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FORMY PRAWNE
PODMIOTOW EKONOMII
SPOtLECZNEJ

W ostatnich latach powstajg i preznie rozwijajg sie
w Polsce nowe podmioty ekonomii spotecznej. Doktor
nauk prawnych Jacek Wiatrowski, ekspert ds. zagadnien
prawnych Nadwislanskiego O$rodka Wsparcia Ekonomii
Spotecznej w Dzierzgoniu, omawia w pigutce zasady
tworzenia najwazniejszych z nich.

Stowarzyszenie

Stowarzyszenie jest dobrowolnym, samorzadnym,
trwatym zrzeszeniem osdéb fizycznych o celach
niezarobkowych. Aby zatozy¢ stowarzyszenie nalezy
zwotaé zebranie zatozycielskie, potem dochodzi do
uchwalenia statutu, a w dalszej kolejnosci do wyboru
komitetu zatozycielskiego albo wtadz stowarzyszenia.
Nastepnie komitet zatozycielski dokonuje zgtoszenia
stowarzyszenia do rejestru stowarzyszen, zas$ sad
rejestrowy — wpisu stowarzyszenia do KRS. Aktualnie
wystarczy 7 0séb, by zatozy¢ stowarzyszenie, przystapi¢ do
niego moga réwniez osoby matoletnie.

Wiecej: Ustawa zdnia 7 kwietnia 1989 r. Prawo o stowarzyszeniach.

Fundacja

Aby powstata fundacja, konieczne jest oswiadczenie woli
o ustanowieniu fundacji ztozone w formie aktu notarialnego. Zachowania tej formy nie wymaga sie, jezeli ustanowienie
fundacji nastepuje w testamencie. Fundacja otrzymuje od fundatora majatek, akt fundacyjny, statut oraz zarzad, aby
dysponowat tym majatkiem, uzywajac go na wskazane cele w sposéb okreslony w akcie i statucie. Zadaniem fundagji jest
takie ulokowanie majatku, aby wypetni¢ wole fundatora odnoszaca sie do realizacji celu. Fundacja nabywa osobowos¢
prawna z chwila rejestracjii od tej chwili jest podmiotem praw i obowiazkdw, i ponosi odpowiedzialno$¢ za swe dziatania.

Wiecej: Ustawa zdnia 6 kwietnia 1984 r o fundacjach.

Przedsiebiorstwo spoteczne

Zeby zatozy¢ przedsiebiorstwo spoteczne, w szczegdlnoéci winno sie uwzgledni¢ aspekty w postaci okreslonego celu
dziatania w zakresie reintegracji spotecznej i zawodowej o0séb doswiadczajgcych trudnosci na rynku pracy oraz
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Spotdzielniasocjalna

Przedmiotem dziatalnosci spétdzielnisocjalnejjest przede
wszystkim prowadzenie wspdélnego przedsiebiorstwa
W oparciu o osobistg prace cztonkdédw w celach spotecznej
i zawodowej reintegracji jej cztonkédw. Oznacza to, ze
spbtdzielnia socjalna musi prowadzi¢ dziatalnos¢
gospodarcza, ale zysk osiagany z tej dziatalnosci nie jest
celem samym w sobie, a Srodkiem do realizacji celéw
statutowych. Spétdzielnia socjalna moze by¢ zatozona
przez osoby nalezace do SciSle okreslonych w ustawie
grup wykluczonych lub zagrozonych wykluczeniem
spotecznym oraz przez 0soby prawne — organizacje
pozarzadowe, jednostki samorzadu terytorialnego,
koScielne osoby prawne.

Wiecej: Ustawa zdnia 27 kwietnia 2006 r. o spétdzielniach socjalnych.

Centrum Integracji Spotecznej

Centrum Integracji Spotecznej jest powotane w celu

zorganizowania zatrudnienia wspieranego dla

uczestnikéw zaje¢ prowadzonych przez takowe centra.

Uczestnikami moga by¢ osoby zakwalifikowane do dos¢
obszernej grupy oséb podlegajacych wykluczeniu
spotecznemu, ktére ze wzgledu na swoja sytuacje zyciowa nie sa

w stanie wtasnym staraniem zaspokoi¢ swoich podstawowych potrzeb zyciowych i znajduja sie w sytuacji powodujacej
ubdstwo oraz uniemozliwiajacejlub ograniczajacejuczestnictwo w zyciu zawodowym, spotecznym i rodzinnym.

Wiecej: Ustawa zdnia 13 czerwca 2003 r. o zatrudnieniu socjalnym.

