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Cel

kompleksowe przygotowanie przedsiebiorstw
spotecznych do realizacji wigzek ustug
spotecznych w zakresie turystyki spoteczne.

Grupa docelowa

przedsiebiorstwa spoteczne, o ktérych
mowa w ustawie z dnia 5 sierpnia 2022 r.
o ekonomii spotecznej.

Osoby korzystajace z ustug spotecznych
mieszkancy korzystajacy z niekomercyjnych

ustug turystycznych, w tym dzieci, mtodziez,
osoby z ograniczeniami mobilnoSci lub percepcii,
w tym osoby z niepetnosprawnosciami,

osoby powyzej 60 roku zycia.
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Stownik pojeé

Deinstytucjonalizacja ustug — proces przejscia od opieki instytucjonalnej
do ustug Swiadczonych w spotecznosci lokalnej, wynikajacy z potrzeby
respektowania praw podstawowych okreslonych w Karcie praw pod-
stawowych Unii Europejskiej z dnia 7 czerwca 2016 r., a takze innych
dokumentach miedzynarodowych. Proces ten wymaga rozwoju ustug
Swiadczonych w spotecznosci lokalnej, przeniesienia zasobow z opieki
instytucjonalnej na poczet ustug Swiadczonych w spotecznosci lokalnej,
stopniowego ograniczenia ustug w ramach opieki instytucjonalnej. Inte-
gralnym elementem deinstytucjonalizacji ustug jest profilaktyka majaca
zapobiega¢ umieszczaniu oséb w opiece instytucjonalnej, a w przypadku
dzieci - rozdzieleniu dziecka z rodzing i umieszczeniu w pieczy zastep-
czej lub w opiece instytucjonalne;j.

Dostepnos¢é — wtasciwosé Srodowiska fizycznego, transportu, techno-
logii i systeméw informacyjno-komunikacyjnych oraz towaréw i ustug,
pozwalajaca osobom z niepetnosprawnosciami na korzystanie z nich na
zasadzie rownosci z innymi osobami. Dostepnos¢é moze by¢ zapewniona
przede wszystkim dzieki stosowaniu koncepcji uniwersalnego projekto-
wania, a takze poprzez stosowanie MRU, w tym technologii i urzadzen
kompensacyjnych dla oséb z niepetnosprawnosciami.

Koncepcja uniwersalnego projektowania — projektowanie produktow,
srodowiska, programéw i ustug w taki sposéb, by byty uzyteczne dla
wszystkich, w mozliwie najwiekszym stopniu, bez potrzeby adaptaciji lub
specjalistycznego projektowania. Koncepcja jest oparta na oSmiu regutach:

1. réwne szanse dla wszystkich — réwny dostep do wszystkich elemen-
téw Srodowiska na przyktad przestrzeni, przedmiotéw, budynkow itd.,

2. elastycznos¢ w uzytkowaniu —réznorodny sposéb uzycia przedmio-
tow ze wzgledu na mozliwosci i potrzeby uzytkownikow,

3.  prostotaiintuicyjno$¢ w uzyciu - projektowanie przestrzeni i przed-
miotow, aby ich funkcje byty zrozumiate dla kazdego uzytkowania,
bez wzgledu na jego doswiadczenie, wiedze, umiejetnosci jezykowe
czy poziom koncentracji,

4. postrzegalnos¢ informacji — przekazywana za posrednictwem przed-
miotéw i struktur przestrzeni informacja ma by¢ dostepna zaréwno
w trybie dostepnosci wzrokowej, stuchowej, jak i dotykowej,

5. tolerancja na btedy — minimalizacja ryzyka btednego uzycia przed-
miotoéw oraz ograniczania niekorzystnych konsekwencji przypad-
kowego i niezamierzonego uzycia danego przedmiotu,

6. niewielki wysitek fizyczny podczas uzytkowania — takie projektowa-
nie przestrzeni i przedmiotéw, aby korzystanie z nich byto wygodne,
tatwe i nie wigzato sie z wysitkiem fizycznym,

7.  ozmiar i przestrzeh wystarczajace do uzytkowania — odpowiednie
dopasowanie przestrzeni do potrzeb jej uzytkownikow,

8.  percepcjarownosci —rownoprawny dostep do Srodowiska, korzysta-
nia ze srodkéw transportu i ustug powszechnych lub powszechnie
zapewnionych jest zapewniony w taki sposéb, aby korzystajacy nie
czut sie w jakikolwiek sposob dyskryminowany czy stygmatyzowany.

Mechanizm racjonalnych usprawnieii (MRU) — konieczne i odpowied-
nie zmiany oraz dostosowania, nienaktadajace nieproporcjonalnego lub
nadmiernego obciazenia, rozpatrywane osobno dla kazdego konkretnego
przypadku, w celu zapewnienia osobom z niepetnosprawnosciami moz-
liwosci korzystania z wszelkich praw cztowieka i podstawowych wolno-
Sci oraz ich wykonywania na zasadzie réwnosci z innymi osobami. MRU
oznacza takze mozliwosc¢ sfinansowania specyficznych dziatan dostoso-
wawczych, uruchamianych wraz z pojawieniem sie w projektach reali-
zowanych z polityki spojnosci (w charakterze uczestnika lub personelu
projektu) osoby z niepetnosprawnoscia. Kazde zastosowanie MRU wynika
z wystepowania przynajmniej trzech czynnikéw w projekcie:
1. specjalnej potrzeby uczestnika projektu/uzytkownika produktow
projektu lub personelu projektu;
2.  barier otoczenia;
3.  charakteru interwencji.

Przedsiebiorstwo spoteczne (PS) — podmiot ekonomii spotecznej,
posiadajacy status przedsiebiorstwa spotecznego, zgodnie z art. 3 ust.
1 ustawy z dnia 5 sierpnia 2022 r. o ekonomii spotecznej.

Osoba niesamodzielna/Osoba potrzebujaca wsparcia w codziennym
funkcjonowaniu — osoba, ktéra ze wzgledu na wiek, stan zdrowia lub
niepetnosprawnos$¢ wymaga opieki lub wsparcia w zwigzku z niemozno-
Scig samodzielnego wykonywania co najmniej jednej z podstawowych
czynnosci dnia codziennego. Do oceny stopnia samodzielnosci fizycz-
nej stosowana jest w szczeg6lnosci skala Barthel; (zgodnie z projektem
wytycznych EFS PLUS).



Osoba z niepetnosprawnosciag — osoba z niepetnosprawnoscig w rozu-
mieniu wytycznych ministra wtasciwego do spraw rozwoju regionalnego
dotyczacych realizacji zasad réwnosciowych w ramach funduszy unij-
nych na lata 2021-2027 lub uczen albo dziecko w wieku przedszkolnym
posiadajacy orzeczenie o potrzebie ksztatcenia specjalnego wydane ze
wzgledu na dany rodzaj niepetnosprawnosci lub dzieci i mtodziez posia-
dajace orzeczenia o potrzebie zaje¢ rewalidacyjno-wychowawczych
wydawane ze wzgledu na niepetnosprawnos¢ intelektualng w stopniu
gtebokim. Orzeczenia uczniéw, dzieci lub mtodziezy s wydawane przez
zespot orzekajacy dziatajacy w publicznej poradni psychologiczno-peda-
gogicznej, w tym poradni specjalistycznej.

0Osrodek wsparcia ekonomii spotecznej (OWES) — osrodek, o ktrym mo-
wa w art. 36 ust. 1 ustawy z dnia 5 sierpnia 2022 r. o ekonomii spoteczne;j.

Ustugi asystenckie — Swiadczone przez asystentéw na rzecz oséb z nie-
petnosprawnosciami, umozliwiajace state lub okresowe wsparcie tych
0s6b w wykonywaniu podstawowych czynnosci dnia codziennego, nie-
zbednych do ich aktywnego funkcjonowania spotecznego, zawodowego
lub edukacyjnego.

Ustuga bazowa — ustuga wiodgca w wigzce ustug; w przypadku niniejszego
modelu jest to ustuga opiekuncza Swiadczona w miejscu zamieszkania.

Ustuga dodatkowa — ustuga uzupetniajaca ustuge bazowa, moze by¢
o podobnym charakterze jak ustuga bazowa np. ustuga asystencka lub
o odmiennym charakterze, ale majaca na celu kompleksowe wsparcie
osoby korzystajacej z ustug np. ustuga informacyjna, ustuga ,,.ztotej raczki”.

Ustugi opiekuincze — obejmujace pomoc w zaspokajaniu codziennych
potrzeb zyciowych, opieke higieniczna, zalecong przez lekarza piele-
gnacje oraz, w miare mozliwosci, zapewnienie kontaktéw z otoczeniem,
Swiadczone przez opiekunéw faktycznych lub w postaci: sasiedzkich
ustug opiekunczych, ustug opiekunczych w miejscu zamieszkania, spe-
cjalistycznych ustug opiekunczych w miejscu zamieszkania lub dziennych
form ustug opiekunczych; do ustug opiekunczych naleza takze ustugi
krétkookresowego catodobowego i krétkookresowego dziennego pobytu,
ktérych celem jest zapewnienie opieki dla 0s6b niesamodzielnych, w tym
w zastepstwie za opiekunow faktycznych.

Ustugi spoteczne/ ustugi Swiadczone w spotecznosci lokalnej — ustugi
Swiadczone w interesie ogélnym, umozliwiajgce osobom niezalezne zycie
w Srodowisku lokalnym. Ustugi te zapobiegaja odizolowaniu os6b od
rodziny i spotecznosci lokalnej, a gdy to nie jest mozliwe, gwarantujg tym
osobom warunki zycia jak najbardziej zblizone do warunkéw domowych
i rodzinnych oraz umozliwiajg podtrzymywanie wiezi rodzinnych i sgsiedz-
kich. Do ustug spotecznych zaliczamy m.in. ustugi opiekuncze, ustugi
asystenckie, ustugi w postaci mieszkan chronionych, ustugi w postaci
mieszkan wspomaganych do 12 os6b (wg definicji z Wytycznych CT9).
Pojecie ustug spotecznych rozumianych bardziej szeroko znajduje sie
tez w ustawie z dnia 19 lipca 2019 r. o realizowaniu ustug spotecznych
przez centrum ustug spotecznych.

Wiazka ustug — oznacza zestaw zintegrowanych, co najmniej trzech
typow, ustug spotecznych, $wiadczonych przez jednego lub kilku wyko-
nawcow, w ramach spojnego i zaplanowanego dziatania zaspokajajacego
w sposéb ciagty potrzeby mieszkahcéw wspolnoty samorzadowej o wie-
lorakim lub jednorodnym charakterze.



