazyc¢, ze 40% respondentéw odwazyto sie na przedsiebiorczo$¢, podkreslajgc znaczacego

ducha przedsiebiorczosci w odpowiedziach uczestnikéw.

Poziom edukacii:

Poziom wyksztatcenia uczestnikow jest wysoki - 40% posiada wyksztatcenie wyzsze, 20%
ukonczyto szkolenie zawodowe, 30% posiada wyksztatcenie srednie, a 10% wyksztatcenie
podstawowe. To zréznicowane wyksztaicenie sugeruje dobrze przygotowang i zdolng do

adaptacji grupe, gotowg stawi¢ czota wyzwaniom i mozliwosciom na swojej drodze zawodowe;j.
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Wysoki poziom wyksztatcenia wiekszosci z nich pozycjonuje ich jako osoby wyposazone

w solidne podstawy do ciggtego uczenia sie i odnoszenia sukceséw w réznych dziedzinach.

POLSKA

Analizujgc informacje zwrotne z ankiety przeprowadzonej w Polsce, stworzyliSmy obszerny profil
uczestnikow, biorgc pod uwage szereg cech demograficznych i zawodowych. Ponizsze

zestawienie przedstawia najwazniejsze wnioski ptyngce z tej analizy.

Podziat wiekowy:

o 57,1% odpowiadajgcych uczestnikow jest w wieku 31-40 lat
e 28,6% uczestnikdw jest w wieku 41-50 lat

e 14,3% uczestnikéw jest w wieku 51-60 lat

Doswiadczenie zawodowe:

Doswiadczenie zawodowe uczestnikdow obejmuje 6 osob z doswiadczeniem wytgcznie jako
pracownicy i 1 osobe dziatajgcg jako samozatrudniony przedsiebiorca spoteczny. Wiekszo$¢
respondentéw moze pochwali¢ sie doswiadczeniem zawodowym wynoszgcym od 10 do 30 lat,

wykazujgc sie bogatg wiedzg i dlugowiecznoscig w swoich dziedzinach.

Poziom edukacii:

Imponujgce 80% uczestnikdow posiada tytut magistra, co podkresla wysoki poziom wyksztatcenia
w badanej grupie. Wszyscy respondenci ukonczyli studia wyzsze, z ré6znymi Srodowiskami
akademickimi, w tym pedagogikga, marketingiem, historig, stosunkami miedzynarodowymi,
prawem i gerontologig. Ta réznorodnos¢ edukacyjna oznacza dobrze wyksztatcong

i wszechstronng grupe, gotowa wnies¢ cenne spostrzezenia i wiedze specjalistyczna.
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Podsumowujgc, dane ankietowe przedstawiajg obraz zréznicowanej i doswiadczonej grupy
uczestnikow w réznych przedziatach wiekowych. Respondenci posiadajg bogate doswiadczenie
zawodowe, z roznym stopniem doswiadczenia zawodowego, od pracownikéw po
przedsiebiorcow. Roznorodnos¢ edukacyjna jest rowniez obecna, pokazujgc, ze wiekszo$¢
uczestnikbw posiada zaawansowane stopnie naukowe. Ta bogata réznorodnosé wieku,
doswiadczenia i wyksztalcenia pozwala nam zbiera¢ opinie grupy o glebokiej wiedzy

i roznorodnych perspektywach.

WYNIKI

Ankieta zostata przeprowadzona w Polsce, Butgarii i Hiszpanii. W sumie odpowiedziaty 32 osoby,

15 z Butgarii, 10 z Hiszpanii i 7 z Polski.

W Polsce przeanalizowano wyniki, zgodnie z ktorymi powodem, dla ktérego uczestnicy
przystepujg do programu szkoleniowego, jest dgzenie do osobistego wzrostu i rozwoju.
Wybierajgc programy szkoleniowe, polscy uczestnicy preferujg kursy, ktoére sg elastyczne
i przyjazne dla uzytkownika. Jesli chodzi o czas trwania kursu, polscy uczestnicy preferowali kurs
trwajacy 10-20 godzin, a najczesciej wybieranymi przedmiotami byty zarzadzanie biznesem,
marketing, sprzedaz i umiejetnosci miekkie. W Butgarii analizowane wyniki wskazujg, ze
powodem, dla ktérego uczestnicy przystepujg do programu szkoleniowego, jest dgzenie do

rozwoju osobistego.

Wiekszos¢ uczestnikow preferuje bardziej rozbudowany program szkoleniowy trwajgcy ponad 30
godzin w formacie online, z wyjgtkiem uczestnikdw z Polski, ktorzy wolg kurs trwajgcy 10 godzin,
co pozwala im skutecznie zréwnowazy¢ swoje doroste zycie i inne obowigzki. Gtowne przeszkody
w uczestnictwie w szkoleniach obejmujg brak swiadomosci i ograniczenia czasowe. Niezbedne
jest sprostanie tym wyzwaniom poprzez bardziej aktywng promocje kursow i zapewnienie

elastycznych mozliwosci uczenia sie online.

Podsumowujgc, wyniki badania podkres$lajg znaczenie rozwoju osobistego jako kluczowego
czynnika motywujgcego osoby poszukujgce szkolen, jednoczesnie podkre$lajgc znaczenie
oferowania réznorodnych opcji kurséw w celu dostosowania do réznych preferencji i obowigzkdéw.
Ponadto zajecie sie wyzwaniami zwigzanymi ze swiadomoscig i czasem ma kluczowe znaczenie

dla zapewnienia szerszego dostepu do programow szkoleniowych w tych krajach.
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Majgc na uwadze powyzsze, przedstawiamy ostateczng propozycje inkubacji, dostosowang do
zidentyfikowanych potrzeb i preferencji naszej zréznicowanej puli uczestnikéw. Uzyskane
kompleksowe spostrzezenia ukierunkowaty sformutowanie solidnego planu, zgodnego
z aspiracjami i wyzwaniami wyrazonymi w odpowiedziach. Propozycja inkubacji bedzie
realizowana online za posrednictwem kompleksowej i przyjaznej dla uzytkownika platformy, na
ktérej mentorzy bedg pomagaé podopiecznym. Wybrane tematy, oparte na dostarczonych
informacjach zwrotnych, sg podzielone na 5 modutéw. Pierwszy modut to Wprowadzenie do
metodologii Agile: Uznajac kluczowg role i zainteresowanie metodologiami Agile, nasza
propozycja obejmuje szczegdlowe wprowadzenie do praktyk Agile. Ta sekcja ma na celu
wyposazenie podopiecznych w narzedzia i zasady niezbedne do dynamicznego zarzgdzania
projektami i zdolnosci adaptacyjnych w dzisiejszym szybko zmieniajgcym sie $rodowisku
biznesowym. Drugim modutem jest zarzgdzanie personelem: Uznajgc znaczenie skutecznego
zarzgdzania personelem, nasza propozycja ktadzie nacisk na strategie wspierania produktywnej
i zmotywowanej sity roboczej. Zagtebia sie w takie tematy, jak budowanie zespotu, rozwdgj
przywodztwa i zatrzymywanie talentow, aby zapewni¢ sukces powstajgcym przedsiewzieciom.
Trzeci modut to strategia biznesowa i marketing: Ta kluczowa sekcja obejmuje kompleksowy plan
handlowy, zapewniajgcy wglad w skuteczne strategie biznesowe. Ponadto analizuje strategie
komunikacyjne, zapewniajgc przedsiebiorcom mozliwos¢ skutecznego wprowadzania na rynek
swoich produktow i ustug w coraz bardziej konkurencyjnym otoczeniu. Czwarty modut to Finanse:
Rozumiejgc kluczowg role zarzgdzania finansami, nasza propozycja obejmuje podstawy wiedzy
finansowej, kladgc nacisk na budzetowanie i badanie r6znych mozliwosci finansowania. Ta sekcja
ma na celu wyposazenie podopiecznych w wiedze finansowg potrzebng do zréwnowazonego
rozwoju biznesu. Piaty i ostatni modut to Zamdwienia publiczne: Uznajgc znaczenie dostepu do
mozliwosci zamoéwien publicznych w celu zabezpieczenia przysziosci wikasnego przedsiewziecia,
nasza propozycja zawiera specjalng sekcje poswiecong poruszaniu sie po zawitosciach
procesdw zamoéwien publicznych. Wyposaza to przedsiebiorcow w wiedze i umiejetnosci
wymagane do skutecznego angazowania sie w kontrakty rzgdowe i mozliwosci zaméwieh

publicznych.
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METODY SZKOLENIOWE

Metody szkolenia i inkubacji muszg by¢ dostosowane do poziomu wyksztatcenia i osobistych

wymagan przedsiebiorcow, fgczac rozne metodologie:

e Formalne

e Nieformalne.

o E-learning.

¢ Mentoring kolezenski.

o Nauka przez dziatanie.

e Spotkania z odnoszgcymi sukcesy przedsiebiorcami lub ekspertami.

o Wizyty studyjne.

Nieformalne metodologie szkoleniowe sg generalnie bardziej angazujgce i motywujace, poniewaz
aspirujgcy przedsiebiorca moze zobaczy¢ na zywo doswiadczenia i sytuacje, ktére mogg odnosic
sie do jego witasnego projektu, zamiast ogranicza¢ sie do studidow teoretycznych i dalej od

konkretnych przypadkow.

W tym sensie wazne jest, aby unika¢ sesji szkoleniowych zapewniajgcych wysoki wymiar
akademicki. Siatka trenerow sktadajgca sie z profesjonalistow i przedsiebiorcow moze byé
bardziej w stanie potgczyC sie z potrzebami uczestnikow i zapewni¢ Srodowisko uczenia sie

oparte na konkretnych doswiadczeniach zyciowych i biznesowych.

Koordynatorzy inkubatoréw muszg jednak wspétpracowac z trenerami podczas przygotowywania
szkolen. Wspdlnie dokonajg przegladu ses;ji i w razie potrzeby dostosujg tres¢ i dynamike, aby

dopasowac sie do ogdlnego programu i celéw inkubacii.

PODEJSCIE DO SAMODZIELNEGO UCZENIA SIE

Podkreslanie znaczenia samodzielnej nauki.

Te nieformalne dziatania mogg réwniez oferowaé przestrzen i wktad w ksztattowanie nawykéw
samodzielnego uczenia sie wsrdd ucznidw. Aby lepiej zrozumieé procesy zwigzane z tym trybem
uczenia sie, niniejsza wskazowka szkoleniowa przedstawia kluczowe elementy, ktére sprzyjajg
niezaleznemu uczeniu sie: gotowos¢ do nauki, wyznaczanie celéw uczenia sie, angazowanie sie

W proces uczenia sie i ocena wiedzy.
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OCENA GOTOWOSCI

Uczacy sie potrzebujg réznych umiejetnosci i postaw wobec uczenia sie: bycia autonomicznym,
zorganizowanym, samodyscyplinowanym, zdolnym do skutecznej komunikacji i przyjmowania
konstruktywnych informacji zwrotnych oraz angazowania si¢ w samoocene i autorefleksje.
Dziatania powinny nastepnie utatwia¢ korzystanie z narzedzi oceny umiejetnosci uczenia sie,

ktére pomagajg uczniom mierzy¢ ich nawyki i potrzeby w zakresie uczenia sie.

W oparciu o te samoocene uczniowie mogg zdefiniowa¢ cele edukacyjne zwigzane z ich
pomystami biznesowymi. Te cele edukacyjne identyfikujg gtdwne potrzeby, priorytety i juz nabyte
umiejetnosci lub kompetencje. Pozwalajg one uczniom zaprojektowaé wtasne $ciezki uczenia sie

przy wsparciu reszty grupy i/lub ich mentoréw i trenerow.
Angazowanie i wzmacnhianie pozycji

Uczacy sie muszg postrzegac siebie jako osoby uczgce sig, aby zrozumie¢ swoje potrzeby jako
0s6b uczgcych sie samodzielnie. Rozwiniete podejscie do uczenia sie obejmuje transformacje,
ktéra jest kluczowa w tym procesie uczenia sie. Podejscie to polega na samodzielnym
zrozumieniu pomystow, zastosowaniu wiedzy w nowych sytuacjach i wykorzystaniu nowych
przyktadow do wyjasnienia koncepcji, uczgc sie wiecej niz jest to wymagane do ukonczenia

jednostki. Uczacy sie muszg generowac wiasne powigzania i by¢ wtasnymi motywatorami.

OCENA UCZENIA SIE

Aby uczagcy sie mogli odnies¢ sukces w samodzielnej nauce, muszg by¢ w stanie zaangazowac
sie w autorefleksje i samoocene swoich celdw edukacyjnych i postepow w jednostce nauki. Aby
wesprze¢ ten proces samooceny, powinni regularnie konsultowa¢ sie z instruktorem
doradzajgcym, szuka¢ informacji zwrotnych i angazowac¢ sie w refleksje nad swoimi

osiggnieciami.
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MENTORING

Celem Zakresu Mentoring jest wspieranie mentorow DRAGGING w dostarczaniu wysokiej jakosci
mentoringu przedsiebiorcom oraz zapewnienie im kompleksowego zestawu praktycznych

materiatéw dydaktycznych i skutecznych strategii.

W ramach projektu DRAGGING, Mentoring jest ukierunkowany na dostarczanie mentorom
i podopiecznym cennych zasobdéw. Jego gtéwnym celem jest zwiekszenie mozliwosci mentorow
DRAGGING w dostarczaniu najwyzszej jakosci mentoringu przedsiebiorcom. Osigga sie to
poprzez oferowanie szeregu technik mentoringu, odpowiadanie na czesto zadawane pytania
dotyczgce mentoringu, przedstawianie praktycznych wskazowek dotyczgcych kazdej sesiji
mentoringu, dostarczanie list najlepszych praktyk zaréwno dla mentoréw, jak i podopiecznych

oraz oferowanie narzedzi mentoringu, takich jak plany ses;ji i plany dziatania podopiecznych.

Odrézniajgc sie od konwencjonalnych programéw mentorskich, Mentoring w ramach projektu
DRAGGING przedstawia kompleksowy zestaw narzedzi, obejmujgcy techniki mentorskie
specyficzne dla programu DRAGGING, odpowiedzi na typowe pytania mentorskie, praktyczne
porady dotyczgce kazdej sesji mentorskiej, wytyczne zaréwno dla mentoréw, jak i podopiecznych
oraz pomoce mentorskie, takie jak plany ses;ji i plany dziatania podopiecznych. Ponadto zawiera

specyfikacje mentora, wskazéwki dotyczgce ses;ji i szablon planu mentoringu.

Ramy Mentoringu projektu DRAGGING zostaty skrupulatnie zaprojektowane, aby nie tylko
pomaga¢ mentorom DRAGGING w dostarczaniu najwyzszej jakosci mentoringu
przedsiebiorcom, ale takze pielegnowaé i kultywowac swieze koncepcje biznesowe majgce na

celu zajecie sie zidentyfikowanymi lukami rynkowymi uznanymi przez witadze lokalne..
Techniki entoringowe

1. Rozpoczecie relacji i ustalenie granic: Technika ta stuzy do ustalenia celu programu
mentoringu, wyjasnienia procesu i tresci, omoéwienia rol, zarzadzania oczekiwaniami i
ustalenia granic. Korzysci ptyngce z tej techniki obejmujg zarzadzanie oczekiwaniami,
utrzymanie zaangazowania i zapewnienie struktury programu. Krok po kroku tej techniki
jest nastepujgcy:

a. Skontaktuj sie z podopiecznym i wyslij przeglad cyklu mentoringu.
b. Pierwsze spotkanie - wyjasnij, czym jest mentoring i wyjasnij proces mentoringu;
liczbe spotkan, cel spotkan, role mentora, oczekiwania podopiecznego. Wyjasnij,

ze program Dragging ma na celu wspieranie przedsiebiorcéw w przeksztatcaniu
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nowych pomystow w odnoszgce sukcesy mate firmy, ktore wypetnig luki w ich
okolicy.

c. Pierwsze spotkanie - zbuduj relacje, tj. przedstaw podstawowe informacje o sobie
i uzyskaj podstawowe informacje o swoim podopiecznym. Nie przekraczaj granic
zawodowych.

d. Wyjasénij role mentora, jakie wsparcie i pomoc mozesz zaoferowac oraz jak bedzie
zarzagdzana kazda sesja.

e. Zapytaj podopiecznego o jego zrozumienie programu, jego oczekiwania i omow

swoje oczekiwania wobec niego w trakcie procesu.

2. Wyznaczanie celéw i prowadzenie podopiecznego: Technika ta stuzy do
odpowiedniego prowadzenia podopiecznych, aby pomdéc im osiggna¢ ich cele i poczyni¢
postepy, ktére chcg osiggngé. Korzysci ptyngce z tej techniki obejmujg wspieranie
osiggania celéw podopiecznych, poszerzanie wiedzy i zrédet informacji przydatnych
podopiecznym oraz wspieranie integracji kulturowej podopiecznych. Krok po kroku tej
techniki jest nastepujgcy:

a. Upewnijenie sie, ze cele podopiecznego sg jasno okreslone od poczatku procesu
mentoringu.

b. Ustalenie, co podopieczny juz wie i rozumie oraz zidentyfikowanie wszelkich luk.

c. Po zidentyfikowaniu luk, wspieranie podopiecznego w pogtebianiu wiedzy
i zrozumieniu systemow i procesow.

d. Zapewnienie referenciji i/lub zasobdw, ktére pomogg podopiecznemu.

e. W stosownych przypadkach udzielanie porad i wskazéwek dotyczacych

konkretnych kwestii zwigzanych z podopiecznym.

3. Skuteczne stuchanie: Technika ta jest wykorzystywana do budowania skutecznych
relacji z podopiecznymi, zapewnienia, ze czas jest ukierunkowany na zaspokajanie
potrzeb podopiecznych oraz umozliwienia mentorom udzielania ukierunkowanych porad i
wsparcia. Korzysci ptyngce z tej techniki obejmujg budowanie skutecznych relacji z
podopiecznymi, zapewnienie, ze czas jest skierowany na zaspokojenie potrzeb
podopiecznych oraz umozliwienie mentorom udzielania ukierunkowanych porad i
wsparcia. Krok po kroku tej techniki jest nastepujacy:

a. Rozwijaj aktywne stuchanie jako technike od pierwszej sesji z podopiecznym.
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Stuchajgc swojego podopiecznego, notuj (mentalnie lub na papierze) wszelkie
wzorce lub tematy, ktére uwazasz za przydatne do zbadania.

Unikaj przerywania, nadmiernego wspotczucia lub opowiadania wtasnych historii.
Cwicz sztuke bycia naprawde obecnym - zapewnij niewerbalne zaangazowanie
poprzez kiwanie gtowa, kontakt wzrokowy, gesty, pozycje siedzgca, catkowite
skupienie sie na podopiecznym i unikaj rozpraszajgcych mysli!

Korzystaj z umiejetnosci podsumowywania i wyjasniania, aby upewni¢ sie, ze

"ustyszates" prawidtowo (patrz ponizej).

4. Skuteczne zadawanie pytan: Technika ta jest uzywana, aby pomoc podopiecznym

w odkrywaniu obaw i mysli. Korzysci ptyngce z tej techniki obejmujg pomoc podopiecznym

w zrozumieniu emocji lub innych barier, gdy utkng w martwym punkcie, umozliwienie

mentorom lepszego zrozumienia sytuacji lub wyzwan podopiecznego oraz zapewnienie

bardziej wnikliwych wskazéwek i wsparcia. Krok po kroku tej techniki jest nastepujacy:

a.
b.

Zadawaj pytania otwarte i zastanéw sie nad celem pytania.

Zadawaj pytania, ktore bedg wyzwaniem dla myslenia twojego podopiecznego, ale
badz wrazliwy.

Zadawaj pytania, ktére umozliwig podopiecznemu wypracowanie rozwigzania.
Upewnij sie, ze masz wystarczajgco duzo czasu i miejsca na zadawanie pytan
swojemu podopiecznemu.

Przejrzyj swoje notatki z kazdej sesji mentoringu i okresl dalsze pytania na

nastepng sesje.

5. Skuteczna informacja zwrotna: Technika ta jest stosowana w celu umozliwienia

podopiecznym gtebszego zrozumienia siebie i swoich mysli, ustyszenia wtasnych stéw i

zbadania obaw i emocji w obiektywny sposob, a takze umozliwienia mentorowi uzyskania

lepszego wgladu i zrozumienia. Korzysci ptyngce z tej techniki obejmujg umozliwienie

podopiecznym poczucia postepu poprzez ciggtg informacje zwrotng. Krok po kroku tej

techniki jest nastepujacy:

a.

www.draggingproject.eu

Kontynuacja wypowiedzi podopiecznego poprzez podsumowanie - np. "Mysle, ze
powiedziate$ xxxxx. Czy to prawda?".
Upewnij sie, ze uzywasz pytan wyjasniajgcych lub strategii, aby sprawdzi¢ swoje

wiasne zrozumienie tego, co mowi twoj podopieczny - np.
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c. Popros podopiecznego o ponowne podsumowanie - np. "Czy mogitbys mi to
jeszcze raz wyjasnic ...".

d. Korzystaj z informacji zwrotnych, aby sSwietowaé sukcesy podopiecznego, ale
takze, w razie potrzeby, w delikatny sposob stawia¢ mu wyzwania.

e. Informacja zwrotna powinna by¢ obiektywna, nieoceniajgca i konstruktywna.

6. Skuteczne konczenie sesji mentoringu: Technika ta jest stosowana w celu popchniecia
podopiecznych do przodu i umozliwienia im postepéw, zapewnienia jasnosci i motywacji
do dziatania oraz umozliwienia poczucia satysfakcji i osiagnie¢. Korzysci ptynace z tej
techniki obejmujg posuniecie podopiecznych do przodu i umozliwienie im postepdw,
zapewnienie jasnosci i motywacji do dziatania oraz umozliwienie poczucia satysfakciji
i osiggnie¢. Krok po kroku tej techniki jest nastepujacy:

a. Pod koniec kazdej sesji popros swojego podopiecznego o podsumowanie tego, co
zostato oméwione, czego sie nauczyt i jak bedzie postepowat.

b. Wyjasnij wszelkie dziatania dla podopiecznego/mentora i upewnij sie, ze zostaty
one odnotowane do przeglagdu na nastepne;j sesiji.

c. Upewnij sie, ze twédj podopieczny miat okazje zada¢ wszelkie pytania/wyjasnié
wszelkie watpliwosci.

d. Pomoéz swojemu podopiecznemu, pytajac go, jak i co zamierza zrobi¢ przed
nastepng sesja.

e. Pod koniec programu dokonaj przeglagdu postepow i zaplanuj z podopiecznym,

w jaki sposéb zamierza on dalej dgzy¢ do swoich celow.

Ze wzgledu na rodzaj mentoringu i grupe docelowg, do ktérej skierowany jest program mentorski
Dragging, istniejg pewne specyfikacje, ktore musi posiada¢ mentor. Specyfikacja obejmuje
nastepujgce kwalifikacje i doswiadczenie wymagane od mentoréw w programie mentoringu
DRAGGING:

1. Kompetencje emocjonalne: Mentorzy powinni wykazywac¢ wysoki poziom Swiadomosci
spotecznej, rozumie¢ emocje wiasne i innych oraz skutecznie nimi zarzadzac. Powinni
pracowac z pasjg, uczciwoscig i by¢ wysoce zmotywowani. Powinni réwniez dziata¢ z

odwaga, aby z szacunkiem rzuca¢ wyzwanie innym, aby samemu zosta¢ wyzwanym.
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2. Umiejetnosci komunikacyjne: Mentorzy powinni by¢ w stanie dostosowac swdj styl
komunikacji do sytuacji i podopiecznego. Powinni wykazywac sie empatig wobec innych i
posiadac rozwiniete umiejetnosci nawigzywania relacji i sieci kontaktéw. Powinni rowniez
dziata¢ w celu budowania zaufania i inspirowania wizji, umozliwiajgc podopiecznemu
poczucie postepu poprzez ciggte informacje zwrotne.

3. Odpornosé: Mentorzy powinni by¢ w stanie pokonywaé przeszkody i wykazywac sie sitg
emocjonalng. Powinni by¢ skoncentrowani na rozwigzaniach i pozytywnie nastawieni do
przysztych mozliwosci. Powinni takze skutecznie pracowaé w obliczu niepewnych
okolicznosci.

4. Zarzadzanie czasem: Mentorzy powinni rozumie¢ potrzebe ustalania priorytetéw i
wiedzie¢, jak skutecznie ustala¢ priorytety zadan. Powinni by¢ w stanie skutecznie
delegowac i wspiera¢ innych. Powinni takze by¢ w stanie wykonywac¢ wiele zadan
jednoczesnie i z fatwoscig dotrzymywac termindw.

5. Podejmowanie decyzji: Mentorzy powinni by¢ w stanie analizowa¢ ztozone sytuacje w
celu podejmowania Swiadomych, uzasadnionych i racjonalnych decyzji. Powinni by¢ w
stanie systematycznie porzadkowac informacje w celu znalezienia najlepszych rozwigzan.
Powinni réwniez przyczyniac sie do rozwigzywania problemow i utatwia¢ podejmowanie
decyzji innym, dziatajgc poza wiasng sferg wptywoéw.

6. Umiejetnosci rozwoju osobistego: Mentorzy powinni rozwija¢ sie poprzez refleksje i
informacje zwrotne oraz aktywnie poszukiwa¢ mozliwosci uzupetnienia wszelkich luk w
wiedzy i zachowaniu. Powinni aktywnie demonstrowacC uczenie sie przez cate zycie.
Powinni takze mysle¢ nieszablonowo i kwestionowac status quo.

7. Zaangazowanie: Mentorzy powinni wykazywac sie zrozumieniem potrzeb spoteczno$ci
biznesowych. Powinni wykazywa¢ sie pasjg i doswiadczeniem w promowaniu i wspieraniu
innych w osigganiu ich potencjatu. Powinni réwniez uosabia¢ kulture i wartosci projektu
DRAGGING, dziatajgc jako wzér do nasladowania dla przedsiebiorcow.

8. Doswiadczenie jako lider w przedsiebiorczosci: Mentorzy powinni mie¢ doswiadczenie
w rozwijaniu i kierowaniu wizjg i kierunkiem projektow lub organizacji. Powinni aktywnie
angazowaé organizacie w swoich lokalnych obszarach, aby szuka¢ rozwigzan dla
obecnych luk / niedoboréw. Powinni réwniez docenia¢ i wykorzystywa¢ mozliwosci

wypetnienia luk biznesowych w okolicy.
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Co robié¢, a czego nie robi¢ w metoringu

W ramach tych ram dostepne sg praktyczne wskazéwki zaréwno dla mentoréw, jak

i podopiecznych. Oto kilka praktycznych wskazéwek przedstawionych w ramach:

ROBIC

Badz przygotowany na wszystkie
sesje.

Efektywnie zarzgdzaj czasem.
Badz otwarty i nieoceniajgcy.
Stuchaj.

Koncentruj sie na rozwigzaniach.
Badz wspierajacy.

Zapewnij wszelkie obiecane
informacje lub zasoby.

Zadawaj wnikliwe, otwarte pytania.
Badz empatyczny i zrozumiaty dla
presji i wyzwan swojego
podopiecznego.

Badz elastyczny w rozwigzywaniu

problemow.

Jesli dopasowanie nie jest wtasciwe,

powiadom koordynatora programu.

www.draggingproject.eu

NIE ROBIC

Nadmiernie zadowalaj
podopiecznych, zgadzajgc sie ze
wszystkim, co méwig.

Podawanie wielu osobistych anegdot.
Dominuj w rozmowach.

Badz osadzajacy.

Badz zbyt emocjonalny.

Badz negatywny.

Mysl, ze masz wszystkie odpowiedzi /
badz "wiesz wszystko".

Obiecuj za duzo i nie wywigzuj sie z
obietnic.

Stan sie zbyt zaznajomiony ze swoim

podopiecznym.
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BANK POMYSLOW

Przed uruchomieniem programu inkubaciji koordynatorzy i wolontariusze PRACOWALI RAZEM,
aby zidentyfikowaC i przeanalizowa¢ mozliwosci biznesowe w roznych analizowanych
SEKTORACH CHARAKTERYZUJACYCH wybrane dziedziny. Pomysty te zostaly
przedstawione wraz z ogélnym opisem, pierwszg analizg rynku i praktycznymi poradami, ktore

majg pomaoc przedsiebiorcom w procesie rozwoju biznesu.

Ten bank pomystéw proponuje najpewniejsze opcje dla uczestnikéw inkubaciji, ktérzy chcg
PODJAC swojg dziatalno$¢. Ich modele rozwoju zostaly juz ocenione przez profesjonalistow i
czesto opierajg sie na doswiadczeniach, ktére zostaty juz z powodzeniem wdrozone. Mozliwosci
te sg prezentowane uczestnikom pierwszego dnia programu inkubacji. Mogg oni wybra¢ jeden z

tych pomystéw biznesowych lub PRACOWAC nad wtasnym pomystem.

W kolejnych tygodniach procesu inkubacji uczestnicy bedg pracowa¢ nad rozwojem wybranego
pomystu biznesowego. Zastosujg to, czego nauczyli sie podczas sesji szkoleniowych do pomystu,
opracowujac swoj biznesplan przy wsparciu odpowiednich mentoréw. Mentorzy i pracownicy
inkubatoréw mogg analizowac kroki, ktére wykonujg w tym procesie, aby stale aktualizowa¢ bank
pomystéw (zarbwno w przypadku sukcesu, jak i porazki). Uczgcy sie skorzystajg wéwczas z

ulepszonych POMYSLOW biznesowych, ktére mogg przejaé.

AKTYWNOSCI BUDUJACE ZESPOL

Podczas programu inkubaciji studenci sg podzieleni na grupy skfadajgce sie z dwéch lub trzech
o0s6b. Kazdy czionek grupy pracuje nad tym samym pomystem biznesowym niezaleznie od tego,
czy chce podjg¢ dziatalnos¢ indywidualnie, czy razem. Grupy te sg tworzone podczas pierwszej
sesji (sesji wprowadzajgcej), kiedy po raz pierwszy poznajg sie nawzajem i wybierajg pomyst na

biznes, ktéry chca przejgc.

Podczas programu inkubacji cztonkowie zespotu wspadlnie realizujg rézne zadania zwigzane z ich
przedsiebiorczoscig. Pod koniec programu inkubacji zdecydujg, czy chcg dalej rozwija¢ swoj

biznes razem, czy niezaleznie.

Poniewaz grupy te sg tworzone w zwieztym i intensywnym czasie, kluczowe znaczenie ma
pokazanie silnej strategii "dynamiki grupy". Dziatania te opierajg sie na zasadach edukac;ji
pozaformalnej i tworzeniu bezpiecznej przestrzeni edukacyjnej, w ktérej uczniowie mogg dorastaé

i rozwija¢ nowe umiejetnosci, kompetencje i pomysty.
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Dziatania te sprzyjajg budowaniu grupy i pracy zespotowej wsréd uczestnikdw oraz zapewniajg
poczucie odpowiedzialnos$ci za proces inkubacji. Ponadto podczas réznych sesji wdrazana jest

dynamika grupy, aby utatwic interakcje, tworzenie sieci kontaktéw i wzajemne uczenie sie.
Gléwne cele procesu:

e Przetamanie izolacji uczestnikow w sytuacji wykluczenia.

e Stworzenie bezpiecznej i wspierajgcej przestrzeni w inkubatorze.

e Wyrobienie nawykow samodzielnego uczenia sie.

e Rozwijanie umiejetnosci miekkich (komunikacja, rozwigzywanie problemodw,
koncentracja, kreatywnosé, lojalnosé, przywodztwo).

o \Wspieranie tworzenia sieci kontaktow i pracy zespotowej miedzy przysztymi

przedsiebiorcami.

DZIALANIA ZWIAZANE Z BUDOWANIEM GRUPY

Dziatania te majg na celu utatwienie uczestnictwa nowych cztonkédw w grupie i wspieranie
dynamiki miedzy nimi, ale takze z zespotem wsparcia (personel inkubatora, trenerzy, mentorzy...).
Dziatania te sg bardzo istotne w pierwszym momencie szkolenia. Niemniej jednak, mogg one by¢
réwniez wigczone do catego programu w celu wzmocnienia ducha grupy lub rozwigzania

ewentualnych konfliktdw miedzy uczniami.

Przetamywacze lodéw:

,Lodotamacze” typu "poznajmy sie" (lub gry wprowadzajgce) pomagajg ludziom lepiej sie poznac
- pomagajg ludziom uczyé¢ sie i zapamietywac imiona, a takze dzieli¢ sie swoimi unikalnymi
zainteresowaniami, doswiadczeniami, wspomnieniami itp. Wyniki sg czesto humorystyczne,

interesujgce lub fascynujgce, poniewaz ludzie wyjasniajg te szczegoty o sobie.

Zanim sie spostrzezesz, lody zostang przetamane, a wspélna ptaszczyzna zostanie odkryta, gdy
ludzie poczujg sie blizej siebie! Spedzenie krotkiego czasu na graniu w tego rodzaju gry na

wczesnym etapie moze by¢ warte inwestyciji w wiekszg produktywnos¢ i zaufanie.
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Leki i oczekiwania:

Aktywnos¢ zwigzana z nadziejami i obawami to skuteczny sposéb na ocene nastawienia
uczestnikow do projektu, warsztatu lub innego wspdélnego zaangazowania. Dziatania te odnoszg
sie do indywidualnych oczekiwan zwigzanych z projektem. Pozwala to uczniom zmierzy¢ sie z
ich konkretnymi potrzebami. Pozwala to "skapitalizowaé" oczekiwania i mie¢ jasny punkt wyjscia,
ktérym mozna sie podzieli¢ z organizacjami goszczacymi, aby nadac ciggto$¢ dziataniom

przygotowawczym i monitorujgcym za granicg, a takze koncowym dziataniom ewaluacyjnym.