Zaktad Aktywnosci Zawodowej

ZAZ moze zatozy¢ Fundacja, stowarzyszenie lub inna organizacja spoteczna, ktdrej statutowym zadaniem jest
rehabilitacja zawodowa i spoteczna oséb niepetnosprawnych. Gmina czy powiat, réwniez moga po spetnieniu
odpowiednich warunkéw utworzyé wyodrebniong organizacyjnie i finansowo jednostke i uzyskac dla tejjednostki status
zaktadu aktywnoscizawodowej.

Wiecej: Ustawa zdnia 27 sierpnia 1997 r. o rehabilitacji zawodowej i spotecznej oraz zatrudnianiu 0séb niepetnosprawnych.

Warsztat Terapii Zajeciowej

W WTZ aktywizacja zawodowa oraz spoteczna odbywacl sie moze przez uczestniczenie osdéb niepetnosprawnych
w warsztatach terapii zajeciowej oraz w turnusach rehabilitacyjnych. Podkreslenia wymaga, ze skorzystanie z jednej
formy aktywnosci nie wytacza mozliwosci wykorzystania innej. Prezentowane formy aktywnosci fizycznej, wspomagajac
proces rehabilitacji, nakierowane sg na osiaggniecie celu w postaci uskutecznienia rehabilitacji zawodowe]j oraz
spoteczne;j.
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JAK STWORZYC BUSINESS MODEL CANVAS, CZYLI
MODEL BIZNESOWY PRZEDSIEBIORSTWA

Jestes przedsiebiorca? Masz pomyst na biznes? Stworz szablon modelu biznesowego i przekonaj sie, ze to Swietny
spos6b na sprawdzenie Twojego pomystu. Skorzystaj z Business Model Canvas i zapetnij dziewie¢ pustych pél
nowatorskimi koncepcjami i wizjami Twojego przedsiebiorstwa. O zaletach tego schematu rozmawiamy z Kamila
Wodnicka, specjalista ds. monitoringu, informacji i promocji PES/PS Nadwislanskiego Osrodka Wsparcia Ekonomii
Spotecznejw Dzierzgoniu.

Czym jest Business Model Canvas?

-Business Model Canvas to wizualny schemat utatwiajacy holistycznie spojrzeé na mozliwoéci przedsiebiorstwa. Zawarte
s3 w nim kluczowe elementy wptywajace na sukces organizacji, ukazujace jej potencjat. To model biznesowy, ktéry
w prosty sposdb ukazuje, czy przedsiewziecie jest dobrym pomystem, czy moze jednak nalezy go jeszcze udoskonalié.

Cata analiza miescisie nakartce formatu A4. Jak sie dotego,zabra¢"?

- Dobrze wiedzie¢, jaki mamy pomyst na przedsiebiorstwo. Spisanie wszystkich pomystéw, nawet tych najbardziej
~wariackich” jest wazne, dlatego ze czasami okazuje sie, iz to wtadnie one stwarzajg najwiekszg szanse na rozwdj, dajac sie
przeku¢ w realne cele. Aby rozwazy¢ pomyst, warto majac do dyspozycji duzy arkusz papieru, rozrysowac tabele,
podzieli¢ja na 9 czescii odpowiednio je nazwac - tak jak wyglada to na schemacie. Stosowane sg réwniez mniejsze kartki,
ktére uktada sie sklejajac w caty model lub popularne w ostatnich czasach wykorzystanie grafiki komputerowej,

programéw do zdalnej pracy.

Zjakich elementow sktadasie BMC?

- Te elementy to: segment klientéw, propozycja wartosci, kanaty dystrybucji/sprzedazy, relacje z klientami,
struktura/zrédta przychoddéw, kluczowe zasoby, kluczowe czynnosci/dziatania, kluczowi partnerzy, struktura kosztow.

Nazwa projektu:
KROK 8:

Kluczowi partnerzy
Wszyscy, ktérzy stanowia
otoczenie organizadji istotne
dla jej istnienia, wspotpra-
cownicy, dostawcy. Ogélnie
mowiac, potrzebna jest
analiza sieci kontaktéw
tworzacych siatke wspot-
pracy, dzieki ktérej firma
zyskuje na promogji lub
obniza koszty itd.

KROK 9:

Struktura kosztéw

Tu trzeba realnie oceni¢ wszelkie wydatki, ich Zrédta, zaréwno te materialne,
jak i niematerialne, np. koszty zwigzane z realizacja proceséw, np. utracony
czas. Jakie sa nasze koszty? Ktére rzeczy i dziatania sa najdrozsze?