Turystyka

spoteczna+

Wykaz skrotéow

AON asystent osoby niepetnosprawne;j

AOON asystent osobisty osoby niepetnosprawnej

CT cel tematyczny

DDP dzienny dom pomocy

EFRR Europejski Fundusz Rozwoju Regionalnego

BES Europejski Fundusz Spoteczny

IPR indywidualny plan reintegracji

MRU mechanizm racjonalnych usprawnien

POWER Program Operacyjny Wiedza Edukacja Rozwoj 2014-2020

OIFS os$rodek pomocy spotecznej

OWES osrodek wsparcia ekonomii spotecznej

PCPR powiatowe centrum pomocy rodzinie

RES podmiot ekonomii spoteczne;j

PS przedsiebiorstwo spoteczne

Wytyczne wytyczne w zakresie realizacji przedsiewzie¢ w obszarze

CT9 wigczenia spotecznego i zwalczania ubdstwa z wykorzystaniem
Srodkow Europejskiego Funduszu Spotecznego i Europejskiego
Funduszu Rozwoju Regionalnego na lata 2014-2020

Wytyczne wytyczne dotyczace realizacji projektéw z udziatem srodkéw

EFS PLUS Europejskiego Funduszu Spotecznego Plus w regionalnych

programach na lata 2021-2027 (projekt)

MODEL



REALIZATORZY
UStUG

Ze wzgledu na charakter przedsiewziecia, ktéry wymaga zaréwno podej-
Scia biznesowego, jak i zrozumienia idei non-profit i zwigzkéw przyczy-
nowo — skutkowych rozwoju lokalnego, idealnym wykonawcg wiazki
moze by¢ wytacznie przedsiebiorstwo spoteczne. Umiejetne potaczenie
3 rodzajow dziatalnosci — nieodptatnej i odptatnej (w zakresie projektow
i zadan publicznych) oraz gospodarczej do sfinansowania szerokiego
wachlarza kosztéw, ktore moga zosta¢ wygenerowane wskutek realizacji
przedsiewziecia. Spotdzielnie socjalne, ale takze fundacje i stowarzyszenia
prowadzace dziatalnos¢ gospodarcza powinny kadrowo, organizacyjnie
i finansowo poradzi¢ sobie z wzglednie trudng dziatalnoscig podmiotu.
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PRZEDMIOT

PRZEDSIEWZIECIA

Ze wzgledu na specyfike ustugi projektowanego podmiotu konieczne jest
obmyslenie i dopracowanie przez poszczegélne podmioty dziatalnosci
ustugowej i produkcyjnej. Jesli dany podmiot zdecyduje sie na produkcje
musi by¢ przygotowany, ze model jest tworzony dla realizacji ustug. Jesli
jednak podmiot zdecyduje sie na realizacje wytacznie ustug, nie musi
prowadzi¢ dziatalnosci produkcyjnej. Pomyst na wiodaca dziatalnos¢
gospodarczy, ktéra moze finansowa¢ przedsiebiorstwo zalezna jest od
0s6b zaktadajacych przedsiebiorstwo oraz od wskazanych czynnikow:

uwarunkowan lokalnych — zasobéw, potencjatu turystycznego, kul-
turowego, historycznego, przyrodniczego;

do$wiadczenia i kompetencji podmiotu (osob) zaangazowanych
w przedsiewziecie;

misji przedsiebiorstwa, czyli celéw spotecznych jakie chce realizowac;
potrzeb rynku lokalnego lub pomystu na zdobycie rynku wiekszego
obszarowo;

mozliwosci wspotpracy z samorzagdem — potrzeb samorzadu, moz-
liwosci finansowych, zrozumienia dla koncepcji przedsiewziecia;
planoéw rewitalizacyjnych i wczesniejszej interwencji w koncepcje
i budzet Programéw Rewitalizacyjnych;

nagromadzenia konkretnych probleméw spotecznych, z ktérymi nie
radzg sobie instytucje ( brak oferty dla os6b starszych, niepetno-
sprawnych, dzieci i mtodziezy, os6b chorych badz wymagajgcych
wsparcia psychologicznego itp.);

umiejetnosci komercjalizacji zasoboéw lokalnych.

MODEL



W zakresie dziatalnosci nieodptatnej i odptatnej przedsiewziecie
bedzie realizowaé ustugi w nastepujacych obszarach:

—  podtrzymywania i upowszechniania tradycji narodowej, pielegnowa-
nia polskosci oraz rozwoju Swiadomosci narodowej, obywatelskiej

i kulturowej;

—  dziatalnosci na rzecz mniejszosci narodowych i etnicznych oraz
jezyka regionalnego;

—  dziatalnosci na rzecz integracji cudzoziemcow;

—  dziatalno$ci wspomagajgcej rozwdj wspélnot i spotecznosci
lokalnych;

—  nauki, szkolnictwa wyzszego, edukacji, oswiaty i wychowania;

— dziatalnosci na rzecz dzieci i mtodziezy, w tym wypoczynku dzieci

i mtodziezy;

—  kultury, sztuki, ochrony débr kultury i dziedzictwa narodowego;
— wspierania i upowszechniania kultury fizycznej;

—  ekologiii ochrony zwierzat oraz ochrony dziedzictwa przyrodniczego;
—  turystyki i krajoznawstwa;

Aby finansowa¢ pozaprojektowe koszty dziatalnosci przedsiebior-
stwo moze wykonywac¢ wszelka dziatalno$¢ ustugowa i produkcyjna, jed-
nak najbardziej zasadne wydaja sie ustugi w zakresie?:

Sekcja R — dziatalnos¢ zwigzana z kultura, rozrywka i rekreacja,
w szczegoblnosci:
dziatalnos¢ tworcza zwigzana z kultura i rozrywka;
dziatalnos¢ zwigzana z wystawianiem przedstawien artystycznych;
dziatalno$¢ wspomagajaca wystawianie przedstawien artystycznych;
artystyczna i literacka dziatalnos¢ twoércza;
dziatalnos¢ obiektéw kulturalnych;
dziatalnos¢ historycznych miejsc i budynkéw oraz podobnych atrak-
cji turystycznych;

dziatalnos¢ ogroddéw botanicznych i zoologicznych oraz obszaréw
i obiektow ochrony przyrody.

Sekcja P — edukacja

Sekcja | — dziatalno$¢ zwigzana z zakwaterowaniem

i ustugami gastronomicznymi

o U F WwWN R

~

Sekcja C — przetwérstwo przemystowe

Sekcja F — budownictwo, w zakresie kooperatyw mieszkaniowych,
budownictwa ekologicznego

Sekcja G — handel hurtowy i detaliczny;

R R A

1. Polska Klasyfikacja Dziatalnosci, podstawa prawna: Rozporzadzenie Rady Ministréw
z dnia 24.12.2007 r. w sprawie Polskiej Klasyfikacji Dziatalno$ci (PKD).
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Sekcja M - dziatalnos¢ profesjonalna, naukowa i techniczna
Sekcja N — dziatalnosé w zakresie ustug administrowania

i+ 44

i dziatalnos¢ wspierajaca, w szczegélnosci:

—  Dziat 79 — dziatalnos¢ organizatoréw turystyki, posrednikow i agen-
tow turystycznych oraz pozostata dziatalno$¢ ustugowa w zakresie
rezerwacji i dziatalnosci z nig zwiagzane;

—  Dziat 81 - dziatalnos¢ ustugowa zwigzana z utrzymaniem porzadku
w budynkach i zagospodarowaniem terenéw zieleni;

—  Dziat 82 - dziatalnos¢ zwigzana z administracyjng obstugg biura
i pozostata dziatalno$¢ wspomagajgca prowadzenie dziatalnosci
gospodarczej.

Powyzej wskazano dziedziny gospodarcze najbardziej pasujace do
realizacji celéow spotecznych projektowanego modelu przedsiebiorstwa,
jednak najwazniejsze sg kompetencje i potrzeby rynku identyfikowane
dla poszczegblnych wykonawcow ustug. Niezbedna jest tu analiza rynku
podczas tworzenia biznesplanu. Konieczne jest tez zebranie umiejet-
nosci i doSwiadczen zespotu tworzacego przedsiebiorstwo. Biorac pod
uwage rozwdj lokalny miast — zwtaszcza bytych miast wojewddzkich,
miast $rednich i matych, niezwykle obiecujace wydaja sie potaczenia
ustug rewitalizacji, rozwoju turystyki lokalnej z branzami kreatywnymi.
Mégtby to by¢ powdd pozostawania ludzi mtodych, przedsiebiorczych
i wyksztatconych w swoich rodzinnych miastach. Prowadzenie przedsie-
biorstwa spotecznego, ktore wspiera rozwéj lokalny, a zarazem zajmuje
sie przemystem kreatywnym to duze wyzwanie, ale w ,globalnej wiosce”
nie tak trudne do osiagniecia jak by sie mogto wydawac. Do przemystéw
kreatywnych zaliczamy:

—  reklame

—  architekture

—  rynek sztuki i antykow

—  rzemiosto

—  design

—  mode

—  filmy

—  gry wideo

—  muzyke

—  sztuki performatywne

—  rynek wydawniczy

—  oprogramowanie

— radio i telewizje

MODEL
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INTEGRACJA

UStUG SPOLECZNYCH

Rozwéj lokalny to szerokie pojecie, w ramach ktérego miesci sie sze-
reg pozytywnych zmian zachodzacych na danym terenie, skutkujacych
poprawa warunkéw zycia zamieszkujgcej go spotecznosci. Podstawa roz-
woju lokalnego jest zapewnienie mozliwie najwyzszego poziomu zycia, na
ktory sktadajg sie takie aspekty jak: mieszkanie, praca, opieka zdrowotna,
bezpieczehstwo, mozliwos¢ wyzywienia, nauki, uczestnictwa w kultu-
rze i rozrywce, dostep do informacji, integracja z otoczeniem, wsparcie
srodowiskowe, wypoczynek, rozwéj osobisty. Kazdy z tych aspektow jest
wazny w innym stopniu dla réznych ludzi, zgodnie z piramida potrzeb.
Biorgc pod uwage jedng z form modelu, ukierunkowang na rewi-
talizacje spoteczng, mozna powiedzieé, ze rozwdj lokalny jest jej gtow-
nym celem. Ozywienie, przywrécenie funkcji obszarom zdegradowanym
powinno, zgodnie z ideg rewitalizacji spotecznej odbywac sie we wszyst-
kich wymienionych wyzej obszarach. Rewitalizacja ma stuzy¢ poprawie
zycia we wszystkich jego aspektach: osobistym, zawodowym i spotecznym.
0 ile samorzady lokalne radzg sobie z tzw. twardymi efektami pro-
cesu rewitalizacji, ktére sg widoczne gotym okiem, mierzalne i wzglednie
proste do wykonania tj. remontami ulic, mieszkan, terenéw zielonych czy
obiektow publicznych, o tyle nie sg przygotowane ani zobligowane do
tego, aby zajmowac sie rewitalizacjg w obszarach miekkich tj. integracja
srodowiska lokalnego, zapewnieniem dostepu do kultury, zacheceniem
do rozwoju drobnej przedsiebiorczosci, zainicjowaniem samopomocy
i wsparciem srodowiskowym, wzrostem mozliwosci do samorozwoju
i zapewnienia ciekawie spedzonego czasu wolnego. Samorzady posia-
daja odpowiednie narzedzia, aby inicjowaé dziatania spoteczne wska-
zane powyzej tj. konkursy ofert dla NGO, jednak srodki na cele rozwoju
spotecznego sg niewielkie i bedg sie w przysztosci kurczyé (w matych
i srednich miastach). Konieczne jest zatem potaczenie Srodkdéw samorza-
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dowych z dziatalnoscig ekonomiczng non profit, aby jak najefektywniej
i dtugofalowo wspieraé proces rewitalizacji spoteczne;.

W jednym z case study, dotyczacym Spétdzielni Socjalnej Zielone
Pabianice pojawita sie kwestia rewitalizacji rynku w Pabianicach. Miejski
urbanista zwrécit uwage, ze duzym problemem jest to, ze rynki miejskie
pozbawione sg swoich podstawowych funkcji — nie s3 centrum wyda-
rzeh miejskich.