Cele zawodowe i osobiste

Wyznaczanie celéw osobistych i/lub zawodowych jest czesto pierwszym krokiem w kierunku
Sciezek szkoleniowych. Jest to krytyczny moment na wyjasnienie potrzeb, zyczen, zasobdw
osobistych i motywacji do ich osiggniecia. Poprzez te dziatania uczniowie definiujg te cele i dzielg
sie nimi z resztg grupy. W trakcie tego procesu korzystajg z bezposrednich informacji zwrotnych
od innych uczestnikbw i mozliwych wktadow grupy. Mogg rowniez zyska¢ przysztych
wspotpracownikow, z ktorymi bedg mogli dzieli¢ sie doSwiadczeniami podczas procesu uczenia

sie i doswiadczenia biznesowego.

Dynamika budowania grupy.

Dziatania te majg na celu poprawe konstruktywnej wymiany miedzy studentami, zwiekszenie
zbiorowej inteligenciji i stworzenie wspierajacego srodowiska, ktére sprzyja wzajemnemu uczeniu
sie. Dziatania te mogg by¢ wdrazane podczas catego procesu inkubacji albo dla catej grupy

studentéw podczas sesji szkoleniowych, albo w okreslonych zespofach.

Koncentrujg sie one na rozwijaniu umiejetnosci miekkich (komunikacja, rozwigzywanie
problemoéw, koncentracja, kreatywnos¢, lojalnos¢ i przywddztwo) w catej grupie uczestnikéw.
Opierajg sie one gtéwnie na grach, ktére przyczyniajg sie do tworzenia nieformalnego srodowiska,
w ktorym wymiana doswiadczen staje sie bardziej osobista i czesto tatwiejsza. Przestrzenie te sg

réwniez niezbedne do zwiekszenia morale i motywacji.

28
www.draggingproject.eu



Aktywnosci zespotowe

Dziatania te majg na celu poprawe wydajnosci w srodowisku zespotowym. Koncentrujg sie one
na poprawie wspotpracy miedzy czionkami zespotu w celu osiggania celéw, budowania
efektywnych relacji roboczych, zmniejszania niejednoznacznosci rél czionkéw zespotu i
znajdowania rozwigzanh probleméw zespotowych. Sg one wykorzystywane do poprawy relacji
spotecznych i definiowania r6l w zespotach oraz mogg ujawnia¢ i rozwigzywac problemy
interpersonalne. Z czasem dziatania te majg na celu poprawe wydajnosci w $rodowisku

zespotowym.

Networking

Nawet jesli nawigzywanie kontaktow moze odbywaé sie organicznie podczas procesu inkubacji,
organizowane sg okreslone dziatania w celu wspierania interakcji. Dziatania takie jak "szybkie
randki" lub sesje "pitch" mogg by¢ organizowane miedzy studentami i angazowac
profesjonalistow jako treneréw, mentoréw, coachdw lub wolontariuszy w organizacji. Te spotkania

miedzy profesjonalistami tworzg pierwszg spotecznos¢ biznesowg dla przysziej spotecznosci.

DYNAMIKA GRUPY ONLINE

Sytuacja pandemii COVID zwiekszyta liczbe nowych praktyk online w celu dalszego rozwijania
aktywnosci grupowej pomimo zasad dystansu spotecznego. Nawet jesli te nowe praktyki
zmniejszajg czynnik ludzki tych dziatan grupowych, technologie oferujg praktyczne opcje, ktére

pozwalajg utrzymac proces inkubacji i kontakt miedzy studentami i/ lub mentorami.

Sa rowniez okazjg do nauki i praktyki w czasie rzeczywistym w tym wirtualnym srodowisku, ktore
staje sie coraz wazniejsze w biznesie. Studenci otrzymujg jednak praktyczng mozliwosé
przetestowania praktyk i narzedzi online, ktére mogg by¢é wykorzystane na ich S$ciezkach

przedsiebiorczosci.
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Platforma do videokonferencji

Platformy te oferujg wygodna opcje organizowania sesji szkoleniowych lub spotkan grupowych.
Narzedzia takie jak wspodtdzielenie ekranu czy pokoje konferencyjne utatwiajg nauke i dziatania
grupowe oraz utrzymujg wysoki poziom interaktywnosci wséréd uczestnikéw. Cwiczac te
narzedzia, uczgcy sie rozwijajg strategie korzystania z nich na poziomie osobistym i zawodowym.
Moga réwniez zastosowaé w praktyce, przetestowac i oceni¢ dynamike grupy, ktéra moze by¢

potrzebna w ich firmie, w zespole lub z klientami.

Narzedzia do wspétpracy

Narzedzia do wspétpracy oferujg duzy panel mozliwosci wspolnej organizacji pracy. Uczacy sie
mogg rozwijaé nowe praktyki, aby poprawi¢ swoje umiejetnosci miekkie: komunikacje na
odlegtos¢, podejmowanie decyzji (daty, gtosowania, strategie...), koordynacje i monitorowanie
proceséw. Obecnie wydaje sie, ze mozliwosci technologiczne nie majg granic. Uczgcy sie moga
wiec najpierw zdefiniowa¢ swoje potrzeby w zakresie praktyk, a nastepnie wybraé najlepsze

narzedzia, aby je spetnié.
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PROGRAM SZKOLENIA

Przedstawienie programu nauczania i modutéw objetych szkoleniem.

ISTNIEJACE KURSY | PROGRAMY

Inkubatory spoteczne staty sie poteznym narzedziem w walce z wykluczeniem spotecznym,
zapewniajgc wsparcie i zasoby osobom zagrozonym marginalizacjg. Te innowacyjne organizacje
odgrywaja kluczowa role we wspieraniu integracji spotecznej i wzmacnianiu pozyciji tych, ktérzy
sg nhajbardziej narazeni, oferujgc mozliwosci rozwoju osobistego i zawodowego, a ostatecznie
tworzgc mozliwosci poprawy ich ogélnego dobrobytu.

Wykluczenie spoteczne to zaréwno proces, jak i stan, ktéry obejmuje szeroki wachlarz czynnikéw,
takich jak bariery ekonomiczne, spoteczne, kulturowe i polityczne, ktore uniemozliwiajg
jednostkom lub grupom petne uczestnictwo w zyciu spotecznym, gospodarczym i politycznym
oraz dochodzenie swoich praw. W ten sposdb zrozumienie i zwalczanie wykluczenia spotecznego
moze W znaczgcy sposob przyczynic sie do dtugoterminowej redukcji ubdstwa poprzez skupienie
sie na pojeciach podatnosci i mozliwosci (Frota, 2007).

W odpowiedzi na to wyzwanie, inkubatory spoteczne pojawity sie jako podejscie zorientowane na
rozwigzania w celu zapewnienia ukierunkowanego wsparcia i zasobéw. Dlatego tez inkubatory
spoteczne majg na celu zaradzenie tym barierom poprzez zapewnienie opiekunczego
i wspierajgcego srodowiska dla osob zagrozonych wykluczeniem poprzez dostosowane
programy, zasoby i mentoring. Wyposazajgc ich w niezbedne umiejetnosci, wiedze i sieci,
inkubatory spoteczne dazg do przetamania barier, ktére przyczyniajg sie do wykluczenia

spotecznego i tworzenia bardziej integracyjnych spoteczenstw dla wszystkich.
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KONCEPTUALIZACJA WYKLUCZENIA SPOLECZNEGO

Organizacja Narodow Zjednoczonych (2016: 18) definiuje wykluczenie spoteczne jako "stan,
w ktérym jednostki nie sg w stanie w petni uczestniczy¢ w zyciu gospodarczym, spotecznym,

politycznym i kulturalnym, a takze proces prowadzgcy do i podtrzymujgcy taki stan".

Wedtug raportu Banku Swiatowego z 2022 r. autorstwa Cuesta, Lépez-Nova i Nifio-Zarazua
(2022: 3), ktérego ustalenia sg rowniez zakorzenione i oparte na bogatej literaturze naukowe;j,
takiej jak Atkinson (1998), Sen (2000), Levitas (2006) oraz Hoff i Walsh (2018) — wykluczenie
spoteczne wynika z ré6znorodnych deprywacji, generalnie wynikajgcych z trzech podstawowych
wymiarow. Po pierwsze, jednostki mogg by¢ wykluczone z powodu tozsamosci, ktére odbiegajg
od ustalonych norm i zwyczajéw, takich jak pteé¢, wiek, rasa, kasta, pochodzenie etniczne, religia
lub przynaleznosc¢ polityczna. Po drugie, wykluczenie moze wynika¢ z okreslonych okolicznosci,
takich jak przymusowe wysiedlenie z powodu konfliktu lub ubdstwa, lub wiktymizacja z powodu
przemocy na tle ptciowym, szczegolnie w srodowiskach, w ktérych dominujg dyskryminujgce
normy, prawa i instytucje. Po trzecie, osoby znajdujgce sie w niekorzystnej sytuacji spoteczno-
ekonomicznej doswiadczajg wykluczenia z powodu ograniczonego dostepu do rynkéw pracy,
kredytow i ubezpieczen lub ograniczen w korzystaniu z praw politycznych, wynikajgcych

Z niskiego poziomu wyksztatcenia, bezrobocia lub ubdstwa.

W kontekscie europejskim wskazuje sie, ze od czasu traktatu amsterdamskiego w 1999 r. Unia
Europejska witgczyta wykluczenie spoteczne do swoich ram polityki spotecznej. Pdzniejsze
inicjatywy, takie jak strategia lizboska z 2000 r. na rzecz walki z ubéstwem, zalecenie z 2008 r.
dotyczgce wigczenia oséb wykluczonych z rynku pracy oraz plan dziatania w ramach
Europejskiego filaru praw socjalnych z 2021 r., wszystkie traktujg priorytetowo zmniejszenie

ryzyka ubdstwa i wykluczenia spotecznego (Komisja Europejska, 2021).

Chociaz konsensus w sprawie najbardziej krytycznych wymiaréw wykluczenia spotecznego dla
globalnych analiz empirycznych pozostaje nieuchwytny, istnieje ogolne zrozumienie jego
wielowymiarowego, dynamicznego charakteru i proceséw relacyjnych, ktére powodujg to
zjawisko. Oprécz jego wielowarstwowych wymiaréw, jest to takze rzeczywistos¢, w ktérej
uczestniczg rézne podmioty, w tym sity gospodarcze zwigzane z globalizacjg, pahstwa narodowe
i ich instytucje oraz jednostki, ktorych interakcje przynoszg rezultaty na réznych poziomach, od

lokalnego do globalnego, od indywidualnego do strukturalnego.

Ponadto warto wspomniec¢, ze charakter wykluczenia spotecznego jest tak dynamiczny i zmienny,

jak pojawienie sie kryzyséw politycznych, katastrof, konfliktow, wstrzgséw gospodarczych lub
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przemian demograficznych, co moze skutkowaé zwiekszeniem ryzyka wykluczenia

i dyskryminaciji wsrdd niedostatecznie reprezentowanych grup (Komisja Europejska, 2021).

Ponadto musimy przyznaé¢, ze wykluczenie spoteczne ma charakter dtugoterminowy
i strukturalny. Dlatego tez, w swietle ztozonosci i wieloaspektowego charakteru wykluczenia
spotecznego, zajecie sie tg kwestia wymaga innowacyjnych i pragmatycznych rozwigzan.
Jednym z takich podejs¢, ktore zyskuje na popularnosci, jest rozwoj inkubatoréw spotecznych,
ktére mogg pomoéc w operacjonalizacji strategii walki z wykluczeniem spotecznym poprzez

projekty oddolne.

W ponizszej sekcji zagtebimy sie w koncepcje inkubatorow spotecznych i zbadamy, w jaki sposéb
mogg one stuzy¢ jako cenny instrument w zwalczaniu wykluczenia spotecznego i wspieraniu

bardziej integracyjnego spoteczenstwa.

ROLA INKUBATOROW SPOLECZNYCH

Poniewaz przedsiebiorczos¢ stata sie kluczowg sitg napedowg rozwoju spotecznego
i gospodarczego, nastgpit gwattowny wzrost dziatah wspierajgcych przedsiebiorczos¢. W tym
kontekscie na czele tych wysitkdw pojawity sie inkubatory, oferujgce szeroki wachlarz ustug,
takich jak przestrzen biurowa, kapitat, szkolenia i wsparcie, aby poméc start-upom i zespotom

przedsiebiorczym w ich dgzeniu do przetrwania i rozwoju.

Hackett i Dilts (2004 cytowani w Sansone, Andreotti, Colombelli i Landoni, 2020: 122) zdefiniowali
inkubatory jako "przedsiebiorstwa, ktére utatwiajg rozwdj firm na wczesnym etapie poprzez

zapewnienie przestrzeni biurowej, ustug wspolnych i pomocy biznesowej".

Podczas gdy rézne rodzaje inkubatoréw zostaty zbadane w literaturze (Mian et al., 2016 cytowane
w Sansone, Andreotti, Colombelli i Landoni, 2020: 124), inkubatory spoteczne pozostajg
stosunkowo stabo zbadane. Jako nowsza koncepcja, nadal brakuje jasnej definicji inkubatoréw
spotecznych, a istniejgce badania wskazujg, ze konieczne sg dalsze badania, aby lepiej

zrozumie¢ ten wytaniajacy sie temat.

Rudy Aernoudt (2004) jest jednym z pierwszych, ktérzy uzyli terminu inkubator spoteczny,
stwierdzajgc, ze $wiadczg one takie same ustugi jak inne inkubatory, ale z odrebng misjg. Opisuje

ich cele jako:

33
www.draggingproject.eu



"[...] Stymulowanie i wspieranie rozwoju, wzrostu i ciggtosci firm zatrudniajgcych osoby o niskich
zdolnosciach do zatrudnienia. Celem jest wypetnienie luki spoftecznej poprzez zwiekszenie
mozliwosci zatrudnienia dla os6b o niskich zdolnosciach do zatrudnienia, takich jak osoby
niepetnosprawne, beneficjenci minimalnego dochodu gwarantowanego, pracownicy o niskich

kwalifikacjach, dlugotrwale bezrobotni, imigranci, uchodzcy polityczni itp." (2004: 129).

Podobnie Casasnovas i Bruno (2013: 180) opisali inkubatory spoteczne jako "programy
wspierajgce proces skalowania organizacji, ktére przede wszystkim zajmujg sie wyzwaniami

spotecznymi poprzez innowacyjne i zorientowane na rynek rozwigzania".

Jednak Lundgren i Youcefi (2017: 9) argumentuja, ze termin inkubator spoteczny Aernoudta
powinien by¢ zamiast tego oznaczony jako inkubator przedsiebiorczosci spotecznej, wskazujac,
ze koncentruje sie on na samym rozwoju biznesu. Istniejg jednak inkubatory, ktore przyjmujg inne
podejscie do kwestii spotecznych. Na przyktad, niektére inkubatory pomijajg etap posredni
inkubacji przedsiebiorstw i zamiast tego pracujg bezposrednio z osobami doswiadczajgcymi
danej kwestii.

Autorzy ci uzywajg okreslenia inkubatory indywidualne, aby opisac te, ktére koncentrujg sie na
bezposredniej inkubaciji jednostek. Zachecanie jednostek do dziatania w sposdb przedsiebiorczy
przynosi korzysci nie tylko inkubowanemu i spoteczenstwu, poniewaz tworzenie Srodowiska
przedsiebiorczosci pobudza wzrost gospodarczy i rozwoj, ale moze rowniez wyeliminowac pustke
spoteczng i instytucjonalng. Inkubatory spoteczne pomagajg zaréwno mikroprzedsiebiorcom, jak
i innym osobom, zaspokajajgc ich potrzeby, a tym samym zmniejszajgc luki edukacyjne,

spofeczne i gospodarcze.

Dlatego inkubatory spoteczne rozumiemy jako organizacje lub programy zaprojektowane w celu
wspierania i pielegnowania rozwoju przedsiebiorstw spotecznych, startupdw i inicjatyw, ktére
koncentrujg sie na rozwigzywaniu wyzwan spotecznych, srodowiskowych lub spotecznych.
Inkubatory te zapewniajg zasoby, mentoring, szkolenia i mozliwosci nawigzywania kontaktéw,
aby pomoc przedsiebiorcom i innowatorom w rozwijaniu i skalowaniu ich projektéw w celu

wywierania pozytywnego wptywu spotecznego.

Podsumowujgc, podczas gdy inkubatory byty szeroko badane, inkubatory spoteczne sg
stosunkowo nowg koncepcjg, ktéra wymaga dalszych badan. Dzielg one podobienstwa
z tradycyjnymi inkubatorami, ale koncentrujg sie w szczegdlnosci na wspieraniu organizacji
podejmujgcych wyzwania spoteczne i zatrudniajgcych osoby o niskich zdolnosciach do

zatrudnienia. Wraz ze wzrostem przedsiebiorczosci spotecznej, inkubatory spoteczne
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prawdopodobnie stang sie coraz wazniejsze we wspieraniu rozwoju przedsiebiorstw

napedzanych spotecznie.

PRZYKLADY EUROPEJSKICH INKUBATOROW SPOLECZNYCH

Aby wybra¢ nasze studia przypadkow, rozpoczelismy od kompleksowego wyszukiwania
inkubatoréw. Nastepnie zbadaliSmy poczatkowg probe, aby ustali¢, czy spetniajg one kryteria
inkubatoréw przedsiebiorczosci spotecznej w oparciu o podang definicje. Z tej dopracowanej
préby przeanalizowaliSmy ich podejscia do inkubacji, aby zidentyfikowa¢ najbardziej
zréznicowane metody. Na koniec zebraliSmy dane jakosciowe z publicznie dostepnych zrédet
dotyczgce modeli biznesowych i praktyk pietnastu inkubatoréw o ugruntowanej pozycji w biznesie

spotecznym i inkubatoréw indywidualnych.

LUDZKA SIEC BEZPIECZENSTWA (WLOCHY)

The Human Safety Net (THSN) to globalna inicjatywa uruchomiona przez Generali, wiodgcg firme
ubezpieczeniowg, majgca na celu wywarcie pozytywnego wplywu spotecznego poprzez
wzmocnienie pozycji spotecznosci znajdujgcych sie w niekorzystnej sytuacji. Program
koncentruje sie na trzech gtéwnych obszarach: wspieraniu rodzin, uwalnianiu potencjatu

przedsiebiorcow uchodzcow i pomaganiu dzieciom we wczesnym rozwoju.

» Dla rodzin: Celem tego programu jest wspieranie rodzicéw znajdujgcych sie w trudnej
sytuacji poprzez dostarczanie im narzedzi, wiedzy i zasobdw niezbednych do zapewnienia
dzieciom opiekunczego i wspierajgcego srodowiska. Osigga sie to poprzez warsztaty
rodzicielskie, wizyty domowe i wydarzenia spotecznosciowe, ktére koncentrujg sie na
rozwoju wczesnego dziecinstwa, pozytywnych praktykach rodzicielskich i znaczeniu silnej
wiezi rodzic-dziecko. W 2021 r. THSN rozszerzyta swojg sie¢ centrow rodzinnych,
docierajgc do ponad 5600 rodzicéw i dzieci w 22 krajach. Centra te zapewniajg warsztaty
rodzicielskie, wizyty domowe i wydarzenia spotecznosciowe skupiajgce sie na rozwoju
wczesnego dziecinstwa, pozytywnych praktykach rodzicielskich i znaczeniu silnej wiezi
rodzic-dziecko. Podczas pandemii COVID-19 program dostosowat swoje podejscie,
oferujgc zasoby online i zdalne wsparcie, aby zapewni¢ ciagta pomoc rodzinom

w potrzebie.
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» Dla start-upéw uchodzcéw: Program ten koncentruje sie na uwolnieniu potencjatu
przedsiebiorcow-uchodzcéw poprzez zapewnienie im niezbednego wsparcia
w zaktadaniu i rozwijaniu dziatalnosci gospodarczej. Human Safety Net oferuje
dostosowane do potrzeb szkolenia biznesowe, mentoring, dostep do sieci i mozliwosci
finansowania dla uchodzcoéw z innowacyjnymi pomystami biznesowymi. Umozliwiajgc
uchodzcom samowystarczalnos¢, program ten ma na celu promowanie integracji
spotecznej i gospodarczej. Program przedsiebiorczosci dla uchodzcéw Human Safety Net
wspierat 1100 uchodzcédw w zaktadaniu i rozwijaniu dziatalnosci gospodarczej w 2021
roku. Oferujgc dostosowane szkolenia biznesowe, opieke mentorska, dostep do sieci
i mozliwosci finansowania, program ma na celu promowanie integracji spotecznej
i gospodarczej. W odpowiedzi na pandemie THSN zapewnit dotacje nadzwyczajne na
wsparcie firm uchodzcoéw, oferujgc jednoczesnie seminaria internetowe i zasoby online,

aby poméc przedsiebiorcom dostosowaé sie do nowego krajobrazu gospodarczego.

» Dla noworodkéw: Inicjatywa ta ma na celu poprawe jakosci zycia noworodkéw na
oddziatach  intensywnej terapii noworodkéw (OIOM) poprzez oferowanie
specjalistycznych  szkolen dla pracownikow stluzby zdrowia i inwestowanie
w zaawansowany sprzet medyczny. Program ma na celu zmniejszenie Smiertelnosci
noworodkéw i poprawe jakosci zycia wczesniakow i dzieci z grupy ryzyka, zapewniajgc
jednoczesnie wsparcie i wskazowki dla ich rodzin w tym krytycznym okresie. W 2021 r.
THSN kontynuowat wysitki na rzecz poprawy zycia noworodkéw na oddziatach
intensywnej terapii noworodkéw (OIOM), zapewniajgc specjalistyczne szkolenia ponad
1000 pracownikom stuzby zdrowia i inwestujgc w zaawansowany sprzet medyczny. Ich
zaangazowanie w obnizanie wskaznikow umieralnosci niemowlat i poprawe jakosci zycia
wczeshiakéw i dzieci z grup ryzyka objeto 12 krajéw i dotarto do ponad 6000 noworodkéw

i ich rodzin.

taczac te trzy programy, The Human Safety Net ma na celu stworzenie sieci bezpieczenstwa dla
0s6b i rodzin znajdujgcych sie w trudnej sytuacji, umozliwiajgc im przezwyciezenie wyzwan,
uwolnienie ich potencjatu i ostatecznie zmiane ich zycia na lepsze.

W 2021 r. THSN wprowadzit THSN Community, platforme cyfrowg majaca na celu wspieranie

kontaktow i zaangazowania wsrdd beneficjentdéw, partneréw i sympatykow poprzez utatwianie

wymiany wiedzy, doswiadczen i najlepszych praktyk. Inicjatywa ta dodatkowo pokazuje
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zaangazowanie THSN w nawigzywanie partnerstw i wspétpracy, poniewaz scidle wspodtpracuje
z lokalnymi organizacjami, ekspertami i wolontariuszami, aby zoptymalizowa¢ wplyw swoich

programow.

TERN (WIELKA BRYTANIA)

TERN (Sie¢ przedsiebiorczych uchodzcow) to zatozona w 2016 r. organizacja, ktorej celem jest
wspieranie uchodzcow w Wielkiej Brytanii w zaktadaniu i rozwijaniu wtasnych firm. Pomyst zrodzit
sie z przekonania, ze pomimo pojawiajacego sie kryzysu przymusowej migracji, ktéry miat
miejsce w tym czasie (szczegodlnie w nastepstwie konfliktu syryjskiego), spoteczenstwa
europejskie nie byly w stanie skutecznie witgczy¢ populacji uchodzcédw do spoteczenstwa

i spotecznosci lokalnych.

Ich misjg jest umozliwienie uchodzcom rozwoju dzieki sile ich pomystow i przedsiewziec

biznesowych, wspieranie niezaleznosci ekonomicznej, integracji i wktadu spotecznosci:

» Rozproszona populacja uchodzcow (bez centralnego rejestru lub organizaciji
wspierajgcych). Przedsiebiorcom-uchodzcom czesto brakuje sieci niezbednych do
promowania swoich marek, poniewaz mogg nie mie¢ przyjaciét i rodziny w Wielkiej
Brytanii, ktérzy mogliby ich wspieraé. TERN zajmuje sie tg kwestig, taczac ich
z potencjalnymi klientami i uruchamiajgc internetowy rynek dla przedsiebiorcow-

uchodzcow, aby mogli zaprezentowac swoje produkty i ustugi.

> Brak lokalnej historii kredytowej (lub osobistej) uchodzcéw. Brak kredytu i kapitatu
moze utrudniaé rozwdj ich dziatalnosci. TERN pracuje nad przezwyciezeniem tego
wyzwania i pomaga przedsiebiorcom-uchodzcom zabezpieczy¢ srodki finansowe, ktérych

potrzebujg, aby odnie$¢ sukces.

» Ich ograniczona znajomosé nowej kultury i skomplikowanych systeméw
biurokratycznych. Dostep do wiedzy i dostosowanie wczesniejszych doswiadczen do
rynku brytyjskiego moze stanowi¢ wyzwanie ze wzgledu na izolacje i nieznajomosc¢
lokalnych przepiséw i preferencji klientow. TERN pomaga wypetni¢ te luke, zapewniajgc

wskazéwki dotyczgce rejestracji firmy, weryfikacji pomystéw i konkurencyjnosci na rynku.
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Ich 12-tygodniowy program (plus inny 12-tygodniowy coaching rozwoju) obejmuje trzy
podstawowe elementy:

1. Onboarding — ten etap koncentruje sie na pomaganiu uchodZzcom w generowaniu
pomystéw biznesowych, identyfikowaniu ich rynku docelowego i rozwijaniu ich unikalnych
punktow sprzedazy.

2. Inkubacja — na tym etapie TERN pomaga uchodzcom w testowaniu ich koncepcji
biznesowych, mentoringu, dopracowywaniu pomystéw i weryfikowaniu ich produktow lub

ustug z potencjalnymi klientami.

3. Przyspieszenie wzrostu — TERN wspiera uchodzcéw na ostatnim etapie uruchamiania
dziatalnosci gospodarczej, w tym w rejestraciji firmy, uzyskiwaniu dostepu do finansowania

i opracowywaniu strategii marketingowych.

Wspierajgc silng sie¢ przedsiebiorcéw i partnerow uchodzcéw, TERN promuje pozytywng zmiane
narracji otaczajgcej uchodzcéw i zacheca do bardziej integracyjnego, zrdéznicowanego

i innowacyjnego ekosystemu biznesowego.

Ponadto TERN dagzy do zmiany btednych przekonah na temat uchodzcéw, podkreslajgc ich
potencjat przedsiebiorczosci i zmieniajac narracje z trudnej sytuacji na zrodto utrzymania.
Organizacja podkresla, ze uchodzcy posiadajg cenne umiejetnosci i doswiadczenie, ktore, jesli

sg wspierane, mogg pomac im w tworzeniu firm i miejsc pracy w ich nowych spotecznosciach.

Jednym ze skutecznych sposobdédw na zmiane narracji jest pokazywanie historii sukcesu
uchodzcow, ktérzy zatozyli firmy w lokalnych spotecznosciach, zamiast skupia¢ sie na gtosnych
przyktadach, takich jak Steve Jobs czy Michael Marks. Internetowy rynek TERN, ktéry oferuje
firmy prowadzone przez uchodzcow, pozwala ludziom bezposrednio wspiera¢ tych

przedsiebiorcow, sprzyjajac bardziej pozytywnemu postrzeganiu uchodzcéw.

taczgc doswiadczenia uchodzcéw z lokalng przedsigebiorczoscig, TERN ma na celu stworzenie
bardziej integracyjnego $rodowiska i zmiane sposobu, w jaki ludzie postrzegajg uchodzcow.
Zachecanie ludzi do wspierania i kupowania od firm nalezgcych do uchodzcow moze ostatecznie

zmieni¢ opinie publiczng i promowac bardziej integracyjne i rozumiejgce spoteczenstwo.
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PROJEKT LIAISE (UNIA EUROPEJSKA)

LIAISE (Lgczenie podmiotdw inkubujgcych na rzecz przedsiebiorczosci integracyjnej
i spotecznej) to projekt finansowany przez Unie Europejskg w ramach programu Zatrudnienie
i Innowacje Spoteczne. Jego gtdbwnym celem jest wspieranie przedsiebiorczosci spotecznej
w catej Europie. LIAISE koncentruje sie na wzmacnianiu i mobilizowaniu organizacji
wspierajgcych biznes (BSO) do oferowania skutecznego wsparcia przedsiebiorstwom
spotecznym i potencjalnym przedsiebiorcom z niedostatecznie reprezentowanych spotecznosci,

pomagajgc im w zabezpieczaniu zasobow finansowych i rozwijaniu ich dziatalnosci.

Projekt ten jest wspolnym wysitkiem The European Business and Innovation Centre Network
(EBN), Impact Hub (IHUB) i European Venture Philanthropy Association (EVPA) — trzech
wiodacych organizacji i sieci, ktore potgczyly sity, aby napedzaé¢ zmiany systemowe poprzez
doskonalenie umiejetnosci, metod i podejs¢ BSO w zakresie pomocy przedsiebiorcom

i aspirujgcym przedsiebiorcom z réznych srodowisk spotecznych.

Kazdy z partneréw projektu podziela te samg wizje i wartodci, wnoszgc jednocze$nie
uzupetniajgcg sie wiedze specjalistyczng i unikalne doswiadczenia, ktére sg niezbedne dla
powodzenia projektu. Dodatkowo, Caritas Europa wnosi cenne praktyczne doswiadczenie

w pracy z grupami narazonymi na wykluczenie, dodatkowo wzbogacajgc projekt.

Program LIAISE opiera sie na dwdch kluczowych elementach: programie budowania potencjatu
dla organizacji wspierajacych biznes (BSO) oraz zmianie paradygmatu kulturowego. Program
uznaje, ze czysta nauka i wymiana wiedzy nie wystarczg, aby wywrzec¢ realny wptyw na branze
inkubaciji, poniewaz inkubatory i BSO dziatajg w ramach wiekszych ekosysteméw regionalnych,

krajowych i europejskich.

Projekt ma na celu promowanie przedsiebiorczosci i samozatrudnienia jako sposobu na tworzenie
mozliwos$ci zatrudnienia, poprawe rozwoju umiejetnosci i umozliwienie bezrobotnym i stabszym

osobom petnego uczestnictwa w spoteczenstwie i gospodarce.

We wspétpracy z trzema sieciami, LIAISE pracuje nad zmiang paradygmatu w branzy,
zapewniajgc, ze ustugi inkubacji sg zintegrowane z bardziej integracyjnym i ukierunkowanym na
wptyw ekosystemem, aby rozszerzy¢ ich zasieg na przedsiebiorczos¢ integracyjng i spoteczna.
Projekt ma na celu pomoc niedostatecznie reprezentowanym grupom w dostepie do zasobdw

finansowych oraz zwiekszenie przetrwania i rozwoju ich firm.
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BETTER INCUBATOR (UNIA EUROPEJSKA)

Better Incubation to inicjatywa finansowana przez Komisje Europejskg, prowadzona w ramach
projektu LIAISE. Zgodnie z wizjg projektu, inicjatywa ta ma na celu wprowadzenie zmian

systemowych poprzez zblizenie ustug inkubaciji i wsparcia biznesowego do spoteczehstwa.

Better Incubation dgzy do rozwoju przedsiebiorczosci jako istotnego rozwigzania problemow
spotecznych, ekologicznych i gospodarczych w Europie. Jej celem jest zapewnienie inkluzywnych
mozliwosci samozatrudnienia i tworzenia miejsc pracy dla niedostatecznie reprezentowanych

grup, umozliwiajgc im petne uczestnictwo w spoteczenstwie i gospodarce.

Better Incubation oferuje szereg mozliwosci budowania potencjatu i nawigzywania kontaktéw,

ktére sg zorganizowane wedtug 4 kluczowych filaréw w ramach projektu LIAISE:

1. Budowanie potencjatu: Zapewnienie organizacjom spoteczenstwa obywatelskiego
wiedzy i narzedzi do pilotowania programéw inkubacji dla przedsiebiorcéw spotecznych
i integracyjnych poprzez opracowanie 5 tematycznych wspolnot praktykow (CoP)
i dostarczenie organizacjom spofeczenstwa obywatelskiego internetowego programu
budowania potencjatu.

2. Zmiana paradygmatu kulturowego: Projekt ma na celu zaangazowanie réznych
interesariuszy w rozwdj bardziej inkluzywnego i skoncentrowanego na wptywie
ekosystemu. Partnerzy zapewnig, ze wyniki projektu zostang wdrozone i zatwierdzone
przez krajowych i europejskich uczestnikow ekosystemu.

3. Ramy oceny wptywu dla programoéw inkubaciji: Projekt ma na celu opracowanie,
prototypowanie i wdrozenie wspdlnych ram oceny w celu oceny i pomiaru wplywu
programow inkubacji prowadzonych przez cztonkéw uczestniczacych w projekcie.

4. Mobilizacja interesariuszy i sojusze: Zapewnienie spéjnej komunikacji i szerokiego
rozpowszechniania wynikow projektu w trzech sieciach. Ponadto projekt ma na celu
wspieranie dtugoterminowego partnerstwa miedzy kluczowymi interesariuszami
w dziedzinie wsparcia przedsiebiorczosci spotecznej i integracyjnej, w celu ciggtego
doskonalenia praktyk i pomocy Swiadczonej przez inkubatory gtéwnego nurtu i inne

organizacje spoteczenstwa obywatelskiego.

40
www.draggingproject.eu



PULSE (FRANCJA)

PULSE to stowarzyszenie utworzone w 2006 roku, ktérego misjg jest wspieranie i promowanie
przedsiebiorczosci jako dzwigni zréwnowazonego rozwoju  sprzyjajagcego  wigczeniu
spotecznemu. Zatozone z przekonaniem, ze kazdy moze sta¢ sie aktorem zmian, PULSE
promuje, w 18 krajach, w ktérych dziata, dostepnosc¢ przedsiebiorczosci i jej finansowania poprzez

dziatania uswiadamiajgce i programy wsparcia.

PULSE prowadzi kilka inkubatoréw w Afryce i Europie, w tym Lab'ess (Tunezja), Oribi (RPA),
Jogjéf (Senegal) i PULSE Montreuil (Francja). Kazdego roku ponad 500 lideréw projektéw

otrzymuje wsparcie w uruchamianiu i rozwijaniu swojej dziatalnosci.