BUSINESS MODEL CANVAS

KROK 7:

Kluczowe czynnosci
Wszystko to, co trzeba zrobic,
aby utrzymac klienta,
zapewni¢ mu satysfakcje

w aspekcie ceny, jakosci
produktu/ustugi czy jakosci
obstugi klienta. Warto ustali¢,
co jest do zrobienia krok po
kroku. Zawieraja sie tu wszel-
kie zadania, jakie nalezy
wykonaé, aby firma nadal
funkcjonowata.

KROK 6:

Kluczowe zasoby

Wszystko to, co stanowi

o potencjale organizagji.
Materialne aspekty i nie-
materialne. Zasoby ludzkie,
intelektualne, finansowe,
fizyczne, niezbedne do
zaspokojenia potrzeb klienta,
czyli do wyprodukowania
produktu czy $wiadczenia
ustugi.

Rzeczpospolita
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KROK 2:

Propozycja wartosci
Wartosci powinny odzwier-
ciedlac to, co jest wazne dla
naszego klienta, czyli odkry-
wac jego potrzeby. Mozna
okresli¢ je korzysciami, ktére
majq rozwiazac problemy
odbiorcow ustugi/ produktu.

Warto zastanowic sie, co
organizacje wyréznia na tle
konkurengji, ale przede
wszystkim co takiego
przyciaga klientéw.

KROK 5:

KROK 4:

Relacje z klientami

W jaki sposéb rozpoczynamy,
udrazniamy, utrzymujemy
kontakt z klientem. Dobrze
jest zastanowic sie, jakie
relacje chcemy tworzy¢

z poszczegdlnymi segmen-
tami klientéw w oparciu o ich
oczekiwania. Kontakt indywi-
dualny, a moze spotecznosci
internetowe itp.

KROK 3:

Kanaty dystrybucji

Komunikacja firmy z klientem.

Jak sie odbywa dostarczanie
informacji (reklama), a jak
produktu/ustugi (sprzedaz)?
Mowa tu o réznych metodach
kontaktu, komunikacji,
dystrybudjii sprzedazy
oferowanych produktéw

i ustug miedzy firma

a klientami.

Struktura przychodéw

KROK 1:

Segmentacja klientéw
Dla kogo Swiadczymy ustugi?
Kto jest naszym klientem

i jakie ma cechy? Nalezy
wyodrebni¢ segmenty
klientéw. Czy chcemy trafic

z ustugami na rynek niszowy,
masowy, a3 moze tu i tu...

Okreslenie sposobu zarabiania pieniedzy. Za co i jak klienci ptaca? Jaka
warto$¢, ktéra klienci sobie cenig, generuje najwieksze przychody? Jaka jest
prognoza sprzedazy? Bardzo ogdlnie mozemy zapytaé: na czym zarabiamy?
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Co oznacza kazdy z tych blokéw? W jakiej kolejnosci
wypetniasie szablon? Czy to maznaczenie?

- Prosze spojrze¢ na przedstawiony w poprzednim pytaniu schemat modelu.
Podpowiem, ze dobrze jest uzupetnia¢ tabele od prawej do lewej strony,
natomiast panuje tutaj dos¢ duza swoboda i elastycznos$¢. Dlaczego jednak
warto zachowac wskazang kolejno$¢? Méwiac ogdlnie, skupienie na segmencie
klientdéw, ich potrzebach, relacjach, aby pdzniej ptynnie przejs¢ do zagadnien
zwiazanych z tym, co organizacja posiada w swoich zasobach lub powinna mie¢,
zeby dziata¢ efektywnie, wydaje sie najbardziej sensowne. Kazda z 9 czesci
modelu jest ze soba powiazana, ale tez od siebie zalezna. Zachowanie
odpowiedniej kolejnosci rozwazan nad poszczegélnymi zagadnieniami pozwala
zauwazy¢ owe zaleznosci pomiedzy nimii nabrac przekonania, ze kazdy krok jest
niezbedny do uzyskania petnego obrazu sytuacji. Stosuje sie zazwyczaj
spisywanie pomystéw na samoprzylepnych karteczkach, ktére przyklejamy na
odpowiednie polarozmieszczone naduzymarkuszu papieru.

Wielu poczatkujacych przedsiebiorcéw podchodzi do
swoich idei zduzym optymizmem. Model Canvas studzi
emocje?

- Moim zdaniem model ten nie studzi emogji, a raczej je pobudza. W pozytywnym aspekcie. Mam na mysli jasnos¢, jaka
otrzymujemy w zakresie potencjatu organizacji. Majac rzeczywisty oglad sytuacji jesteSmy w stanie odpowiednio
ukierunkowac dziataniaizmotywowacsie do realizacji celéw wynikajacych zjasno doprecyzowanych potrzeb.