Samorzad Pabianic, wzorem setek innych samorzadéw zainwesto-
wat pienigdze samorzadu i unijne w rewitalizacje obszarowa: remonty
kamienic, skwerdw, instytucji publicznych, drég i innej infrastruktury
publicznej, co niestety nie spowodowato oczekiwanych efektéw. To nie-
petne postrzeganie rewitalizacji, wytacznie poprzez inwestycje budow-
lane doprowadzito do dalszej marginalizacji i degradacji problemowych
obszaréw miast. Zdezintegrowana, wykluczona spotecznie i zawodowo
i niedbajaca o nic spotecznos¢ lokalna nie spowoduje nagtego rozkwitu
danego obszaru. Po latach doswiadczen wiadomo juz, ze kluczem do
petnego procesu rewitalizacji jest wspétpraca samorzadu ze strukturami,
ktore wspotpracujg ze spotecznoscia lokalng za sprawa bardzo réznych,
nieinstytucjonalnych narzedzi. Pierwszym poziomem integracji ustug
bedzie integracja ustug rynkowych i nierynkowych. Jako przyktad postuzy
nam wspomniany, zrewitalizowany obszarowo Rynek w Miescie X.

Sytuacja przedstawia sie nastepujgco:

Rynek w Miescie X to najbardziej problemowy obszar. Kamienice
socjalne i komunalne, mieszkaricy to gtdwnie osoby starsze o niskich
dochodach, spotecznos¢ romska, kilku drobnych przedsiebiorcéw, samotne
matki, osoby korzystajgce z wsparcia pomocy spotecznej. Samorzqd zre-
witalizowat Staréwke, inwestujgc w fasady kamienic, klatki schodowe,
dachy. Odnowiono skwer, sadzqc drzewa i krzewy, instalujgc nowe tawki,
plac zabaw dla dzieci, sitownie na kilka stanowisk. O ile osoby starsze
i matki z dzie¢mi chetnie korzystajq z infrastruktury spotecznej o tyle

»Zycie” w aspekcie kulturowym i przedsiebiorczym nie wraca. Poniewaz

zauwazalne sqg problemy spoteczne tego obszaru samorzqd ogtasza, iz
jest zainteresowany wdrozeniem narzedzi integrujgcych spotecznos¢
lokalng. Rozwéj obszaru zalezy $cisle od powrotu do jego struktur drob-
nej przedsiebiorczosci, handlu bezposredniego, mozliwosci ciekawego
spedzenia czasu wolnego.
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Samorzad w tym przypadku musi zapewnié realizacje ustug w zakre-
sie rozwoju lokalnego. Zgodnie z definicjag KPRES? w obszarze rozwoju
lokalnego mieszczg sie nastepujace zadania:
rewitalizacja
kultura i ochrona zabytkéw
kultura fizyczna
turystyka i krajoznawstwo
ochrona srodowiska i gospodarki wodnej
aktywnos¢ obywatelska
promocja przedsiebiorczosci na szczeblu lokalnym

NouFwN e

2. Krajowy Program Rozwoju Ekonomii Spoteczne;j.
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Zadania dotyczace rewitalizacji reguluje Ustawa z dnia 9 pazdziernika
2015 r. o rewitalizacji. Proces przygotowania do rewitalizacji jest zada-
niem wtasnym gminy. Moze ona jednak w drodze przetargu lub konkursu
ofert zleci¢ zadania przygotowawcze w tym: analizy, badania, konsultacje
spoteczne ( spotkania, warsztaty, informowanie spotecznosci lokalnej,
debaty, konferencje, wyjazdy i spacery studyjne). W zaleznosci od wiel-
kosci miasta wyznaczany jest budzet na wskazane zadania. Po przygo-
towaniu Gminnego Programu Rewitalizacji gminy staraja sie o srodki na
realizacje jego celéw z Regionalnych Programéw Operacyjnych. Srodki
na realizacje celéw zalezne sg $cisle od zatozeh Programéw Rewitali-
zacji, wizji obszaru po przeprowadzeniu rewitalizacji i szczegétowych
przedsiewzie¢ zaplanowanych wczesniej, rbwniez w procesie konsultacji
spotecznych. Kazde przedsiewziecie, stuzagce rozwojowi lokalnemu na
wybranym obszarze moze by¢ zaplanowane do realizacji przez przed-
siebiorstwo spoteczne. Zgodnie z Ustawa konieczne jest wyznaczenie
obszaru zdegradowanego i obszaru rewitalizacji. Obszar zdegradowany
to taki, w ktorym nastepuje nagromadzenie co najmniej jednego z naste-
pujacych zjawisk:
a. gospodarczych — w szczegélnosci niskiego stopnia przedsiebior-
czosci, stabej kondycji lokalnych przedsiebiorstw lub
b.  Srodowiskowych —w szczegélnosci przekroczenia standardéw jako-
sci srodowiska, obecnosci odpadow stwarzajgcych zagrozenie dla
zycia, zdrowia ludzi lub stanu srodowiska, lub
c.  przestrzenno-funkcjonalnych — w szczegélnosci niewystarczaja-
cego wyposazenia w infrastrukture technicznga i spoteczna lub jej
ztego stanu technicznego, braku dostepu do podstawowych ustug
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lub ich niskiej jakosci, niedostosowania rozwigzan urbanistycznych
do zmieniajacych sie funkcji obszaru, niskiego poziomu obstugi
komunikacyjnej, niedoboru lub niskiej jakosci terenéw publicznych,
lub

technicznych — w szczeg6lnosci degradacji stanu technicznego
obiektéw budowlanych, w tym o przeznaczeniu mieszkaniowym
oraz niefunkcjonowaniu rozwigzan technicznych umozliwiajacych
efektywne korzystanie z obiektéw budowlanych, w szczegélnosci
w zakresie energooszczednosci i ochrony srodowiska.
Powigzanie ustug w poszczegolnych obszarach rewitalizacji:

Ustugi rozwoju przedsiebiorczosci na szczeblu lokalnym w tym:
Prowadzenie inkubatora przedsiebiorczosci, OWES, LGD;
Wsparcie w pozyskiwaniu zewnetrznych srodkéw na dofinansowa-
nie lub otwieranie dziatalnosci gospodarczej;

Ustugi finansowe i ksiegowe;

Udzielanie mikrograntow, start-up’éw, szkolenia i warsztaty edu-
kacyjne w zakresie przedsiebiorczosci;

Inicjowanie i koordynowanie sieci branzowych, lokalnych i regio-
nalnych w zakresie rozwoju lokalnego, zarzadzanie projektami
partnerskimi.

Wspieranie i upowszechnianie idei samorzadowej, w tym tworzenie
warunkow do dziatania i rozwoju jednostek pomocniczych i wdra-
zanie programéw pobudzania aktywnosci obywatelskiej
Operowanie programami grantowymi;

Ustugi kulturalne/gastronomiczne — wynajem (udostepnianie) sal
spotkan, warsztatéow, konferencji, obstuga cateringowa, noclegi,
rozrywka i animacja.

Ustugi utrzymania porzadku i czystosci w gminach:

Zarzadzanie PSZOK;

Odzyskiwanie i recycling odpadéw;

Utrzymanie terenéw zielonych;

Zarzadzanie zielenig miejska.

Jako$¢ powietrza i termomodernizacja:

Spétdzielnie energetyczne;

Przeciwdziatanie ubéstwu energetycznemu: edukacja, pozyskiwanie
grantow i sSrodkow projektowych na odnawialne zrodta energii.

MODEL



26

Rekultywacja terenéw poprzemystowych.

Prowadzenie gospodarki wodnej, w tym:

Mikroretencja — edukacja, pozyskiwanie srodkéw, zarzadzanie spoét-
kami wodnymi;

Projekty z zakresu zagospodarowania wod.

Ustugi oswiatowe i opieka nad dzie¢mi:

Ztobki i przedszkola;

Szkoty niepubliczne;

Niepubliczne poradnie psychologiczno-pedagogiczne.

Ustugi dla oséb niepetnosprawnych:

Warsztaty Terapii Zajeciowej;

Zaktady Aktywnosci Zawodowej;

Srodowiskowe Domy Samopomocy.

Kultura i rozrywka

Niepubliczne placéwki kultury: teatry, sale kinowe, sale koncer-
towe, warsztatowe, domy tanca i rzemiosta, fab laby (pracownie,
laboratoria);

Ustugi wyjazdowego prowadzenia warsztatow i lekcji kultury;
Sale zabaw, place zabaw, niepubliczna infrastruktura rozrywkowa.
Kultura fizyczna i turystyka

Prowadzenie miejsc sportowo-rekreacyjnych;

Prowadzenie Punktow Informacji Turystycznej;

Wypozyczalnie sprzetu sportowego;

Wypozyczalnie sprzetu rehabilitacyjnego;

Posrednictwo i organizacja turystyki.

Ustugi remontowo-budowlane.

Ustugi sprzatania obiektéw publicznych i prywatnych.
Utrzymanie zieleni miejskiej i prywatne;j.

Ochrona zabytkéw w tym nadanie nowej funkcji zabytkom:
kulturalnych ( prowadzenie klubéw, sal koncertowych, muzedw),
turystycznych (prowadzenie obiektéw o charakterze turystycznym)
gastronomicznych,

rozrywkowych (kluby, escape roomy)

wypoczynkowych (hotele, hostele, SPA).
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Zakres ustug w ramach rewitalizacji jest bardzo szeroki i najwaz-

niejsza kwestia jest dostosowanie ustugi do potrzeb odbiorcéw, czyli
spotecznosci terenu rewitalizowanego. Analiza programéw rewitali-
zacyjnych daje przekonanie, ze najwiekszym problemem rewitalizo-
wanych terenéw miejskich bedzie odpowiedz na zarzut: ,tu sie nic nie
dzieje, nic tu nie ma, mtodzi uciekaja, zostaja tylko staruszkowie”. Za
sprawa jakich narzedzi pogodzi¢ potrzeby spotecznosci kilku pokolen,
wynika¢ powinno z planéw dziatania Gminnych Programéw Rewitaliza-
cji. Przedsiebiorstwa spoteczne, ktére beda chciaty realizowa¢ model
scisle zwigzany z rewitalizacjg danego obszaru, muszg uczestniczy¢
w przygotowaniach (aktualizacjach) Gminnych Programéw Rewitaliza-
cji, zna¢ potrzeby obszaru zdegradowanego i wspélnie z pozostatymi
partnerami procesu rewitalizacji — ustali¢ najefektywniejsze narzedzia
niwelowania probleméw.
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Ustuga turystyczna w polskim prawie juz sama w sobie stanowi wigzke

ustug. Kwestie ustug turystycznych regulujg 2 ustawy:

a. Ustawa z dnia 24 listopada 2017 r. o imprezach turystycznych
i powiqzanych ustugach turystycznych,

b.  Ustawa z dnia 29 sierpnia 1997 r. o ustugach hotelarskich oraz
ustugach pilotéw wycieczek i przewodnikéw turystycznych.
Istnieje jeszcze definicja na potrzeby statystyki GUS: ustugi tury-

styczne to ustugi oferowane podréznym, sposrod ktérych najwieksze

znaczenie maja ustugi noclegowe, wyzywieniowe oraz transportowe?