PULSE Montreuil aktywnie angazuje sie we wspieranie réznych inicjatyw przedsigbiorczych,
ktére koncentrujg sie na roznych tematach spotecznych i $rodowiskowych. Niektére z tych

obszarow obejmuja:

» Przedsiebiorczos¢ uchodzcow: Pulse Group wspiera przedsiebiorcéw, ktorzy sg
uchodzcami, pomagajagc im rozwija¢ dziatalnos¢ i integrowac sie z gospodarkg krajow
przyjmujgcych. Wsparcie to moze wspiera¢é niezalezno$¢ ekonomiczng, integracje
spoteczng i tworzy¢ mozliwosci zatrudnienia zaréwno dla przedsiebiorcow, jak i ich
spotecznosci. Ich program #tempo ma na celu udostepnienie przedsiebiorczosci uchodzcom
we Francji. Poprzez tworzenie ekosysteméw i wdrazanie wyspecjalizowanych $ciezek
wsparcia w réznych regionach, #tempo ma na celu utatwienie rozwoju przedsiebiorczych
pomystéw i projektow prowadzonych przez uchodzcow, zapewniajgc im niezbedne
narzedzia i potgczenia, aby wcieli¢ ich pomysty w zycie. Celem programu jest umozliwienie
40 aspirujgcym przedsiebiorcom-uchodzcom ugruntowania ich pomystow i zapewnienie 25

z nich wsparcia w uruchomieniu ich firm.

» Przedsiebiorczosc¢ kobiet: Pulse Group promuje firmy prowadzone przez kobiety, oferujac
dostosowane wsparcie i zasoby dla kobiet-przedsiebiorcow, dgzgc do zniwelowania roznic
miedzy ptciami w przedsiebiorczosci i wzmocnienia pozycji kobiet w celu osiggniecia
sukcesu gospodarczego. Dziatajgc zaréwno w Marsylii, jak i w le-de-France, we wspétpracy
z lokalnymi partnerami, #EllesEnsemble ma na celu wspieranie kobiet, ktére sg oddalone
od przedsigbiorczosci, zwlaszcza mitodszego pokolenia lub tych zamieszkatych
w dzielnicach priorytetowych (QPV). Poprzez ten program PULSE dazy do ufatwienia
powstawania projektow majgcych wplyw spoteczny i srodowiskowy, prowadzonych przez

kobiety.
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» Przedsiebiorczos¢ +45: Uznajgc potencjat i doswiadczenie starszych przedsiebiorcow,
Pulse Group wspiera osoby w wieku 45 lat i starsze w uruchamianiu lub rozwijaniu ich firm,
wykorzystywaniu ich umiejetnosci i unikalnych perspektyw. Ich inicjatywa, #NoveauCap, to
program wsparcia przeznaczony dla oséb powyzej 45. roku zycia, ktére chcg nadaé nowy
sens swojej karierze, badajgc mozliwosci oferowane przez przedsiebiorczos¢ wptywu.
Program oferuje bezptatne sesje inspiracyjne, szkolenia, indywidualne doradztwo i rozwoj
osobisty. Ma on na celu pomoc uczestnikom przejs¢ od pomystu do dziatania, nadajac ich

karierze nowy kierunek.

» Gospodarka o obiegu zamknietym: Pulse Group zacheca do projektéw, ktére koncentrujg
sie na gospodarce o obiegu zamknietym, promujgc efektywne gospodarowanie zasobami,
redukcje odpadéw i zrbwnowazone praktyki. Wspierajgc firmy w tym obszarze, przyczyniajg
sie one do bardziej przyjaznej dla $rodowiska i ekonomicznie opfacalnej przysziosci.
#LaSaisonCirculaire to 6-miesigczny program inkubacyjny skierowany do lideréw projektow
w gospodarce o obiegu zamknietym. Celem jest przyspieszenie transformaciji ekologicznej
i gospodarczej poprzez promowanie identyfikacji i rozwoju projektow, ktére koncentrujg sie
na filarach gospodarki o obiegu zamknietym. Program ten oferuje program inkubacji dla
swoich zwyciezcow, tgczac doswiadczenie PULSE w zakresie gospodarki spotecznej
i solidarnej (SSE) z wiedzg SUEZ (firmy uzytecznosci publicznej, ktéra dziata gtownie
w sektorach gospodarki wodnej i gospodarki odpadami) na temat proceséw gospodarki
o obiegu zamknietym. PULSE i SUEZ zaprojektowaty ten program tak, aby miat wptyw na

region lle-de-France, w szczegélnosci na obszar Seine-Saint-Denis.

» Projekty solidarnosciowe: #LaSaisonSolidaire to 6-miesieczny program inkubacji dla
lideréw projektéw odpowiadajgcych na jedno lub wiecej zagadnien zwigzanych z
solidarnoscig (promowanie zatrudnienia i integracji, budowanie bardziej integracyjnego
spoteczenstwa, wzmacnianie wiezi spotecznych i zaangazowania obywatelskiego).
Gtownym celem #LaSaisonSolidaire jest zapewnienie uczestniczgcym przedsiebiorcom
optymalnych warunkéw do uruchomienia i przyspieszenia ich projektow wptywu. Osigga sie
to poprzez potgczenie coachingu, szkolen, mentoringu, sesji inspiracji i mozliwosci rozwoju
osobistego. Program ma znaczacy wplyw na region lle-de-France, ze szczegdlnym

uwzglednieniem terytoriow Seine-Saint-Denis.
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RISE (ZACHODNIE BALKANY)

Projekt RISE (Regionalny Inkubator Przedsiebiorcéw Spotecznych) koncentruje sie na wspieraniu
przedsiebiorczosci spotecznej na Batkanach Zachodnich. Projekt uwzglednia wyjatkowe potrzeby

regionu, a takze jego kontekst historyczny i polityczny, w celu wspierania pojednania.

RISE jest finansowany przez Francuskg Agencje Rozwoju (AFD), Unie Europejskg i Regionalne
Biuro Wspdtpracy Mtodziezy na Batkanach (RYCO). Konsorcjum koordynujgce obejmuje RYCO,
Francusko-Niemieckg Wspotprace Mtodziezy (OFAJ), Sie¢ Miodziezy Europy Potudniowo-
Wschodniej (SEEYN) i PULSE (Groupe SOS).

Lokalna realizacja projektu RISE jest prowadzona przez inkubatory spoteczne w regionie, takie
jak ARNO (Macedonia Pdtnocna), Nesto Vise (Bosnia i Hercegowina), Yunus Social Business
Balkans (Albania), Smart Kolektiv (Serbia), IEC Technopolis (Czarnogora) i Balkan Green

Foundation (Kosowo?*).

Gtownym celem projektu RISE jest zaspokojenie kluczowej potrzeby na Batkanach Zachodnich
poprzez wspieranie pojednania ws$rod miodziezy w regionie poprzez przedsiebiorczosé
spofeczng. Biorgc pod uwage jego regionalne ukierunkowanie, projekt ma na celu zwiekszenie
transgranicznych interakcji zwigzanych z przedsiebiorczoscig spoteczng w ciggu trzech lat jego
trwania i pdzniej.

Kluczowe cele projektu RISE obejmuja:

» Zwiekszenie potencjalu ekosystemu przedsiebiorczosci spotecznej: Cel ten
koncentruje sie na lokalnych strukturach wsparcia (inkubatorach RISE), ktére promujg
innowacyjne i spoteczne projekty, a takze lideréw projektow.

» Promowanie pojednania poprzez przedsiebiorczos¢ spoteczna: Niezbedne jest
stworzenie sprzyjajgcego $rodowiska dla rozwoju projektdw przedsiebiorczych.
Podnoszenie swiadomosci na temat przedsiebiorczosci spotecznej w spoteczehstwach
Batkanéw Zachodnich jest kluczowym aspektem projektu, majacym na celu kultywowanie

dynamicznej i Swiadomej spotecznosci mtodych przedsiebiorcéw spotecznych.

RISE Journey to dostosowany do potrzeb program wsparcia dla mtodych twércéw zmian
w regionie Batkanéw Zachodnich. Ma on na celu pomé6c im rozwingé ich wplywowe pomysty
w zréwnowazone przedsiebiorstwa spoteczne. Program jest realizowany przez szesé lokalnych

inkubatoréw z réznych czesci regionu. RISE Journey sktada sie z kilku etapdow:
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» Warsztaty Design Thinking: Uczestnicy poznajg przedsiebiorczo$¢ spoteczng i Design
Thinking, interaktywng sesje opartg na pieciu etapach: Empatyzuj, Definiuj, ldeuj, Prototypu;j
i Testuj.

» Zaproszenie do skladania projektow: Mtodzi ludzie w wieku od 18 do 35 lat z Batkanow
Zachodnich sg zachecani do ubiegania sie o udziat w RISE Journey ze swoimi pomystami
na pozytywny wptyw.

» Fazaideacji: Lokalny inkubator pomaga przeksztatci¢ pomysty w zréwnowazone spoteczne
modele biznesowe poprzez szkolenia, warsztaty i interakcje z innymi projektami w regionie.

» Demo Day: Uczestnicy prezentujg swoje projekty przed jury, ktére wybiera najlepsze
projekty spoteczne do programu inkubacji.

» RISE Bootcamp: 6-dniowe wydarzenie stuzgce wymianie wiedzy i pomystow,
nawigzywaniu kontaktéw i uczestnictwu w sesjach, takich jak wzajemne uczenie sie,
prototypowanie i szkolenia z zakresu rozwoju biznesu spotecznego.

» Program mobilnosci regionalnej: Uczestnicy otrzymujg dotacje na rozwdj biznesu
i mobilnosci, aby podrézowac po regionie, fgczy¢ sie z réwiesnikami i doswiadczonymi
firmami oraz dzieli¢ sie zdobytymi doswiadczeniami.

» Forum RISE: Spotkanie uczestnikow RISE i kluczowych aktoréw przedsiebiorczosci
spotecznej w regionie w celu omowienia stanu przedsiebiorczosci spotecznej, najlepszych
praktyk i inicjatyw europejskich.

» Spolecznos¢ absolwentow RISE: Absolwenci programu dotgczajg do spotecznosci
absolwentéw RISE, dzielgc sie sukcesami i mozliwosciami ze wszystkimi pokoleniami

Risers.

Jedna z kluczowych motywac;ji stojgcych za projektem RISE byta wysoka stopa bezrobocia wsréd
miodziezy na Batkanach Zachodnich, stwierdza koordynator projektu RISE Adrien Delaby
(Sermaxhaj, 2021), ktéra nalezy do najwyzszych na $wiecie. Rynki pracy w regionie sg nadal
podzielone i istnieje znaczne pole do poprawy w zakresie mobilnosci i wymiany

miedzyregionalnej.

Z drugiej strony, chociaz poczyniono postepy w zakresie udzialu miodziezy w procesach
decyzyjnych, nadal pozostaje on w tyle za poziomem uczestnictwa miodziezy obserwowanym

w krajach UE.

Biorgc pod uwage te wyzwania, rozwdj przedsiebiorczo$ci spotecznej zainicjowany przez grupe
docelowg jest skutecznym rozwigzaniem w walce z bezrobociem wsréd miodziezy

i rozwigzywaniu problemow spotecznych i Srodowiskowych w regionie. Projekt RISE ma na celu
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wzmocnienie pozycji mfodych ludzi, aby stali sie tworcami zmian i napedzali zréwnowazony

rozwdj biznesu spotecznego, wspierajgc w ten sposéb pojednanie i wspotprace regionalng.

SOY EMPRENDEDORA (HISZPANIA — COSTA RICA)

"Soy Emprendedora” to projekt, ktéry powstat w maju 2020 r. w celu zapewnienia wsparcia
kobietom-przedsiebiorcom i wtascicielom firm w Kostaryce, ktérzy polegali na swoich firmach jako
zrodle utrzymania. Jako efekt uboczny pandemii i przyjetych srodkéw zdrowotnych, kobiety te
odczulty znaczacy wptyw na swoje dochody, a niektére nawet doswiadczyly zamkniecia swoich

przedsiewziec.

Projekt zostat wdrozony we wszystkich regionach kraju, sfinansowany przez Hiszpanskg Agencije
Wspoitpracy Miedzynarodowej na rzecz Rozwoju (AECID) i zrealizowany przez Narodowy Instytut
Kobiet (INAMU) oraz Fundusz Ludnos$ciowy Narodéw Zjednoczonych (UNFPA).

Inicjatywa ta ma na celu promowanie rownosci ptci, zmniejszenie réznic miedzy ptciami na rynku
pracy i wspieranie wzrostu gospodarczego. Program koncentruje sie na poprawie umiejetnosci
technicznych, cyfrowych i przedsiebiorczych kobiet, ostatecznie zwiekszajgc ich

samowystarczalnos¢ i niezaleznosc¢ finansowa.

Proces szkoleniowy trwat od wrzesnia 2021 r. do czerwca 2022 r., w ktérym 276 kobiet z catego
kraju zdotato poprawi¢ niektore aspekty swojej dziatalnosci, na przykiad procesy
rozpowszechniania w sieciach spotecznosciowych. Innym kobietom udato sie wzmocnié

przedsiewziecie i wizerunek produktu lub sformalizowa¢ przedsiewziecie.

Tematy szkolen obejmowaty rozmowy na temat logistyki wewnetrznej, logistyki zewnetrznej,

infrastruktury, zakupow, obstugi posprzedaznej, zasobow ludzkich i operacji.

Uczestniczkami tego procesu szkoleniowego i towarzyszgcego byly: kobiety prowadzace
gospodarstwa domowe prowadzace aktywng dziatalnos¢ produkcyjng przed pandemig i / lub
w czasie pandemii; kobiety sprawujgce opieke; przedsiebiorcy / przedsiebiorczynie, ktérzy
zatrudniali pracownikéw, z naciskiem na zatrudnianie kobiet; oraz przedsiebiorcy /
przedsiebiorczynie, ktorzy prowadzili dziatalno$¢ gospodarczg w zakresie dziatalnosci
produkcyjnej najbardziej dotknietej kryzysem, takiej jak przemyst rolny, ustugi, tekstylia,
rekodzieto, rolnictwo i hodowla zwierzat, handel i turystyka. Proces szkoleniowy zostat

przeprowadzony przez Szkote Administracji Uniwersytetu Narodowego.
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Koncowym produktem projektu bylo stworzenie strony internetowej Soy Emprendedora

www.soyemprendedora.inamu.go.cr, ktéra zawiera serie filmow i dokumentow, ktore dostarczajg

wskazowek opartych na potrzebach tym kobietom (i ogdlnie tym), ktére chcg rozpoczaé
i sformalizowac¢ dziatalno$¢ gospodarcza, tak aby mogty znalez¢ w jednym miejscu praktyczne

porady, jak to zrobic.

DO SCHOOL (NIEMCY)

DO School jest miedzynarodowg organizacjg non-profit, ktéra koncentruje sie na wzmacnianiu
i inspirowaniu oséb, aby staty sie liderami, przedsiebiorcami i twércami zmian. Jej misjg jest
tworzenie bardziej sprawiedliwego, zréwnowazonego i innowacyjnego $wiata poprzez wspieranie

ekosystemu wspotpracy i nauki.

Zatozona w Niemczech DO School dziata w réznych lokalizacjach na catym $wiecie, oferujgc
szereg programow, wydarzen i inicjatyw majgcych na celu rozwijanie umiejetnosci i sposobu
myslenia niezbednych do sprostania globalnym wyzwaniom. Ich podejscie tgczy praktyczng
nauke, mentoring i wzajemne wsparcie, aby poméc uczestnikom przeksztatcic pomysty

w dziafanie.

DO School taczy wybitne organizacje, cenionych ekspertow i utalentowanych przedsiebiorcéw,
aby udoskonala¢ innowacyjne pomysty i szybko przeksztatca¢ je w nowe produkty, procesy
i ustugi. Inspirujgc gtebokie zmiany kulturowe, The DO School wspiera ewolucje ludzi, firm
i catego spoteczenstwa. Ostatecznym celem jest stworzenie nie tylko lepszych firm, ale takze

lepszego swiata dla wszystkich.

Kluczowe cechy DO School:

» Innowacyjne programy: DO School oferuje réznorodne programy, takie jak stypendia,
warsztaty i inkubatory, dostosowane do réznych etapow rozwoju osobistego
i zawodowego. Programy te czesto koncentrujg sie na tematach takich jak wplyw

spoteczny, zrownowazony rozwaj i przedsiebiorczosc.

» Global Network: Uczestnicy programéw The DO School stajg sie czescig zréznicowanej
i globalnej sieci podobnie myslgcych osob, organizacji i absolwentow. Sie¢ ta sprzyja

wspotpracy i zapewnia mozliwosci nawigzywania kontaktow i przysztych partnerstw.
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» Mentoring ekspertow: DO School tgczy uczestnikéw z doswiadczonymi mentorami
i ekspertami branzowymi, ktérzy mogg zapewni¢ cenne wskazowki, spostrzezenia
i wsparcie w dgzeniu do ich celow.

» Praktyczna nauka: DO School ktadzie nacisk na uczenie sie przez doswiadczenie,
umozliwiajac uczestnikom zastosowanie wiedzy i umiejetnosci w rzeczywistych
sytuacjach. Pomaga to pogtebi¢ zrozumienie i zapewnié, ze efekty uczenia sie sg
praktyczne i istotne.

» Koncentracja na wptywie: Podstawowa filozofia DO School koncentruje sie na tworzeniu
namacalnego, pozytywnego wptywu na spoteczenstwo i srodowisko. Uczestnicy sg
zachecani do krytycznego myslenia o konsekwencjach swoich dziatah i opracowywania

rozwigzan, ktére odpowiadajg na pilne globalne wyzwania.

Oferujgc te zasoby, The DO School ma na celu umozliwienie jednostkom i organizacjom

tworzenia lepszej przysztosci dla wszystkich.

ELLAS LO BORDAN (HISZPANIA)

Ellas lo bordan to projekt przedsiebiorstwa spotecznego, ktory dziata pod parasolem programow
integracji spotecznej Fundacji Manresa, nalezgcej do Towarzystwa Jezusowego. Zatozony
w 2017 roku w dzielnicy Entrevias w Madrycie, jego gtbwnym celem jest zapewnienie
umiejetnosci zawodowych kobietom zagrozonym wykluczeniem z rynku pracy ze wzgledu na ich

wyksztatcenie lub sytuacje osobistg i rodzinng.

W sercu tego procesu transformacji znajduje sie warsztat tekstylny, w ktérym kobiety przechodzg
szkolenie techniczne w zakresie handlu, jednoczes$nie zwiekszajgc swoje wszechstronne
umiejetnosci, aby wspiera¢ integracje spoteczng i zawodowqg. Cata sita robocza skiada sie
z kobiet, a firma koncentruje sie na produkcji tekstyliow i oferuje standardy jakosci powyzej

Sredniej rynkowe;j.

Nowicjusze w Ellas lo Bordan przechodzg dwumiesieczne intensywne szkolenie przed
dotgczeniem do warsztatu, gdzie zespét ekspertow w dziedzinie tekstylibw nadzoruje operacje
i ustugi w celu wytworzenia wysokiej jakosci produktow dostosowanych do indywidualnych

potrzeb klientow.
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Firma koncentruje sie réwniez na zréwnowazonym rozwoju i procesach gospodarki o obiegu
zamknietym, tworzgc rézne produkty z tkanin pochodzgcych z recyklingu, w tym obrusy, fartuchy,
torby na zakupy i etui na karty. Takie podejscie sprzyja rozwojowi osobistemu, przyczynia sie do

rozwoju lokalnego i oferuje odpowiedzialng alternatywe zakupowg dla transformacji spoteczne;j.

Unikalny model Ellas lo bordan taczy dziatalno$¢ gospodarczg z wptywem spotecznym,
podkreslajgc godnosé, réwnosé i wspotprace. Promujgc innowacyjne, kreatywne i petne szacunku
metodologie, utatwiajg autonomie zatrudnianych przez siebie kobiet i tworzg przestrzen spotkan
wolng od dyskryminacji. To potrojne podejscie - ekonomiczne, spoteczne i srodowiskowe -

wyroznia ich jako zrownowazong firme produkcyjng zaangazowang w transformacje spoteczna.

Jak zbadalismy, wszystkie te inicjatywy, projekty, programy i inkubatory majg te same elementy,

ktére obejmuja:

» Koncentracja na wplywie spotecznym: W przeciwienstwie do tradycyjnych inkubatorow
przedsiebiorczosci, inkubatory spoteczne nadajg priorytet projektom i przedsiewzieciom,
ktére majg na celu rozwigzywanie probleméw spotecznych lub zaspokajanie potrzeb
spotecznosci. Ich gtébwnym celem jest tworzenie wartosci spotecznej, a nie skupianie sie
wytacznie na zyskach finansowych.

» Szkolenia i budowanie potencjatu: Inkubatory spoteczne zapewniajg programy
edukacyjne i warsztaty, aby pomoc uczestnikom rozwingé podstawowe umiejetnosci
zarzagdzania przedsiebiorstwem spofecznym, takie jak planowanie biznesowe, marketing,
zarzgdzanie finansami i pomiar wptywu.

» Mentoring i doradztwo: Doswiadczeni profesjonalisci, czesto z sektora
przedsiebiorczosci spotecznej lub non-profit, oferujg wskazéwki, porady i wsparcie
uczestnikom inkubatora spotecznego. Mentoring pomaga przedsiebiorcom przezwyciezaé
wyzwania i podejmowac swiadome decyzje podczas rozwijania swoich projektow.

» Mozliwosci nawigzywania kontaktéw: Inkubatory spoteczne stwarzajg uczestnikom
mozliwosci nawigzywania kontaktow z osobami o podobnych poglgdach, potencjalnymi
partnerami, inwestorami i innymi interesariuszami w ekosystemie wptywu spotecznego.
Pomaga im to budowac silng sie¢ wsparcia i wspotpracowac nad projektami.

» Finansowanie i zasoby: Inkubatory spoteczne mogg zapewniac¢ finansowanie zalgzkowe,
dotacje lub inng pomoc finansowg w celu wspierania rozwoju i wzrostu przedsiebiorstw
spotecznych. Ponadto mogg oferowaé zasoby, takie jak przestrzen biurowa, sprzet lub

wsparcie techniczne, aby pomaoc uczestnikom w realizacji ich pomystow.
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» Rzecznictwo i swiadomos¢: Inkubatory spoteczne odgrywajg znaczacg role w
podnoszeniu swiadomosci na temat wykluczenia spotecznego i promowaniu znaczenia
innowacji spotecznych. Opowiadajg sie za politykg sprzyjajgcg wigczeniu spotecznemu i
stwarzajg mozliwosci dialogu miedzy decydentami, przedsiebiorcami spotecznymi i
spotecznosciami znajdujgcymi sie w niekorzystnej sytuacji. Pomaga to wspiera¢ bardziej

integracyjne | sprawiedliwe spoteczenstwo.

RETHINK IRELAND (IRLANDIA)

Rethink Ireland jest organizacja non-profit, ktéra wspiera przedsiebiorcéw spotecznych
i innowacyjne projekty, ktére majg potencjat do wywierania pozytywnego wptywu spotecznego
w Irlandii. Rethink Ireland zapewnia finansowanie, mentoring i wsparcie dla przedsiebiorstw

spotecznych, organizacji charytatywnych i non-profit poprzez szereg programéw i inicjatyw.

Gtéwnym programem finansowania Rethink Ireland jest Social Enterprise Development Fund,
ktéry zapewnia dotacje i wsparcie dla przedsiebiorstw spotecznych na wszystkich etapach
rozwoju. Rethink IRELAND prowadzi réwniez Ability to Work Fund, ktory zapewnia finansowanie
organizacjom dziatajgcym na rzecz wspierania 0osob niepetnosprawnych na rynku pracy, oraz
Children and Youth Education Fund, ktory wspiera innowacyjne projekty ukierunkowane na

poprawe edukacji i mozliwosci dla dzieci i mtodziezy w Irlandii.

Oprécz programow finansowania, Rethink Ireland zapewnia réwniez szkolenia, mentoring
i wsparcie dla przedsiebiorcow spotecznych w ramach programu Academy for Social
Entrepreneurs. Program ten oferuje szesciomiesieczny kurs, ktéry pomaga przedsiebiorcom
spotecznym rozwija¢ swoje pomysty, budowaé umiejetnosci i tworzy¢ zréwnowazone firmy, ktére

majg pozytywny wptyw spoteczny.

Ogdlnie rzecz biorgc, Rethink Ireland jest zaangazowana w promowanie innowacji spotecznych
i przedsiebiorczoéci w Irlandii oraz wspieranie innowacyjnych projektéw i organizacji, ktore

pracujg nad wprowadzaniem pozytywnych zmian spotecznych w swoich spotecznosciach.
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UPSOCIAL (HISZPANIA)

UpSocial to organizacja non-profit z siedzibg w Hiszpanii, ktéra zapewnia wsparcie i zasoby
przedsiebiorcom spotecznym i organizacjom dziatajgcym na rzecz tworzenia pozytywnego
wptywu spotecznego w swoich spotecznosciach. Organizacja zostata zatozona w 2013 roku

w celu promowania innowaciji spotecznych i przedsiebiorczosci w Hiszpanii i poza nig.

Gtownym celem UpSocial jest zapewnienie szkolen, mentoringu i wsparcia finansowego
przedsigbiorcom spofecznym, aby poméc im w rozwoju zréwnowazonych i skalowalnych firm,
ktére majg pozytywny wplyw spoteczny. Organizacja prowadzi szereg programow i inicjatyw,
w tym program inkubaciji dla przedsiebiorstw spotecznych, fundusz inwestycji spotecznych oraz

program mentorski, ktory taczy przedsiebiorcéw spotecznych z doswiadczonymi liderami biznesu.

Oprocz pracy z przedsiebiorcami spotecznymi, UpSocial wspotpracuje réowniez z wieloma
partnerami, w tym korporacjami, fundacjami i uniwersytetami, w celu szerszego promowania
innowacji spotecznych i przedsiebiorczosci. Organizacja ktadzie duzy nacisk na pomiar wptywu
i SciSle wspotpracuje ze swoimi partnerami w celu Sledzenia i oceny wptywu spotecznego swoich

programéw i inicjatyw.

Ogodlnie rzecz biorgc, UpSocial jest zaangazowany w budowanie bardziej inkluzywnej
i zrbwnowazonej gospodarki poprzez przedsiebiorczos¢ spoteczng i innowacje oraz wspieranie
0s6b i organizacji, ktére pracujg nad tworzeniem pozytywnych zmian spotecznych w swoich

spotecznosciach.

Praca UpSocial jest zorganizowana wokét pieciu linii dziatania:

1. Innowacje: UpSocial wspiera innowatoréw spotecznych w opracowywaniu i wdrazaniu
nowych pomystow i rozwigzan probleméw spotecznych. Zapewnia zasoby, mentoring
i mozliwosci nawigzywania kontaktéw, aby pomdc przedsiebiorcom spotecznym
i organizacjom w opracowywaniu innowacyjnych modeli biznesowych, produktéw i ustug,

ktére odpowiadajg na wyzwania spoteczne i Srodowiskowe.

2. Budowanie potencjatu: UpSocial zapewnia wsparcie w zakresie budowania potencjatu
przedsiebiorcom spotecznym i organizacjom, aby poméc im wzmocni¢ ich dziatalnos¢
i osiggng¢ wiekszy wptyw. Obejmuje to szkolenia i coaching w zakresie takich tematéw,

jak zarzgdzanie finansami, marketing i planowanie strategiczne.
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3. Skalowanie: UpSocial pomaga przedsiebiorcom spotecznym i organizacjom skalowac ich
wptyw, zapewniajgc dostep do finansowania, mentoringu i innych zasobéw. Pomaga
rowniez innowatorom spotecznym identyfikowac i porusza¢ sie¢ po nowych rynkach,
partnerstwach i mozliwosciach rozwoju.

4. Polityka: UpSocial dziata na rzecz promowania polityk wspierajgcych innowacje
spoteczne i przedsiebiorczos¢ spoteczng. Obejmuje to prowadzenie badan nad
najlepszymi praktykami w zakresie innowacji spotecznych i opowiadanie sie za polityka,
ktéra tworzy bardziej sprzyjajgce srodowisko dla przedsiebiorcow spotecznych.

5. Wnioski: UpSocial wierzy w znaczenie uczenia sie i dzielenia sie wiedzg w przestrzeni
innowacji spotecznych. UpSocial prowadzi badania i gromadzi dane na temat trendow
i najlepszych praktyk w zakresie innowacji spotecznych oraz dzieli sie tg wiedzg ze swojg
spotecznoscig innowatorow spotecznych i interesariuszy w celu promowania wspotpracy

i uczenia sie w catym sektorze.

ASHOKA (EUROPA)

Ashoka jest globalng organizacjg non-profit, ktéra wspiera przedsiebiorcéw spotecznych
i twoércow zmian na catym Swiecie, w tym w Europie. Praca Ashoki w Europie koncentruje sie na
identyfikowaniu i wspieraniu przedsiebiorcow spotecznych, ktérzy opracowujg innowacyjne
rozwigzania probleméw spotecznych i Srodowiskowych, a takze na tworzeniu bardziej

wspierajgcego ekosystemu dla przedsiebiorczosci spotecznej w catym regionie.

Jednym z kluczowych sposobdw, w jaki Ashoka wspiera przedsiebiorcow spotecznych w Europie,
jest identyfikacja i wybdér Ashoka Fellows, ktoérzy sg przedsiebiorcami spotecznymi
z udokumentowanymi sukcesami w tworzeniu i wdrazaniu innowacyjnych rozwigzan probleméw
spotecznych. Po dokonaniu wyboru, Ashoka zapewnia swoim stypendystom szereg zasobdéw,
w tym wsparcie finansowe, mentoring oraz dostep do globalnej sieci rowiesnikéw i oséb
wspierajgcych. Ashoka stara sie rowniez tgczy¢ swoich stypendystéw z innymi interesariuszami,
takimi jak decydenci polityczni, liderzy biznesu i organizacje spoteczenstwa obywatelskiego, aby

pomaoc im osiggngé wiekszy wptyw.

Ashoka pracuje rowniez nad stworzeniem bardziej wspierajgcego ekosystemu dla
przedsiebiorczosci spotecznej w Europie. Obejmuje to promowanie polityk wspierajgcych
innowacje spoteczne i wprowadzanie zmian oraz wspieranie wspoipracy miedzy

przedsiebiorcami spotecznymi i innymi interesariuszami w regionie. Ashoka prowadzi réwniez
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badania nad przedsiebiorczoscig spoteczng i dzieli sie najlepszymi praktykami ze swojg siecig

przedsiebiorcow spotecznych i sympatykow.

Oproécz wspierania przedsiebiorcéw spotecznych, Ashoka prowadzi rowniez programy i inicjatywy
promujgce innowacje spoteczne i wprowadzanie zmian w catej Europie. Na przykfad inicjatywa
Ashoki "Changemaker Schools" wspotpracuje ze szkotami w catym regionie w celu promowania
spotecznego i emocjonalnego uczenia sie oraz pomagania uczniom w rozwijaniu umiejetnosci

i sposobu myslenia potrzebnych, aby sta¢ sie twércami zmian w swoich spotecznosciach.

YUNUS SOCIAL BUSINESS (HISZPANIA, FRANCJA | NIEMCY)

Yunus Social Business (YSB) to organizacja non-profit zatozona przez laureata Pokojowej
Nagrody Nobla, profesora Muhammada Yunusa w 2011 roku. YSB dziata na rzecz promowania
przedsiebiorczosci spoftecznej i tworzenia zréwnowazonych rozwigzah dla niektérych

z najbardziej palagcych problemdéw spotecznych na swiecie.

YSB koncentruje sie na wspieraniu przedsiebiorcow spotecznych, ktérzy rozwijajg innowacyjne

i zrGwnowazone modele biznesowe majgce pozytywny wptyw na spoteczenstwo.

Yunus Social Business (YSB) jest obecny w kilku krajach europejskich, w tym w Niemczech,
Francji i Hiszpanii. W Europie YSB dziata na rzecz wspierania przedsiebiorcow spotecznych,
ktorzy opracowujg innowacyjne rozwigzania niektorych z najbardziej palgcych problemow

spotecznych i srodowiskowych w regionie.

Jednym ze sposobdw, w jaki YSB wspiera przedsiebiorcow spotecznych w Europie, jest
zapewnienie finansowania zalgzkowego i innego wsparcia finansowego. YSB wspotpracuje
Z przedsiebiorcami spotecznymi w celu opracowania i udoskonalenia ich modeli biznesowych,
a nastepnie zapewnia finansowanie, aby poméc im rozpocza¢ dziatalnosé. YSB zapewnia
réwniez mentoring i inne zasoby, aby poméc przedsiebiorcom spotecznym w skalowaniu ich

dziatalnosci i zwiekszaniu ich wptywu.

YSB dziata réwniez na rzecz tworzenia partnerstw z korporacjami, rzgdami i innymi organizacjami
w Europie w celu promowania przedsiebiorczosci spotecznej i biznesu spotecznego. Partnerstwa
te pomagajg stworzy¢ bardziej przyjazne sSrodowisko dla przedsiebiorcow spotecznych,
zapewniajgc dostep do zasobdw, takich jak finansowanie, mentoring i mozliwosci nawigzywania

kontaktow.
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Oprocz wspierania przedsigebiorcéw spotecznych, YSB prowadzi rowniez badania i dziatania na
rzecz przedsiebiorczosci spotecznej i biznesu spotecznego w Europie. Pracuje nad
podnoszeniem sSwiadomosci na temat znaczenia przedsigbiorczosci spotecznej oraz
promowaniem polityk i praktyk wspierajgcych rozwdj sektora przedsiebiorczosci spotecznej

w Europie.

IMPACT HUB (EUROPA)

Impact Hub to globalna sie¢ inkubatoréw przedsiebiorczosci spotecznej i przestrzeni
coworkingowych, ktére wspierajg przedsiebiorcéw spotecznych i twércédw zmian na catym
Swiecie. Impact Hub zostat zatozony w 2005 roku w Londynie i od tego czasu rozrdst sie do sieci

ponad 100 Impact Hubow w ponad 50 krajach.