Dzieki temu modelowi mozemy pozna¢ odpowiedz na pytanie: czy nasz pomyst
ma duze szanse na sukces?

- Na pewno mozemy dos¢ szybko okresli¢ potencjat firmy, mozliwosci jej rozwoju, wprowadzi¢ zmiany i wytapac stabe
oraz mocne punkty. Wizualny obraz przedsiewziecia umieszczony w jednym miejscu, np. na stronie A4 daje okazje do
szybkiego wgladu, czy wszystkie elementy spdjnie ze sobg wspotgraja. To sprzyja tez realnej ocenie, naile nasze pomysty
mMaja szanse nasukces.

Czy to prawda, ze model Canvas sprawdzi sie zaréwno, gdy przedmiotem analizy
bedzie start-up, jakiduze przedsiebiorstwo?

- Uwazam, ze duze przedsiebiorstwa tez moga korzysta¢ z modelu. Sprzyja on opracowaniu skutecznej strategii
marketingowej w oparciu o cato$ciowe spojrzenie, pozwala na wytapanie luk i potencjatu w zasobach. Dzieki temu, ze
model Canvas mozna stosowac na kazdym etapie rozwoju przedsiebiorstwa, warto wykorzysta¢ je jako narzedzie
identyfikujace obszary wymagajace zmiany, np. w razie potrzeby wprowadzenia nowego produktu czy planowanej
restrukturyzadji.

Jakie sa najczestsze btedy popetniane przy tworzeniu BMC?

- Mysle, ze rozpoczynanie analizy od zasobdw albo od finanséw stwarza ryzyko pominiecia istoty wizji i misji organizacji.
Wdwczas tracisie z oczu to, co najwazniejsz imyl I SCl, KU ICSI
naq
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INWESTYCJA W MARKETING.
TO SIE OPLACA!

Méwi sie, ze dziatania promocyjne powinny by¢ jak drogi garnitur,
czyli uszyte na miare. Na co wiec zwroéci¢ uwage, by nasz plan
marketingowy przynidst oczekiwane efekty? Jak zrealizowac
skuteczng kampanie marketingowg? | wreszcie, ile pieniedzy na
to potrzeba? Na pytania odpowiada dr hab. Barttomiej Biskup,
ekspert ds. marketingu Nadwislanskiego Osrodka Wsparcia
Ekonomii Spotecznej w Dzierzgoniu.

Czym jest kampania marketingowa?

- Kampania marketingowa jest dotarciem do naszych przysztych
klientéw z oferta naszych produktéw lub ustug. Taka oferta
powinna zawiera¢ dwa elementy: informacyjny i perswazyjny. To
znaczy, ze powinnismy poinformowacé odbiorcéw, co mozemy
zaoferowac - czy jest to produkt, czy ustuga, czy moze s3 to jakies
inne dziatania niestandardowe oraz co robimy, kto to robi, jakie ma
dosSwiadczenie itp. Natomiast element perswazyjny to
przekonanie kogo$, zeby skorzystat z naszej oferty. Zeby
przekona¢, uzywamy argumentéw racjonalnych — na przyktad
takich jak cena, jakos¢, doswiadczenie. Ale tez emocjonalnych —
takich jak lokalny patriotyzm, sympatie do kogos, poparcie innych
osbb, autorytetéw lub dotychczasowych klientéw. Wazne jest
réwniez wyrdznienie sie sposrdd konkurentdw. Warto zastanowic
sie i zakomunikowa¢ odbiorcom to, dlaczego nasza oferta jest
lepsza od innych, co mozemy zaoferowa¢ dodatkowego,
nietypowego.

Jak zaplanowac¢ skuteczng kampanie marketingowa?

-Trzeba zastanowic sie nad otoczeniem rynkowym i konkurencyjnym oraz okresli¢ nasze grupy docelowe. Zobaczmy, czy
i jaka mamy konkurencje na danym terenie, co ona proponuje, a czego brakuje w jej ofertach. Porozmawiajmy z ludzmi,
co oni mdéwig i mysla, czego im brakuje. Sformutujmy nasza oferte

i zastanoéwmy sie, do kogo ona ma dotrzeé, kto moze skorzystaé z naszych

ustug, kupi¢ nasze produkty, gdzie to bedzie sie sprzedawacd lepiej,

agdzie gorzej. Amoze nanasz produkt nie majeszcze zapotrzebowania

i trzeba go najpierw stworzy¢ — uswiadomic¢ ludziom, ze istnieje firma,
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Z jakich kanatéw i narzedzi najlepiej
skorzystac¢?