Zgodnie z Ustawami, ustuga turystyczna to:

a. przewdz pasazeréw,
zakwaterowanie w celach innych niz pobytowe, ktére nie jest nie-
odtacznym elementem przewozu pasazerdw,

C. wynajem pojazdow samochodowych lub innych pojazdow
silnikowych,

d.  inng ustuge $wiadczong podréznym, ktéra nie stanowi integralnej
czesci ustug wskazanych w lit. a—c;

W literze d) kryja sie zatem wszelkie inne ustugi, ktore Swiadczymy
podréznym w ramach tzw. jednego paragonu lub faktury. Istnieje tez
definicja powigzanych ustug turystycznych, do ktérych zastosowanie ma
Ustawa. Powigzane ustugi turystyczne - nalezy przez to rozumiec nie-
stanowigce imprezy turystycznej potaczenie co najmniej dwéch réznych
rodzajéw ustug turystycznych nabytych na potrzeby tej samej podrézy
lub wakacji, objete odrebnymi umowami z dostawcami poszczegblnych
ustug turystycznych, spetniajgce warunki, o ktérych mowa w art. 6 ust. 1;

3. https://stat.gov.pl/metainformacje/slownik-pojec/pojecia-stosowane-
w-statystyce publicznej/3488,pojecie.html, dostep 21.08.2019 .
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W wigzce ustug turystycznych mogg zatem znalez¢ sie nastepujace

kategorie ustug:

—  ransport,

—  zakwaterowanie,

—  wynajem pojazdéw,

—  ustuga przewodnikéw i pilotéw wycieczek,

—  wyzywienie,

— animacja czasu wolnego,

—  opieka nad dzie¢mi, osobami zaleznymi podczas Swiadczenia ustugi
turystycznej,

—  wynajem sprzetu rekreacyjno-sportowego,

— warsztaty edukacyjne,

—  gryterenowe, questy, LARP’y i inne formy, wykorzystujgce jako baze
dany teren,

—  prowadzenie punktu informacji turystycznej,

—  sprzedaz pamiatek, map, folderéw, produktéw lokalnych,
Warto zwréci¢ uwage na PKD, Sekcja R — dziatalno$¢ zwigzana

z kultura, rozrywka i rekreacja, w szczegélnosci:

Dziatalnos¢ tworcza zwigzana z kulturg i rozrywka;

Dziatalno$¢ zwigzana z wystawianiem przedstawien artystycznych;

Dziatalnos¢ wspomagajaca wystawianie przedstawien artystycznych;

Artystyczna i literacka dziatalnos¢ twoércza;

Dziatalnos¢ obiektéw kulturalnych;

Dziatalnos¢ historycznych miejsc i budynkéw oraz podobnych atrak-

cji turystycznych;

g. Dziatalnos¢ ogrodéw botanicznych i zoologicznych oraz obszaréw
i obiektow ochrony przyrody.

ho o N T

Dziatalnosci te mogg z powodzeniem taczy¢ sie z ustugami tury-
stycznymi i uzupetnia¢ badz by¢ trzonem dziatalnosci turystycznej.

Z perspektywy dostarczyciela wigzki ustug turystycznych, czyli
przedsiebiorstwa spotecznego, konieczne jest zwrécenie uwagi na cel
przedsiewziecia. Celem wigzki nie powinno by¢ tylko zarabianie na tury-
stach, ale zarabianie na turystyce, aby zrealizowa¢ cel spoteczny! W takim
wypadku moéwimy o turystyce spotecznej.

Turystyka spoteczna moze mie¢ dwa cele:

—  rozwdj lokalny, czyli wykorzystanie waloréw i zasobéw do poprawy
jakosci zycia na danym terenie dziatania*

4. Turystyka spoteczna ukierunkowana na rozwdj lokalny zostata opisana
na przyktadzie Spétdzielni Socjalnej PERUNICA w Byczynie,
http://www.spoldzielnie.org/new,582, dostep 21.08.2019 .
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—  dostarczenie ustug do grup klientéw do tej pory marginalizowanych
na rynku ustug turystycznych ze wzgledu na ich specyficzne pro-
blemy tj. niepetnosprawnosé, niskie dochody lub ich brak, bariery
komunikacyjno-architektoniczne. W tym przypadku chodzi o takie
dostosowanie oferowanych ustug do grupy klientéw, aby jak naj-
wiekszej ilosci os6b umozliwi¢ podrézowanie i wypoczynek. Jak
wspomina portal e-turystyczne.pl:

»Turystyka spoteczna jest zjawiskiem bardzo pozadanym, gdyz przy-
nosi wiele korzysci. Przyczynia sie m.in. do walki z bezrobociem, zwiek-
szania dochodéw regionéw recepcyjnych oraz ,nakrecania” gospodarki.
Na dofinansowaniu podrézy dyskryminowanych i wykluczonych grup
zyskuja nie tylko bezposredni oraz posredni beneficjenci, ale takze cate
spoteczenstwo (ograniczanie wystepowania zjawisk patologicznych,
poprawa wizerunku danego obszaru, budowa kapitatu spotecznego).
Obecnie turystyka socjalna stanowi idealne narzedzie kreowania popytu
na dobra oraz ustugi turystyczne”®

Jeszcze jedna, bardzo wazng funkcja organizowania turystyki lokal-
nej jest wykorzystanie potencjatu kulturowego. W ramach Krajowego
Programu Rozwoju Ekonomii Spotecznej wykorzystanie lokalnego poten-
cjatu kulturowego zostato wskazane jako kluczowa sfera rozwoju ekono-
mii spotecznej. Tematyka ,kultury” idealnie taczy sie z turystyka oparta
na dziedzictwie, ochrong krajobrazu kulturowego, dbatoscig o zabytki
materialne i niematerialne. Warto wiec w modelu wigzki uwzglednié
kwestie zwigzane z obszarami kultury nie tylko ze wzgledu na ciekawg
i unikatowa baze dziatalnosci gospodarczej, ale réwniez ze wzgledu na
to, iz stanowi ona doskonate spoiwo lokalnej tozsamosci.

Aby okresli¢ klientéw wigzki ustug turystycznych, konieczne jest
zwr6cenie uwagi na pozornie inne cele turystyki spotecznej ukierunko-
wanej na rozwéj lokalny i na specyficzne grupy klientéw. Wydaje sie, ze
celem gtéwnym tej pierwszej jest takie zorganizowanie spotecznosci
lokalnej wokét turystyki, zeby jak najwieksza ilos¢ mieszkahcéw mogta
na ruchu turystycznym skorzystaé. Korzystajg nie tylko przedsiebiorcy,
ktorzy moga sprzedac swoje produkty i ustugi, ale takze:

1.  Mieszkanhcy, w zakresie rozwoju infrastruktury, zwiekszania dostep-
nosci wydarzen, projektéw, miejsc pracy;

2. Organizacje pozarzagdowe, w zakresie ekonomizacji i tym samym
wiekszej stabilnosci finansowej;

5. http://www.e-turystyczne.pl/turystyka-spoleczna/, dostep; 21.08.2019 r.
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3. Samorzad, poprzez rozwdj przedsiebiorczosci, zmniejszenie bez-
robocia, promocje, wspétprace trzech sektoréw.

Wydawac by sie mogto, ze to sg gtdéwni interesariusze turystyki
spotecznej ukierunkowanej na rozwéj lokalny, a oferta promowanego
miejsca, skierowana jest do ,wszystkich turystéw”.

W dtuzszej perspektywie czasowej i po doswiadczeniach réznych
przedsiebiorstw spotecznych, min. Grodu Gotéw z Suleczyna (wojewddz-
two pomorskie), okazuje sie, ze oferta musi by¢ skierowana do bardzo
konkretnej grupy klientéw. Moze to by¢ pakiet ustug, jednak zaprojekto-
wanych w odniesieniu do potrzeb precyzyjnie ustalonego profilu klienta.

—  senioralna

— dla oséb niepetnosprawnych intelektualnie
—  dla oséb ze spektrum autyzmu

— dla oséb mato zamoznych

—  dla oséb niepetnosprawnych ruchowo

— dla dzieci przedszkolnych

—  dla oséb wykluczonych z wyjazdéw turystycznych
— dla grup korporacyjnych (team building)

— dla amatorow turystyki filmowe;j i serialowej

— dla pasjonatéw historii

—  kulinarna

—  rowerowa

—  sakralna

Kluczowa role w wyborze grupy klientéw bedzie stanowi¢ baza
zasobow oraz pomyst i umiejetnosci komercjalizacji produktu turystycz-
nego. Im precyzyjniej okreslimy grupe klientéw, tym lepiej zbadamy
jej potrzeby. Im lepiej i gtebiej zbadamy potrzeby klienta, tym lepiej
bedziemy mogli dostosowa¢ ustuge do jego potrzeb. Bez biznesplanu
opartego o konkretnych klientéw i wiedzy o kompetencjach zespotu
nie mozna méwic¢ o sposobach zdobycia klienta. Sposoby pozyskania
klienta to najtrudniejszy etap planowania i prowadzenia dziatalnosci
— nie mozna go projektowa¢ na modelu teoretycznym, gdyz zalezy od
bardzo wielu czynnikéw. W przypadku ustugi wycieczek skierowanych
do oséb z niepetnosprawnosciami ruchowymi trzeba wzigé pod uwage:
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—  Rodzaj atrakcji, jakie planujemy pokazacé.

—  Dostepnosé do tych atrakcji na kazdym etapie wycieczki, od dojazdu
do odjazdu, poprzez gastronomie i toalety.

—  Konieczne jest zbadanie, ile czasu sg w stanie osoby na wézkach
spedzi¢ siedzac/jezdzac.

—  Czy oferta bedzie atrakcyjna finansowo (by¢ moze s3 to osoby
o niskich dochodach)?

—  Czy autokar/pociag/bus jest dostosowany do potrzeb tych oséb?

—  Czy planujemy nocleg, opiekunéw dodatkowych, warsztaty (czy
wszystko bedzie na odpowiedniej wysokosci?

—  Czy oferta bedzie zrozumiata? Czesto osoby z niepetnosprawnosciami
ruchowymi maja utrudniony dostep do edukacji i poziom opowiesci,
dobér stéw, przekazywana tres¢ ma wtedy ogromne znaczenie.
Konieczne jest tez sprawdzenie naszych kompetencji jako reali-

zatora ustugi:

—  Czy jestesSmy odpowiednio przygotowani mentalnie i psychicznie
do pracy z osobami z niepetnosprawnosciami?

—  Czy jesteSmy przygotowani merytorycznie — mamy odpowiednio
duza wiedze i potrafimy w ciekawy sposéb jg przekazac?

—  Czy jestedmy przygotowani fizycznie — do pomocy, podnoszenia,
przenoszenia, pchania wézka?

—  Czy jesteSmy w stanie wzigé¢ petng odpowiedzialnos¢ za bezpie-
czenstwo klientow, jak sie do tego przygotowalismy?

Odpowiedzi na te pytania, podniesienie kwalifikacji, przygotowanie
kazdego etapu wycieczki, przeanalizowanie ryzyka i mozliwych new-
ralgicznych punktéw programu, znalezienie wyjécia z kazdej sytuacji to
podstawa dobrze skonstruowanej ustugi. Dobrg metoda na zbudowanie
takiego produktu jest design thinking, ktéry pozwala opracowac odpo-
wiedzi na problemy rzeczywistego klienta danej ustugi.