W Europie Impact Hub ma silng pozycje, a jego centra znajdujg sie miedzy innymi w Berlinie,
Amsterdamie, Wiedniu i Madrycie. Kazdy Impact Hub zapewnia przestrzen coworkingows,
w ktorej przedsiebiorcy spoteczni i twércy zmian mogg pracowacé, wspétpracowaé i nawigzywac
kontakty z osobami o podobnych poglgdach. Oprocz przestrzeni coworkingowej, Impact Hubs
zapewniajg réwniez szereg zasobow wspierajgcych przedsiebiorcéw spotecznych, w tym

mentoring, szkolenia i dostep do finansowania.

Impact Hub koncentruje sie na promowaniu innowacji spotecznych i przedsiebiorczosci.
Zapewnia wsparcie przedsiebiorcom spotecznym, ktérzy opracowujg innowacyjne rozwigzania
problemow spotecznych i srodowiskowych oraz dgzy do stworzenia bardziej przyjaznego

ekosystemu dla przedsiebiorczosci spotecznej na catym swiecie.

Impact Hub prowadzi réwniez programy i inicjatywy promujgce przedsiebiorczo$¢ spotecznag
i innowacje spoteczne. Na przyktad Impact Hub Fellowship to program zapewniajgcy
finansowanie i wsparcie przedsiebiorcom spotecznym, ktérzy opracowujg innowacyjne
rozwigzania probleméw spotecznych. Impact Hub prowadzi réwniez programy akceleracyjne
i hackathony, aby wspiera¢ przedsiebiorcow spotecznych na réznych etapach ich

przedsiebiorczej podrézy.

Ogodlnie rzecz biorgc, praca Impact Hub w Europie koncentruje sie na tworzeniu bardziej
przyjaznego ekosystemu dla przedsiebiorczosci spotecznej oraz na wspieraniu przedsiebiorcow
spotecznych, ktérzy opracowujg innowacyjne rozwigzania probleméw spotecznych
i srodowiskowych. Sie¢ przestrzeni coworkingowych i inkubatoréow przedsiebiorczosci spotecznej

zapewnia platforme wspotpracy, innowaciji i wptywu w catej Europie i na catym swiecie.
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THE YOUNG FOUNDATION (WIELKA BRYTANIA)

Young Foundation to brytyjska organizacja zajmujgca sie innowacjami spotecznymi, ktéra zostata
zatozona w 1954 roku przez przedsiebiorce spotecznego Michaela Younga. Jej misjg jest
tworzenie i podtrzymywanie innowaciji spotecznych poprzez umozliwienie ludziom i organizacjom
opracowywania i wdrazania nowych pomystow, ktore stawiajg czota niektorym z najbardziej

palgcych wyzwan spotecznych naszych czasow.

Jednym ze sposobdéw, w jaki Fundacja Younga wspiera innowacje spoteczne, sg badania
i dziatania w zakresie przywddztwa. Prowadzi badania i analizy dotyczace kwestii spotecznych,
badajgc innowacyjne rozwigzania i rozwijajgc nowe spojrzenie na sposoby rozwigzywania

problemow spotecznych.

Fundacja Young wspotpracuje réwniez z rzgdem, biznesem i organizacjami spoteczenhstwa
obywatelskiego w celu promowania innowacji spotecznych i wspierania rozwoju skutecznych
polityk i praktyk. Pracowata nad szeregiem kwestii spotecznych, w tym zdrowiem, edukacja,

zatrudnieniem i rozwojem spotecznosci.

Fundacja Young dziata jako inkubator spoteczny, wspierajgc przedsiebiorcow spotecznych
i przedsiebiorstwa spoteczne w rozwijaniu ich pomystéw i zwiekszaniu ich wplywu. Zapewnia
szereg ustug i zasobow, aby poméc tym organizacjom, w tym finansowanie, mentoring, coaching

i mozliwosci nawigzywania kontaktéw.

Fundacja Young zapewnia szereg ustug wsparcia dla przedsiebiorcow spotecznych, aby pomaoc
im rozwija¢ swoje pomysty i zwigkszac ich wptyw. Oto niektdre ze sposobdw, w jakie pomagajg

przedsiebiorcom spotecznym:

» Finansowanie: Fundacja Young oferuje przedsiebiorcom spofecznym mozliwosci
finansowania i inwestowania, w tym finansowanie zalgzkowe i kapitat wysokiego ryzyka.
Pomaga rowniez przedsiebiorcom spotecznym w dostepie do innych zrédet finansowania,

takich jak dotacje i pozyczki.

» Mentoring i coaching: Fundacja Young Foundation zapewnia indywidualny mentoring
i coaching dla przedsiebiorcow spotecznych, pomagajgc im rozwija¢ umiejetnosci i wiedze
oraz pokonywac wszelkie wyzwania, przed ktérymi mogag stanac.

» Szkolenia i warsztaty: Fundacja Young Foundation oferuje szkolenia i warsztaty na
rézne tematy, w tym dotyczgce planowania biznesowego, marketingu, pozyskiwania

funduszy i pomiaru wptywu.
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» Mozliwosci nawigzywania kontaktéw: Fundacja Young Foundation zapewnia
przedsiebiorcom spofecznym mozliwosci nawigzywania kontaktéw miedzy sobg, a takze
z inwestorami, decydentami i innymi interesariuszami w ekosystemie innowacji
spotecznych.

» Przestrzen inkubacyjna: Fundacja Young Foundation zapewnia przestrzen inkubacyjng
dla przedsiebiorcéw spotecznych, dajgc im dostep do przestrzeni biurowej, sal
konferencyjnych i innych zasobow potrzebnych do rozwoju ich organizaciji.

» Badania i spostrzezenia: Fundacja Young Foundation prowadzi badania i zapewnia
wglad w kwestie spoteczne i pojawiajgce sie trendy w innowacjach spotecznych,

pomagajgc przedsiebiorcom spotecznym by¢ na biezgco i informowanym.

UNLTD (WIELKA BRYTANIA)

UnLtd to wiodgcy brytyjski inkubator spoteczny i organizacja charytatywna wspierajgca
przedsiebiorcow spotecznych, ktérzy pracujg nad tworzeniem pozytywnych zmian spotecznych.
Ich misjg jest zapewnienie finansowania, mentoringu i innych ustug wsparcia, aby pomaoc

przedsiebiorcom spotecznym w rozwijaniu ich pomystéw i zwiekszaniu ich wptywu.

UnLtd oferuje szereg programow i ustug wspierajgcych przedsiebiorcow spotecznych, w tym

» Finansowanie: UnLtd zapewnia finansowanie przedsiebiorcom spoftecznym na
wszystkich etapach ich rozwoju, od startupdw na wczesnym etapie rozwoju po
przedsiebiorstwa spoteczne o ugruntowanej pozycji. Oferuje finansowanie zalgzkowe,
finansowanie rozwoju i finansowanie inwestycji, a takze dostep do innych zrodet

finansowania, takich jak dotacje i pozyczki.

» Mentoring | coaching: UnLtd zapewnia indywidualny mentoring i coaching
przedsiebiorcom spotecznym, pomagajgc im rozwija¢ umiejetnosci i wiedze oraz
pokonywac wszelkie wyzwania, przed ktorymi mogg stangc.

» Szkolenia i warsztaty: UnLtd oferuje szkolenia i warsztaty na rézne tematy, w tym
planowanie biznesowe, marketing, pozyskiwanie funduszy i pomiar wptywu.

» Mozliwosci nawigzywania kontaktéow: UnLtd zapewnia przedsiebiorcom spotecznym
mozliwo$ci nawigzywania kontaktow miedzy soba, a takze z inwestorami, decydentami

i innymi interesariuszami w ekosystemie innowacji spotecznych.
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» Badaniaispostrzezenia: UnLtd prowadzi badania i zapewnia wglad w kwestie spoteczne
i pojawiajgce sie trendy w innowacjach spofecznych, pomagajac przedsigbiorcom
spotecznym by¢ na biezgco i informowanym.

» Rzecznictwo i polityka: UnLtd stara sie wplywaé na polityke i broni¢ interesow
przedsiebiorcow spotecznych, pomagajgc stworzy¢ bardziej sprzyjajace srodowisko dla

innowaciji spotecznych.

Ogodlnie rzecz biorac, ustugi wsparcia UnLtd majg na celu pomoc przedsigbiorcom spotecznym
na wszystkich etapach ich rozwoju, od startupéw na wczesnym etapie rozwoju po
przedsiebiorstwa spofeczne o ugruntowanej pozycji. Zapewniajac finansowanie, mentoring,
szkolenia i mozliwosci nawigzywania kontaktéw, pomagajg przedsiebiorcom spotecznym
budowa¢ zrownowazone, wptywowe organizacje, ktore tworzg pozytywne zmiany spoteczne.
UnLtd przez lata wspierat tysigce przedsiebiorcow spotecznych i odegrat kluczowg role

w promowaniu innowacji spotecznych w Wielkiej Brytanii i poza nia.

WNIOSKI

Mapowanie europejskich inkubatorow spotecznych doprowadzito do zidentyfikowania kilku
kluczowych ustalen. Po pierwsze, inkubatory spoteczne staty sie poteznym narzedziem w walce
z wykluczeniem spotecznym, zapewniajgc wsparcie i zasoby osobom zagrozonym
marginalizacja. Po drugie, wykluczenie spoteczne wynika z réznorodnych deprywacji, generalnie
wynikajgcych z trzech podstawowych wymiarow: tozsamosci, ktére odbiegajg od ustalonych norm
i zwyczajow, szczegolnych okolicznosci i niekorzystnej pozycji spoteczno-ekonomicznej. Po
trzecie, inkubatory spoteczne majg na celu zaradzenie tym barierom poprzez zapewnienie
opiekunczego i wspierajgcego srodowiska dla osdb zagrozonych wykluczeniem poprzez
dostosowane programy, zasoby i mentoring. Wyzwania spoteczne, ktérymi zajmujg sie

analizowane inkubatory to:

e Ubodstwo i bezrobocie: Inkubatory spoteczne zapewniajg zasoby, opieke mentorskg
i szkolenia osobom zagrozonym wykluczeniem, umozliwiajgc im rozpoczecie wtasnej
dziatalnosci gospodarczej i stworzenie mozliwosci zatrudnienia dla siebie i innych.

o Wykluczenie spoteczne i marginalizacja: Inkubatory spoteczne majg na celu zwalczanie
barier, ktére przyczyniajg sie do wykluczenia spotecznego, zapewniajgc przyjazne
i wspierajgce srodowisko dla oséb zagrozonych wykluczeniem poprzez dostosowane

programy, zasoby i mentoring.
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e Wyzwania sSrodowiskowe: Niektore inkubatory spoteczne Kkoncentrujg sie na
promowaniu zrownowazonych i przyjaznych dla srodowiska praktyk, takich jak redukcja
odpadow i promowanie energii odnawialne;.

e Zdrowieidobre samopoczucie: Inkubatory spoteczne mogg zajmowac sie wyzwaniami
zwigzanymi ze zdrowiem i dobrym samopoczuciem, wspierajgc inicjatywy promujgce
zdrowy styl zycia, zdrowie psychiczne i dostep do opieki zdrowotne;.

e Edukacja i rozwéj umiejetnosci: Inkubatory spoteczne mogg zapewnia¢ szkolenia i
zasoby osobom, ktére nie majg dostepu do edukacji i mozliwosci rozwoju umiejetnosci,
umozliwiajgc im poprawe szans na zatrudnienie i ogélnego dobrobytu.

¢ Integracja uchodzcoéw: Inkubatory spoteczne mogg wspiera¢ uchodzcow, zapewniajgc
im niezbedne zasoby i wsparcie w zaktadaniu i rozwijaniu dziatalnosci gospodarcze;j,

promujgc integracje spoteczng i gospodarcza.

Mapowanie zidentyfikowato kilka kluczowych filarobw budowania potencjatu i mozliwosci
nawigzywania kontaktow, ktére sg organizowane w programach inkubatoréw spotecznych, ktére

obejmuja:

1. Szkolenia i budowanie potencjatu: Inkubatory spoteczne zapewniajg programy
edukacyjne i warsztaty, aby poméc uczestnikom rozwing¢ podstawowe umiejetnosci
zarzgdzania przedsiebiorstwem spoftecznym, z ktérych najczestsze to planowanie
biznesowe, marketing, zarzadzanie finansami i pomiar wptywu.

2. Mentoring i doradztwo: Doswiadczeni profesjonalisci, czesto z sektora
przedsiebiorczosci spotecznej lub non-profit, oferujg wskazowki, porady i wsparcie
uczestnikom inkubatora spotecznego. Mentoring ten pomaga przedsiebiorcom
przezwycieza¢ wyzwania i podejmowac¢ swiadome decyzje podczas rozwijania swoich
projektow.

3. Mozliwosci nawigzywania kontaktéw: Inkubatory spoteczne stwarzajg uczestnikom
mozliwosci nawigzywania kontaktow z osobami o podobnych poglgdach, potencjalnymi
partnerami, inwestorami i innymi interesariuszami w ekosystemie wptywu spotecznego.
Pomaga im to budowac¢ silng sie¢ wsparcia i wspotpracowac nad projektami.

4. Finansowanie i zasoby: Inkubatory spoteczne mogg zapewniaé¢ finansowanie
zalgzkowe, dotacje lub inng pomoc finansowg w celu wspierania rozwoju i wzrostu
przedsiebiorstw spotecznych. Ponadto mogg oferowaé zasoby, takie jak przestrzen
biurowa, sprzet lub wsparcie techniczne, aby poméc uczestnikom w realizacji ich

pomystow.
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5. Rzecznictwo i sSwiadomosé¢: Inkubatory spoteczne odgrywajg znaczgcg role
w podnoszeniu $wiadomosci na temat wykluczenia spotecznego i promowaniu znaczenia
innowacji spotecznych. Opowiadajg sie za polityka sprzyjajacg wigczeniu spotecznemu
i stwarzajg mozliwosci dialogu miedzy decydentami, przedsiebiorcami spotecznymi
i spoteczno$ciami znajdujgcymi sie w niekorzystnej sytuacji. Pomaga to wspieraé bardziej

integracyjne i sprawiedliwe spoteczenstwo.

Podsumowujgc, mapowanie programéw inkubacji i szkoleh dostarczyto nam cennych informacji
na temat dostepnych zasobdéw dla oséb zagrozonych wykluczeniem i organizacji trzeciego
sektora. Oczywiste jest, ze kilka istotnych elementow ma kluczowe znaczenie dla pomysinego
wdrozenia inicjatyw inkubacyjnych. Warto jednak zauwazy¢, ze nadal istnieje luka w krajobrazie
programow inkubatorow spotecznych, poniewaz bardzo niewiele z nich kompleksowo integruje te
kluczowe elementy, jednoczesnie przyjmujgc perspektywe praw cztowieka dla osoéb zagrozonych

wykluczeniem.

W swietle tych ustalen, nasz wniosek podkresla potrzebe wigczenia najlepszych praktyk
zidentyfikowanych w raporcie i sprostania wyzwaniom, ktére zostaty zidentyfikowane, ale
pozostajg nierozwigzane. Wymaga to opracowania innowacyjnego programu inkubaciji, ktory
moze wypetni¢ te luki i lepiej stuzyé potrzebom zmarginalizowanych oséb i organizacji trzeciego

sektora.
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MODUL 1. WPROWADZENIE DO ZWINNYCH METODYK
PROJEKTOWANIA MODELI BIZNESOWYCH

Ten program szkoleniowy opiera sie na zwinnych metodologiach biznesowych. W pierwszej
czesci szkolenia przedsiebiorcy poznajg te metody, aby opracowac¢ wiasne strategie podczas

sesji mentoringu i pracy zespotowej.

CELE SZKOLENIA:

= Zapoznanie sie z aktualnymi metodami i narzedziami, ktére pomogg im w opracowaniu
strategii biznesowe;j.

» Zdefiniowanie i przeanalizowanie potrzeb oraz zapewnienie odpowiednich rozwigzan.

= Dostosowanie pomystu na biznes do rzeczywistosci.

= Zaplanowanie swojego pomystu na biznes i mozliwos¢ doprecyzowania go.

Graf 1. Schemat Design Thinking
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DESIGN THINKING

Przedsiebiorczos¢ zaczyna by¢ postrzegana nie tylko jako motor tworzenia miejsc pracy i wzrostu
gospodarczego, ale takze jako mechanizm rozwijania umiejetnosci XXI wieku, takich jak
kreatywnos¢, wspotpraca, poczucie wiasnej skutecznosci i krytyczne myslenie. Roéwnolegle
wzrosto zainteresowanie metodami, narzedziami i procesami projektowania zorientowanego na
cztowieka oraz ich zastosowaniami w miejscu pracy i edukacji. Wigczenie sformalizowanego
modelu procesu myslenia projektowego do przedsiebiorczosci pozwala na rozbiezne i zbiezne

myslenie w podrézach biznesowych nowych przedsiebiorcow.

Design thinking opiera sie na podejsciu podwojnego diamentu, ktére pozwala zaréwno na
rozbiezne, jak i zbiezne style myslenia. Myslenie dywergencyjne jest zwykle zwigzane z
wyobraznig, oryginalnoscia, ciekawoscig i odkrywaniem wielu mozliwosci, podczas gdy myslenie
konwergencyjne koncentruje sie na tgczeniu pomystow w celu stworzenia pojedynczych,
konkretnych rozwigzan. Kluczowg kwestig jest posiadanie oddzielnych faz dla tych stylow
myslenia, aby unikngé¢ zbyt krytycznych danych wejsciowych na etapach eksploracyjnych, ktére
mogtyby zahamowac proces tworczy, lub odwrotnie, zbyt wielu otwartych opcji bez praktycznego
rozwigzania. Narzedzia takie jak mapowanie empatii i mapowanie podrozy klienta doskonale
nadajg sie do my$lenia rozbieznego, podczas gdy wybdér pomystdw, planowanie dziatan i

narzedzia do prototypowania sg dobrze dostosowane do faz zbieznych.

Graf 2. Proces Design Thinking wedtug Uniwersytetu Standforda
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Design thinking jest gtbwng metodologig stosowang podczas procesu inkubacji. Zapewnia jasne
kroki w zakresie identyfikacji i walidacji problemow i rozwigzan. Trener wyjasni i ufatwi
zrozumienie tych krokéw, aby poprowadzi¢ przedsiebiorcow na ich drodze do zaprojektowania

witasnego biznesu.

MYSLENIE O PROBLEMIE

Rozbiezne myslenie: "Otworz swéj umyst".

Podczas tego pierwszego kroku
przedsiebiorca tworzy liste probleméw w
Krok 1: Empatia obszarze lub dziedzinie, w ktérej chciatby
rozpocza¢ dziatalnos¢. Powinien zbada¢ catg
sytuacje i rozwazy¢ wszystkie mozliwe

problemy, nie ograniczajgc swojej wyobrazni.

Konwergencja: "Znajdz problem"

W tym drugim kroku przedsiebiorca kontaktuje
sie z duzym panelem osob dotknietych tymi
mozliwymi  problemami. Prosi ich o
Krok 2: Definiowanie uszeregowanie  tych  probleméw  pod
wzgledem waznosci w celu zidentyfikowania
najbardziej istotnych. Problem, ktéry pojawia
sie najczesciej jako pierwszy, jest problemem,

ktérym nalezy sie zajgc.

MYSLENIE O ROZWIAZANIU

Rozbiezne myslenie: "Eksplozja mozliwosci"

W oparciu o gtébwny problem, ktory
Krok 3: Zbieranie pomystow zidentyfikowat, przedsiebiorca wymysla
pomysty na jego rozwigzanie. To czas na
wyobraznie i kreatywnos$¢. Przedsiebiorca

moze badac¢ wszystkie mozliwe rozwigzania,
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nie biorgc pod uwage innych parametrow,

takich jak realizm czy zasoby.

Krok 4: Prototypowanie

Konwergencja: "Dotknij swoich pomystow

rekami"

W tym kroku przedsiebiorca wraca do panelu
0s0b, ktorych dotyczy problem, nad ktorym
pracuje. Wyjasnia im rézne rozwigzania, ktore
opracowuje i otrzymuje  bezposrednie
informacje zwrotne. Na podstawie tych
informac;ji przedsiebiorca konkretyzuje
rozwigzanie, ktére chce wprowadzi¢ i
rozpoczyna prototypowanie produktéw lub

ustug, ktére moze zaoferowac.

Krok 5: Testowanie

Konwergencja: "Zweryfikuj SWoj3a
propozycje”
Po zdefiniowaniu prototypu (w tym cen)

przedsiebiorca wraca do swojego panelu osob

i oferuje ustuge lub produkt, ktory opisat.

Krok 6: Ocena

Konwergencja: "Ocen informacje zwrotne"

Zgodnie z otrzymang informacjg zwrotng
przedsiebiorca bedzie musiat wdrozy¢ zmiany
w oferowanym produkcie lub ustudze. Ten
krok jest wazny, poniewaz Design Thinking
zacheca do ciggtej oceny i doskonalenia w
trakcie catego procesu, zapewniajgc, ze
ostateczne rozwigzanie skutecznie rozwigzuje
problem i spetnia potrzeby uzytkownikow

koncowych.
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LEAN STARTUP

Metodologia Lean Startup ma na celu wyeliminowanie nadmiernych praktyk i zwiekszenie praktyk
generujgcych warto$¢ w najwczesniejszych fazach powstawania firmy, aby mie¢ wigksze szanse
na sukces bez koniecznosci posiadania duzych kwot finansowania zewnetrznego,
skomplikowanych biznesplanéw lub doskonatego produktu. Informacje zwrotne od klientéw
podczas opracowywania produktéw lub ustug sg integralng czescig procesu Lean Startup i
zapewniajg, ze firma nie inwestuje czasu w projektowanie funkgcji lub ustug, ktérych konsumenci

nie chca.

Gdy firma rozpoczynajgca dziatalnos¢ nie moze pozwoli¢ sobie na to, aby cata jej inwestycja
zalezata od sukcesu pojedynczego produktu lub ustugi, metodologia Lean Startup proponuje, aby
poprzez wypuszczenie minimalnego realnego produktu, ktéry nie jest jeszcze sfinalizowany, firma
mogta nastepnie wykorzystaé opinie klientow, aby poméc w dalszym dostosowaniu produktu lub
ustugi do konkretnych potrzeb klientéw. Metodologia Lean Startup twierdzi, ze "lean nie ma nic
wspolnego z tym, ile pieniedzy zbiera firma"; ma raczej za zadanie ocene konkretnych wymagan

konsumentéw i sposoby zaspokojenia tego popytu przy uzyciu jak najmniejszej ilosci zasobdw.

W ramach naszego procesu inkubacji metodologia Lean Startup jest stosowana na etapach 4
"prototypowanie” i 5 "testowanie" procesu Design Thinking. Na tych etapach przedsiebiorcy stale

ulepszajg swoje produkty lub ustugi, stosujgc podejscie "buduj, mierz, ucz sig".

Graf 3. Podejscie ZBUDUJ, ZMIERZ, NAUCZ SIE
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MODEL BIZNESOWY CANVAS

W tej czesci wykorzystamy narzedzie innowacji Business Model Canvas, aby podejs¢ do

osobistego lub korporacyjnego wyzwania lub mozliwosci. Przyjrzymy sie, jak uczyC sie,

identyfikowac i komunikowac¢ dziewie¢ kluczowych elementow modelu biznesowego: segmenty

klientow, propozycja wartosci, kanaty, relacje z klientami, kluczowe zasoby, kluczowe dziatania,

kluczowi partnerzy, strumienie przychodow i struktura kosztow.

Model biznesowy Canvas systematycznie odzwierciedla wzorzec, dzieki czemu przedsiebiorcy

moga skupic sie na swoim modelu biznesowym segment po segmencie. Oznacza to rowniez, ze

mozna zaczg¢ od "pustego umystu", wypetniajgc najpierw segmenty, ktére przychodza do gtowy,

a nastepnie pracowac nad pustymi komponentami, aby wypeni¢ luki. Ponizsza lista z pytaniami

pomaga przeprowadzi¢ burze mozgdéw i poréwnaé kilka wariantow i pomystéw na innowacje w

modelu biznesowym.

Kluczowi

partnerzy

Kim sg kluczowi partnerzy/dostawcy?

Jakie sg motywy partnerstwa?

Kluczowe

aktywnosci

Jakich kluczowych dziatan wymaga Twoja propozycja wartosci?
Jakie dziatania sg niezbedne w kanatach dystrybuciji, relacjach z

klientami, strumieniach przychodoéw...?

Propozycja

wartosci

Jakg podstawowg wartos¢ dostarczasz klientowi?

Jakie potrzeby klientéw zaspokajasz?

Relacje z

klientami

Jakiej relacji oczekuje klient docelowy?
Jak mozesz zintegrowac to ze swojg dziatalnoscig pod wzgledem

kosztow i formatu?

Segment

klientow

Dla jakich grup tworzysz wartosci?

Kto jest Twoim najwazniejszym klientem?

Kluczowe

zasobhy

Jakich kluczowych zasobéw wymaga Twoja propozycja wartosci?
Jakie zasoby sg najwazniejsze w kanatach dystrybuciji, relacjach z

klientami, strumieniach przychodow?

www.draggingproject.eu
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Kanaty Jakimi kanatami chcesz dotrzeé do swoich klientow?

dystrybucji Ktore kanaty dziatajg najlepiej? lle one kosztujg? Jak mozna je
zintegrowac z rutyng Twojg i Twoich klientow?

Struktura Jakie sg gtéwne koszty w Twojej firmie?

kosztow Ktére kluczowe zasoby/dziatania sg najbardziej kosztowne?
Za jakg wartos¢ klienci sg sktonni zaptaci¢?

Strumien Za co i w jaki sposéb ptaca ostatnio? Jak woleliby ptacié?

przychodow W jakim stopniu kazdy strumien przychoddw przyczynia sie do
0g0lnych przychodow?

www.draggingproject.eu
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Partnerzy

Kluczowe dziatania

Kluczowe zasoby

Propozycja wartosci

Relacje z klientami

Kanaty

Segmenty klientow

Struktura kosztow

Struktura przychodow
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MODUL 2: STRATEGIA BIZNESOWA | PLAN MARKETINGOWY

W oparciu o zwinne metodologie, studenci bedg pracowac nad projektowaniem wiasnej strategii
biznesowej i plandw marketingowych. Sesje szkoleniowe zapewnig teoretyczne schematy i
konkretne przyktady dotyczgce strukturyzowania pomystéw biznesowych i testowania ich zgodnie
z potrzebami i wyzwaniami rynku. Rozwdj tych strategii biznesowych i marketingowych moze byc¢

cotygodniowo weryfikowany przez mentoréw.

CELE SZKOLENIA:

e zaprojektowanie biznesplanu w oparciu o0 metodologie Design Thinking i Lean Startup.
e Nabycie kompetencji do testowania i walidacji hipotez zwigzanych z potrzebami rynku i
propozycjami wartosci.

¢ Planowanie strategii marketingowych dostosowanych do dostepnych zasobdw.

CZYM JEST STRATEGIA?

Stowo "strategia" wywodzi sie od tacinskiego "strategia", ktére z kolei pochodzi od dwoch greckich
terminéw: “stratos” ("armia") i "agein" ("dyrygent”, "przewodnik"). Dlatego podstawowym
znaczeniem strategii jest sztuka kierowania operacjami wojskowymi. Pojecie to jest réwniez
uzywane w odniesieniu do planu opracowanego w celu rozwigzania danej kwestii i okreslenia
zestawu zasad, ktore zapewniajg optymalng decyzje przez caty czas. Innymi stowy, strategia to

wybrany proces, za pomoca ktérego oczekuje sie osiggniecia okreslonego stanu w przysztosci.

Giéwne wnioski do wyciaggniecia:

o Zrozumienie: Misja, wizja i wartosci;
e Analiza i ocena: metody SWOT
o Pozyskiwanie pomystow i ich wybdr: mapowanie opciji i ustalanie priorytetéw

e Zasoby
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Plan strategiczny musi szczegétowo okresla¢, do czego firma aspiruje w ciggu najblizszych kilku lat.

Nalezy zorganizowac spotkania, aby zrozumieé kryteria i rézne wrazliwosci miedzy ich cztonkami.
Wspdlnie cztonkowie zespotu zidentyfikujg obecng misje firmy (co odréznia firme od innych), obecng
wizje (co jest pozgdane, gdzie chcemy dotrzed) i jej wartosci (jak chcemy to osiggngc).

Misja: musi odpowiada¢ na to, | Wartosci: Sg one zbiorem

jak firma chce i pragnie by¢ norm, wartosci, postaw i
postrzegana w przysztosci. wspélnych przekonan.

Wizja: wspolny projekt
organizacji

Dezagregacja kazdego elementu przyczynia sie do precyzyjnego okreslenia jego zakresu, znaczenia i

implikacji. Ta forma jest okreslona i wyznacza, gdzie i w jaki sposéb firma bedzie sie rozwija¢ w
nadchodzacych latach. Okresla jej cel lub powdd istnienia.

Strategiczny cel firmy (Wizja / Misja) jest celem dlugoterminowym i ustanawia kryteria, wedtug ktérych
firma bedzie mierzy¢ swoje osiggniecia i postepy. Sposob, w jaki firma jest ukierunkowana na
DLUGOTERMINOWOSC, stuzy jako kierunek i zacheta do kierowania przysztymi decyzjami.
MARZENIE firmy to deklaracja aspiracji firmy w $rednim lub dlugim okresie, to przyszty obraz tego, jak
chcemy, aby firma byta p6zniej. Moze wyrazac:

e Jaki jest pozadany wizerunek naszej firmy?

e Jacy bedziemy w przysziosci?

e Co bedziemy robi¢ w przysztosci?

e Jakie dziatania bedziemy rozwija¢ w przyszitosci?
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Na tym etapie celem jest zebranie wszystkich kluczowych informacji:

e podjecie i zdefiniowanie decyzji strategicznych

e aby modc ustali¢ oczekiwane cele.

W kazdym z czterech obszaréw macierzy SWOT reprezentowane sg odpowiednio mocne i stabe strony

firmy, a takze szanse i zagrozenia, ktdre firma moze napotka¢ w swoim otoczeniu.

e Celem jest przeprowadzenie analizy SWOT, aby wykry¢ szanse i zagrozenia, przed ktérymi stoi

firma, takie jak jej mocne i stabe strony, i oceni¢ kazdg z nich.

o Wtej sekcji metodologia ta jest potaczona z mapg modelu biznesowego w celu przeprowadzenia

ustrukturyzowanej debaty.

e Potgczenie tych dwdch technik pozwala na rygorystyczng ocene modelu biznesowego firmy i

wszystkich jego modutéw.

e Cztery pytania analizy SWOT s3g zadawane dla kazdego z elementéw modelu biznesowego.

e Aktualna misja/wizja firmy jest ponownie brana pod uwage w celu oceny jej waznosci w
przysztym kontek$cie, a jesli to konieczne, zostang one przeformutowane w celu dostosowania

ich do przyszitych wyzwanh.

Analiza CAME jest metodologig uzupetniajgcg analize SWOT. Zapewnia wytyczne do dziatania w

oparciu o aspekty znalezione w diagnozach sytuacji uzyskanych wczes$niej z macierzy SWOT.

MOCNE STRONY

taczg zestaw wewnetrznych zasobdw, pozycji
wiadzy i wszelkiego rodzaju przewagi
konkurencyjnej Twojej firmy.

> ZACHOWAJ JE

SZANSE

S3 to wszelkie czynniki spoza firmy, ktére
sprzyjaja jej rozwojowi lub oferujg mozliwosé
wprowadzenia ulepszen.

>WYKORZYSTAJ IT

StLABE STRONY
S3 to ograniczajgce aspekty
rozwoju Twojej firmy, ze wzgledu na

ich wewnetrzng charakterystyke.

> POPRAW JE

ZAGROZENIA

S3 to wszystkie czynniki zewnetrzne, ktére mogag
uniemozliwi¢ realizacje strategii biznesowej lub
zagrozi¢ rentowno$ci firmy.

> ZMIERZYC SIE Z NIMI

www.draggingproject.eu
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Aby ukonczy¢ analize, konieczne jest wystuchanie z pierwszej reki przedstawicieli zewnetrznych,
klientdw i innych w celu zrozumienia motywaciji i zachowan.

Ankiety i sesje grup fokusowych zostang przeprowadzone w celu uzupetnienia subiektywnej wizji firmy
na temat jej klientdw, pogtebienia wiedzy o kliencie koncowym i poznania powodoéw zakupu i braku
zakupu.

Dzieki informacjom z poprzednich etapéw bedziemy pracowac¢ nad niektérymi przetomowymi celami,
aby rozwijaC sie kreatywnie i zapewnié, ze plan zawiera strategiczne inicjatywy "nieszablonowe" i
koncentruje sie na tym, czym firma jest dzisia;.

Na podstawie analizy SWOT uzywamy technik projektowania i myslenia wizualnego, identyfikujgc
odpowiednie cele dla firmy w przysztosci. Nastepnie sg one energetyzowane przez sesje kreatywnosci,
aby zidentyfikowa¢ nowe mozliwosci i rozwigzania dla kazdego celu. W tym celu zostang wykorzystane
rézne techniki, w zaleznosci od ustalonych potrzeb lub celéw, z udziatem personelu wewnetrznego lub
zewnetrznego.

Sesje kreatywnosci skupig sie na

e Identyfikacji mozliwosci rynkowych

e  Wybdr najwazniejszych mocnych stron firmy pod katem innowac;ji

e Identyfikacja waznych stabych stron firmy

e Okreslenie prawdopodobnego scenariusza rynkowego na 5 lat do przodu z wyraznymi lub
intuicyjnymi perspektywami
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Aby ustali¢ priorytety dziatan i zmian, ktére nalezy wdrozy¢ w organizacji, nalezy przeprowadzic¢ analize
W oparciu o:

Prawdopodobienstwo: poziom trudnosci w | Wplyw: poziom wptywu, jaki moze mieé na
momencie wdrozenia, jest to poziom wymaganych | organizacje w odniesieniu do rachunku zyskoéw i
inwestycji, czasu, mozliwosci technicznych i | strat, potrzeb finansowych, zasobdéw ludzkich,
zawodowych itp. zarzadzania zmiang itp.