- To zalezy od grupy docelowej, czyli oséb, do ktdrych
chcemy dotrzeé. Kazda grupa docelowa ma inne zwyczaje
korzystania z mediéw reklamowych i mediéw masowych.
Dzisiaj popularne s media spotecznosciowe, ale zwyczaje
ich uzytkowania nieustannie sie zmieniaja. W pewnych
sytuacjach najbardziej skuteczne beda najprostsze
narzedzia, takie jak na przyktad ulotki. Szczegdlnie, gdy
nasz biznes skupia sie na prostych produktach czy
ustugach gastronomicznych, czy innych powszechnych
wsréd spotecznosci. Nie bez znaczenia jest réwniez
polecanie przez znajomych, zaréwno osobiste, jak
i w mediach spotecznosciowych. Przyktad innych zawsze
bedzie dobrze odbierany.

A co z budzetem kampanii? To zawsze
duzy wydatek?

- Budzet nie zawsze musi by¢ duzy, ale musi istnie¢. Nasze

produkty i ustugi same sie nie wypromuja. Szczegdlnie na

poczatku dziatalnosci trzeba zatozyé wyzszy budzet na

marketing. A w kolejnych etapach ten budzet moze by¢

mniejszy, ale staty. To taki sam wydatek, jak pensje dla

pracownikéw czy materiaty biurowe. Trzeba, ale réwniez

warto je ponies$¢. Najwieksze budzety przeznaczane sa na
media masowe, takie jak telewizja czy reklama
wielkoformatowa. Ale gdy mamy mata firme, moga to by¢

pienigdze wyrzucone w btoto. Czasami lepsza i tansza forma sg proste i tanie ulotki, czy tez precyzyjnie umieszczone
bannery reklamowe. Nie mozemy réwniez zapomina¢ o mediach spotecznoéciowych, w ktérych wspomaganie
reklamowe nie jest takie drogie, a mozna je precyzyjnie zaplanowa¢, zaréwno jeéli chodzi o wydatki, jak i o dotarcie do
okreslonych, wybranych grup docelowych. W kazdym razie, w planowaniu budzetu wazna jest regularnosé. Po
poczatkowym okresie ze zwiekszonymi wydatkami, musimy ciggle przypomina¢, ze jesteSmy i jaka jest nasza oferta.
Warto zatem zatozy¢ sobie wydatki na marketing jako pewien koszt staty lubjakié procent od obrotéw.

Jakie btedy najczesciej popetniamy?

- Najczestsze btedy wiaza sie brakiem rozsadnego planu. Na wszystkie dziatania powinnismy miec czas, a niestety czesto
jest tak, ze pewne z nich, w tym w szczegdlnosci marketingowe, odktadane sg na pézniej. Niekiedy wiaze sie to z brakiem
ludzi, ktérzy mogliby sie tym zajaé. Przy duzym podmiocie i szerokim zakresie dziatalnosci, jedna osoba nie jest w stanie
zrobi¢ wszystkiego. Czasami szwankuje tez podziat zadan i zarzadzanie. Pamietajmy, ze nie zawsze wszyscy jestesmy
dobrzy w tym samym. Dang rzecz robimy dobrze, ale w innej sa od nas lepsi. Trzeba zda¢ sobie z tego sprawe i dobrze
podzieli¢ zadania.
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Al. Wojska Polskiego 499
82-200 Malbork

tel. +48 (55) 272 36 78
pkd@swp.malbork.pl

Zapraszamy od poniedziatku do pigtku
w godzinach 8:00 - 16:00

PARTNER WIODACY

ul. Wojska Polskiego 3
82-440 Dzierzgon

tel. +48 (55) 276 25 70
fax +48 (55) 276 25 79
biuro@nowes.pl

Zapraszamy od poniedziatku do pigtku
w godzinach 7:30 - 15:30

Konczewice 4, pok. 51

82-213 Mitoradz

tel. 506 500 253
perpektywa.pomorskie@gmail.com

Zapraszamy od poniedziatku do pigtku
w godzinach 8:00 - 16:00

Projekt realizowany w ramach Regionalnego Programu Operacyjnego Wojewddztwa Pomorskiego na lata 2014-2020, O$ Priorytetowa 6. Integracja,
Dziatania 6.3 Ekonomia spoteczna, Poddziatanie 6.3.2 Podmioty ekonomii spotecznej.

Fundusze
Europejskie
' Regi

Rzeczpospolita

WOIEWODZTWA POMORSKIEGO

‘_ﬁ{@ URZAD MARSZAEKOWSKI

Unia Europejska

uropejski Fundusz Spoteczny