Oferta ,,uszyta na miare” potrzeb utatwia dostep do potencjalnych
klientéw. Wiedzac jak wyglada nasza ustuga, mozemy uruchomié rézne
kanaty przekazu informacji o ustudze:

—  kontakty bezposrednie (przedstawicielstwo handlowe),

—  telemarketing,

—  maile,

—  tradycyjna wysytka ofert drukowanych,

— targi turystyczne i branzowe,

—  polecenie,

—  media spotecznosciowe,

—  konkursy ofert i zaméwienia publiczne na konkretny rodzaj ustugi.
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Wyboér
Analiza ustugi / Komercjali- Dostosowanie
potencjatéw produktu zacja ustugi/ kwalifikacji
wtasnych w oparciu produktu zespotu

0 mape

Wiagzka ustug turystycznych zalezna jest $cisle od zasobéw podmiotu,
ktory bedzie ja realizowat, zaréwno zewnetrznych jak i wewnetrznych.
Jesli podmiot bedzie realizowat cate swoje przedsiewziecie w oparciu
o zasoby lokalne (historyczne, kulturowe, przyrodnicze), pierwszym i naj-
wazniejszym etapem pracy jest szczegdétowa inwentaryzacja zasobow
i potrzeb. Przyktadowe mapy zasoboéw i potrzeb lokalnych sg dostepne
na réznych stronach internetowych.6

Trzeba pamietac, ze nie tylko zasoby s3 baza do rozpoczecia dzia-
talnosci gospodarczej w zakresie turystyki, ale réwniez analiza proble-
moéw lokalnych moze da¢ impuls do zbudowania ustugi, ktérej potrzebuja
klienci lokalni. Moze to by¢ punkt gastronomiczny, miejsca krétkotrwatego
wynajmu lokali ustugowych czy mieszkan, animacja imprez dla dzieci
i mtodziezy, wynajem sal szkoleniowo-warsztatowych itp. Branza tury-
styczna, jak zadna inna zagrozona jest sezonowoscig i konieczne jest
minimalizowanie wptywu sezonowosci na ptynnos¢ finansowa przedsie-
biorstwa. Ustugi gastronomiczne, opieka nad dzie¢mi, animacje, obstuga
imprez, szkolen, warsztatéw to te branze, ktére mogg z powodzeniem
funkcjonowac samodzielnie, jednak dodatkowy klient np. turysta, pozwoli
na zwiekszenie przychodow.

6. Narzedzie mapa zasobdw i potrzeb lokalnego Srodowiska,
http:/podrecznikpartnerstw.biblioteki.org/files/1410080536042Narzedzie_mapa_zasobo%CC%81w.pdf
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Jezeli budujemy przedsiebiorstwo spoteczne oparte na kilku oso-
bach, niezbednym etapem tworzenia wigzki jest analiza potencjatow
wtasnych. Musimy wiedzie¢ jakie sg kwalifikacje poszczegélnych czton-
kéw przedsiebiorstwa, jakie majg doswiadczenia, wiedze, w realizacji
jakich zadan sg najmocniejsi, czy s3 elastyczni i gotowi rozwija¢/zmieniac¢
swoje kwalifikacje zawodowe. Musimy znaé mocne i stabe strony kazdego
cztonka zespotu, okresli¢ zakresy obowigzkéw nie tylko w stosunku do
oferty, ale takze do kwestii finansowo — organizacyjnych aspektéw prowa-
dzenia przedsiebiorstwa: ksiegowosci, kadr, ptac, zarzadzania zespotem.
Analiza ta musi zosta¢ zrobiona przed przystgpieniem do wykonywania
ustugi i ewentualnie zweryfikowana po pierwszych wykonanych ustu-
gach. Kwestie rozliczeniowo — biurowe sg problemem w wielu matych
przedsiebiorstwach, gdyz osoby je wykonujgce praktycznie na siebie
nie zarabiaja (w rozumieniu: nie wykonujg ustug, ktére sg bezposrednio
optacane przez klientéw). Ponadto przeanalizowa¢ trzeba posiadane
zasoby materialne: dostep do lokali na potrzebe prowadzenia dziatal-
nosci, mozliwosci finansowe cztonkéw przedsiebiorstwa, posiadane kon-
takty i relacje z partnerami przedsiewziecia (samorzadem, organizacjami,
przedsiebiorcami), posiadane bazy potencjalnych klientéw.

Wypadkowa tych dwéch analiz jest modelowa ustuga/produkt tury-
styczny oferowany przez przedsiebiorstwo lub kilka ustug powigzanych
badz nie, ktére beda testowane w toku dziatalnosci przedsiebiorstwa.
Nadmieni¢ trzeba, ze produktem turystycznym moze by¢ wszystko, pod
warunkiem, ze przedsiebiorstwo bedzie umiato to skomercjalizowaé.
Produktem moze by¢ obiekt turystyczny jak np. Grodzisko Owidz” obiekt
gastronomiczny jak nieistniejaca juz Karczma RUDY GOBLIN w Kato-
wicach, czy obiekt noclegowy jak Hotel w Drzewach®. Obiekty te sg
najlepszymi przyktadami dziatalnosci, ktére przyciggajg badz przyciggaty
konkretne grupy klientéw z catego kraju oraz z zagranicy, ze wzgledu
na charakterystyczng i wysokiej jakosci ustuge. Méwimy tu o produkcie
turystycznym.

Zrozumienie koncepcji produktu turystycznego nadal w Polsce jest
problematyczne ze wzgledu na nieodréznianie atrakcji turystycznej od
produktu turystycznego. Atrakcja turystyczng sa walory przyrodnicze,
kulturowe, historyczne, w ktére wkomponowane jest zagospodarowanie
turystyczne, natomiast produktem turystycznym jest gotowa do sprze-
dazy oferta, sktadajaca sie z ustug i towaréw, ktérej podstawe wyznacza

7. http://owidz.pl/
8. http://wdrzewach.pl/
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atrakcja turystyczna.® Nauka komercjalizacji produktéw turystycznych
powinna by¢ jedna z ustug OWES, gdyz zapotrzebowanie na te specjali-
zacje rosnie, nie tylko wirdd przedsiebiorstw spotecznych.

Testowanie i weryfikacja wigzki ustug powinna da¢ obraz umiejet-
nosci i brakbw w umiejetnosciach zespotu przedsiebiorstwa. Autoewa-
luacja i poszukiwanie mozliwosci zwiekszenia kompetencji cztonkéw
przedsiebiorstwa sg ostatnim etapem realizacji wiazki ustug. Jest to etap,
ktory musi by¢ co jakis$ czas aktualizowany w oparciu o nowe trendy
rynku i zmieniajace sie preferencje klientow.

9. J.Kaczmarek, A.Stasiak, B.Wtodarczyk:

Produkt turystyczny albo jak organizowac poznawanie
Swiata — podrecznik, Wydawnictwo Uniwersytetu
tddzkiego, £6dz 2002

MODEL



36

4.

37

ODBIORCY I UStUGI

CO MUSIMY WIEDZIEC?

OD CZEGO ZACZAC

MODEL



Statystyki ruchu turystycznego w Polsce sg optymistyczne. Opublikowany
pod koniec 2018 roku raport Swiatowej Organizacji Turystyki Narodow
Zjednoczonych (UNWTO - United Nations World Tourism Organization)
pokazuje, ze nasz kraj wypada bardzo dobrze na tle innych krajéw Unii
Europejskiej. Jak czytamy w raporcie: ,W 2017 roku goscie z innych krajow
zostawili u nas 13 mld dolaréw (dla poréwnania w podobnym opracowa-
niu, sporzgdzonym dwa lata temu, byto to 12,3 mld). To pozwolito nam
pozostawi¢ daleko w tyle inne kraje z naszego regionu: kraje battyc-
kie, Rumunie, Butgarie, a takze modne Czechy (7 mld dolaréw) i Wegry
(6 mld dolaréw). Wsréd popularnych pod wzgledem turystycznym krajow
w Europie znalazty sie za nami takze: Belgia (12 mld dolaréw), Dania
(7 mld), Norwegia (5 mld) czy Chorwacja (11 mld). Nasz kraj okazat
sie takze mocniejszy od Rosji (9 mld dolaréw) oraz wielu lubianych
turystycznych kierunkéw w Afryce Potnocnej czy Ameryce Potudnio-
wej. W modnym wsrdd Polakéw Egipcie tury$ci wydali w ubiegtym roku
»zaledwie« 8 mld dolaréw, a jeszcze mniej w Maroku czy Tunezji. Takze
w Brazylii i Argentynie te wydatki okazaty sie mniejsze — odpowiednio
8 i 6 mld dolarow”°,

0d co najmniej dekady, trendy turystyczne intensywnie sie zmieniaja.
Jak podaje portal Wikipedia, na podstawie niepublikowanego materiatu
Megatrends of tourism in Europe oraz poznahskich naukowcow?!?:
— roénie ilos¢ czasu wolnego — wakacje przestaty by¢ dobrem luk-

susowym dla wiekszosci ludzi, gdyz pojawia sie wiele mozliwosci

konkurencyjnego sposobu spedzania wolnego czasu,

10. https://turystyka.wp.pl/kraje-w-ktorych-turysci-wydaja-najwiecej-
pieniedzy-polska-przebila-egipt-6314375588140673a
11. https://pl.wikipedia.org/wiki/Turystyka, dostep 09.09.2019 r.
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—  liczba podrézy w przeliczeniu na 1 osobe ciggle wzrasta, ale dtu-

gos¢ trwania tych wyjazdéw jest coraz krétsza,

—  zainteresowanie zimowymi wakacjami ,w stohcu”, turystyka kultu-

rowa i podréze statkami rozwijaja sie szybciej niz tradycyjne wyjazdy
zwigzane z uprawianiem sportéw zimowych,

— wyjazdy aktywne stajg sie tak samo popularne zima i latem -

z wyjazddéw poza sezonem najczesciej korzystajg osoby w wieku
poprodukcyjnym,

—  stale wzrasta potrzeba bezpieczefstwa podczas wakacji,
— ro$nie popyt na wyjazdy zawierajace elementy kultury, edukacji,

historii, aktywnosci sportowej, a takze zainteresowanie korzy$ciami
zdrowotnymi wynikajacymi z wyjazdu,

— odpoczynek i relaks — jako przeciwienstwo wypetniania wakacji

réznymi formami aktywnosci — nadal pozostaje bardzo wazng cecha
imprezy turystycznej,

—  jakos¢, autentycznosé i roznorodnoscé stajg sie najistotniejszymi

elementami postrzegania i wyboru kierunku podrézy,

—  istotnymi elementami postrzegania wakacji s3: przygoda, fantazja,

luksus i przyjemnos$¢, w potaczeniu z atmosferg wytacznosci.

Turystyka jest branza wzrastajaca, coraz wiecej oséb podrézuje
i coraz wiecej pracuje w turystyce i branzach okototurystycznych. Pol-
sce daleko jeszcze do najpopularniejszych krajow odwiedzanych przez
turystow (jak chociazby Wtochy, Francja, Hiszpania czy Grecja) ale zasoby
naturalne i coraz lepszy marketing ustug powoduja, ze zaczynamy by¢
powaznym graczem w tej branzy.