Ta ostatnia refleksja stuzy do zdefiniowania ostatecznej mapy modelu biznesowego: mapy drogowej do
nasladowania przez zesp6t zarzadzajgcy, w ktérej zespdt zarzadzajgcy, w ktérym identyfikowane sg
zmiany, jakie nalezy wprowadzi¢ w kazdym z modutéw firmy.

Po zidentyfikowaniu punktéw o najwiekszym wptywie i prawdopodobienstwie, rézne inicjatywy
strategiczne sg wyliczane, opisywane i powigzane z misjg/wizjg opracowang na poczatku procesu.

Wyliczenie inicjatyw strategicznych:

e po wybraniu inicjatyw o najwyzszym poziomie wptywu i prawdopodobienstwa, odbedzie sie
spotkanie z zespotem w celu ustalenia, w jaki sposéb wybrane inicjatywy przyczyniajg sie do
osiggniecia wizji / misji.

= w tej sekcji cele biznesowe zostang ustalone zaréwno na poziomie ilosciowym, jak i
jakosciowym, a takze kluczowe dzwignie do osiggniecia tych celdw i strategiczne linie, ktére
muszg zosta¢ opracowane.

Priorytetyzacja inicjatyw: Macierz priorytetéw

Poniewaz firmy nie majg nieograniczonych zasoboéw finansowych i ludzkich, konieczne jest ustalenie
priorytetow w zarzgdzaniu réznymi inicjatywami. Dlatego tez zasoby ludzkie i ekonomiczne sg
traktowane priorytetowo w oparciu o wiedze i wktad w wyniki firmy.

Ogolny obraz portfolio (czas, wiedza, rodzaj
inicjatyw) i koncentracja na linii strategicznej
mowig wiele o ogolnej strategii firmy. Wskazuje
dziatania, ktére nalezy podjgc.

Wszystkie biezgce projekty firmy, zaréwno
strategiczne, operacyjne, jak i innego rodzaju, sg
zestawiane w portfelu inicjatyw.

Mapa strategiczna umozliwia wizualizacje wszystkich inicjatyw strategicznych. Porzgdkuje je zgodnie z
celami strategicznymi, na ktére odpowiadaja. Zostang one ujete w ramy zgodnie ze zdefiniowang

misja / wizja.
Wreszcie:

e okreslenie inicjatyw strategicznych, odnoszgc je do obszardw i ich wktadu w wyniki strategiczne.
e opracowanie mapy strategicznej firmy.
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dla firmy.

Wreszcie, wyniki na poziomie rachunku zyskéw i strat sg prognozowane w oparciu o cele ustalone na
poziomie korporacyjnym, jak réwniez w oparciu o poziomie korporacyjnym, a takze na kazdej ze
zdefiniowanych linii strategicznych. Prognozy ekonomiczne bedg w jaki sposdb zdefiniowany powyzej
plan strategiczny wptynie na rachunek zyskéw i strat w srednim/dtugim okresie.

Poréwnanie rzeczywistych wynikéw z prognozami ekonomicznymi jest informacjg bardzo interesujgca

wykrytego poziomu dostosowania.

Kazdy plan strategiczny prowadzi do przeglgdu i dostosowania organizacji do okreslonych celow.
Bezposrednig konsekwencjg realizacji planu strategicznego jest przeglad adekwatnosci obecnej
organizacji do celéw. Opracowanie planu moze zawiera¢ adekwatnos¢ punktéw w zaleznosci od

Z kim?

Czy mam odpowiednig strukture? lle sprzetu
potrzebuje firma?

W tym momencie struktura to organizacja pracy,
kultura firmy i potrzeba nowych form relaciji
(autonomiczne zespoty).

Jak dziatamy?

Czy dobrze zarzgdzam talentami? Czy wskazniki
KPI wymagajg redefinicji?

W tej sekcji dokonano przegladu i okreslono
niezbedne korekty na poziomie kluczowych
proceséw zwigzanych z zasobami ludzkimi.

WALIDACJA HIPOTEZY

Kiedy zaczynamy mysle¢ o projekcie, wszystko, co mamy w glowie, to hipotezy lub pomysty na

to, jak naszym zdaniem dziata rynek lub jak zareaguje na nasz produkt lub ustuge. Dlatego tez,

jesli zaczynamy od punktu, w ktérym mamy juz nasz model biznesowy, wcigz mamy przed sobg

dtugg droge, aby sprawdzi¢, czy nasz biznes wyglgda na optacalny, czy nie.

W tej sekcji omoéwimy kroki, ktére nalezy wykonag, aby sprawdzié, czy hipotezy, ktére zawarlismy

w naszym poczatkowym modelu biznesowym, sg prawdziwe, czy nie, aby wytrwaé w naszej

strategii lub obrdcic¢ sie i zmienié kierunek.

Glowne wnioski do wyciagniecia:

» Dlaczego walidacja hipotez jest wazna?
= Skad przychodzimy i dokgd zmierzamy?
» |dentyfikacja, priorytetyzacja i walidacja
*» Praktyczne narzedzie do walidaciji

crowdfunding.

www.draggingproject.eu
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Rozwijanie firm i ustug, ktérych nikt ostatecznie nie potrzebuje, jest gtéwng przyczyng niepowodzen.
Klient musi zawsze weryfikowac hipotezy. Jesli tego nie zrobimy, hipotezy nie przestang by¢ hipotezami.

Dlaczego walidacja hipotezy jest wazna?

e Przedsiebiorcy zarzgdzajg firmg i zapewniajg jej rentownos$¢ w warunkach niepewno$ci: szybka

i tania walidacja jest niezbedna.
e Biznesplan musi by¢ zawsze walidowany.

e CANVAS nie odzwierciedla kontaktu z klientami
e Z kazda hipoteza, ktdrg stawiamy, przechwytujemy leady, ktére mogg stac sie przysztymi

klientami.

e Generujemy cenne informacje w postaci wskaznikéw: koszt pozyskania klienta, wizyty, e-maile.

Tradycyjny rozw6j produktu/biznesu: >
Koncepcja i specyfikacje > Rozw0j > Testowanie >
Wprowadzenie na rynek.

Wprowadzenie na rynek potencjalnych klientow
odbywa sie po opracowaniu i zainwestowaniu
duzej ilosci srodkéw w produkt/biznes, bez brania
ich pod uwage.

Nasza koncepcja tego, czego chce klient, prawie
sie nie zmienia od poczatku do konca ORAZ moze
nie by¢ poprawna.

Rozwdj poprzez weryfikacje
dotyczacych produktu/biznesu:

hipotez

> Stworz produkt o minimalnej zywotnosci (MVP) >
Zweryfikuj hipotezy > Uzyskaj wskazniki > Ulepsz
lub obréé.

Rozwijaj szybko, niewielkim kosztem i w krétkim
czasie, dostosowujgc sie do opinii klientow.

Im szybciej zweryfikujemy naszg propozycje wartosci, tym lepiej bedziemy mogli zainwestowaé nasz

budzet i czas.

www.draggingproject.eu
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Zaczynajgc od Business Model Canvas, zidentyfikujemy i przyjmiemy gtéwne hipotezy biznesowe:

e Analiza Modelu Biznesowego Canvas / Identyfikacja zatozonych hipotez / Przypisanie
eksperymentéw w celu ich walidaciji.
e Pozyskiwanie leadéw / Prezentacja minimalnego produktu / Weryfikacja hipotez i checi zakupu.

Identyfikacja hipotez

> Wywiad z przedsigbiorcami i ocena ich Business Model Canvas.
> Wsparcie w identyfikacji hipotez zgodnie z punktami modelu biznesowego.

Canvas:

Jak myslisz, ile oséb bytoby sktonnych zaptaci¢ za pierwsze x miesiecy?
Jaki jest profil klienta, do ktérego bedziesz kierowac reklamy?

Jaki jest kanat i sposéb interakcji z klientem?

Gdzie powinienem zainwestowac czas i zasoby?

Weryfikacja hipotezy: Minimum Viable Product (MVP)

Cele:

=  Walidacja wybranych hipotez

= Pozyskanie leadéw (potencjalnych przysztych klientéow) i informaciji zwrotnych
= Tworzenie grup fanéw Beta tester

= Dowiedzie¢ sie, czy nasz model biznesowy generuje zainteresowanie

Walidacja za pomoca srodkéw cyfrowych
Walidacja "przez ...... (najbardziej
e Stworzenie Landing Page (za

najczestszy i najszybszy) posrednictwem Instapage lub podobnego)
i uzyskanie wskaznikow.

e Wykorzystanie cyfrowych mediéw
zwrotne (jesli to mozliwe). promocyjnych, sieci spotecznosciowych i

»  Grupa fokusowa. kanatow komunikacji.

= Wywiady. e Tworzenie makiet.

e Crowdfunding.

= Ulotki, plakaty, filmy wideo.
= Bezpfatne testy w zamian za informacje
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MARKETING

Dr Philip Kotler, uwazany za ojca wspotczesnego marketingu, definiuje marketing jako nauke i
sztuke odkrywania, tworzenia i dostarczania wartosci w celu zaspokojenia potrzeb lub wymagan
rynku docelowego w celu osiggniecia zysku. Marketing identyfikuje niezaspokojone potrzeby i
intencje. Definiuje, mierzy i kwantyfikuje wielkos¢ zidentyfikowanego rynku i potencjat zysku.
Wskazuje, ktore segmenty firma moze obstugiwacé najlepiej oraz projektuje i promuje odpowiednie

produkty i ustugi.

Glowne wnioski do wyciagniecia:

e Czym jest, a czym nie jest marketing?

e Marketing w planowaniu biznesowym.

e Marketing strategiczny i marketing operacyjny.
e Projektowanie celéw SMART.

e Produkty, strategia, ceny, dystrybucja.

e Marketing relacyjny.

Pomocny plan marketingowy

Bezuzyteczny plan marketingowy Gt AT
o party na stuchaniu

e Szczegotowy do maksimum. e Zcelami SMART

e 30 arkuszy lub wiecej e Mnigj niz 3 strony

e Oparty na przekonaniach e Pomaga nam myslec.

¢ Nierealistyczne cele e Robi sie go w 1 tydzien, chociaz nigdy nie

jest skonczony.

CZESCI PLANU

Analiza: Gdzie jestesmy?

e Sytuacja zewnetrzna i wewnetrzna
e Docelowi odbiorcy
e Propozycja warto$ci
- Jakie sg potrzeby moich klientéw? Co ich motywuje?

- Jakie firmy oferujg to samo co ja? W jakiej cenie? Jaka jest ich warto$¢ réznicowa?
- Potrzeby na poczatek

- SWOT (pdzniej)
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CELE: Co chcemy osiagnaé?

e Cele SMART
e Definicja KPI
= Przyktady celéw SMART

- Przyktad A: Zwigkszenie sprzedazy
- Przyktad B: Zdobycie 1000 obserwujgcych na Instagramie w ciggu miesigca

= Przykfad C: Zwigkszenie obrotéw o 80% w ciggu jednego kwartatu

STRATEGIA: Co bede oferowac?

e Marketing Mix
- Eksperymentuj szybko i tanio

- Pomyli¢ sie szybko i tanio
- Szybkie i tanie uderzenie
- Strategia wymaga

- Wczesniejszych eksperymentow

Strategia: Produkt Strategy: Promotion
To jest to, co zamierzamy Jest to zmienna komunikacji.
sprzedac. Moze to by¢ Strategia: Miejsce Sprawia, ze

materialne lub niematerialne (w

postaci towaru lub ustugi), docelowy dowiaduje sig o

ktérego celem jest zaspokojenie Umies¢ produkt w zasiegu produk’cie., ngig mozg go
pragnien i potrzeb grupy swoich klientow, korzystajac z znalezC i w jakiej cenie.
docelowej (rynek docelowy odpowiedniej dystrybuciji.
Reklama, public relations,
> Doswiadczenie, korzysci, Marketing bezposredni,
wartos¢ Sprzedaz osobista

Plan dziatania: Jak osiggna¢ zatozone cele?
"Maty krok dla przedsigbiorcy, ale duzy krok dla startupu"

> Rabaty, synergie, wystgpienia prasowe, partnerzy, specyfikacje, wydarzenia, targi

www.draggingproject.eu



POMIAR: Co powtarzamy, a co odrzucamy? Analizuj, ucz sie, powielaj.

e Co sie stato?
= Czy cele zostaly osiggniete? Dlaczego?

- Nauka

- Nowe cele

- Zacza¢ od nowa

- Jakg ustuge lub produkt oferujesz?

- Jakie korzysci oferuje twdj produkt lub ustuga?

- Jakie sg motywacje odbiorcéw docelowych do zakupu?

- Cena, zalety produktu/ustugi i kanaty dystrybucji 3 konkurentow.
- Jak myslisz, ktérymi kanatami sprzedasz wiecej?

- Co bedzie atrakcyjne w Twoim produkcie lub ustudze?

- Wyznacz 3 cele do osiggniecia miesigc pézniej

Jak stucha¢ marketingu cyfrowego? Co zamierzamy sprzedawac¢? Jak marketing
cyfrowy moze nam pomoc?
e Poprzez stowa kluczowe (Ubersuggest,
keywordtool.io, Keyword Shitter, Ahrefs, e Sprawdz zainteresowanie (stowa
Semrush, Sistrix). kluczowe)
e Trendy (Google Trends, KeyWords e Identyfikacja trendow
Everywhere) e Analizuj konkurencje (wolumen, ceny itp.)
e Stuchaj sieci spotecznosciowych e Komunikacja (RRSS)
(TweetDeck, Hootsuite ...) e Sprzedaz cyfrowa

Sprzedaz online

e Wykonalno$¢: Wysoka konkurencja, niskie ceny

¢ Inwestycja: Czy sprzedaz online jest darmowa? Czy jest to tansze?

e Jak budowac¢ zaufanie?

e Giéwne KPI: lle kosztuje mnie pozyskanie nowego klienta? Jaki jest Sredni bilet? lle razy
kupujesz ode mnie w ciggu roku?

S daz online: Facebook ADS
Sprzedaz online: Pozycjonowanie SEO przedaz onfine: Faceboo

e Kampanie od 5 euro

¢ Segmentacja odbiorcéw docelowych

e Natychmiastowe wyniki

e To samo narzedzie dla Facebooka i
Instagrama "Proste" narzedzie

e To sposéb Dawida na walke z Goliatem

¢ Nie jest darmowe, ale nie wymaga tak
duzych inwestyciji.

e Strategia tresci
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e Strategia budowania linkéw (Ronaldo i e Remarketing
Messi)
e Dobre praktyki Ciggte zmiany algorytmu
(niepewnos¢)
Sprzedaz online: Google ADS (SEM)

e Reklama w Google Sprzedaz online: Linkedin ADS
e Zamiar zakupu
e Wysoka konwersja
e Wysoka inwestycja
e Narzedzie "nieco bardzie;j
skomplikowane"
Sprzedaz online: Reklama natywna

e Sprzedaz B2B

e Kosztowna reklama (min. inwestycja 3000
€)

Sprzedaz online: Email marketing
e Taboola i Outbrain
e Reklama w mediach
e Ruch ekonomiczny

e Coraz mniej skuteczny
e Oferuj wartos¢ dla uzytkownikow

Brandi
«  Ruch niskiej jakosci * =sranding
Sprzedaz online: Marketplaces Sprzedaz online: E-commerce

e Amazon, Weddings.net, GuruWalk e Shopify, Mabisy, Wordpress, Prestashop,
e Pozyskujg ruch Magento

e Majg pozycjonowanie organiczne ("SEQ") e Bramki ptatnosci (Stripe, Paypal, banki...)
e Mozesz zaczg¢ sprzedawac wkrotce e Zapasy, polityka wysytki, polityka zwrotow
e Kazdy z nich ma swoje zasady e Dropshipping

PLAN SPRZEDAZOWY

Model biznesowy i plan marketingowy kazdego projektu stanowig podstawe, od ktérej mozemy
rozpoczgc¢ tworzenie planu sprzedazowego. Plan komercyjny pomaga firmie wprowadzi¢ nowy
produkt na rynek. Firmy opracowujg te plany, aby upewni¢ sie, ze majg operacje do obstugi

dystrybuciji i informacji zwrotnych od konsumentéw, miedzy innymi.

Cele szkolenia:

= Poznanie gtéwnych elementéw planu sprzedazowego.
» Konfigurowanie opcji biznesowych dla przedsiebiorcow.
= Zrozumienie znaczenia doswiadczen klientdw i ich wptywu na rozwdj firmy.

= Zidentyfikowanie istotnych elementéw podrézy klienta dla podejmowanych przedsiewzieé.
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Jak i ile zamierzam sprzedac.

Jaki jest méj rynek?

lle powinienem sprzedacé?
lle moge sprzedac?

lle zamierzam sprzedacé?

Elementy biznesplanu:

e Kliencii segmenty
e Produkt lub ustuga
e Propozycja wartosci
¢ Relacje z klientami

e Strategia handlowa (rynek, konkurencja, ceny, dystrybucja, sprzedaz, promocja...)

Poziom relacji z klientem

Relacja z klientem jest kluczowym czynnikiem okres$lajgcym, ile i gdzie powinnismy poswieci¢ naszym

wysitkom handlowym:

e Jak czesto kontaktuje sie z klientami i potrzebujg oni dostepu do mojego produktu lub ustugi?
e Jak bardzo klienci potrzebujg pomocy z produktem lub ustugg ze wzgledu na jej ztozonos$¢ lub

dostosowanie?

Strategia handlowa: Gdzie bede

sprzedawac?

Rynek to obszar, w ktorym moge dotrze¢ do
klientow z moim produktem i zasobami
handlowymi, ktére posiadam.

Strategia handlowa: Konkurencja

Jak zidentyfikowaé konkurencje i o czym nalezy
pamietaé?

e Pierwszym poziomem konkurencji jest
propozycja wartosci.

Strategia handlowa: Sprzedaz komplementarna

Jak moge rozszerzy¢ rozwigzania, ktore oferuje
moim klientom?

e Czy mam produkt, ktéry zaspokaja wiecej
potrzeb lub w lepszy sposéb?

e Jak moge wyjs¢ poza zaspokajanie
podstawowych potrzeb klientow?

e Czy potrzebujesz czegos$ jeszcze, aby
uzyska¢ petng wartos¢ lub korzysci z
mojego produktu lub ustugi?

Strategia handlowa: Ceny i oferta produktow

Zdefiniuj cene i rézne kombinacje produktéw, aby
zmaksymalizowaé warto$¢ uzyskang z kazdej
sprzedazy.

e Maksymalizacja otrzymanej wartosci.
e Badz konkurencyjny.

e Zwiekszenie wolumenu.

e Optymalizacja marzy.

Strategia handlowa: Ceny i produkt

Oferta

Strategia handlowa: Kanaly sprzedazy
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Polityka cenowa i oferta produktowa (ceny i
pakiety) to strategie maksymalizacji wartosci
uzyskiwanej od klienta poprzez zarzgdzanie marzg
w celu sprzedazy wiekszej ilosci produktow.

Kanaty zapewniajg rézne pokrycie

rynkéw, segmentow i stopni wartosci oraz obstugi
klienta.

Czynniki wplywajgce na wybor kanatu sprzedazy

e Zakres lub zasieg rynku

e Poziom relacji z klientem

e Ztozono$¢ produktu lub ustugi
e Mozliwosci i koszty

Promocja sprzedazy

Zdefiniuj taktyke udania sie na rynek, aby spotkac
sie z klientami i sprzeda¢ nasz produkt lub ustuge.

= Narzedzia sprzedazy
= Etapy sprzedazy
= Plan dziatan handlowych

Promocja sprzedazy: Narzedzia

Kazdy zasob dostepny w sprzedazy musi stanowic
warto$¢ dodang dla klienta.

= Online: Web, Mail, App, RRSS, itp.

= Reklama

= Merchandising: Katalog, broszury, probki
itp.

= Ceny i pakiety

= Sprzedaz uzupetniajgca

Promocja sprzedazy: Etapy sprzedazy

Niektére sprzedaze sg natychmiastowe, ale inne wymagajg przejscia przez etapy, ktére tgczg i pracujg
z klientami. Potrzebujemy planu dla kazdego kroku, ktory przeniesie klientow do nastepnego etapu.

Rozwdj linii sprzedazy zalezy od relacji z klientem i ztozonos$ci produktu lub ustugi.

Prognoza sprzedazy. lle zamierzam sprzedaé¢?

Przetozenie zapaséw na kwoty i dochéd w danym okresie.

= Podejscie odgérne: zaczynajgc od SAM (catkowity rynek), stosujemy kryteria ograniczajgce

udziat w rynku, ktéry mozemy uzyskac.

= Podejscie oddolne: zaczynajgc od rzeczywistych klientéw, produktéw i strategii handlowej,
dodaje wynik dziatan handlowych do catkowitej
zidentyfikowanie i zweryfikowanie zatozen, aby wiedzie¢, ktére dzwignie wptywajg na wyniki.

liczby sprzedazy. Niezbedne jest
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Czym jest Customer Experience (CX)

CX to doswiadczenie, jakie klient ma z markg, produktem lub ustugg, od poczatku do konca kazdej
interakciji, przez caty okres trwania jego relacji z firma.

Jest to regularne i konsekwentne dostarczanie tego, co marka obiecuje klientowi i wynikajgcych z tego
oczekiwan poprzez kazdg interakcje i we wszystkich kanatach kontaktu. Z perspektywy klienta jest to
to, czego doswiadcza w kazdej interakcji, wynikajgce z tego odczucia i emocje, ktére kojarzg mu sie z
markg, produktem lub ustugg i ktére determinujg ocene i reakcje, jakg klient bedzie miat w stosunku do
nich.

Dozywotnia wartos¢ klienta

CLV umozliwia ocene catkowitej rentownosci klienta i identyfikacje tych, ktérzy dodajg wiekszg wartosé
lub majg wiekszy potencjat dla firmy. Jest to niezbedne do zdefiniowania strategii, ktébre maksymalizujg
catkowitg wartos¢ portfela klientéw i ré6znicujg doswiadczenia klientéw, ktére zapewniajg wiekszg
wartos¢ dla firmy.

= CLV = catkowita wartos¢ klienta - koszt pozyskania klienta
= VTC = marza na sprzedazy x transakcje
= CA = Wydatki na pozyskanie klienta

- Mierzy catkowitg wartos¢ ekonomiczng klienta, a nie transakcji.

- Uwzglednia zaréwno przychdd, jak i koszt pozyskania klienta.

- Obejmuje wartos¢ lojalnosci klienta, mierzong w powtérnych zakupach i poziomie udziatu w catosci
zakupow (Share of Wallet)
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Etapy zakupu przez klienta (lejek marketingowy)

Nie wystarczy dokona¢ wyboru klienta, by kupit produkt lub ustuge. Konieczne jest wygenerowanie
lojalnosci wobec marki, tak aby utrzymywat relacje z firmg, zwiekszajgc jej warto$¢ w diuzszej
perspektywie. Poniewaz technologie cyfrowe pozwalajg ludziom by¢ stale potgczonymi, zdolnosé
klientow do polecania i dzielenia sie swoimi doswiadczeniami jest decydujgca dla rozwoju (lub porazki)
firmy.

Proces zakupu reaguje i opiera sie na aspektach psychologicznych ludzi i poprzez
progresje miedzy jego etapami, aby wptyng¢ na decyzje klienta.

Poziom zaangazowania emocjonalnego zwieksza etapy decyzji o zakupie, a tym samym znaczenie
Customer Experience:

Uwaga: Telewizja, radio, wyszukiwanie online, wzmianki, blogi...
Zainteresowanie: Mailing, ulotki, eksploracja sieci, komentarze...
Pragnienie: testowanie produktu, porownywanie...

Dziatanie: Sieci spotecznosciowe, YouTube, sprzedaz w sklepach...
Lojalnosé: Sprzedaz online, nagrody, programy lojalnosciowe,
spersonalizowana sprzedaz dodatkowa

6. Rekomendacja: Poczta pantoflowa, recenzje, udostepnienia, "polubienia”.

arwDhE

obserwujacy,

Punkty kontaktu z klientem (Omnichannel

Koncepcje> Perspektywa klienta Experience)

Doswiadczenie klienta musi ewoluowa¢ od
doswiadczeh  wielokanatowych  (réoznych i

Poznanie doswiadczenia klienta wymaga najpierw
perspektywy zewnetrznej. Musimy zobaczy¢, jak
ewoluuje i doswiadcza etapdw zakupu.

specyficznych w kazdym kanale) do doswiadczen
wielokanatowych, unikalnych i zintegrowanych we
wszystkich kanatach kontaktu.

Klienci sg coraz bardziej wyrafinowani w swoich
nawykach zakupowych i nie wybierajg unikalnego
kanatu kontaktu, ale raczej korzystajg z nich
wszystkich jednoczesnie, a nawet w czasie
rzeczywistym. Mogg korzysta¢ zaréwno z kanatéw
samej firmy, jak i konkurenciji!

Ro6zni  Klienci
doswiadczenia,
zidentyfikowanie
segmentach.

bedg mieli rdézne osobiste
dlatego konieczne jest
tych réznic w profilach i

Wplyw kanatéw na rekomendacje zakupu

Kanaty lub punkty kontaktu z klientem majg rézny wzgledny wptyw na decyzje o zakupie. Kanaty z
komponentem osobistym sg najczesciej wybierane, gdy szuka sie rekomendacji przed zakupem.

Doswiadczenie omnichannel wymaga mozliwosci interakcji i dokonywania transakcji z klientami na
wszystkich kanatach, ktére wybiorg i kiedy wybiora.

Wymaga to spersonalizowanego przekazu i doswiadczenia, ktore jest spojne z czasem i etapem procesu
zakupu.

82

www.draggingproject.eu



Kluczowe czesci Podrézy klienta

Mapa podrézy klienta powinna identyfikowa¢ momenty i interakcje, ktére sg najwazniejsze w
doswiadczeniu klienta. Bedzie ona uzywana do zarzgdzania nimi indywidualnie i przez catg podréz.

Zdefiniowanie celu i oczekiwanej reakcji w kazdym z nich jest niezbedne, aby wiedzie¢, jak zarzgdzac¢
kluczowymi zasobami organizacyjnymi, aby doswiadczenie zakonczyto sie sukcesem.

Szanse (punkty trudu)
Kluczowe momenty (MoT)

Aspekty dziatania, ktére sprawiaja, ze klient czuje
Interakcje, ktéore majg nadmierny wptyw | sie niekomfortowo lub jest zdenerwowany,
emocjonalny lub zwigzek z klientem, a zatem mogg | sprawiajgc, ze jego doswiadczenie nie jest w petni
motywowac znaczgce dziatania lub zachowania. satysfakcjonujgce w jednym punkcie kontaktu lub

L o . . . pomiedzy roznymi momentami podrozy klienta.
Klienci podejmujg lub zmieniajg swoje decyzje w

tych momentach swojego doswiadczenia, w | Sg to mozliwosci poprawienia, ulepszenia lub
ktérych decyduja sie iS¢ naprzdod. nawet wprowadzenia innowacji w obstudze klienta
w kluczowych momentach.

Cel i oczekiwana reakcja

Jest to okreslenie przez firme tego, co powinno sie wydarzy¢ w kazdym punkcie kontaktu, aby speié
oczekiwania klienta. Okreslone decyzje, ktére chcemy, zeby klient podjgt oraz oczekiwang reakcje
emocjonalng w wyniku tej interakcji. Wszystkie operacje organizacyjne i zasoby muszg by¢
dostosowane, aby tak sie stato zgodnie z zatozeniami.

KOMUNIKACJA

Wszystko, co wychodzi lub jest prezentowane przez firme, jest komunikacjg. Kolory, reklamy,
obstuga przez telefon, e-mail, reklama, publikacje, strona internetowa, logo i wrazenia. Wszystko!

| wszystko musi by¢ do siebie dopasowane.

Cele szkolenia:

= Opracowanie planu komunikacji dla firmy.
= Tworzenie strony internetowej i sklepu internetowego.

= Tworzenie materiatéw graficznych i audiowizualnych.
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PLAN KOMUNIKACJI

Dlaczego plan komunikacji musi by¢ taki istotny?

Przeprowadzenie wewnetrznej i zewnetrznej analizy firmy.
Okreslenie celéw planu komunikacii.

Okreslenie grupy docelowe;.

Aby zdefiniowa¢ swoj przekaz.

Aby wybrac¢ kanaty.

Zaplanowanie czasu i zasobow.

Opracowanie strategii, ktérg bedziesz realizowad.

Ocena i pomiar uzyskanych wynikow.

Kampania reklamowa musi miec:

Cel.

Grupe odbiorcow.

Wyrazny poczatek.

Zachete (prezent / znizke / korzysc¢).
Okreslony czas trwania.

Sposoéb pomiaru skutecznosci.

Cel i odbiorcy powiedzg nam, ktory kanat jest wiasciwy. Podczas definiowania planu komunikaciji

nalezy wzig¢é pod uwage sposéb dokonywania zakupdéw. Sprzedajesz czy dystrybuujesz?

Odpowiedz lezy w sile powtdrzen. Aby skutecznie angazowacé i informowac odbiorcéw, konieczne

jest, aby komunikaty byly spéjne i jednolite we wszystkich kanatach i interakcjach.

Istnieje pie¢ podstawowych elementdéw tworzenia skutecznego storytellingu:

1.

Rozpocznij od zidentyfikowania docelowych odbiorcéw historii. Kto jest docelowym
odbiorcg lub klientem?

Aby przyciggng¢ uwage odbiorcéw, musisz uderzy¢é w strune lub skutecznie zajg¢ sie
punktem bélu.

Okresl konkretne postrzeganie marki, ktére chcesz kultywowaé. Dostosuj swoj storytelling
do celow, ktére spdjnie wspotgrajg z Twojg marka.

Upewnij sie, ze twoja historia ma dobrze skonstruowang narracje, sktadajgca sie z

poczatku, srodka i konca, a wszystko to powigzane spéjnym tematem.
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5. Wybierz postac, ktéra uosabia podstawowe wartodci Twojej marki. Kazda firma ma

unikalne wartosci i zasady; co reprezentujg twoje?

Tresci:

Jesli wiesz, kim jest Twoj idealny klient, bedziesz wiedziat ...

1. Jak z nimi rozmawiaé.
2. Co im powiedziec.
3. Gdzie ich znalezé.

Tresci zawieraja:
Jaka wartosé wnosisz? Czy klient jest w stanie
go rozpoznac?

= czesSC¢ spoteczng, ktéra bedzie Scisle
zwigzana z typem klienta i jego

zainteresowaniami. = Tres$¢ moze decydowac o sukcesie strony
= czesc¢ kreatywng, poniewaz musisz do internetowej lub kampanii, ale takze

nich dotrze¢ i potgczyé sie za pomoca umozliwiaé staty rozwg;.

stéw. = Uzycie stéw kluczowych i ich synoniméw.
= czesc strukturalng, poniewaz = Sposob pisania ma fundamentalne

wyszukiwarki muszg postrzega¢ Twoje znaczenie.

tresci jako cos uzytecznego i = Neuromarketing i reedukacja w kierunku

atrakcyjnego, aby mogty by¢ wyswietlane mocnych stron.

wiekszej liczbie osob.

Podczas redagowania formularzy nalezy pamietaC, ze majg one duze znaczenie i przyczyniaja

sie do ogdlnego wizerunku firmy:

= Brak btedow ortograficznych.
= Zawsze moéw o sobie (posty nie sg czytane w grupach).
= Poziom techniczny twoich interakcji bedzie zalezat od poziomu twoich odbiorcow, a nie
twojego produktu.
Kazda sie¢ spotecznosciowa oferuje mozliwosé utworzenia profilu lub strony (osobistej lub

profesjonalnej) i musisz upewni¢ sie, ze:

o Wypetnij wszystkie wymagane pola, nie pozostawiajgc zadnych niewypetnionych
informacii.

e Upewnij sie, ze logo i obrazy doktadnie odzwierciedlajg rzeczywisto$¢, unikajgc
jakichkolwiek wprowadzajgcych w btgd zmian.

Pamietaj, ze bedzie to wizerunek Twojej firmy.
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Jak dotrzeé¢ do ludzi?

Niezaleznie od tego, czy Twoja firma jest fizyczna, czy wirtualna, nie mozesz otworzy¢ firmy i

usigsc i czekac. Otwarcie konta w Google Moja Firma pozwoli innym Cie znalez¢, ale sieci

spotecznosciowe réwniez odegrajg w tym wszystkim wazna role.

Zarzadzanie RRSS, ktére z nich i dlaczego?

"Powiedz mi, co sprzedajesz, a powiem ci gdzie. "
W Swiatowym rankingu wykorzystania sieci,
te bylyby gtéwnymi lub najczesciej uzywanymi:

= Facebook

YouTube

WhatsApp

Facebook Messenger

Instagram

TikTok

Snapchat / Twitter i Pinterest (z jedng
trzecig uzytkownikéw niz poprzednia
opcja)

Zarzadzanie RRSS, ktore i dlaczego?

Wszystkie RRSS sg rézne i sg uzywane na rézne
sposoby, z wikasnymi zasadami. Musisz
zaplanowac swoj wizerunek i publikacje
niezaleznie dla kazdego z nich.

Zabty$nij na LinkedIn i nawigz kontakty.
Stwérz spotecznosc¢ dla swojej marki na
Facebook.

Sprzedawaj na Instagramie.

| dyskutuj na Twitterze.

ZASOBY ONILNE DLA PRZEDSIEBIORCOW

LINKEDIN

LinkedIn jest jednym z najbardziej nieznanych kanatéw, ale bardzo przydatnych w srodowiskach

biznesowych lub wspotpracy zawodowej. Jest najbardziej podobny do networkingu. Wiekszosé

profili to mezczyzni w wieku od 25 do 35 lat. Jest to szczegdlnie aktywna sie¢ w godzinach

porannych w ciggu tygodnia i w niedzielne popotudnia.

Jak rozwija¢ sie jako marka i zdobywaé popularnos¢?

1. Uzupetnij wszystkie czesci swojego profilu osobistego; zdjecia, studia, dane

dotyczgce pracy (przynajmniej trzy ostatnie), umiejetnosci. : zdjecie, ktore

wybierzesz do profilu. Aby upewni¢ sie, ze jest odpowiednie, mozesz skorzystac z tej

aplikacji: snappr.co/photo-analyze.