~W 2015 r. co dziesiate przedsiebiorstwo dziatajace w europejskiej
gospodarce przedsiebiorstw niefinansowych nalezato do branzy tury-
stycznej. Szacuje sie, ze te 2,4 mln przedsiebiorstw zatrudniato okoto
12,7 mln oséb. Przedsiebiorstwa dziatajagce w branzach powigzanych
z turystyka zatrudniaty 9,2% wszystkich oséb zatrudnionych w catej
gospodarce przedsiebiorstw niefinansowych oraz 21,5% oséb zatrud-
nionych w sektorze ustug. Udziat branzy turystycznej w obrocie ogétem
i w wartosci dodanej w cenach czynnikéw produkcji byt stosunkowo
nizszy: udziat w obrocie wyniést 3,8%, a w wartosci dodanej gospodarki
przedsiebiorstw niefinansowych — 5,7 %"*2,

12. https://ec.europa.eu/eurostat/statistics-explained/index.php?title=Tourism_statistics/pl
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Raport OECD wskazuje, ze ,Podréze i turystyka to od szesciu dzie-
siecioleci niezawodny motor $wiatowego rozwoju, z wyzszym w dtuz-
szej perspektywie tempem wzrostu niz wynosi przecietna dynamika
gospodarcza”?,

Jednoczesnie tak szybki rozwdj turystyki powoduje szereg kto-
potliwych, a nawet groznych zjawisk powodujacych negatywne zmiany
w strukturach miast. W artykule magazynu Holistic.news czytamy, ze
miasta europejskie o najwiekszej liczbie odwiedzajacych wprost ,,zapa-
dajg sie”, a spotecznos¢ lokalna ma tak dos¢ intensywnej turystyki, ze
dochodzi coraz czesciej do protestéw i przemocy. Najbardziej jaskrawy
przyktad to Wenecja, w ktérej zaczyna brakowa¢ mieszkan, gdyz kazdy
lokal przerabiany jest na hotel lub pod ustugi okototurystyczne (handel
i gastronomia). Spotecznosé lokalna dysponuje coraz mniejsza powierzch-
nig do zycia, dzieci nie moga swobodnie sie bawié, mtodziez wyjezdza,
gdyz poza pracg w hotelach i gastronomii nie majg mozliwosci rozwoju.
To tylko wierzchotek géry lodowej problemoéw, wynikajacych z niezréwno-
wazonego rozwoju turystycznego. Tony Smieci, intensywna eksploatacja
zasobow naturalnych, slad weglowy, braki wody, hatas to te najbardziej
ucigzliwe problemy miast turystycznychl4 Zréwnowazony rozwéj tury-
styki to potrzeba globalna, a turystyka spoteczna moze byé odpowiedzia
na te problemy — w jaki sposob?

1.  Poprzez zwiekszenie zainteresowania turystow mniej
popularnymi kierunkami;

2.  Promocje nowych, nieznanych miejsc;

3.  Zrbébwnowazone, gdyz nienastawione na zysk podejscie
do prowadzenia biznesu;

4.  Mniej intensywne wykorzystanie zasobow naturalnych

w zwigzku z mniejszg iloscig obstugiwanych gosci;

5.  Prostsze wprowadzanie innowacji ekologicznych

w zwigzku z mniejszg iloscig gosci;

6. Dbatos¢ o zasoby lokalne, ze wzgledu na emocjonalne
powigzanie z danym terenem ;
T1. Nieporéwnywalnie mniejsza skala inwestycji i ingerencji

w lokalny krajobraz;

8.  Scislejsza wspotpraca wszystkich sektorow
lokalnej gospodarki;

13. https:/www.obserwatorfinansowy.pl/tematyka/makroekonomia/dobre-wakacje-wzmacniaja-gospodarki/
14. Janikowska Olga, Jak (nie) zostatam masowa turystka. Urywki z dziennika podrézy na Adriatyku,
w: Holistic.news, nr 2/2019.
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Nastawienie na zrownowazone trendy turystyczne - turystyka oparta
na kontaktach z natura, historia, kulturg i sztuka, turystyka wiejska
zwracajaca uwage na dobrostan zwierzat;

Mniejszy wptyw globalnych graczy na lokalng gospodarke, a co za
tym idzie — pozostawienie kapitatu w gospodarce lokalnej.
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4.2. KOMPETENCJE NIEZBEDNE
DO REALIZACJI WIAZKI UStUG

W zaleznosci od ilosci ustug realizowanych w modelowej wigzce zwiekszaé
bedzie sie zapotrzebowanie na kluczowe kompetencje poszczegélnych
cztonkéw przedsiebiorstwa spotecznego. W kazdej z ponizszych ustug
wskazane sg kompetencje twarde i miekkie, ktére powinny by¢ na bie-

z3co podnoszone lub nabywane.

Zasoby ktére musi posiadac przedsiebiorstwo realizujagce wigzke
ustug sa Scisle zalezne od oferowanych ustug. Podstawg prowadze-
nia dziatalnosci turystycznej jest lokal, ktéry bedzie petnit funkcje tzw.

~centrum dowodzenia”. Biuro, w ktérym bedziemy zarzadza¢ finansami,
przetrzymywa¢ dokumenty, przyjmowac klientéw, wysytaé oferty, pro-
wadzi¢ Punkt IT czy handel, wydaje sie nieodzownym elementem budo-
wania przedsiebiorstwa. Jesli przedsiebiorstwo bedzie prowadzi¢ noclegi
i gastronomie to musi posiada¢ odpowiednio przygotowane miejsca. Nie
muszg to by¢ budynki/budowle — coraz popularniejsze stajg sie wozy
gastronomiczne czy noclegi i nieumocowanych na state domkach cam-
pingowych. Najwazniejsze jest, aby miejsca te spetniaty przepisy doty-

czace bezpieczenstwa zywnosci i przeciwpozarowe.

— znajomo$¢ zasad dziatalnosci turystycznej
(ustawa o imprezach turystycznych
i powiazanych ustugach turystycznych)

— doskonata znajomos¢ lokalnych waloréw

— komunikatywno$¢

— otwarto$¢ na innowacje
— elastycznos¢

— odpowiedzialno$¢

— duza dyspozycyjnos¢

i atrakcji turystycznych
— znajomoé¢ jezykdw obcych
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— wyszksztatecenie gastronomiczne
lub do$wiadczenie zawodowe w branzy

— znajomos$¢ HACCP i BHP w gastronomii

— znajomos¢ osbstugi kasy fiskalenj i programow
komputerowych do zarzadzania gastronomia

— komunikatywnos$¢

— umiejetno$¢ pracy z trudnym klientem

— umiejetno$¢ pracy pod presja/wysoka
odporno$¢ na stres

— odpowiedzialno$¢

— duza dyspozycyjnosé

— znajomos¢ ustaw o funkcjonowaniu noclegéw
(Ustawa z dnia 29 sierpnia 1997 r. o ustugach
hotelarskich oraz ustugach pilotéw wycieczek
i przewodnikdéw turystycznych, Rozporzadzenie
Ministra Gospodarki i Pracy z dnia 19 sierpnia 2004 r.
w sprawie obiektéw hotelarskich i innych obiektow,

w ktérych sa $wiadczone ustugi hotelarskie

— znajomosé¢ osbstugi kasy fiskalenj i programoéw
komputerowych do zarzadzania noclegami

— znajomos¢ przepisow BHP i ppoz

— komunikatywnosé¢

— umiejetnos¢ pracy z trudnym klientem

— umiejetno$¢ pracy pod presja/wysoka
odpornosé na stres

— odpowiedzialno$¢

— duza dyspozycyjnos$é

— wyszksztatecenie gastronomiczne lub

— do$wiadczenie zawodowe w branzy

— znajomos$¢ HACCP i BHP w gastronomii

— znajomos¢ osbstugi kasy fiskalenj i programoéw
komputerowych do zarzadzania gastronomia

— komunikatywnosé¢

— umiejetno$¢ pracy z trudnym klientem

— umiejetno$¢ pracy pod presja/wysoka
odpornosé na stres

— odpowiedzialno$¢

— duza dyspozycyjno$é
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Ze wzgledu na lokalny charakter wigzki ustug, przedsiebiorstwo juz w fazie
planowania powinno wspo6tpracowac z instytucjami i organizacjami, ktére
moga by¢ nie tylko przydatne, ale réwniez niezbedne w prowadzeniu dzia-
talnosci. Najistotniejsza role odgrywa samorzad lokalny. Przy organizowaniu
lokalnej obstugi turystycznej niezbedne jest okreslenie norm wspotpracy,
celow, do ktérych obie strony bedg dazy¢. Zarbwno kwestie rewitalizacji
jak i turystyki sg regulowane szeregiem przepiséw o charakterze lokalnym,
a co za tym idzie konieczne jest wypracowanie planu dziatania.
Samorzad w kwestii turystyki:
—  jest pierwszym ogniwem, z ktérym kontaktuje sie potencjalny klient
poszukujgcy oferty,
— naktada podatki i optaty lokalne,
—  posiada lokale mozliwe do wykorzystania w dziatalnosci spo-
teczno-biznesowej,
—  posiada narzedzia zlecania zadan i moze zastosowac klauzule spo-
teczne w zamoéwieniach publicznych,
—  dysponuje wiekszoscia terenéw niezabudowanych i zabudowanych
w miescie i na wsi,
—  wydaje zgody i koncesje (np. na sprzedaz napojoéw alkoholowych),
—  posiada plany zagospodarowania przestrzennego i narzedzia umoz-
liwiajgce ich zmiane,
—  opiniuje i prowadzi wpis placéwek oswiatowych oraz innych obiek-
toéw noclegowych,
—  posiada mozliwosci finansowe, organizacyjne i kadrowe do prowa-
dzenia duzych projektéw inwestycyjnych,
— odpowiada za ochrone krajobrazu kulturowego co przektada sie
na kontakty z instytucjami wyzszego szczebla samorzadu np. kon-
serwatorem zabytkow.
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Ostatnimi czasy lokalne organizacje turystyczne przechodza kryzys
kadrowo — finansowy. Pozbawione miejsca w systemach finansowania,
zostaty wyparte przez lokalne grupy dziatania. Kondycja tych organizacji
przektadajaca sie na aktywnos¢ jest uzalezniona od wielu czynnikéw, mie-
dzy innymi wsparcia samorzadéw i przedsiebiorcéw z branzy turystycznej.
0O ile lokalne organizacje turystyczne zaczety mocno podupadac o tyle te
regionalne, przy wsparciu samorzadéw wojewo6dzkich radzg sobie catkiem
dobrze. Jako organizacje realizujgce zadania samorzadu wojewddzkiego
w zakresie turystyki i krajoznawstwa sa tez czesto wykonawcami ustug
promocyjnych, wizerunkowych czy marketingu terytorialnego. Prezny
samorzad regionalny dba o stabilnos¢ finansowg i kadrowg ROToéw, co
przektada sie na jakos¢ i intensywnosc¢ ich pracy. Pracownicy ROTow sg
Swietnie przygotowani do swojej pracy, znajg doskonale przepisy prawa
zwigzane z ustugami turystycznymi, uczestnicza w szkoleniach i réwniez
sami je prowadza. Zaréwno LOTy jak i ROTy oparte s3 o cztonkostwo réz-
nych interesariuszy z branzy turystycznej i okototurystyczne;.