2. Uzyj stéw kluczowych, dla ktérych chcesz by¢ widoczny w opisie swojego profilu.

; dodaj do swojego profilu wszystkie informacje, ktére mogg poprawi¢ Twoj

status i odnawiaj go co kilka miesiecy (kursy, rozmowy, kamienie milowe).
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Nie uzywaj domysinego adresu URL lub adresu, ; wybierz pierwsze
dwa stowa nowego adresu URL, aby pozycjonowac¢ sie jako marka osobista.
Zaproszenia. Gdy Twdj profil jest juz gotowy, nadszedt czas, aby zdoby¢ tacznikow lub
podobnie myslgcych ludzi. Ale UWAGA, LinkedIn nie jest siecia do nawigzywania
przyjazni. Niewtasciwe jest nawigzywanie "przyjazni" ze znajomymi lub krewnymi. Pomysi:
a. Kitore osoby chciatyby zobaczy¢ Twaj profil?
b. Jakie profile najbardziej chciatbys zobaczy¢ lub Sledzi¢?
Gdy kogos zapraszasz, dodaj osobistg wiadomos¢.
Pamietaj, aby uczestniczy¢ w rozmowach, opiniach lub debatach. Nie boj sie wyrazac
swojej opinii na temat publikacji innych oséb, nawet jesli sg one nieznane (jest to bardzo
cenione). Polecaj wpisy, ktére wydaty Ci sie interesujgce (odpowiednik polubienia).
Sprawdz swoéj wynik lub ocene, jakg LinkedIn przyznaje Twojemu profilowi za
posrednictwem rankingu sprzedazy spotecznosciowej. Jak to sie robi? Majgc otwarty profil
LinkedIn w innej zaktadce, wpisz nastepujgcy adres (w nowej karcie): linkedin.com/
sales/si. Tutaj otrzymasz ocene w réznych aspektach:
a. Twgj profil lub marka osobista.
b. Czy Twoje kontakty sg odpowiednie lub czy prawidtowo szukasz mozliwych
synergii.
Jesli wehodzisz w interakcje z ludzmi.

d. Relacje, ktére tworzysz.

Jakie sg roszczenia LinkedIn wobec swoich cztonkéw? Jest to kluczowe, aby mie¢ co do tego

jasno$¢. LinkedIn chce:

zidentyfikowac najbardziej wptywowych osob w kazdym sektorze
wzmocnic relacje zawodowe w perspektywie Srednio- i dtugoterminowe;.
pokazaé najbardziej profesjonalne oblicze kazdego z cztonkdw tej sieci.
dzielenie sie wartosciowymi tresciami i generowac pomysty.
dostarczanie informacji zwrotnych na temat tego, co myslg o Tobie inni.
oferowa¢ mozliwos¢ pozyskiwania klientow lub nowych miejsc pracy.
zapewnienie mozliwosci pozyskania wspotpracownikéw.

wzmocni¢ swojg marke osobista.
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Dlaczego wazne jest tworzenie i marki osobistej?

Wszyscy chcemy by¢ inni. W sektorze zawodowym, w ktérym oferujemy nasze ustugi, musimy

sie wyrozniac. W innych okolicznosciach mowilibysmy o 4 P marketingu:

» Badz najtanszy (Cena).

» Badz najszybszy (punkt sprzedazy lub miejsce).

» Badz najwyzszej jakosci (Produkt).

= Badz najczesciej oglgdany (Promocja).

Tutaj musisz doda¢ pigtg opcje (Osoba): Za twojg firmg stoi uznana i rozpoznawalna osoba.

Przynosi to ludzkie oblicze twojej firmy (niezaleznie od tego, czy sg to produkty, czy ustugi).

Czy moge wtedy mie¢ profesjonalny profil i strone firmowg na LinkedIn?

Oczywiscie. Ale dwie strony bedg oznacza¢ podwdjng prace, a spéjnos¢ jest wazna. Kazda firma

bedzie mogta wybrac trzy hashtagi, za pomocga ktoérych bedzie odnosi¢ sie do swojej dziatalnosci.

; hashtagi muszg identyfikowaé branze lub zawdd i odnosi¢ sie do tego, czego

szukatby klient.

ZRODLA STRON INTERNETOWYCH
1. WORDPRESS

a.
b.

C.

www.draggingproject.eu

Udziat globalny: 34.1%
Przejecie rynku CMS: 60.8%

Recenzja: Nie ma watpliwosci, ze jest najczesciej uzywany. Od momentu

pojawienia sie w 2003 roku byt uzywany jako platforma do blogowania. Obecnie
zawiera narzedzia, ktére sprawiajg, ze jest to najbardziej wszechstronny CMS na
rynku. Obstuguje HTTPS i akceptuje kazdy serwer obstugujgcy PHP. Jego wersja
5.0 stanowi 5% wszystkich stron internetowych w ujeciu globalnym.

Aktywne strony internetowe: ok. 24,8 min.

Historie sukcesu: Adobe Blogs, AMC, BBC, BitlyURL, Bloomberg.

Pozytywne: jest to open source i jest szybki w instalacji. Ma nieskonczong liczbe

wtyczek i motywow, ktore pozwolg ci zaprojektowac witryne na wiele sposobow i

bardzo dobrze wspotpracuje z zewnetrznymi narzedziami.
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g.

Negatywne: niektére motywy czesto napotykajg problemy, takie jak
niekompatybilnos¢ z wtyczkami, a w niektorych przypadkach aktualizacje zalezg

od dziatan ich twoércow.

2. WOO COMMERCE

a.

3. WIX
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Dlaczego jest tak tatwy w uzyciu? Intuicyjny interfejs pozwala uzytkownikom
WordPressa skonfigurowaé przyjazng dla biznesu strone internetowg w zaledwie
kilka godzin. Jego poczatkowa konfiguracja moze by¢ obszerna; jednak wiekszos¢
uzytkownikéw zauwaza, ze wtyczka ta staje sie bardzo wygodnym narzedziem,
gdy jest uzywana regularnie. Chociaz istnieje wiele podrecznikéw, aby dowiedzie¢
sie, jak korzysta¢ z WooCommerce, nie trzeba decydowac sie na kurs, aby z niego

korzystac.

Udziat globalny: 1.1%
Przejecie rynku CMS: 2,0%

Opis: Wix to platforma, ktéra obecnie zyskuje zwolennikéw ze wzgledu na tatwosc¢

zatozenia darmowej strony internetowej bez konieczno$ci posiadania wiedzy
programistycznej. Stworzona przez izraelskich programistow, pozwala
uzytkownikowi na tworzenie przyciggajacych wzrok projektow. Idealnie nadaje sie
do réznego rodzaju przedsiewzie¢ fotograficznych, sklepoéw internetowych i witryn
dla niezaleznych artystow.

Aktywne strony internetowe: okoto 3,3 min.

Historie sukcesu: Pelé, Sergio Agliero, Mr Ping.

Pozytywne: Zapewnia liczne szablony z bardzo atrakcyjnymi i przyjaznymi dla
uzytkownika responsywnymi projektami. Wersja premium oferuje znizki na
kampanie Adwords i Facebook Ads.

Negatywne: Zasadniczo rezygnujesz z kontroli nad trescig, a zatem nie masz
dostepu do jej kodu zrédtowego. Darmowa wersja nie zapewnia wystarczajgcej
widocznosci, wiec moze by¢ konieczne rozwazenie pakietéw Premium, ktére
moga by¢ stosunkowo kosztowne w poréwnaniu do innych systeméw zarzgdzania

trescia.
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4. SHOPIFY

Udziat globalny: 1,6 % / Udziat w rynku CMS: 2,9 %
Opis: Jest to CMS oparty na chmurze (Saas), wiec dane klienta s3g

przechowywane na jego serwerach. Robi furore wsrdd tych firm, ktére zapuszczaja
sie do swoich sklepow internetowych. Ma wiele szablondéw i motywow do fatwe;j
edycji, nie bez powodu wiele stron internetowych zastugujacych na nagrody za
projekt korzysta z tej platformy. Ma duzg spotecznos¢, aby uzyskaé wsparcie.

Aktywne strony internetowe: okoto 1,07 min.

Historie sukcesu: Taylor Stitch, Marc Wenn, Whipping Post, Thinx, GymShark

Pozytywne: Protokoty bezpieczenstwa umozliwiajg ptynne i mniej ryzykowne
transakcje ptatnicze, z elastycznymi metodami ptatnosci obstugujacymi rézne
waluty. Edycja jest prosta i przyjazna dla uzytkownika.

Negatywne: Skalowalnos¢ firmy moze by¢ ucigzliwa, zwtaszcza w przypadku

budzetu. Twoje transakcje sg gwarantowane, ale zlecane przez Shopify.

5. PRESTASHOP
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Globalny udziat: 0,8% / Udziat w rynku CMS: 1.4%
Opis: Jest to ekskluzywny CMS dla handlu elektronicznego, kolejna dobra opcja,

aby zbudowac¢ swaj sklep internetowy bez koniecznosci bataganu z jakimkolwiek
kodem. Jego ptatna wersja umozliwia dostep do interesujgcych danych, aby lepiej
kontrolowac swoje finanse w ogole, ze szczegotowymi statystykami i systemami
rozliczeniowymi.

Aktywne strony internetowe: okoto 275,2 tys.

Historie sukcesu: BienManger, RCD Espanyol, Pro-air

Zalety: Oferuje mozliwosé nadzorowania wielu sklepdw za pomocg jednego
administratora. Dzieki szerokiemu wyborowi wtyczek zwiekszajgcych
funkcjonalnos¢ i réznym szablonom do dostosowywania sekcji, zapewnia
elastycznosé. Przyjazny dla uzytkownika interfejs i panel sterowania sg
kompatybilne z wiekszoscig platform ptatniczych.

Negatywne: Platne szablony i moduly, ktére zwiekszajg SEO i poprawiajg komfort

uzytkowania, przynoszg znaczgce korzysci.
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MODUL 3: ZARZADZANIE PERSONELEM

Zasoby ludzkie to osoby pracujgce w organizacji, w tym dyrektorzy i kierownicy. Dla kazdej
organizacji konieczne jest posiadanie kapitatu, ktéry umozliwia jej prowadzenie dziatalnosci;
kapitat ten obejmuje zaréwno gotéwke, jak i towary, ale pracownicy sg najwazniejszym

elementem w produkcji i przeptywie kapitatu w organizacji.

W dzisiejszych czasach sektor biznesowy charakteryzuje sie szybkimi zmianami i niestabilnoscia,
a wszystkie firmy muszg by¢é odpowiednio przygotowane do radzenia sobie z tymi zmianami i
zarzadzania nimi, aby odnies$¢ sukces. W tym module przeanalizujemy rézne aspekty zasobéw

ludzkich i sposoby wtasciwego zarzadzania nimi, aby Twoja firma mogta sie rozwijac.

CELE SZKOLENIA:

Po ukonczeniu modutu uzyskasz nastepujgce efekty uczenia sie:

» Definicja i znaczenie dziatu zasobdéw ludzkich.
= Jakie sg najwazniejsze umiejetnosci w zakresie zasobdéw ludzkich.
= Jak zbudowac silng strategie HR.

» Jak ustanowi¢ kulture CSR w swojej firmie.

ZARZADZANIE ZASOBAMI LUDZKIMI

Poniewaz zasoby ludzkie stanowig istotny element kazdego przedsiebiorstwa, wazne jest
utworzenie dziatu HR. Do obowigzkoéw tego dziatu nalezy zwiekszanie produktywnosci sity
roboczej i ochrona przedsiebiorstwa w przypadku ewentualnych sporéw miedzy pracownikami.
Inne obowigzki dotyczg zapewniania swiadczen i wynagrodzen, rekrutacji nowych pracownikéw i
ich szkolenia, zwolnien i sledzenia zmian legislacyjnych, ktére mogg mie¢ bezposredni lub

posredni wptyw na dziatalnos¢ przedsiebiorstwa.
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5 GLOWNYCH ROL ZASOBOW LUDZKICH

Jak powiedzieliSmy wczes$niej, gtdwnym obszarem dziatalnosci dziatu HR jest regulacja kultury i

$rodowiska firmy. W tej sekcji opiszemy bardziej szczegdtowo 5 gtéwnych rél tego dziatu®.

ZARZADZANIE TALENTAMI

Jednym z kluczowych obszaréw zasobdw ludzkich jest rekrutacja pracownikéw. Menedzerowie
HR zazwyczaj poszukujg potencjalnych pracownikow, ktérzy mogg pracowac w ich organizacji i
osiggac najlepsze wyniki. Pierwszym krokiem jest umieszczenie ogtoszenia rekrutacyjnego, a
nastepnie ocena profili oséb zainteresowanych organizacjg. Nastepnie dziat HR przeprowadza
rekrutacje odpowiednich pracownikéw i, w razie potrzeby, zapewnia im odpowiednie szkolenie w
obszarze, w ktérym bedg pracowac; jednak menedzerowie HR sg réwniez odpowiedzialni za
zwalnianie pracownikéw. W wiekszosci przypadkéw dziat HR wspotpracuje z kierownictwem

organizacji i bierze pod uwage jego rady.

Zarzadzanie talentami nie skupia sie tylko na rekrutacji potencjalnych pracownikow, ale jest
réwniez odpowiedzialne za wzmocnienie relacji pracodawca-pracownik. Menedzerowie HR sg
upowaznieni do mierzenia satysfakcji pracownikéow i oceny ich zaangazowania w organizacje

wraz z jej kulturg. Dziatajg rowniez jako trzecia strona, jesli chodzi o rozwigzywanie konfliktow.

WYNAGRODZENIA | SWIADCZENIA

Ten dziat HR zajmuje sie zapewnieniem swiadczen i zwrotu kosztoéw; ocenia praktyki ptacowe
pracownikéw w celu uksztattowania struktury swiadczen lub wynagrodzen. Doktadniej mowigc,
negocjuje z administratorami firmy w celu okreslenia stawek pokrycia $wiadczen lub zwrotu
kosztéw (np. ubezpieczenia zdrowotnego). Dziat ten zajmuje sie rowniez listg ptac pracownikéw,
ale w niektorych przypadkach zadanie to moze zosta¢ powierzone ksiegowemu firmy. Wreszcie,
dziat ten wspotpracuje z menedzerami HR w zakresie opisywania stanowisk pracy oraz z dziatem

zarzadzania talentami w zakresie planowania sukces;ji?.

1 W mniejszych firmach role te mogg w catosci podlega¢ menedzerowi HR.
2 Planowanie sukcesji to identyfikacja krytycznych stanowisk w firmie i opracowanie planow dziatania w celu
umieszczenia 0s6b na odpowiednich stanowiskach.
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ROZWOJ | SZKOLENIA

Pragnieniem kazdego pracodawcy jest, aby jego pracownicy osiggali profesjonalne wyniki, dzigki
czemu firma moze sie rozwija¢. Dziat HR jest odpowiedzialny za zapewnienie ciggtego szkolenia
personelu i $ledzenie jego wydajnosci. Moze réwniez wdrazaé programy instruktazowe lub inne,

ktére prowadzg do sukcesu firmy.

ZGODNOSC Z PRZEPISAMI PRAWA PRACY

Jak wspomnielismy wczesniej, bardzo wazne jest, aby dziat HR znat przepisy prawa pracy i byt
swiadomy wszelkich zmian legislacyjnych, ktére mogg mie¢ wptyw na dziatalnos¢ firmy. Kazda
firma musi przestrzegaé¢ tych przepiséow, a taka kontrola podlega wytacznie jednostce HR.
Jednostka ta musi monitorowac polityke firmy i przeprowadza¢ dochodzenia, jesli jeden lub wiecej
pracownikéw skarzy sie na dyskryminujgce postawy lub zte warunki pracy. Ponadto dziat HR jest

odpowiedzialny za opracowanie regulaminu dla pracownikéw.

BEZPIECZENSTWO W MIEJSCU PRACY

Dziat ten jest odpowiedzialny za rozwdj bezpiecznego srodowiska pracy i prowadzenie rejestrow,
ktére szczegotowo dokumentujg wypadki przy pracy. Wspédtpracuje réwniez z dziatem
odszkodowan i swiadczeh lub innymi specjalistami ds. swiadczen w celu obstugi roszczen

odszkodowawczych.

NIEZBEDNE UMIEJETNOSCI W ZAKRESIE ZASOBOW LUDZKICH

Poniewaz dziat HR zajmuje bardzo wazng pozycje w firmie, jest tgcznikiem miedzy pracownikami
a pracodawcami, praca ta wymaga wielu kwalifikacji. W wiekszos$ci krajéw objecie stanowiska
zwigzanego z zasobami ludzkimi wymaga ukonczenia studiow w okres$lonej dziedzinie. Jednak
stopnie naukowe nie sg jedynymi rzeczami, ktére majg znaczenie; mogg one zapewni¢
certyfikacje, ale w praktyce trzeba rozwing¢ szereg umiejetnosci, aby podjg¢ prace. W tym

podrozdziale przyjrzymy sie szczegotowo tym umiejetnosciom.
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Employee relations

A successful business is defined by the quality of relationships it builds between employers and
employees and the HR Department is responsible for the support of this connection. Employees
must feel safe within the workplace in order to express their concerns and complaints without
being afraid that they are going to get stigmatised or fired. The HR Department is also responsible
for taking into account these concerns and complaints and finding a solution for them. In some
cases, this department may act as a mediator between two conflicting parties, so it is necessary

to know how to solve problems and advocate for both of these parties.
Teamwork and collaboration

Since we have mentioned that HR professionals are focused on creating the best workplace by
strengthening the relations between the staff, it is highly important to be communicative and able
to work in teams. After all, no enterprise was set up by itself but thanks to the cooperation of all

its members.
Technological aptitude

In order to occupy a position related to HR, you need to be fluent in managing data and making
projections and analyses. But since we are living in an era where technology is constantly
evolving, the knowledge of use of digital tools is now a must for every job position; the same
applies for Human Resources. One common tool used in the HR Department is the Human
Resources Information Software (HRIS) which is a database that stores information about a
business’ employees. It is a very helpful tool since it reduces paperwork and duplication of
information. It is also user-friendly, but you will certainly need to invest some time in order to get

familiar with them.

Other relevant skills for someone performing HR activities in a company could be onboarding,

performance management, scheduling, and payroll processing.
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ZARZADZANIE KONFLIKTAMI

Istnieje scisty zwigzek miedzy dziatem HR a zarzadzaniem konfliktami. Zarzgdzanie konfliktami
jest jedng z najwazniejszych umiejetnoéci dla odnoszgcego sukcesy pracownika HR, poniewaz
jest to klucz do utrzymania produktywnos$ci i wydajnosci zespotu. Umiejetnosé radzenia sobie z
konfliktami sprawia, ze menedzerowie HR pomagajg cztonkom swojego zespotu wspotpracowac

i osiggac wspdlne cele.
1. Analiza sytuacji: Zrozumienie przyczyn konfliktu i jego potencjalnego wptywu.

2. Podjecie decyzji o interwencji: Ocen, czy konieczna jest interwencja dziatu HR, czy tez

cztonkowie zespotu mogg rozwigzaé konflikt samodzielnie.

3. Zapewnienie wytycznych: Zaproponuj wytyczne dotyczgce rozwigzywania konfliktow,

aby rozwigzywac je na wczesnym etapie.

4. ldentyfikacja potencjalnych przyczyn: Informowanie o zmianach w procesach

biznesowych w celu zmniejszenia ryzyka wystgpienia konfliktu.

5. Wspieraj czlonkéw bedacych w konflikcie: Wczuwanie sie w sytuacje cztonkéw
zespotu i pomaganie im w zrozumieniu wzajemnych perspektyw w celu znalezienia

rozwigzania korzystnego dla obu stron.

6. Zachowanie neutralnosci: Podchodz do konfliktéw z neutralnego punktu widzenia, aby

upewnic sig, ze pracownicy czujg sie wspierani, a nie przeciw nim.
Wskazéwki dotyczace zarzagdzania konfliktami w dziale HR

Oprocz krokéw, ktore dziat HR moze podja¢ w celu zarzadzania konfliktem, istnieje kilka

wskazowek, ktorych mozna przestrzegac, probujgc rozwigzac konflikt. Nalezg do nich:

Zachowanie Koncentracja Utrzymywanie Ustawianie

spokoju na faktach granic celéw
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STRATEGIA HR

Poniewaz zasoby ludzkie sg zaangazowane na wszystkich poziomach funkcji biznesowych,
wazne jest, aby opracowac strategie HR, abysmy mogli méwi¢ o rozwoju biznesu. Jednak
przyjecie takiej strategii wymaga doglebnej znajomosci mocnych i stabych stron

przedsiebiorstwa, szans i zagrozen (analiza SWOT).

Oto cztery strategie HR:
e Ograniczenie transakcyjnego rozwigzywania probleméw
e Proaktywnosc¢ zamiast reaktywnosci
o Dostarczanie rozwigzan, ktére koncentrujg sie na wiekszych wyzwaniach i na ludziach

e L3aczenie ludzi, ktérzy mogg zapewni¢ sobie nawzajem rozwigzania.

Mowigc dokfadniej, mozna wykonac¢ nastepujgce kroki:

Ocena strategii

Zrozumienie firmy Ocena umiejetnosci Przeprowadzenie

ijej celow pracownikéw analizy luk dotyczgcej

talentow

Inwestowanie w
rozwoj Ograniczenie Opracowanie planu Poleganie na Stwoérzenie
istniejacych obrotow sukces;ji analityce misje i wizje
pracownikéw

USTANOWIENIE SPOLECZNEJ ODPOWIEDZIALNOSCI BIZNESU
(CSR) W FIRMIE.

Spoteczna odpowiedzialno$¢ biznesu opisuje dziatania firmy, ktére majg na celu rozwigzanie
kwestii srodowiskowych i spotecznych, ktére pojawiajg sie w Swiecie biznesu. Poniewaz
wszystkie firmy sg powigzane z kontekstem spotecznym, w ktérym dziatajg, wazne jest, aby
uznac ich odpowiedzialnos¢ wobec spoteczenstwa i sSrodowiska. W szczegdlnoéci zacheca sie je
do poszanowania zasad i wartosci promujgcych godnosc¢ ludzkg oraz do walki o rowne szanse.
Wazne jest réwniez, aby kazde przedsiebiorstwo przestrzegato zasad ochrony srodowiska i byto

zrownowazone, aby utrzymac dobry poziom standardéw i jakosci zycia. Inne rzeczowniki, ktore
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sg synonimami Spotecznej Odpowiedzialnosci Biznesu to Corporate Citizenship, Social

Responsibility, Social Responsiveness, Corporate Responsibility i inne.

Rola dziatu HR jest bardzo wazna w zakresie kultury CSR, poniewaz jest on tgcznikiem miedzy

kierownictwem a pracownikami i ma do dyspozycji wszystkie dane firmy (praktyki, polityki itp.).

Przyjrzyjmy sie sposobom, w jakie dziat HR moze odegra¢ kluczowg role w ustanowieniu

spotecznej odpowiedzialnosci biznesu (CSR) w Twojej firmie:

1. Dostosowanie misji, wizji, wartosci i propozycji wartosci: Przedefiniowanie misji
biznesowej, wizji i wartosci, z uwzglednieniem spotecznosci, w ktorej dziatasz, jest
kluczowym krokiem w kierunku przekrojowej integracji odpowiedzialnosci korporacyjnej w
Twojej firmie. Pomoze to skoncentrowa¢ marke biznesowg i propozycje wartosci na
wdrazaniu zasad spofecznych, co ostatecznie przyciggnie osoby, ktore sg z nimi zgodne.

2. Wywieranie wplywu wykraczajgcego poza dziat HR: Dziat HR jest pomostem miedzy
Twojg firma a ludzmi, nie tylko pracownikami, ale takze innymi dziatami w Twojej firmie,
interesariuszami i spoteczehstwem. Dlatego tez, jesli polityka i praktyki HR sg zgodne z
zasadami CSR, takimi jak r6znorodnos$¢ i integracja, nie tylko przyciggniesz pracownikéw,
ktérzy zgadzajg sie z tymi zasadami, ale takze bedziesz wspotpracowaé z innymi dziatami
i interesariuszami, ktérzy majg wspéine cele.

3. Wiara we wpltyw jednostek: Nie ma potrzeby, aby pracownik byt dyrektorem lub
kierownikiem, aby mie¢ wplyw i pomagaé w generowaniu prawdziwych zmian. Twoj zespot
HR moze pomdéc kazdemu pracownikowi zrozumie¢ jego indywidualng zdolnos¢ do

wywierania wptywu we wtasnych sferach.

Twoj zespot HR i zasady spotecznej odpowiedzialnosci biznesu (CSR) bedg miaty wptyw na
Twojg firme, branze, interesariuszy i spofeczenstwo. Jedli Twoja firma wykaze sie
prawdziwym zaangazowaniem w CSR, przyciggniesz réwnie zaangazowane osoby, ktore

zwiekszg Twoj pozytywny wptyw.

97
www.draggingproject.eu



MODUL 4: ZAMOWIENIA PUBLICZNE

Modut ten dostarcza kompleksowych informacji na temat zamowien publicznych, w tym ich zasad,
procedur i ram prawnych, ktére sg niezbedne dla 0sob i organizacji angazujgcych sie w dziatania

zwigzane z zamowieniami publicznymi.
CELE SZKOLENIOWE:

= Zrozumienie podstawowych zasad, znaczenia i celéw zamowien publicznych
= Zapoznanie sie z rodzajami procedur zamoéwien publicznych
= Zdobycie wiedzy na temat ram zamowien publicznych w UE

= Zdobycie wiedzy na temat zaméwieh publicznych w Hiszpanii, Polsce, Butgarii i Irlandii

ZAMOWIENIA PUBLICZNE W UNIl EUROPEJSKIEJ

Zgodnie z os$wiadczeniem Komisji Europejskiej (2023) zamoéwienia publiczne obejmujg
nabywanie prac, towarow lub ustug przez podmioty publiczne, w tym departamenty rzgdowe lub
wiadze lokalne, od przedsiebiorstw. Prawo UE ustanawia minimalne znormalizowane przepisy
dotyczace zamdwien publicznych w celu zapewnienia uczciwej konkurencji miedzy
przedsiebiorstwami w catej Europie. Przepisy te okres$lajg procedury, ktdrych muszg przestrzegacé
wiadze publiczne i okreslone podmioty uzytecznosci publicznej przy zamawianiu towarow, robét
i ustug. Przepisy UE sg wigczone do ustawodawstwa krajowego i majg zastosowanie do
przetargéw przekraczajgcych okreslony prég pieniezny. Pod ponizszym linkiem mozna znalezé
bardziej szczegétowe informacje na temat progéw pienieznych ustanowionych przez UE dla
przetargéw uznawanych za zamoéwienia o duzej wartosci. Celem jest promowanie harmonijnych

i rownych ram dla proceséw i praktyk w zakresie zamowien publicznych w catej UE.

Nadrzedne cele zamowien publicznych obejmujg promowanie przejrzystosci, konkurenciji
i efektywnosci w procesie nabywania. Metody i przepisy regulujgce zamowienia publiczne moga
rézni¢ sie w zaleznosci od kraju, ale podstawowe zasady majg na celu zapewnienie uczciwych

i odpowiedzialnych praktyk.
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TYPY PROCEDURY ZAMOWIENIOWEJ

Przetargi mogg by¢ podzielone na zamoéwienia o nizszej, $redniej i wyzszej wartosci. W
przypadku przetargbw o nizszej wartodci procedura zamdéwien publicznych musi byé
przeprowadzana wytgcznie zgodnie z przepisami krajowymi, mimo Ze ogolne zasady UE
dotyczgce przejrzystosci i réwnego traktowania powinny by¢ przestrzegane i stosowane.
Standardowym sposobem udzielania zamowien jest przetarg konkurencyjny dla zamdwien
o Sredniej i wyzszej wartosci. W ramach przetargow konkurencyjnych istniejg rézne rodzaje

procedur zamowien publicznych, oto kilka przyktadow:

e Procedura otwarta: najczesciej stosowana w przetargach. Nie ma ograniczeh w
skfadaniu wnioskéw, kazdy moze ztozy¢ swojg propozycie.

e Proceduraograniczona: Uczestnicy zainteresowani udziatem muszg ztozy¢ wniosek
o dopuszczenie do udziatu i tylko ci wstepnie wybrani mogg sktadac oferty.

o Konkurencyjna procedura negocjacyjna: Podobnie jak w przypadku procedury
ograniczonej, zainteresowani uczestnicy muszg ztozy¢é wniosek o dopuszczenie do
udziatu, a tylko ci wstepnie wybrani zostang zaproszeni do ztozenia wstepnej oferty i
negocjacji z instytucjg zamawiajgcg. Ten rodzaj procedury jest zwykle stosowany w
przypadku zamowien o specyficznym lub skomplikowanym charakterze, ale sektory
takie jak bezpieczenstwo obronne, woda, transport lub ustugi pocztowe mogag
wykorzystywac go jako standardowg procedure.

o Dialog konkurencyjny: Procedura ta umozliwia oferentom przedstawienie wstepnych
rozwigzan po pomysinym przejsciu etapu selekcji. Umozliwia ona negocjowanie
proponowanych rozwigzan z oferentami. Moze to pomdéc w otwarciu rynkéw
transgranicznych, zachecajgc oferentow do omowienia mozliwych rozwigzan.
W przeciwienstwie do procedury konkurencyjnej z negocjacjami, w tym przypadku
wymagania specyfikacji koncentrujg sie na potrzebach organizacji bez koniecznosci
szczegotowego okreslania charakteru, cech lub rozwigzan, ktére majg by¢ oferowane.

e Partnerstwo innowacyjne: Ta procedura jest stosowana, gdy instytucja zamawiajgca
chce innowacyjnego rozwigzania dla potrzeby okreslonej w ofercie.

o Konkurs na projekt: ta procedura jest stosowana, gdy istnieje potrzeba uzyskania

pomystu na projekt.

Wiecej informacji na temat rodzajow procedur zawierania umoéw mozna znalez¢ pod linkiem.
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https://europa.eu/youreurope/business/selling-in-eu/public-contracts/public-tendering-rules/index_en.htm

PROCEDURY ZAMOWIENIOWE

Aby rozrozni¢ rozne procedury zamowien, podzieliliSmy je na 2 kategorie:

1. Zaproszenie do sktadania wnioskow (dotacje): instytucja zamawiajgca wybiera
organizacje lub osoby fizyczne do realizacji projektéw wspéitfinansowanych przez UE.
Zazwyczaj ten rodzaj zamowien publicznych obejmuje pfatnosci zaliczkowe i raport
koncowy uzasadniajgcy ukonczenie projektu.

2. Zaproszenie do skladania ofert: instytucja zamawiajgca nabywa towary, ustugi i roboty
budowlane za uzgodniong cene. Zazwyczaj ten rodzaj zaméwieh publicznych obejmuje
ptatnos¢ na uzgodnionych warunkach oraz dostawe towardw, ustug lub robot zgodnie

Z ustaleniami umowy.

DOTACJA | PROCEDURA PRZETARGOWA
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Proces sktadania wnioskow do przetargow lub dotacji jest bardzo podobny, a jedyng réznicg jest

portal, ktérego uzywasz do logowania lub skfadania wnioskéw.

1. Znajdz odpowiednig dla siebie propozycje: Komisja Europejska publikuje swoje

dotacje i przetargi na stronie Funding & Tender Portal. Zaproszenia do skfadania

whnioskéw sg organizowane w ramach programéw finansowania, ktére koncentrujg sie na
réznych priorytetach UE, na przyktad: Program Kreatywna Europa, Europejski Fundusz
Spoteczny + (EFS) lub Horyzont Europa (HORIZON). Zaproszenia sg rowniez podzielone
na tematy, co moze by¢ pomocne, jesli szukasz programu, ktéry pasuje do dziedziny
Twojej organizacji. W przypadku przetargow, wszystkie z nich sg pokazane na stronie
TED Portal.

2. Znajdz partneréw do projektu: W niektorych konkursach jest to opcjonalne, podczas
gdy w innych istniejg pewne wymagania, ktére nalezy spetni¢, aby zlozy¢ wniosek.
Uwaznie przeczytaj warunki wymagan, aby kwalifikowa¢ sie do procedury. W przypadku
przetargébw zalezy to od tego, co chcesz zaoferowaé, czy jest to cenne dla
zamawiajgcego, czy tez stanowi wartos¢ dodang do wniosku, ktéry mozesz ztozy¢ jako
konsorcjum.

3. Utworz konto EU Login: posiadanie konta EU Login jest niezbedne do sktadania
wnioskéw. Proces rejestracii jest bardzo prosty i mozna go przeprowadzi¢ za pomocg tej
strony link.

4. Zarejestruj organizacje: Konta EU Login sg osobiste i aby uczestniczy¢ w dotacjach jako
organizacja, nalezy zarejestrowac¢ swoj podmiot za posrednictwem tego linku. Mozesz
réwniez wyszukac¢ swojg organizacije, jesli jest juz zarejestrowana pod numerem PIC, a
takze inne organizacje.

5. Zlozenie wniosku: Po zarejestrowaniu sie i zidentyfikowaniu zaproszenia do sktadania
wnioskéw, ktére pasuje do Twojego obszaru pracy, mozesz rozpoczg¢ skfadanie

wnioskéw zgodnie z wymogami i wytycznymi wskazanymi w dokumentach zaproszenia.

HISZPANIA

Zamowienia publiczne w Hiszpanii sg waznym filarem gospodarki narodowej, stanowigcym okoto
10% krajowego produktu krajowego brutto (PKB). Zamdwienia publiczne sg wykorzystywane jako
organ prawny lub narzedzie do dyspozycji podmiotéw publicznych, pomagajac w skutecznej
realizacji celéw i polityk publicznych. Takie wykorzystanie zaméwieh publicznych ma zasadnicze

znaczenie dla realizacji polityk publicznych, przyczyniajgc sie do dobrobytu spotecznego. Poza
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wartos$cig ekonomiczng, zamowienia publiczne w Hiszpanii odgrywajg proaktywng role: dziatajg
jako katalizator innowacji, zapewniajg swiadczenie wysokiej jakosci ustug publicznych, promujg

integracje spoteczng i zwiekszajg 0gding produktywnosé kraju.