Dobra wspétpraca (cztonkostwo) w LOT/ROT daje duzo mozliwosci
m.in.:

—  mozliwos¢ bycia partnerem lub beneficjentem w realizowanych
projektach,

—  mozliwos¢ wystepowania w materiatach promocyjnych o charak-
terze regionalnym,

—  dostep do wydawanych na szczeblu wojew6dzkim publikacji, fol-
deréw, ulotek,

—  mozliwos¢ korzystania z przestrzeni na stronach internetowych, pro-
mocja podczas Targéw branzowych i w mediach spotecznosciowych,

—  mozliwos¢ konsultowania dokumentéw strategicznych tj. programy
wspoétpracy z organizacjami pozarzagdowymi, strategie rozwoju
miejscowosci/obszarow/wojewddztwa/kraju,

—  konsultacje i mozliwosci zaznaczenia swojej roli w dokumentach
planistycznych, programach np. rewitalizacji, programach opera-
cyjnych, inwestycyjnych itp.,

—  szeroka siatka kontaktéw, ktéra moze przetozy¢ sie na sieciowy
produkt lub ustuge turystyczng,

—  optymalizacja kosztéw niezbednych szkolen i spotkan.
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LGD funkcjonujg na obszarach wiejskich i matomiasteczkowych.
Dysponuja srodkami z Programu Rozwoju Obszaréw Wiejskich w ramach
lokalnych strategii rozwoju. Te preznie dziatajace zbierajg 1% podatku,
pisza projekty z innych programoéw, sg operatorami grantéw, a czesto
takze najlepiej dziatajgcymi organizacjami na szczeblu lokalnym. Lokalne
strategie rozwoju obejmuja analize zasobéw obszaru LGD, problemy
spotecznosci, grupy szczegblnie potrzebujagce wsparcia, obszary inter-
wencji, cele, rezultaty. Ze wzgledu na skomplikowane i trudne w rozlicza-
niu Srodki z PROW lokalne strategie sg jednymi z najlepiej wykonanych,
przedyskutowanych i zaplanowanych dokumentéw w regionie. Srodki
finansowe idg $cisle w $lad za planem wynikajacym ze Strategii, pro-
wadzona jest biezgca ewaluacja. LGDy s3g ztozone z przedstawicieli
3 sektoréw lokalnej gospodarki w réwnym stopniu, co przektada sie na
przejrzystos¢ w rozdzielaniu srodkéw. Wsréd LSR turystyka jest jedna
z najwazniejszych gatezi gospodarki, ktéra wptywa na promocje obszaru
i poprawe zycia jego mieszkancéw. Warto utrzymywac $cistg wspotprace
z tymi organizacjami lub sta¢ sie cztonkiem LGD.

Ekonomisci wskazujg, ze na jedno turystyczne miejsce noclegowe
przypada nawet kilkunastu zatrudnionych w turystyce i poza nig*®. Sektor
ten poza czysto wypoczynkowymi funkcjami opiera sie o walory przyrod-
nicze, historyczne i kulturowe. Ludzie wybierajg miejsca, w ktérych poza
zjedzeniem czego$ i wyspaniem sie moga rowniez czego$ doswiadczy¢,
dowiedziec¢ sie ciekawych rzeczy. Statym elementem wyjazdow/podrozy
jest przywozenie lokalnych pamiatek, charakterystycznych dla danego
obszaru. W ostatnich latach spada popyt na pamiatki niefunkcjonalne,
a wzrasta popyt na unikatowe dla danego miejsca produkty tj. zywnos¢,
dania regionalne, trunki, rekodzieto i sztuke.

Tak jak zmieniaja sie preferencje klientéw tak i zmieniajg sie ocze-
kiwania turystow — sg oni bardziej $wiadomi, oczekuja autentycznosci,
lokalnosci, unikatowosci. Sktania to obstuge turystyczna do poszukiwania
wzorow kulturowych charakterystycznych tylko dla danego miejsca/obszaru,
wigczajgc we wspotprace projektantéw i artystow. Znajomosc produktow
lokalnych, chronionych oznaczen geograficznych, szlakéw kulturowych jest
niezbedna do zaoferowania szerokiej gamy produktéw i ustug lokalnych.

15. A. Panasiuk: Ekonomiczne podstawy turystyki. Szczecin,
Fundacja na rzecz Uniwersytetu Szczecinskiego, 2004, s. 8.
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W 2017 roku Polska plasowata sie na 15 miejscu w Europie pod
wzgledem ilosci miejsc noclegowych'®, W matych miejscowosciach
i wsiach nie inwestuje sie w baze noclegowg i jedynym mozliwym roz-
wigzaniem tej sytuacji jest korzystanie z ofert agroturystyk. Agroturystyka
cieszy sie najwiekszym powodzeniem wsrdéd amatorow turystyki wiej-
skiej, kulturowej i aktywnej. Warto tez tworzy¢ sieci kontaktéw z gospo-
darstwami, ktére wytwarzaja zywnos¢ na matg skale, hodujg warzywa,
owoce, posiadajg pszczoty, kury nioski itp. Warto$¢ ekologiczna oraz
dobrostan zwierzat s z marketingowego punktu widzenia wartoscia
dodang dziatalnosci.

Osrodki doradztwa rolniczego doradzajg rolnikom i mieszkafcom
wsi, prowadza szereg prac aktywizujacych szkolng mtodziez wiejska,
uczacy sie w szkotach podstawowych. Inspiruja i wspéttworza plany
modernizacji terenéw zielonych i innych w ramach dziatania ,odnowa
wsi”, wspétpracuja z kotami gospodyn wiejskich i wiejskimi organiza-
Cjami pozarzadowymi.

W ODRach pracuja specjalisci od produktu lokalnego, sprzedazy
bezposredniej, doptat rolniczych, grup producenckich, a przede wszyst-
kim specjalisci podatkowi. W ramach swoich zadah podejmuja dziatania
na rzecz zachowania dziedzictwa kulturowego i przyrodniczego wsi,
ekologicznego i funkcjonalnego urzadzania gospodarstwa rolnego oraz
upowszechniajg rozwéj agroturystyki i turystyki wiejskiej. Prowadza pro-
mocje wsi jako atrakcyjnego miejsca wypoczynku.

Te wyspecjalizowane w pomocy przedsiebiorstwom spotecznym
(PES) podmioty majg szereg narzedzi stuzacych wspieraniu finansowemu
i pozafinansowemu gospodarki spotecznej. Pracownicy OWES posiadajg
wiedze i doSwiadczenie gtéwnie w dziedzinie zarzadzania PES, marketingu
produktéw i ustug, ksiegowosci, kwestiach formalno-prawnych. Ponadto
OWES dysponuja dotacjami inwestycyjnymi, wsparciem pomostowym
i darmowymi szkoleniami dla pracownikéw PES.

16. https://ec.europa.eu/eurostat/statistics-explained/index.php?title=Tourism_statistics/pl
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ROPS realizujg zadania samorzadu wojewédztwa w zakresie pomocy
spotecznej i ekonomii spotecznej. Odpowiadaja za realizacje regionalnych
programéw rozwoju ES i w tym celu prowadza projekty finansowane
ze Srodkéw regionalnych programéw operacyjnych. W projektach tych
planuja dziatania regionalne, ktére nie mieszczg sie w zadaniach OWES.
Tym samym organizuja szkolenia, krajowe i zagraniczne wizyty studyjne,
spotkania tematyczne, konferencje. Kazdy ROPS ma swéj plan dziatania
i narzedzia realizacji celéw, niektére wybiegajgce daleko poza zadania
obowigzkowe. Regionalne portale sprzedazowe, klastry, sieci wspot-
pracy, targi, marki regionalne i projekty interdyscyplinarne z ré6znymi
partnerami. Ponadto ROPSy zlecajg cze$¢ zadan publicznych do reali-
zacji przez organizacje, a takze ogtaszajg przetargi i zapytania ofertowe
z zastosowaniem klauzul spotecznych. Na szczeg6lna uwage zastugujg
tzw. kluczowe sfery rozwoju wojewdédztw, w ramach ktérych miesz-
czg sie takie dziedziny jak: turystyka spoteczna, rolnictwo spoteczne,
ekologia, wykorzystanie lokalnego potencjatu kulturowego. Jesli dany
podmiot chce realizowaé swojg dziatalnos¢ we wskazanych kluczowych
dla rozwoju wojewbédztwa sferach, moze liczy¢ na dodatkowe punkty
przy wyborze ofert, specjalistyczne szkolenia, wyjazdy studyjne i inne
nietypowe sposoby wsparcia.
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Mape mozna zacza¢ wykonywaé¢ w momencie, kiedy podmiot wie,
z kim bedzie pracowat. Do pracy nad mapa zasobow i probleméw mozna
zaangazowac nie tylko przysztych cztonkdéw/pracownikdw PES, ale takze,
a zwtaszcza samorzad lokalny. Samorzad moze dysponowac kluczowymi
informacjami z zakresu potrzeb danego srodowiska, zapotrzebowania
na konkretne ustugi, wielkosci ruchu turystycznego, brakéw w zakresie
wykonawstwa pewnych prac. Podlegte samorzagdom instytucje moga
dostarczy¢ niezbednych informacji na temat zasobow ludzkich w danej
okolicy, potrzeb grup marginalizowanych lub potrzeb otwartego rynku
w zakresie pewnych produktéw i ustug.

Podczas planowania dziatalnosci PES tworzg sie grupy nieformalne,
inicjatywne, oparte na osobach prywatnych lub instytucjach/organiza-
cjach. Konieczne jest przeanalizowanie posiadanych zasobéw material-
nych — biur, budynkéw, budowli, dziatek oraz kompetencji poszczegélnych
o0sbéb zaangazowanych w tworzenie przedsiebiorstwa. Przydatne moga
okaza¢ sie zaréwno twarde umiejetnosci jak i kompetencje miekkie.
W zespole musi wytoni¢ sie lider, osoba odpowiedzialna za finanse i roz-
liczenia, osoby z konkretnymi umiejetnosciami lub z checig zdobycia
nowych kwalifikacji. Potencjaty poszczegblnych pracownikéw/cztonkéw
zespotu ztoza sie pbzniej na potencjat pracy przedsiebiorstwa i jego
szanse na rynku.
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Opisywani wyzej partnerzy moga okaza¢ sie kluczowi w budowaniu
oferty PES, promowania jej i sprzedazy. Ponadto moga by¢ potrzebni przy
procesie uzyskiwania réznych pozwolen, konces;ji, zatatwiania skompli-
kowanych spraw urzedowych. Dobre relacje, wzajemna wymiana korzysci,
wsparcie w procesach pozyskiwania srodkéw zewnetrznych to najwaz-
niejsze elementy wspétpracy.

Jesli zaplanowana wigzka ustug bedzie kierowana do konkretnej
grupy klientéw, konieczne jest dogtebne rozpoznanie jej potrzeb. Stuza do
tego rézne narzedzia zaczynajace sie od stworzenia tzw. ,persony” czyli
profilu naszego klienta. Jesli np. chcemy skierowa¢ oferte turystyczng do
0s6b z wada wzroku, konieczne jest zrobienie kilku, kilkunastu wywiadéw
jakosciowych dotyczacych ustug turystycznych dla tej grupy klientéw.

Musimy odpowiedzie¢ sobie na kilka pytanh:

— Jakie s3 motywacje klientéw — dlaczego interesuja sie konkretna
ustuga badz produktem?

—  Co zniecheca klientow do danej ustugi?

—  Co mozna w niej poprawi¢ by byta dla klientéw atrakcyjna?

—  Jadotrze¢ z informacja o produkcie, ustudze do danego klienta?

Tworzac persony mozna skorzysta¢ z dostepnych online szablo-
now i aplikacji.

Oferty wstepne mozna budowa¢ na kilka sposobéw. Badania potrzeb
klientéw moga by¢ wykonywane bez modelu ustugi, po stworzeniu wstep-
nego modelu lub w przypadku checi promocji danego terenu — najpierw
pracujemy nad ofertg a pézniej szukamy dla niej odbiorcéw, na zasadzie
kreowania popytu. Wstepne oferty podlegajg weryfikacji po pierwszych
testach. Mozna w tym celu stosowa¢ metode design thinking.

Korzyscia zintegrowanej oferty turystycznej jest wydtuzenie pobytu
turystow na danym obszarze i mozliwo$¢ rozwoju turystycznego wiek-
szej ilosci podmiotow. Oferty zintegrowane sg Scisle potgczone z mar-
ketingiem terytorialnym. Do ich stworzenia konieczna jest wspoétpraca
instytucjonalna. Zintegrowany produkt turystyczny powinien posiadac
elementy Swiadczace o istnieniu obszarowego produktu turystycznego
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i uwzglednia¢ aktywnos¢ i wspotprace samorzadu, organizacji i przed-
siebiorstw!”. Wspotpraca obejmuje nastepujace dziatania:

—  koncepcje,

— finansowanie,

— inwestowanie,

—  zarzadzanie,

—  promocje,

—  sprzedaz,

—  monitorowanie.