Wplyw zamdwien publicznych rozszerza sie na obszar catego kraju, a ich dobra i skuteczna
realizacja ma kluczowe znaczenie dla realizacji programéw rzgdowych, wspierania dynamicznej
struktury zarzadzania i optymalizacji wykorzystania zasobow. Niewlasciwa realizacja moze
prowadzi¢ do zwiekszenia obcigzen finansowych agencji rzgdowych, wymagajgc wyzszych

wydatkéw na towary i ustugi, co ostatecznie wptynie na obcigzenie ekonomiczne obywateli.

W Hiszpanii krajowym organem odpowiedzialnym za zamdwienia publiczne jest Ministerstwo
Finanséw i Funkcji Publicznych / Panstwowa Rada Konsultacyjna ds. Ramy zamowien
publicznych w Hiszpanii, ktory jest regulowany przede wszystkim przez Ustawe 9/2017
o umowach w sektorze publicznym. Ustawa ta implementuje do prawa hiszpanskiego dyrektywy
Parlamentu Europejskiego i Rady 2014/23/UE i 2014/24/UE z dnia 26 lutego 2014 roku.

Ustawa 9/2017 o zamowieniach publicznych ustanawia scentralizowany system zaméwieh
publicznych w Hiszpanii, dostosowujac go do dyrektyw Unii Europejskiej. Scentralizowana Rada
Konsultacyjna, dziatajgca przy Ministerstwie, petni role organu zamawiajgcego. System ten
oferuje jednolity model zawierania umoéw na dostawy, roboty budowlane i ustugi dla podmiotéw
panstwowych. Zarzadzanie ofertami odbywa sie elektronicznie za posrednictwem aplikaciji
CONECTA-CENTRALIZACION. Uzytkownicy jako organizacje publiczne, majg dostep do ustug
takich jak katalogi konsultingowe i monitorowanie ofert, podczas gdy wybrani oferenci majg
dostep do ustug takich jak powiadomienia o umowach i zarzgdzanie aktualizacjami w swoich
katalogach. System przynosi korzysci podmiotom panstwowym oraz, w ramach dobrowolnych

umow, wspolnotom autonomicznym, miastom autonomicznym i podmiotom lokalnym.

Dodatkowo, na obszar zaméwienh publicznych wplywa Zarzadzenie HAC/1272/2019, z dnia 16
grudnia. Zarzgdzenie to publikuje limity dla réznych rodzajow umow dotyczgcych zamowien
w sektorze publicznym, obowigzujgce od 1 stycznia 2020 roku. Limity te mogg obejmowac progi
finansowe lub inne kryteria, ktdre okreslajg zakres umow kwalifikujgcych sie do réznych procedur

udzielania zamoéwien.

Zrozumienie tych przepisow i zarzgdzen ma kluczowe znaczenie dla przedsiebiorstw i podmiotéw
zaangazowanych w zamowienia publiczne w Hiszpanii. Zapewniajg one ramy prawne, wytyczne
proceduralne i ograniczenia, ktére regulujg caty proces zamowien, zapewniajgc przejrzystosé,

uczciwos¢ i konkurencje w dziataniach zwigzanych z zamdéwieniami publicznymi.
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Kluczowe zasady ogdélnych zamdwien na towary i ustugi sg nastepujgce:

Przejrzystos¢
Brak konfliktu intereséw

Jawnosé

1
2
3
4. Otwarty dostep
5. Brak dyskryminacji i rownos¢
6. Uczciwosc¢
7. Kontrola wydatkéw
8. Zapewnienie wolnych kompetenc;ji.
W kontekscie przepisow UE dotyczgcych zamowien publicznych istniejg progi zaméwien dla
réznych procedur. Progi te wskazujg limity finansowe, ponizej ktérych mozna stosowac okreslone

procedury.

1. Procedura otwarta:
a. W przypadku zaméwien na roboty budowlane prég wynosi 5 382 000 EUR.
b. W przypadku zamowien na ustugi i towary prég wynosi 215 000 EUR.
2. Uproszczona procedura otwarta:
a. W przypadku zaméwien na roboty budowlane prég wynosi 2 000 000 EUR.
b. W przypadku zamoéwien na ustugi i towary prég wynosi 140 000 EUR.
3. Maksymalnie uproszczona procedura otwarta:
a. W przypadku zaméwien na roboty budowlane prég wynosi 80 000 EUR.
b. W przypadku zamowien na ustugi i towary prég wynosi 60 000 EUR.
4. Mniejsze zamobwienie:
a. W przypadku zamoéwien na roboty budowlane prég wynosi 40 000 EUR.
b. W przypadku zamowien na ustugi i towary prég wynosi 15 000 EUR.

Progi te pomagajg okresli¢ odpowiednig procedure przetargowag w oparciu o szacunkowg warto$c
zamowienia. Procedura otwarta jest stosowana w przypadku zamdwien o wyzszej wartosci,
podczas gdy procedury uproszczone: procedura otwarta, procedura maksymalnie uproszczona
i procedura mniejszego zamoéwienia sg przeznaczone dla zaméwien o nizszej wartosci. Celem
jest usprawnienie procesu udzielania zaméwien publicznych w oparciu o ztozonos¢ i skale

finansowg zamdwienia.
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Podsumowujgc, zrozumienie przepiséw dotyczgcych zamoéwien publicznych ma kluczowe
znaczenie dla przestrzegania prawnych i etycznych praktyk biznesowych, zapewniajgc
przejrzystosé, uczciwos¢ i odpowiedzialnosé w alokacji srodkéw publicznych. Znajomo$é
przepiséw dotyczgcych zamdéwien publicznych pomaga organizacjom unikng¢ putapek prawnych
i potencjalnych kar. Co wiecej, przepisy dotyczace zamowien publicznych przyczyniajg sie do
efektywnej alokacji zasobow. Jasne i fatwe do zrozumienia wytyczne pomagajg usprawnié
procesy, zmniejszy¢ biurokratyczne przeszkody i zwiekszy¢ ogdlng efektywnosé wydatkow
publicznych. Znajomos¢ przepiséw dotyczgcych zamowien publicznych jest niezbednym atutem,
zapewniajgcym uczciwosc, efektywnos¢ i odpowiedzialne wykorzystanie zasobéw publicznych

w procesie zaméwien.

BULGARIA
USTAWA O ZAMOWIENIACH PUBLICZNYCH okresla warunki i procedure udzielania zaméwien

publicznych na roboty budowlane, dostawy lub ustugi oraz przeprowadzania konkurséw na

projekty przez instytucje zamawiajgce w celu zapewnienia efektywnosci wydatkowania srodkéw.

Realizacja polityki panstwa w zakresie zaméwien publicznych w Butgarii jest zgodna z ustawa
0 zamowieniach publicznych. Ustawa ta weszta w zycie od 15.04.2016 r. wraz z uzupetnieniami

i zmianami, a ostatnia z nich obowigzuje od 19 grudnia 2023 r.

Minister Finansow realizuje polityke panstwa w zakresie zamowien publicznych za

posrednictwem Agencji Zaméwieh Publicznych.

Agencja Zamowien Publicznych jest wspieranym przez budzet podmiotem prawnym z siedzibg

w Sofii.

o Agencjg Zaméwieh Publicznych kieruje i reprezentuje jg na zewnagtrz dyrektor
wykonawczy powotywany przez Ministra Finanséw.
o Dziatalnosé¢, strukture, organizacje pracy i sktad liczbowy Agencji Zaméwien Publicznych

okresla regulamin organizacyjny uchwalony przez Rade Ministrow.
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Ustawa okresla warunki i tryb udzielania zamowien publicznych na roboty budowlane, dostawy
lub ustugi oraz przeprowadzania konkursow przez zamawiajgcych w celu zapewnienia

efektywnosci wydatkowania srodkéw publicznych:

1. Fundusze publiczne.

2. Srodki pochodzace z funduszy i programéw UE.

3. Fundusze zwigzane z prowadzeniem dziatalnosci w sektorach zaopatrzenia w wode,
energii, transportu i ustug pocztowych.

4. Fundusze spotek i przedsiebiorstw, ktdre sg instytucjami zamawiajgcymi w rozumieniu

niniejszej ustawy.

Zamowienia publiczne sg udzielane przez jednego lub kilku zamawiajgcych w drodze zamdwienia
publicznego na roboty budowlane, dostawy lub ustugi przez wybranych przez nich wykonawcow,

a w przypadku zamawiajacych sektorowych - w celu realizacji dziatan sektorowych.

Zamowienia publiczne sg udzielane zgodnie z zasadami Traktatu o funkcjonowaniu Unii
Europejskiej (TFUE), a w szczegdlnosci z zasadami swobodnego przeptywu towarow, swobody
przedsiebiorczosci i swobody $wiadczenia ustug oraz wzajemnego uznawania, a takze

z zasadami, na ktére sktadajg sie:

Réwnosé i niedopuszczanie do dyskryminacii;
Wolna konkurencja;

Proporcjonalnosé;

A wbdh =

Jawnosc i przejrzystosc.

Przy udzielaniu zaméwieh publicznych instytucje zamawiajgce nie majg prawa do ograniczania
konkurencji poprzez wigczanie warunkow lub wymogow, ktére dajg nienalezng przewage lub
nadmiernie ograniczajg udziat podmiotéw gospodarczych w zamowieniach publicznych i ktére nie
sg skoordynowane z przedmiotem, wartoscig, ztozonoscig, iloscig lub wielko$cig zamdwienia

publicznego.

105
www.draggingproject.eu



Przedmiotem zamowien publicznych sa:

1. Roboty budowlane, w tym:

a) wykonanie lub zaprojektowanie i wykonanie rob6t budowlanych;
b) Wykonanie lub zaprojektowanie i wykonanie robét publicznych;

2. Dostawa towardéw, realizowana w drodze zakupu, leasingu, najmu lub leasingu
finansowego z prawem lub bez prawa do zakupu, a takze wszystkie niezbedne czynnosci
wstepne zwigzane z dostawg towardéw, takie jak prace instalacyjne lub montazowe,
testowanie maszyn i urzgdzen itp.;

3. Swiadczenie ustug.

Za roboty budowlane, o ktérych mowa w ust. 1 ust. 1 lit. b" uznaje sie réwniez wykonanie robot
budowlanych, na ktérych rodzaj lub projekt zamawiajgcy ma decydujgcy wptyw, niezaleznie od

formy wspoipracy i pochodzenia wykorzystywanych zasobéw.

Przy udzielaniu zamoéwien publicznych stosuje sie kody nomenklatur Wspdlnego Stownika
Zamowien, przyjetego rozporzgdzeniem (WE) nr 2195/2002 Parlamentu Europejskiego i Rady

z dnia 5 listopada 2002 r. w sprawie Wspdlnego Stownika Zamowien (CPV).

W przypadku gdy instytucje zamawiajgce stosujg inne nhomenklatury w swojej dziatalnosci, przy
udzielaniu zaméwien publicznych, ich zgodnos¢ ze Wspdlnym Stownikiem Zamoéwien jest

obowigzkowa.

Instytucje zamawiajgce ponoszg odpowiedzialnos¢ za prawidtowe prognozowanie, planowanie,
przeprowadzanie, finalizowanie i rozliczanie wynikbw zamowien publicznych. Instytucje

zamawiajgce sg publiczne i sektorowe.

Publicznymi instytucjami zamawiajgcymi sa:

Prezydent Republiki Butgarii;
Przewodniczgcy Zgromadzenia Narodowego;
Premier;

Ministrowie;

Rzecznik Praw Obywatelskich Republiki Butgarii;

© g s w N =

Prezes Narodowego Banku Butgarii;
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7. Prezes Sgdu Konstytucyjnego Republiki Butgarii, szefowie administracyjni organow
sgdowniczych, ktére zarzadzajg niezaleznymi budzetami, a takze szefowie
administracyjni prokuratur w kraju;

Gubernatorzy regionalni;
Burmistrzowie gmin, regiondw, ratuszy, a takze zastepcy burmistrzéw, w przypadku,
gdy sg to jednostki wydatkujgce srodki budzetowe;

10. Przewodniczgcy agencji panstwowych;

11. Przewodniczgcy komisji panstwowych;

12. Dyrektorzy wykonawczy agencji wykonawczych;

13. Szefowie instytucji panstwowych, ustanowionych na mocy ustawy lub rozporzgdzenia
Rady Ministréw, w tym odrebnych struktur wiadzy wykonawczej, w przypadku, gdy sg
one osobami prawnymi i jednostkami wydatkujgcymi srodki budzetowe;

14. Przedstawiciele organizacji publiczno-prawnych;

15. Szefowie przedstawicielstw dyplomatycznych i doradczych Republiki Butgarii za
granicg, a takze statych przedstawicielstw Republiki Butgarii przy organizacjach
miedzynarodowych;

16. Reprezentujacy placéwki medyczne - spétki handlowe na mocy art. 36 - 37 ustawy
o placéwkach medycznych, bedgcych wiasnoscig panstwa i/lub gmin, ktérych ponad
50% przychodéw pochodzi z budzetu panstwa i/lub gminy oraz z budzetu Narodowego
Funduszu Ubezpieczen Zdrowotnych;

17. Kierownicy centralnych jednostek zakupowych, ustanowionych w celu zaspokojenia

potrzeb publicznych instytucji zamawiajgcych.

Sektorowymi instytucjami zamawiajacymi sa:

1. Reprezentanci przedsiebiorstw publicznych i ich konsorcjum, w przypadku, gdy
wykonujg one jeden lub kilka rodzajéw dziatalnosci sektorowe;.

2. Reprezentanci przedsiebiorcow lub inne osoby, ktdére nie sg przedsiebiorstwami
publicznymi, w przypadku gdy na podstawie specjalnych lub wytgcznych praw
wykonujg one jeden lub kilka rodzajéw dziatalnosci sektorowe;.

3. Szefowie centralnych organéw ds. zakupow, ustanowionych w celu zaspokojenia

potrzeb sektorowych instytucji zamawiajgcych.
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Specyfikacje techniczne

Zamawiajgcy okresla specyfikacje techniczne zgodnie z wymaganiami obowigzujgcych

przepiséw w danej dziedzinie, stosujgc jedng z metod:

Normy butgarskie wprowadzajgce normy europejskie;
Europejskie oceny techniczne;

Ogdlne specyfikacje techniczne;

Butgarskie normy wprowadzajgce normy miedzynarodowe;

Normy miedzynarodowe;

o gk w N~

Inne wzorce techniczne ustanowione przez europejskie organy normalizacyjne,
a w przypadku ich braku - poprzez normy krajowe, krajowe aprobaty techniczne lub
krajowe specyfikacje techniczne odnoszace sie do projektu, metody obliczeniowej i
wykonania konstrukcji, a takze do uzytkowania towaréw;

Specyfikacje techniczne stworzone i powszechnie przyjete przez przemyst;

Krajowe normy obronne i podobne specyfikacje dotyczgce sprzetu i wyposazenia

obronnego.

Procedury stosowane przez sektorowe instytucje zamawiajace.

Procedura swobodnego wyboru

Przy udzielaniu zaméwien publicznych sektorowe instytucje zamawiajgce wybierajg procedure
otwartg i ograniczong, negocjacje z uprzednim zaproszeniem do udziatu oraz dialog

konkurencyjny.

Progi wartosci

Progi te pomagajg okresli¢ odpowiednig procedure przetargowa w oparciu o szacunkowg wartosc

zamowienia.

Istniejg progi zamoéwien dla réznych procedur w kontekscie przepiséw UE dotyczgcych zaméwieh
publicznych. Progi te wskazujg limity finansowe, ponizej ktérych mozna stosowaé okreslone

procedury.
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Procedury te majg zastosowanie, gdy:

1. Publiczne instytucje zamawiajgce, a takze ich stowarzyszenia, udzielajg zamdwien

publicznych o szacunkowej wartosci wiekszej lub rowne;:
a) 10 526 116 BGN. - na roboty budowlane;
b) 273 812 BGN. - na dostawy i ustugi;

c) 1466 850 BGN. - na ustugi w ramach wniosku nr 2;

2. Sektorowe instytucje zamawiajgce udzielajg zamowien publicznych o szacunkowej warto$ci

wiekszej lub réwne;j:
a) 10 526 116 BGN. - dla budownictwa;

b) 842 950 BGN. - na dostawy i ustugi.

3. Instytucje zamawiajgce organizujg przetarg na projekt o wartosci wiekszej lub rownej 100 000
BGN.

(2) Instytucje zamawiajagce stosujg procedury w przypadku zaméwien publicznych o wartos$ci

szacunkowej:
1. W trakcie budowy - od 300 000 BGN do 10 526 116 BGN obowigzujgce od 01.01.2024 r.

2. Od 100 000 BGN do odpowiedniego progu zgodnie z par. 1 w zaleznosci od rodzaju instytucji

zamawiajgcej i przedmiotu zamdwienia, obowigzujgcego od 01.01.2024 r.

(3) Instytucje zamawiajgce stosujg procedure udzielania zamowien poprzez zbieranie ofert
w drodze ogtoszenia lub zaproszenia skierowanego do okreslonych osob, gdy zamoéwienia

publiczne majg szacunkowg wartosc:
1. Dla budownictwa - od 80 000 BGN do 300 000 BGN; obowigzuje od 01.01.2024 r.

2. na dostawy i ustugi, z wyjgtkiem ustug okreslonych w zatgczniku nr 2- od 50 000 BGN do 100
000 BGN - obowigzuje od 01.01.2024 r.
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(4) Instytucje zamawiajgce mogg bezposrednio udziela¢ zamodwien publicznych o szacunkowej

wartosci mniejszej niz:
1. 80 000 BGN - dla budownictwa; obowigzuje od 01.01.2024 r.
2. 100 000 BGN - na ustugi zgodnie z zatgcznikiem 2; od 01.01.2024 r.

3. 50 000 BGN - za dostawy i ustugi inne niz wymienione w punkcie 2; obowigzuje od 01.01.2024

r.

(5) W przypadkach okreslonych w par. 4 ust. 2 i 3 instytucje zamawiajgce mogg udowodnié
wydatki wytgcznie za pomocg pierwotnych dokumentéw ptatniczych, bez koniecznosci zawierania

pisemnej umowy.

(6) Zamowienia publiczne, o ktérych mowa w par. 1 pkt 4 o wartosci nizszej niz odpowiedni prog
mogg by¢ udzielane bezposrednio, ale strony umowy sg zobowigzane do zawarcia pisemnej

umowy.

(7) Zleceniodawcy zgodnie z art. 5, ust. 2, pkt 15 stosuje procedure udzielania zaméwien poprzez
zbieranie ofert z ogtoszeniem lub zaproszeniem do okreslonych oséb, gdy zaméwienia publiczne

majg wartos¢ szacunkowa:
1. Dla budownictwa - od 300 000 BGN do 10 526 116 BGN; obowigzuje od 01.01.2024 r.

2. W przypadku dostaw i ustug - od 100 000 BGN do odpowiedniego progu zgodnie z par. 1 w

zaleznosci od zamowienia; obowigzuje od 01.01.2024 r.
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Rodzaje procedur

(1) Procedury przewidziane w niniejszej ustawie sg nastepujace:

1.

= © ® N o o b~ w DN

0.
11.
12.
13.

Procedura otwarta;

Procedura ograniczona;

Procedura konkursowa z porozumieniem;

Umowa z wstepnym zaproszeniem do udziatu;

Negocjacje z publikacjg zaproszenia do sktadania zamowien;
Dialog konkurencyjny;

Partnerstwo na rzecz innowaciji;

Umowa bez wstepnego zaproszenia do sktadania wnioskéw;
Umowy bez wstepnego zaproszenia do udziatu;

Umowa bez publikacji zaproszenia do sktadania zamoéwien;
Konkurs na projekt;

Konkurs publiczny;

Zamodwienie z wolnej reki.

(2) Procedura otwarta i konkurs publiczny to procedury, w ktérych wszystkie zainteresowane

osoby moga ztozy¢ oferte.

(3) Procedura ograniczona to taka, w ktorej oferty mogg sktada¢ wytacznie kandydaci, ktorzy

otrzymali zaproszenie od instytucji zamawiajgcej po wstepnej selekgc;ji.

(4) W procedurach, o ktérych mowa w ust. 1 pkt 3 - 5 zamawiajgcy przeprowadza negocjacje

z kandydatami, ktérzy otrzymali zaproszenie po przeprowadzeniu wstepnej kwalifikaciji.

Jako podstawe do przeprowadzenia negocjacji wnioskodawcy skfadajg oferty wstepne.

(5) Dialog konkurencyjny to procedura, w ramach ktérej zamawiajgcy prowadzi dialog

z dopuszczonymi po wstepnej kwalifikacji kandydatami w celu wytonienia jednego lub

kilku proponowanych rozstrzygnie¢, spetniajgcych jego wymagania, po czym zaprasza

proponowanych kandydatow do ztozenia ofert ostatecznych.
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(6) Partnerstwo na rzecz innowaciji to procedura, w ramach ktérej instytucja zamawiajgca
prowadzi negocjacje z dopuszczonymi wnioskodawcami po wstepnej selekcji w celu
ustanowienia partnerstwa z jednym lub wiekszg liczbg partnerow, ktérzy bedg prowadzic¢

okreslong dziatalnos¢ naukowo-badawczg i rozwojowa.

(7) W procedurach zawierania umow zgodnie z ust. 1 pkt 8 - 10 i 13 instytucja zamawiajgca
przeprowadza negocjacje w celu okreslenia klauzul umowy z jedng lub wiekszg liczbg

doktadnie okreslonych osob.

(8) (Zmiana i uzupetnienie - SG 86/18, obowigzujgce od 01.03.2019 r.) Konkurs na projekt to
procedura, w ramach ktorej instytucja zamawiajgca nabywa zasadniczo w obszarach
planowania publicznego miast i wsi, architektury, dziatalnosci inzynieryjnej lub danych,
przetwarzania planu lub projektu koncepcyjnego, wybranych przez niezalezng komisje na
podstawie przeprowadzonego konkursu z przyznaniem lub bez przyznania cen. Konkurs

na projekt moze by¢ otwarty lub ograniczony.

Ustawa o prawie zamowien publicznych oferuje rowniez:

o Metody obliczania szacunkowej wartosci zamowien publicznych;
o Jawnos¢ i przejrzystosg;

o Dokumenty dotyczgce zamowien publicznych;

e Publikacja informaciji;

e Przygotowanie procedury;

e Specyfikacje techniczne. Oznaczenia. Raporty z testow;

¢ Wymagania dotyczgce wnioskodawcéw i uczestnikéw;

o Kryteria udzielania zamowien;

e Procedury oferowane przez publiczne instytucje zamawiajgce;

e Szczegolne techniki i narzedzia udzielania zamdwien

o Przeprowadzanie procedur udzielania zaméwien publicznych

e Zakonczenie procedury

¢ Gwarancje wykonania umowy w sprawie zamowienia publicznego

o Dokumentacja zamowien publicznych
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o Szczegolne zasady udzielania zaméwien publicznych przez wykonawcéw sektorowych
e Procedury stosowane przez zamawiajgcych sektorowych

e Zasady udzielania zamoéwien publicznych o niskiej wartosci

e Uniewaznianie uméw lub umow ramowych

e Zarzadzanie i kontrola

POLSKA

Zamowienia publiczne sg kluczowg formg udziatu sektora publicznego w gospodarce. Wedtug
Komisji Europejskiej wydatki na zamowienia publiczne stanowig az 19% PKB Unii Europejskiej,
co daje 2,3 bln euro rocznie. W przypadku polskiej gospodarki udziat zamowien publicznych w
PKB wynosi co najmniej 10%, a kwota - ok. 200 mid zt - tyle zamawiajgcy wydajg rocznie na

towary i ustugi nabywane w ramach systemu zamoéwien publicznych

W Polsce dokumentem regulujgcym zamdéwienia publiczne jest ustawa z dnia 11 wrzesnia 2019
r. - Prawo zaméwien publicznych, ktéra byta wielokrotnie nowelizowana. Ostatni tekst jednolity

ustawy zostat opublikowany 14 sierpnia 2023 r.
Kiedy stosujemy ustawe Prawo zamoéwien publicznych?

Udzielanie zamowien powyzej 130.000 zt regulujg przepisy ustawy Prawo zaméwien publicznych.
Jej przepisy stuzg zapewnieniu wydatkowania przez zamawiajgcego srodkoéw publicznych w

postepowaniach o udzielenie zamowienia publicznego prowadzonych w sposob zapewniajgcy

Uczciwej konkurencji i rbwnego traktowania

2. Przejrzystosci (postepowanie jest jawne, przy czym nie ujawnia sie informacji
stanowigcych tajemnice przedsiebiorstwa w rozumieniu przepisow)

3. Proporcjonalny

4. Zapewnienie najlepszej jakosci wynikow (spotecznych, finansowych, srodowiskowych)

5. Oparte na obowigzujgcym prawie

6. Bezstronnos¢ i obiektywizm

7. Proces udzielania zaméwien bedzie prowadzony w formie pisemnej.

Ustawa okresla réwniez m.in. pozgdane zasady popularnych zaméwien z wolnej reki, wysokosc¢
wadium, zasady komunikacji elektronicznej w przetargu oraz sposéb zmiany umowy w sprawie

zamoOwienia publicznego.
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Miedzy innymi nalezy stosowac przepisy o zamowieniach publicznych:

e Zamawiajacy publiczni, np. organy wiadzy publicznej, jednostki samorzadu
terytorialnego, sady, zaktady opieki zdrowotnej, szkoty wyzsze, administracja

e Zamawiajacych sektorowych, tj. podmioty wyodrebnione ze wzgledu na rodzaj
wykonywanej dziatalnosci o szczegélnym charakterze z punktu widzenia gospodarki
panstwa, np. sprzedaz i wytwarzanie energii, eksploatacja sieci transportu kolejowego,
ustugi w zakresie gospodarki wodnej

e Zamawiajacy subsydiowani, tj. podmioty, ktére nie nalezg do zadnej z ww. grup, ale

muszg stosowac ustawe Pzp ze wzgledu na spetnienie okresdlonych warunkow.

Prog zastosowania PZP

Przepisy ustawy Prawo zamodwien publicznych stosuje sie do zaméwien i konkurséw, ktorych

warto$¢ jest rowna lub przekracza 130.000 PLN netto.

W przypadku zamowien o wartosci ponizej 130.000 zt netto zamawiajgcy zobowigzani sg do
przestrzegania m.in. ustawy o odpowiedzialno$ci za naruszenie dyscypliny finanséw publicznych

oraz ustawy o finansach publicznych.

W praktyce instytucje realizujgce zamowienia publiczne ponizej progéw wynikajacych z ustawy

Prawo zaméwien publicznych dziatajg w oparciu o wewnetrzne regulacje.
Progi europejskie

Jesli chodzi o prawidtowe okreslenie procedur, w ktérych zamowienie musi zostac zrealizowane,
istotne sg progi unijne - zamowienia powyzej tych progéw podlegajg bardziej rygorystycznym
obowigzkom. Stosuje sie do nich szczegdlne tryby udzielania zaméwieh. Nalezg do nich m.in.
obowigzek przeprowadzenia analizy potrzeb zamawiajgcego czy powotania komisji przetargowe;j,
a takze szczegodlne wymogi dotyczace dokumentacji postepowania czy zasad publikacji ogtoszen

0 zamowieniu.
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Obecnie obowigzujg nastepujgce progi unijne (kwoty w ziotych odnoszg sie do wartosci
przyjetych na 2020 r.):

Roboty budowlane:

e 5 350 000 EUR netto (réwnowartos¢ 22 840 755 PLN netto) - niezaleznie od rodzaju
zamawiajgcego i charakteru zaméwienia.

Dostawy i ustugi:

e 139 000 euro netto (réwnowartos¢ kwoty 593 433 zt netto) - préog podstawowy (dla
jednostek sektora finanséw publicznych, np. z sektora rzgdowego).

o 214.000 euro netto (réwnowartos¢ kwoty 913.630 zt netto) - prég dla dostaw i ustug
zamawianych przez zamawiajgcych samorzgdowych, ktérymi sg m.in. jednostki
samorzadu terytorialnego, uczelnie publiczne, panstwowe instytucje kultury

e 428.000 euro netto (rownowartos¢ kwoty 1.827.260 zt netto) - prog dla dostaw i ustug
sektorowych oraz w dziedzinach obronnosci i bezpieczenstwa.

Ustugi spoteczne

e 750.000 euro netto (réwnowartos¢ kwoty 3.201.975 zt netto) - prog dla zaméwien na ustugi
spoteczne i inne szczegdlne ustugi zamawiane przez zamawiajgcych publicznych
e 1000 000 euro netto (réwnowartosc¢ 4 269 300 zt netto) - prég dla zaméwieh na ustugi
spoteczne i inne szczegolne ustugi zamawiane przez zamawiajgcych sektorowych oraz w
dziedzinach obronnosci i bezpieczenstwa.
Informacja o progach unijnych oraz kursie euro do przeliczenia na ztote publikowana jest przez
Prezesa Urzedu Zamowien Publicznych w ogloszeniu, ktére zamieszczane jest na stronie

internetowej Urzedu Zaméwien Publicznych.

Tryby zamoéwien publicznych

Zamowienia publiczne moga by¢ udzielane w kilku trybach. O tym, ktory tryb jest witasciwy,

decydujg przepisy - zamawiajgcy nie ma swobody w wyborze trybu.

Tryby udzielania zamdéwien publicznych réznig sie w zaleznosci od tego, czy warto$¢ udzielanego

zamowienia przekracza progi unijne, czy tez nie.
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Tryby dla zaméwien powyzej progdéw unijnych to:

e Przetarg nieograniczony

e Przetarg ograniczony

o Negocjacje z ogtoszeniem
o Dialog konkurencyjny

e Partnerstwo innowacyjne
e Negocjacje bez ogtoszenia

o Zamdwienia z wolnej reki

IRLANDIA

W Irlandii zamoéwienia publiczne sg regulowane przepisami UE i przepisami krajowymi.
Zapewniajg one otwarte, przejrzyste, konkurencyjne i niedyskryminacyjne srodowisko zamowien
publicznych. Zamowienia publiczne to proces, w ramach ktérego organy publiczne wykorzystujg
zamowienia publiczne do zakupu towardéw, ustug lub roboét budowlanych od dostawcéw,
poczawszy od zakupu rutynowych towardw lub ustug, a skonczywszy na duzych zamowieniach
na projekty infrastrukturalne. W ramach Planu Reformy Ustug Publicznych, rzad irlandzki utworzyt
w 2013 r. Biuro Zamowien Publicznych (OGP) w celu wprowadzenia nowego, skonsolidowanego
i zintegrowanego podejscia do zamowien publicznych. W Irlandii warto§¢ zamowien publicznych
wynosi okoto 17 miliardow euro rocznie. W 2020 r. stanowity one okoto 8,8% produktu krajowego
brutto (PKB). Polityka, wytyczne i szereg rozwigzan w zakresie zamowien publicznych istniejg na
poziomie krajowym i sektorowym, w tym krajowa elektroniczna platforma przetargowa do

publikowania wszystkich mozliwosci zamdwien publicznych.

Aby stworzy¢ réwne szanse dla wszystkich przedsiebiorstw w catej Europie, prawo UE okresla
minimalne zharmonizowane przepisy dotyczagce zamdéwien publicznych. Europejskie przepisy
gwarantujg, ze udzielanie zamoéwien o wyzszej wartosci na dostawe towardw, ustug lub robét

budowlanych musi by¢ uczciwe, sprawiedliwe, przejrzyste i niedyskryminacyjne.

Przepisy te regulujg sposéb, w jaki organy publiczne i niektore podmioty uzytecznosci publicznej
nabywajg towary, roboty budowlane i ustugi. Zasady te sg okreslone w trzech gtéwnych
dyrektywach UE, ktore sg transponowane do ustawodawstwa krajowego i majg zastosowanie do
przetargbw na zamowienia publiczne, ktorych wartos¢ pieniezna przekracza okreslony prog.
W przypadku przetargdéw o nizszej warto$ci zastosowanie majg przepisy krajowe (patrz Tabela
1).
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Niemniej jednak te przepisy krajowe muszg rowniez przestrzegaé¢ ogolnych zasad prawa UE.

Obecnie obowigzujgce dyrektywy UE to:

1. Dyrektywa 2014/24/UE w sprawie zamowien publicznych (towary, ustugi i roboty

budowlane)

2. Dyrektywa 2014/25/UE w sprawie udzielania zamoéwien przez podmioty dziatajgce
w sektorze uzytecznosci publicznej, tj. w sektorach gospodarki wodnej, energetyki,

transportu i ustug pocztowych.
3. Dyrektywa 2014/23/UE w sprawie udzielania koncesji

Dyrektywy UE w sprawie zamowien publicznych zostaty transponowane do prawa irlandzkiego
w 2016 i 2017 r. w drodze nastepujgcych rozporzgdzen: S.I. No. 284/2016 ("2016 Regulations");
S.l. No. 286/2016 ("2016 Utilities Regulations") oraz S.I. No. 203/2017 ("2017 Concessions

Regulations").

Znaczna czes¢ tresci unijnych dyrektyw w sprawie zaméwien publicznych zasadniczo
odzwierciedla istniejgce wczesniej ramy prawa zamowien publicznych (ktére zostaly okreslone
w uchylonym obecnie zestawie dyrektyw UE z 2004 r.), a zatem beda znane praktykom. Zgodnie
z wczesniejszg praktyka, dyrektywy z 2014 r. zawierajg wazne zasady dotyczgce zamowien
publicznych wynikajgce z orzecznictwa Trybunatu Sprawiedliwos$ci Unii Europejskiej w okresie od
2004 r.

Na poziomie krajowym w przypadku przetargéw o nizszej wartosci zastosowanie majg przepisy
krajowe, ktore muszg by¢ zgodne z ogdinymi zasadami prawa UE. Urzad Zamowien Publicznych
okresla procedury zaméwieh publicznych, ktérych nalezy przestrzegaé zgodnie z przepisami
krajowymi i unijnymi. W przypadku przetargdw o wyzszej wartosci procedury opierajg sie na
ogolnych zasadach zaméwien publicznych UE opisanych powyzej. Limity wartosci (progi), ktore
okreslaja, kiedy stosowane sg przepisy UE, zalezg od przedmiotu zakupu i tego, kto dokonuje
zakupu. Progi unijne sg regularnie zmieniane, a obecne progi (bez VAT), powyzej ktdrych
obowigzkowe jest ogtaszanie zamoéwien w Dzienniku Urzedowym Unii Europejskie;,

obowigzujgce od 1 stycznia 2022 r., to:
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Tabela 1: Progi zamowien publicznych w UE od 1 stycznia 2022 r.

Zakres

Ogtoszenie o
zamowieniu

Towary i ustugi

Wartos¢

€5,382,000

Kogo dotyczy

Prog ma zastosowanie do departamentéw i biur
rzgdowych, wtadz lokalnych i regionalnych oraz organoéw
Swiadczacych ustugi publiczne.

zamoéwieniu

Ogtoszenie o €140,000 Prég ma zastosowanie do departamentéw i biur rzgdowych.

zamowieniu

Ogtoszenie o €215,000 Préog ma zastosowanie do instytucji zamawiajgcych, ktére nie

zamowieniu sg rzadem centralnym - tj. organdéw sektora publicznego
nizszego szczebla, w tym wtadz lokalnych i regionalnych.

Ogtoszenie o €750,000 Wszystkie ustugi dotyczgce ustug spotecznych i innych

szczegblnych ustug wymienionych w zataczniku XIV do
dyrektywy UE 2014/24/UE.

Umowy na roboty | €5,382,000 | Dla podmiotow z sektora uzytecznosci publicznej objetych
budowlane/ Okresowe GPA.

ogtoszenie

informacyjne

Towary i ustugi €431,000 Dla podmiotéw z sektora uzytecznosci publicznej objetych

GPA
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Krajowe progi zaméwien

Ponizszy diagram przedstawia progi i procedury dotyczace zamowien publicznych w Irlandii
zgodnie z okélnikiem 05/2023, ktéry zostat opublikowany 28 marca 2023 r. przez Departament
Wydatkoéw Publicznych, Dostarczania i Reformy NDP.

Nie ma okredlonych limitbw czasowych w odniesieniu do procedur ponadprogowych. Nalezy
jednak zapewni¢ wystarczajgcg ilos¢ czasu na przygotowanie i ztozenie ofert, aby umozliwié
rzeczywistg konkurencje i udziat MSP w procesie przetargowym. Instytucje zamawiajgce powinny

wzig¢ pod uwage ztozonos¢ zamodwienia przy ustalaniu termindéw sktadania ofert.

W odniesieniu do zaméwien o szacunkowej wartosci zgodnej z krajowymi progami
ogtoszeniowymi i wyzszymi, ocena ofert powinna by¢ przeprowadzana przez zespot
o wymaganych kompetencjach. Przejrzysto$¢ i obiektywizm osigga sie poprzez publikacje

kryteridw wazonych, w tym ceny, co pozwala na ocene porownawczg ofert w ramach kazdego
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kryterium. Wszyscy oferenci powinni by¢ niezwtocznie informowani o wynikach procesu

przetargowego.
Korzystanie z eTenders

eTenders (www.etenders.gov.ie) jest bezptatnym krajowym portalem zamdéwien publicznych
w Irlandii. OGP zarzadza portalem i jest odpowiedzialny za ustalanie polityki w zakresie jego
zawartosci i funkcjonalnosci, a biezgce zarzadzanie, utrzymanie i rozwdj sg zlecane
zewnetrznemu dostawcy. eTenders stuzy jako centralne narzedzie dla wszystkich instytucji
zamawiajgcych do ogtaszania mozliwosci zamowien publicznych i ogtoszen o udzieleniu
zamowienia, zarowno na szczeblu krajowym, jak i w OJEU. eTenders moze by¢ wykorzystywany
przez szerszy sektor publiczny, w tym komercyjne i niekomercyjne organy potpanstwowe.
Z platformy mogg réwniez korzystac finansowane ze srodkoéw publicznych grupy wolontariuszy
i spotecznosci. Instytucje zamawiajgce ani dostawcy nie ponoszg zadnych optat za korzystanie

z eTenders.
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MODUL 5: FINANSE

Plan finansowy to po prostu przeglad biezgcych finansow firmy i prognoz dotyczgcych rozwoju.
Wszelkie dokumenty przedstawiajgce biezgcg sytuacje finansowg nalezy traktowac jako migawke

kondyc;ji firmy, a prognozy jako przyszte oczekiwania.

Planowanie finansowe pozwala przedsiebiorcom oszacowac ilos¢ i czas potrzebnych pieniedzy
na rozpoczecie dziatalnosci i jej utrzymanie. Moze to pomdc przedsiebiorcom odpowiedzie¢ na
nastepujgce pytania: czy warto inwestowaé czas i pienigdze w ten biznes? Jaki jest wskaznik
spalania gotéwki? Jak zminimalizowa¢ rozwodnienie przez inwestorow zewnetrznych? Analiza

scenariuszy i plan awaryjny?

Kiedy przedsigbiorczo$¢ podejmowana jest przez osoby zagrozone wykluczeniem, finanse sg
czesto krytycznym wymiarem, ktory nalezy wzig¢ pod uwage. Aspekt finansowy moze stac sie
czynnikiem stresujgcym dla nowych przedsiebiorcow, dlatego kluczowe jest zapewnienie

wsparcia i odpowiednich porad, biorgc pod uwage konkretng sytuacje kazdej osoby.

CELE SZKOLENIA:
Po ukonczeniu tego modutu uczestnik zdobedzie nastepujgcg wiedze i umiejetnosci:

o Bedzie w stanie sporzadzi¢ plan finansowy i dostosowaé go w ramach catego
biznesplanu.
¢ Pozna gtéwne koncepcje i metody skutecznego planu finansowego.

e Bedzie w stanie przygotowac plan finansowy.

ZNACZENIE PLANU FINANSOWEGO

Plan finansowy to najwazniejsza rzecz, jakiej potrzebuje mata firma. Jest to mapa drogowa,
wytyczne, przypomnienie, jakie sg twoje cele - co prébujesz osiggng¢ w perspektywie krétko- i
dlugoterminowej. Okresla mozliwe koszty i szuka sposobow zarzadzania tymi kosztami. Jest to
tak wazne, ze inwestorzy, bankierzy i wierzyciele nawet nie uméwia sie z tobg na spotkanie, jesli
nie masz planu finansowego dla swojej matej firmy. Solidny plan finansowy moze przypominac o
wszystkich niezbednych wydatkach, aby utrzymaé rozwéj matej firmy i wyprzedzi¢ konkurencje
na rynku. Decyzje podejmowane przez witasciciela matej firmy mogg mie¢ pozytywne lub

negatywne konsekwencje. Dobry plan finansowy pozwala dostrzec pozytywne i negatywne
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trendy, ktére mogty zagubi¢ sie w morzu liczb. Pomoze to w lepszej alokacji srodkow do
obszarow, ktore przynoszg firmie zyski i pozwoli unikngé wydatkéw, ktére nie przyniosty

wystarczajgcych rezultatéw.

FINANSE: KSIEGOWOSC, PLAN FINANSOWY, POZYSKIWANIE

FUNDUSZY
ZARZADZANIE FINANSAMI

Z finansowego punktu widzenia odnoszacy sukcesy przedsiebiorcy
posiadajg zazwyczaj trzy kluczowe cechy:

1. Bardzo agresywne podejmowanie ryzyka.

Wstep 2. Umiejetnos¢ formutowania i wdrazania planéw
strategicznych.
3. Jasnos¢ i precyzja w formutowaniu pomystéw i wizji,
umozliwiajgca skuteczng komunikacje i realizacje celéw.

Planowanie > Matryca finansowa
Poczatkowy etap kazdego skutecznego procesu planowania
finansowego obejmuje zrozumienie:

= Docelowej wielkosci sprzedazy.

* Przewidywanych kosztow.

= Co zostanie sprzedane i jaka czes¢ zyskow zostanie

zatrzymana.
Podczas gdy wielu przedsiebiorcow stawia sobie za cel zwiekszenie
sprzedazy o 25%, kluczowe pytanie dotyczy tego "jak". To
strategiczne ¢wiczenie polega na rozbiciu mojej sprzedazy i zbadaniu
jej zachowania lub tego, jak wyobrazam sobie jej zachowanie.
Rentownosé Jedng z podstawowych wskazowek jest przeprowadzenie

kompleksowej analizy czynnikow, takich jak wielkos¢ sprzedazy,
strategie cenowe, kanaty dystrybucji, istniejace relacje z klientami i
dynamika dostawcow.
Dzieki dogtebnemu zrozumieniu mojej bazy klientow, wielkoSci
sprzedazy i metod, za pomocg ktérych generuje sprzedaz, moge
skuteczniej prognozowaC oczekiwany wzrost moich wynikow
sprzedazy. Zasadniczo rozbieram i ponownie sktadam liczby
sprzedazy w euro, aby stworzy¢ spojng strategie
lle jest rodzajow kosztow?

= State

= Zmienne
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= Poistate
= Poéizmienne

Kapitat obrotowy

Musze ustali¢ prognoze ptatnosci i odbioru w dniach, poczgwszy od
momentu zakupu surowcéw lub rozpoczecia projektu, az do
otrzymania inwestycji w euro wraz z przewidywanym zyskiem.
Gtownym sposobem finansowania w tym kontekscie jest kredyt
komercyjny oferowany przez dostawcéw, praktyka czesto okreslana
jako finansowanie spontaniczne.

Kapitat obrotowy netto (kluczowy wskaznik finansowy) = naleznosci +
zapasy - zobowigzania (w dniach)

Zwrot z aktywow

Oceniajac mojg inwestycje w konkretny sktadnik aktywoéw, musze
rozwazyc, czy jest on materialny czy niematerialny i jak wptywa na mgj
zwrot z rentowno$ci.

W  przypadku ustug musze oceni¢ takie czynniki, jak moje
zaangazowanie czasowe, reputacja oraz ich wktad w uzytecznosg¢ i
rentownosc.

Jesli okaze sie, ze dziatam w ramach waskiego marginesu ze wzgledu
na ograniczenia cenowe, musze ponownie oceni¢ swojg strategie.
Konieczne moze by¢ dostosowanie mojej struktury kosztéw, zbadanie
mozliwo$ci outsourcingu, a nawet rozwazenie przejscia do innej
branzy.

Struktura kapitatu

Kto powinien wybrac¢ finansowanie dtuzne lub kapitatowe?

Najdrozszg formg kapitatu jest ta, ktérg finansujesz bezposrednio z
wilasnych s$rodkéow. Nie oznacza to jednak, ze gromadzenie
nadmiernego zadtuzenia jest rozwigzaniem.

Istnieje kluczowy prég, przy ktérym minimalizacja zadtuzenia moze
skutkowa¢ wyzszym kosztem wazonym. Po przekroczeniu tego
punktu koszt kapitatu zaczyna rosng¢, poniewaz wymagasz od swojej
firmy wiecej, niz bank jest sktonny zapewni¢. Wraz ze wzrostem
zadtuzenia, koszty rosng ze wzgledu na zwiekszone ryzyko
niewyptacalnosci zwigzane z wyzszg dzwignig finansowa.

Finansowanie

www.draggingproject.eu
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e Dotacje krajowe lub regionalne
e Mikrokredyty EEFF

¢ Fundacje

e Venture Capital

e Crowlending / crowfunding

e itp.
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PROGRAM MENTORINGOWY

Podczas inkubacji organizowany jest program mentorski w celu nadzorowania i wspierania
postepdw nowych przedsiebiorcow. Mentor zostanie przydzielony do towarzyszenia kazdemu

zespotowi / przedsiebiorcy zgodnie z etapami metodologii zwinnych.

e Mentor jest profesjonalistg z dobrg znajomoscig tych zwinnych metod (myslenie
projektowe, lean startup, model biznesowy canvas...) z dobrym dos$wiadczeniem

w projektowaniu modeli biznesowych i uruchamianiu firm.

Mentorzy i przedsiebiorcy spotykajg sie co najmniej na 4 sesjach, aby zdefiniowac gtéwng czesé

strategii biznesowej:

= Skad bedg pochodzi¢?

= Od kogo?
PRZYCHODY

= Jak czesto?

= Jaka jest mozliwa prognoza na najblizsze 6 miesiecy?

= Mata analiza kosztow (prosta, ale musi byc¢ jasne, ile bedzie
KOSZTY kosztowac¢ kazdy produkt lub ustuga, ktére chcg sprzedac).

= Jakie majg inne wydatki?

= Analiza czasu

= Jak dtugo trwa wytworzenie kazdego produktu / ustugi?
PRODUKCJA = Czy potrzebujg sprzetu, czy nie,

= (Gdzie beda to robi¢,

= Czy potrzebujg specjalnych udogodnien itp. ..

= Jak zamierzajg pozyskac klientéw?

. = Jakich kanatow bedg uzywac?

SPRZEDAZ vaa ey

= Jak czesto?

= Jakich narzedzi, argumentacji bedg uzywac?

=  Wyrazny elevator pitch (mozliwo$¢ wyjasnienia swojej
PROPOZYCJA dziatalnosci w 30 sekund),
WARTOSCI = Woyrazna krzywa wartosci umozliwiajgca poréwnanie z

konkurencja.

= Wizerunek marki, logo, media,
MARKETING /

= Zjakich kanatéw bedg korzysta¢? Jak czesto? W jaki
KOMUNIKACJA

spos6b?
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Wszystkie te informacje muszg zosta¢ udokumentowane przed zakonczeniem procesu. Tworzy
to podstawe przysztego biznesu i bedzie wykorzystywane jako wskazniki do oceny postepow

przedsiebiorczosci po okresie inkubacji.

Podczas inkubacji mentorzy organizujg monitorowanie zgodnie z 3-cze$ciowag metodologia:

Czes¢ 1: Poszukiwanie pomystow
Dziatanie 1 | ANALIZA PROJEKTU: Cele ludzkie i ekonomiczne
Dziatanie 2 | MODEL BIZNESOWY CANVAS
Dziatanie 3 | PROFIL KLIENTA + MAPOWANIE WARTOSCI
Dziatanie 4 | ZDOLNOSC ADAPTACJI + DEFINIOWANIE WARTOSCIOWEJ
PROPOZYCJI

Czes$¢ 2: Walidacja
Dziatanie 5 | PROJEKTOWANIE EKSPERYMENTOW
Dziatanie 6 | WALIDACJA HIPOTEZ: wcielanie sie w role badaczy, archeologow,

dziennikarzy...

Dziatanie 7 | ANALIZA WYNIKOW: projektowanie propozycji nowych warto$ci

Czes¢ 3: Prototypowanie
Dziatanie 8 | TWORZENIE NAJMNIEJSZEGO OPLACALNEGO PRODUKTU
Dziatanie 9 | WALIDACJA RYNKOW

Dziatanie ANALIZA WYNIKOW: Weryfikacja modelu biznesowego
10

Po zakonczeniu fazy inkubacji nasi nowi przedsiebiorcy sg zachecani do przeniesienia swoich
firm na wyzszy poziom poprzez wprowadzenie ich na rynek. W ciggu kolejnych trzech miesiecy
dedykowani mentorzy utrzymujg bliski kontakt ze swoimi podopiecznymi. Ta stata opieka
mentorska stuzy ocenie zaréwno wynikéw, jak i proceséw, umozliwiajgc dostosowanie, jesli okaze

sie to konieczne.

Te sesje uzupetniajgce obejmujg analize wskaznikéw, ktére zostaly starannie dostosowane do
unikalnego kontekstu kazdej firmy. Celem jest przeanalizowanie ewolucji firmy, poréwnujac ja
z poczatkowymi prognozami dokonanymi podczas sesji mentorskich. Analiza ta zapewnia cenny

wglad w czynniki wptywajgce na wyniki biznesowe.
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Analizujgc dane i czerpigc z rzeczywistych doswiadczen zebranych "z ulicy", mentor
| podopieczny bedg wspotpracowaé w celu udoskonalenia modelu biznesowego. Dostosowujg
i dopracowujg strategie w oparciu o nowe informacje i wstepne wyniki, zapewniajgc, ze firma

nadal skutecznie sie rozwija.

COACHING: 10 TYGODNI | 5 CELOW DO PRACY NAD
SAMOSWIADOMOSCIA | ROZWOJEM OSOBISTYM

W dynamicznym krajobrazie przedsiebiorczosci i inkubaciji biznesu, coaching odgrywa kluczowg
role w pielegnowaniu i prowadzeniu wschodzgcych przedsigbiorcéw. Jako osoby fizyczne i
startupy radzg sobie z wyzwaniami zwigzanymi z opracowywaniem koncepcji biznesowych,
produktow i ustug, obecnosé wykwalifikowanego coacha moze by¢ Zrédiem wsparcia,

zapewniajgc nieocenione wskazowki, motywacje i mentoring.

Ten program coachingowy opiera sie na pieciu podstawowych komponentach, z ktérych kazdy
dotyczy podstawowego aspektu rozwoju osobistego i roli coachingu w inkubacji: Wartosci,
Przekonania, Poczucie wtasnej wartosci, Mapa mentalna, Zastugiwanie. W trakcie tego programu
uczestnicy bedg angazowaé sie w praktyczne éwiczenia, autorefleksje i dyskusje, aby pogtebic
zrozumienie tych podstawowych pojeé. Bedziemy réwniez stosowaC skuteczne techniki
mentorskie, w tym aktywne stuchanie, zadawanie mocnych pytan i konstruktywne informacje

zwrotne, aby utatwi¢ osobistg podréz rozwojowa.
Pod koniec tego modutu bedziesz

v Posiada¢ gtebokie zrozumienie swoich podstawowych wartosci i przekonan.

v Kultywowa¢ wyzszg samoocene i pewnos¢ siebie.

v' Poruszaé sie po swojej mentalnej mapie, aby postrzegaé¢ $wiat z bardziej wzmocnionej
perspektywy.

v" Uswiadom sobie, ze zastugujesz na sukces i obfitos¢.

v' Przygotuj sie do wyruszenia w transformujacg podréz samopoznania i rozwoju

osobistego. Rozpocznijmy razem ten wzmacniajgcy modut.

127
www.draggingproject.eu



Wartosci (zrozumienie swojego "dlaczego")

1. Inicjowanie pozytywnego
samopoznania

tempie

zarzgdzania sobg

2. Wewnetrzna refleksja we wtasnym

3. Wzmacnianie emocjonalnego

Moc wartosci jako katalizatoréw zmian

W tym module zagtebiamy sie w gteboki wptyw
podstawowych wartosci jako katalizatorow
zmian osobistych i zawodowych. Angazujgc
sie i definiujgc swoje podstawowe wartosci,
uczestnicy nawigzujg bezposrednie
potgczenie ze swojg motywacjg i procesami
decyzyjnymi. Podréz coachingowa ma na celu
poprowadzenie przedsiebiorcow w
odkrywaniu tych wartosci i odpowiadaniu na
podstawowe pytania:

1. Dlaczego zdecydowatem sie wzigé
udziat w tym programie?

2. Jakie przedsiewziecia podjgtem?

3. Jakiemu celowi to stuzy?

Zalecenia: Podczas naszej wstepnej sesji
zdecydowanie  zaleca sie  stworzenie
pielegnujgcej i poufnej przestrzeni, w ktorej
przedsiebiorcy czujg sie bezpieczni i
rozumiani. Tutaj rolg coacha jest aktywne
stuchanie | zapewnianie niezachwianego
wsparcia podczas podrozy odkrywania siebie
i transformacji.

www.draggingproject.eu

128



Przekonania: Uwolnienie sie od narzuconych sobie przekonan

. Wzmocnienie

Identyfikacja z przedsiebiorcg
wzorcow zachowan, ktére moga go

ogranicza¢ i tych, ktére go
wzmacniaja.
Praca nad wzmocnieniem

wiasnego wizerunku.

kotwic
emocjonalnych, ktére bedg
wspieraé przedsiebiorce w
trudnych chwilach.

Odblokowanie nieswiadomosci

Okoto 90% naszych dziatan odbywa sie
nieswiadomie, w trybie automatycznego
pilota. Nasza podswiadomos¢ jest mozaikg
przekonan, ktére zgromadzilismy przez cate
zycie, ze znaczacym wptywem naszych
wczesnych lat, zwlaszcza dziecinstwa.

Kluczowym zadaniem jest rozréznienie
pomiedzy ograniczajgcymi przekonaniami
(np. "brakuje mi umiejetnosci malarskich",
"zmagam sie z technologig”, "nie jestem
pewnym siebie méwcg publicznym", "brakuje
mi  kreatywnosci"), a wzmacniajgcymi
przekonaniami (np. "jestem doskonaty w
nawigzywaniu  kontaktow z  ludzmi i
rozsmieszaniu ich", "jestem Dbiegly w
rozwigzywaniu problemow i innowacji", "mam
talent do generowania pomystow
biznesowych"). Ten proces identyfikacji jest
kluczem do realizacji naszych prawdziwych
aspiracji. Bez niego mozemy utkng¢ w
powtarzajgcych sie schematach, nieumysinie
sabotujgc swoj potencjat rozwoju.

Zalecenia:

Biorgc pod uwage ogromny wptyw przekonan
na nasze zycie, pojedyncza sesja moze
okazac¢ sie niewystarczajgca. Dlatego zaleca
sie poswiecenie tej poczatkowej sesji na
potozenie podwalin, rezerwujgc 10-15 minut w
1 lub 2 kolejnych sesjach, jesli to konieczne,
na dalszg eksploracje i wzmocnienie.
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Poczucie wiasnej wartosci: Jesli nie ty, to kto?

Cele

1. Praca z "JESTEM..." dostosowana

do kazdego przedsiebiorcy.

"JESTEM..."

Ludzka zdolnos¢ postrzegania $wiata
zewnetrznego jest naprawde niezwykta, ale
jesli chodzi o introspekcje, moze okazac sie
wiekszym wyzwaniem.

Dzieki prostemu ¢wiczeniu mozesz sam sie o0
tym przekonac:

e Stwérz liste aspektéw, ktorych nie
lubisz lub w ktérych uwazasz, ze nie
jestes biegly.

e Po zakonczeniu, stworz kolejng liste
wyliczajgcg cechy i mocne strony,
ktore podziwiasz lub w ktorych sie
wyrozniasz.

Zazwyczaj pierwsza lista jest fatwa do
skompilowania, a przedsiebiorcy chetnie
wyrazajg swoje zastrzezenia i samokrytyke. Z
kolei stworzenie drugiej listy moze wymagac
wiecej czasu.

Tendencja ta jest odzwierciedleniem naszych
wrodzonych  mechanizméw  samoobrony.
Pocieszajgcg wiadomoscig jest to, ze ta
dynamika jest zmienna i mozna jg
przeksztatcié.

Zalecenia:

Podczas kazdej sesji z przedsigbiorcami
warto oceni¢ ich samoocene. Praktyka ta
zapewnia, ze narzedzia i strategie mogg by¢
dostarczone, aby poméc  jednostkom
rozpoznac ich wrodzong wielkos¢ i wspierac
silny obraz siebie.
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Mapa mentalna: Nasza interpretacja ksztattuje nasza rzeczywistos¢

Przebudzenie samoswiadomosci

Zdefiniowanie
siebie

idealnego obrazu

Nawigacja poza mapa

W tej sekcji wyruszamy w gtebokg podréz
wraz z przedsiebiorcg - podréz
samopoznania, podczas ktérej badamy jego
mentalny krajobraz. Naszym celem jest
przekazanie wszystkich doswiadczen
zwigzanych z uczeniem sie bez osgdzania
lub wyrzutéw sumienia, uznajgc, ze nie ma
rozroznienia miedzy dobrem a ztem; jest tylko
nauka.

Zalecenia:

Podczas kazdej sesji z przedsigebiorcg warto
oceni¢ jego samoocene. Ta praktyka
zapewnia, ze mozna zapewni¢ narzedzia,
ktore pomogg im rozpozna¢ ich wrodzong
wielkosc i pielegnowac silny obraz siebie.

ZASLUGUJACY: Zastugujesz

na wiecej niz wystarczajaco

Definiowanie szczescia

Zapewnienie wskazowek [
wsparcia, aby pomoc
przedsiebiorcy uwolni¢ sie od
zrédet cierpienia.

Utatwienie procesu
samowybaczenia i wprowadzenie
koncepcji zastugi do codziennego
zycia.

Zastugujesz na szczescie

Naturalnym stanem cztowieka jest bycie
szczedliwym. Ta podstawowa idea, ktdra jest
oczywista w obecnym systemie edukaciji
praktycznie na catym sSwiecie, nie jest tak
tatwo osiggalna, poniewaz uwazamy, ze na
nig nie zastugujemy.

Jednym z najbardziej Swiadomych
wyzwalaczy swiadomosci jest zrozumienie, ze
zastugujemy na dobre rzeczy, ktére nam sie
przytrafiajg i jestesmy szczesliwi.

Zalecenia:

W tej sesji wskazane jest wprowadzenie
konkretnych éwiczen zwigzanych z pojeciem
"zastugi". Cwiczenia te majg na celu
zaszczepienie nawyku rozpoznawania i
przyjmowania idei zastugiwania na szczescie
przy jednoczesnym  przeprogramowaniu
podswiadomego umystu.
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PROPOZYCJA PROGRAMU INKUBACJI

Sesja szkoleniowa

Mentoring

Coaching

www.draggingproject.eu

Myslenie projektowe (Modut 1)
¢ Analiza projektu: + Wartosci
Lean Startup (Modut 1) ludzka i (zrozumienie swojego
Model biznesowy Canvas (Modut ekonomiczna "dlaczego”)
1 sesja 1) .
e Model Canvas + Przekonania:
Strategia biznesowa (Modut 2) Biznes Uwolnienie sie od
narzuconego sobie
Weryfikacja hipotez (Modut 2) *  Profil klienta + postrzegania
mapowanie wartosci
Plan marketingowy (Modut 2)
Marketing cyfrowy (Modut 2)
o Adaptacyjnos¢
Plan komunikacji (Modut 2) _ . .
: : e Projekt Poczucie wlasnej
. Znaczenie planu finansowego . L
2 sesja eksperymentu wartosci: Jesli nie ty,
(Modut 5) o
. . = e Weryfikacja hipotezy to kto?
Finanse: Ksiegowosc,
pozyskiwanie funduszy
finansowych (Modut 5)
Zarzgdzanie zasobami ludzkimi e Analiza wynikow
Mapa mentalna:
(Modut 3) e Tworzenie . .
_ . . . : Nasza interpretacja
3 sesja 5 gtéwnych rol zasobow ludzkich najmniejszego .
ksztaltuje nasza
(Modut 3) optacalnego Y
rzeczywistos¢
Zarzadzanie konfliktami (Modut 3) produktu
4 sesja Modut 4: Zaméwienia publiczne | ¢  Weryfikacja wynikéw ZASLUGUJACY:
analizy rynku Zastugujesz na
e Wyniki analizy rynku wigcej niz
wystarczajaco
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ZAtACZNIK | — MODUL 1: WPROWADZENIE DO ZWINNYCH
METODYK PROJEKTOWANIA MODELI BIZNESOWYCH

1. Prawda czy fatsz: Myslenie projektowe to skoncentrowane na cztowieku podejscie do
rozwigzywania problemow, ktére pozwala zaréwno na rozbiezne, jak i zbiezne style myslenia.

2. Ktory etap procesu myslenia projektowego jest zwigzany z mysleniem dywergencyjnym?

a.

~0oo0CT

Krok 1: Wczuwanie sie
Krok 2: Definiowanie

Krok 3: Zbieranie pomystéw
Krok 4: Prototypowanie
Krok 5: Testowanie

Krok 6: Ocena

3. Ktory z ponizszych elementow NIE jest jednym z dziewieciu kluczowych elementéw modelu
biznesowego w narzedziu innowacji Business Model Canvas?

a.

~s@ ™ eooo0cCT

Segmenty klientow
Propozycja wartosci
Kanaty

Relacje z klientami
Kluczowe zasoby
Kluczowe dziatania
Kluczowi partnerzy
Strumienie przychodéw
Struktura kosztow

4. Prawda czy fatsz: Metodologia lean startup ma na celu zwiekszenie marnotrawstwa w
najwczesniejszych fazach rozwoju firmy.

5. Jaki jest gtéwny cel metodologii lean startup?

a.
b.

www.draggingproject.eu

Zmniejszenie marnotrawstwa w najwczesniejszych fazach dziatalnosci firmy.

Wymaganie duzych kwot finansowania zewnetrznego, rozbudowanych biznesplanéw Iub
doskonatego produktu

Dostosowanie produktu lub ustugi do konkretnych potrzeb klientow

Ocena specyficznych potrzeb konsumentéw i sposobdéw ich zaspokojenia przy uzyciu jak
najmniejszej ilosci zasobow.

135



ZALACZNIK Il — MODUL 2: STRATEGIA BIZNESOWA | PLAN
MARKETINGOWY

1. Prawda czy falsz: Strategia to wybrany proces, poprzez ktory oczekuje sie osiggniecia
okreslonego stanu w przysztosci.

2. Ktoére z ponizszych NIE jest celem edukacyjnym Modutu 2?

a. Umiejetnosc¢ zaprojektowania biznesplanu w oparciu o metodologie Design Thinking i Lean
startup;

b. Zdobycie kompetenc;ji do testowania i weryfikowania hipotez zwigzanych z potrzebami rynku i
propozycjami warto$ci;

c. Planowanie strategii marketingowych dostosowanych do dostepnych zasobdw;

d. Nauczenie sig zarzadzania finansami i ksieggowoscia.

3. Ktory z ponizszych powodoéw jest wazny dla weryfikacji hipotez?

a. Przedsiebiorcy zarzadzaja firmg i zapewniajg jej rentowno$é w warunkach niepewnosci: szybka
i tania walidacja jest niezbedna;

b. Biznesplan musi by¢ zawsze zweryfikowany;

c. Canvas nie odzwierciedla kontaktu z klientami;

d. Wszystkie powyzsze.

4. Prawda czy falsz: Analiza SWOT stuzy do wykrywania szans i zagrozen, przed ktérymi stoi
firma, a takze jej mocnych i stabych stron.

5. Wielokrotny wybér: Co jest gtlownym powodem niepowodzen podczas rozwijania firm i ustug?

a. Brak finansowania;

b. Brak strategii marketingowych;

c. Rozwijanie firm i ustug, ktérych nikt ostatecznie nie potrzebuje;
d. Stabe zarzadzanie.
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ZALACZNIK Il - MODUL 3: ZARZADZANIE PERSONELEM

1. Jaki jest najwazniejszy element organizac;ji?
a. Pienigdze
b. Pracownicy
c. Produkty
d. Towary

2. lle rdl petni dziat HR?
a. Tylkko 1
b.4

c.5
d. 7

3. Dziat HR jest odpowiedzialny za rekrutacje pracownikow
a. Prawda
b. Fatsz

4. Objecie stanowiska HR wymaga posiadania tytutu licencjata w danej dziedzinie.
a. Prawda
b. Fatsz

5. Dzial HR powinien zawsze sta¢ po stronie dyrektoréw.
a. Prawda
b. Fatsz
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ZALACZNIK IV — MODUL 4: ZAMOWIENIA PUBLICZNE

1. Jakie sg podstawowe zasady zaméwien publicznych w UE?
a. Przejrzystosc, konkurencja i efektywnosc¢

b. Poufnos¢, wytgcznosé i elastycznosé

c. Otwartos¢, monopol i efektywnos¢ kosztowa

d. Tajnos¢, powsciggliwos¢ i oszczednosé

2. Ktéra z ponizszych procedur NIE jest rodzajem postepowania o udzielenie zaméwienia
publicznego?
a. Procedura otwarta
b. Procedura ograniczona
c. Procedura negocjacji z zachowaniem konkurencji
d. Procedura poufna

3. Ustawa o zaméwieniach publicznych w Bulgarii okresla warunki i procedury udzielania
zamowien publicznych na roboty budowlane, dostawy lub ustugi.
a. Prawda
b. Fatsz

4. Zaméwienia publiczne w Hiszpanii stanowig okoto 20% produktu krajowego brutto (PKB) tego

kraju.
a. Prawda
b. Falsz

5. Krajowe progi ogtoszeniowe dla zaméwien na roboty budowlane w Irlandii od 1 stycznia 2022 r.
wynosza 2 500 000 EUR dla departamentéw i urzedéw rzadowych.
a. Prawda
b. Fatsz
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ZALACZNIKV — MODUL 5: FINANSE

1. Czym jest plan finansowy?
a. Przeglad kondycji Twojej firmy
b. Lista wszystkich niezbednych wydatkéw, aby utrzymac rozwdéj matej firmy
c. Przeglad biezgcych finanséw firmy i prognozy rozwoju
d. Wytyczne dotyczgce zarzgdzania kosztami

2. Dlaczego plan finansowy jest wazny dla matych firm?
a. Przypomina o tym, jakie sg twoje cele i co probujesz osigagnac.
b. Okresla mozliwe koszty i sposoby zarzgdzania nimi.
c. Inwestorzy, bankierzy i wierzyciele nie spotkajg sie z tobg bez niego
d. Wszystkie powyzsze

3. Jakie sg trzy kluczowe cechy odnoszgcego sukcesy przedsiebiorcy z perspektywy finansowej?
a. Podejmowanie ryzyka, planowanie strategiczne i skuteczna komunikacja
b. Agresywnos¢, jasnosc i precyzja
c. Podejmowanie ryzyka, planowanie strategiczne i przejrzystosé¢
d. Agresywnos¢, planowanie strategiczne i skuteczna komunikacja

4. Co to jest kapital obrotowy netto?
a. Kwota pieniedzy, ktdra pozostaje po optaceniu wszystkich rachunkéw.
b. Naleznosci plus zapasy minus zobowigzania
c. Kwota pieniedzy dostepna do zainwestowania w nowe aktywa
d. Kwota pieniedzy nalezna dostawcom

5. Jakie sg przyklady opcji finansowania dla przedsiebiorcow?
a. Dotacje krajowe lub regionalne, mikrokredyty i kapitat wysokiego ryzyka
b. Crowdfunding, fundacje i kredyty komercyjne
c. Dotacje krajowe lub regionalne, mikrokredyty i finansowanie spotecznosciowe
d. Kapitat wysokiego ryzyka, fundacje i kredyty komercyjne
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