Formularze biznesplanéw s3 niezbednym elementem procesu
pozyskiwania Srodkéw finansowych na dziatalnosé¢ przedsiebiorstwa spo-
tecznego. Sg wystandaryzowane, jednak kazdy operator srodkéw ma skon-
struowane przez siebie pytania i arkusze kalkulacyjne. Pomijajac aspekty
biurokratyczne, warto mie¢ dobrze przemyslany i zrobiony biznesplan,
gdyz trzymanie sie wyznaczonych celéw skutkuje trwatoscia dziatalnosci.

Potencjalni dysponenci srodkéw na rozpoczecie dziatalnosci zostali
opisani w kolejnych dziatach. Kazdy z dysponentéw bedzie oczekiwat
biznesplanu dziatalnosci, analizy finansowej, skonkretyzowanych informa-
cji co do zarzadu podmiotu, pokazania wstepnych przygotowan i oceny
ryzyka przedsiewziecia. Starania o pozyskanie srodkéw sg dtugotrwate
(w przypadku dotacji) i zdarza sie coraz czesciej, ze beneficjenci rezygnuja
z projektéw lub ,,wykrusza” sie zesp6t os6b majgcych pracowaé w PS.

W momencie, kiedy wiadomo juz, ze PS otrzyma dotacje (kredyt)
konieczne jest rozpoczecie staran o pozwolenia budowlane i inne zgody
dotyczace wykonywanej dziatalnosci. Szczeg6lng uwage w planowane;j
wigzce ustug trzeba zwréci¢ na:

—  Sanepid (dziatalno$¢ gastronomiczna, zywienie masowe, dziatalno$¢
obiektéw hotelarskich);

—  Powiatowy inspektor PPOZ (dziatalnoé¢ gastronomiczna, hotelarska,
rekreacyjna i sportowa, dziatalnos¢ wszelkich obiektéw publicznych);

17. A. Panasiuk (red.), Gospodarka turystyczna, s. 43-44
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—  Urzad gminy (wpis do rejestru przedsiebiorcéw, wszelkie sprawy
podatkowe oraz dotyczace dziatek, koncesje na sprzedaz alkoholu,
wpis do rejestru tzw. innych obiektéw oferujgcych ustugi hotelarskie;

—  Starostwa powiatowe (wszelkie pozwolenia budowlane);

—  Urzedy wojewodzkie (rejestr organizatoréw turystyki i posrednikow
turystycznych);

—  Urzad Skarbowy (zgtoszenie kasy fiskalnej, petnomocnictwa, potwier-
dzenie e-puap).

Zanim PS rozpocznie dziatalno$é musi zakupi¢ odpowiedni sprzet
i wyposazenie. Niezbedne jest zakupienie kasy fiskalnej, zafiskalizowa-
nie jej przez uprawniong osobe, skorelowanie kasy z programami do
obstugi gastronomii, handlu, rezerwacji, przeszkolenie w tym zakresie
pracownikéw. Bardzo duzo czasu zajmuje wprowadzenie poszczeg6l-
nych towaréw, dan, magazynu. Kolejnym krokiem jest podjecie decy-
zji o ptatnosciach karta, co wymaga podpisania umowy z operatorami
przekazéw bezgotéwkowych. Rozpatrzy¢ trzeba zakup wagi i czytnika
kodow kreskowych (handel). Ponadto, przy kazdej dziatalnosci gospodar-
czej i dziatalnos¢ pozytku publicznego nalezy wybra¢ pomiedzy biurem
ksiegowym a wtasng ksiegowa, wyznaczy¢ osobe odpowiadajgcg za spo-
rzagdzanie dokumentéw kadrowych, odpowiedzialng za przekazywanie
podatkéw i rozliczenia z ZUS. Rozrastajaca sie biurokracja powoduje, ze
sprawy kadrowe, ptacowe oraz zarzadzanie finansami staja sie sporym
problemem dla firm.

»Zgodnie z ustawa o prawie autorskim i prawach pokrewnych z dnia
4 lutego 1994 r. artystom wykonawcom przystuguje prawo do wyna-
grodzenia za eksploatacje artystycznych wykonan przez uzytkownikow
takich jak dyskoteki, hotele, supermarkety i inne dokonujgce publicznego
odtwarzania, przez nadawcoéw radiowych i telewizyjnych, remitentéw
i innych. Podmiot korzystajacy z muzyki jest obowigzany zawrze¢ sto-
Sowna umowe z organizacjg zbiorowego zarzadzania reprezentujaca
podmioty uprawnione.”*® Trzeba zwréci¢ uwage na te kwestie szczeg6lnie
przy dziatalnosci gastronomicznej, hotelarskiej, rekreacyjnej i kulturalne;j.

18. http://stoart.org.pl/publiczne-odtwarzanie/licencje-i-oplaty.
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W przypadku niezgtoszenia dziatalnosci i ewentualnej kontroli ze
strony organizacji tj. STOART maja one prawo naliczy¢ optate nawet do
5 lat wstecz, jesli udowodnia, ze dany lokal dziatat i odtwarzat utwory
z prawami autorskimi. Obecnie umowe podpisujemy ze STOARTem,
ktory przejat obowigzki inkasenta za pozostate 6 organizacji zbioro-
wych praw autorskich.

Organizowanie wycieczek, prowadzenie biur podrézy, utatwianie
podréznym zakwaterowania, transport, wynajem samochodéw. Dziatal-
nos¢ gospodarcza w zakresie organizowania imprez turystycznych oraz
utatwiania nabywania powigzanych ustug turystycznych jest dziatalnoscia
regulowang i wymaga wpisu do rejestru organizatoréw turystyki i przed-
siebiorcow utatwiajacych nabywanie powigzanych ustug turystycznych?®®,
Wopisu nalezy dokona¢ w urzedzie marszatkowskim wojewodztwa, w kto-
rym prowadzona jest dziatalno$¢. Wpis wigze sie tez z szeregiem obo-
wigzkéw takich jak sktadanie comiesiecznej deklaracji poprzez strone
Turystycznego Funduszu Gwarancyjnego?°. Obowigzkowa jest tez sktadka
na ten Fundusz, optacana poprzez wybranego ubezpieczyciela.

Najwazniejsze pozycje kosztowe w zwiazku z rozpoczeciem

przedsiewziecia i biezacgy dziatalnoscia

Na tym etapie koszty przedsiewziecia nie s3 mozliwe do przewi-
dzenia. Wszystko zalezy od wigzki ustug jakie podmiot bedzie realizowat.
Najbardziej kosztochtonng branza z projektowanego modelu s3 ustugi
gastronomiczne — wyposazenie w meble ze stali nierdzewnej, dosto-
sowanie budynkéw i remonty, dostosowanie sieci gazowej i energe-
tycznej, wyposazenie barowe i wystrdj. Coraz wiekszym kosztem jest
wywoz Smieci, na co nalezy zwrécié szczegdlng uwage przy planowaniu
dziatalnosci. Optacalne zaczynaja by¢ sprzety do zmniejszania objetosci
odpadéw i zmniejszania zuzycia zasobow tj. zgniatarki czy urzadzenia
oszczedzajace wode.

19. https://www.biznes.gov.pl/pl/firma/zezwolenia-koncesje-wpisy-do-rejestru/chce-uzyskac-zezwolenie-
koncesje-wpis-do-rejestru-dzialalnosci-regulowanej54/proc_132-wpis-do-rejestru-organizatorow-turystyki.
20. https:/www.ufg.pl/infoportal/faces/pages_home-page/Page_3dc12681_156b6b90c42__7ff6/Page_3d-
c12681_156b6b90c42__7ff3/Page_a312849_158ac9ae93d__7ff6?_afrLoop=52420598713062854& _afr-
WindowMode=0&_adf.ctrl-state=1d0fol8s34_21.
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Kosztowne sg rowniez inwestycje i z tego powodu wiele przed-
siebiorstw spotecznych nie posiada wtasnych lokali, biur, dziatek, co
generuje dodatkowe koszty (wynajem).

Zgodnie z Ustawg z 24 listopada 2017 r. o imprezach turystycz-
nych i powigzanych ustugach turystycznych, zatozeh ustawy nie
stosuje sie do:

— imprez turystycznych oraz powigzanych ustug turystycznych,
ktore sg oferowane oraz ktoérych zamawianie i realizowanie jest
utatwiane okazjonalnie, na zasadach niezarobkowych i wytacznie
ograniczonej grupie podréznych

— imprez turystycznych oraz powigzanych ustug turystycznych
trwajacych krécej niz 24 godziny, chyba ze obejmuja nocleg.

— urzednicy nie s3 w stanie zweryfikowa¢ jak dtugo i jak czesto
dany podmiot organizuje wyjazdy i wycieczki oraz czy podmiot
w ogble zajmuje sie organizacjg wycieczek Jesli prowadzisz Punkt
IT*, ustugi gastronomiczne dla turystow, ustugi przewodnickie —
musisz dobrze zweryfikowaé swojg dziatalnos¢, gdyz czesto, nie-
potrzebnie podmioty rejestruja sie jako organizatorzy turystyki.

4.5. ZRODLA FINANSOWANIA
WIAZKI UStUG

Dotacje dla PS z osrodkéw wsparcia ekonomii spotecznej;
Dofinansowanie miejsc pracy z powiatowych urzedéw pracy;
Kredyty/pozyczki dla PS;

Lokalne grupy dziatania w ramach srodkéw na rozwdj dziatalnosci
gospodarczych na terenach wiejskich (PROW);

5.  Projekty w ramach regionalnych programéw operacyjnych.

s won e
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Jakie kwestie ,watpliwe”/newralgiczne/kluczowe dla powodzenia
przedsiewziecia nalezy rozstrzygna¢ w zwigzku z przedsiewzie-
ciem (pytania, dylematy, wybory, wyzwania sprawiajace, ze ksztatt
przedsiewziecia moze sie rézni¢ lub przedsiewziecie moze nie
zostac zrealizowane)?
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1. Kwestie budowlane i lokalizacyjne

Przed rozpoczeciem dziatalnosci trzeba szczegétowo przeanalizowaé
baze lokalowa, zwtaszcza jesli chodzi o ustugi gastronomiczne, kultu-
ralno-rozrywkowe i hotelowe. Pod uwage nalezy wzigé Miejscowe Plany
Zagospodarowania Przestrzennego, sgsiedztwo placéwek oswiatowych,
kosciotéw, oséb prywatnych, placéw zabaw, obiektéw kulturalnych, boisk
sportowych. Kazdy samorzad okresla tez ilos¢ miejsc na danym terenie,
w ktoérych np. moze by¢ sprzedawany alkohol. Problemem nie do przej-
Scia moze tez okaza¢ sie strefa chronionego krajobrazu kulturowego,
tereny Natura 2000, parki kulturowe — gdzie przepisy nie zezwalajg na
prowadzenie dziatalnosci gospodarczej. Kazdy przypadek prowadzenia
dziatalnosci musi by¢ rozpatrywany indywidulanie w Scistym kontakcie
z pracownikami urzedéw gmin.
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2. Dziatalnos¢ turystyczna a dziatalno$¢ gastronomiczna
Dziatalno$¢ gastronomiczna jest wysoce pracochtonna i kosztochtonna.
Prowadzenie lokalu, niezaleznie czy restauracji, czy baru mlecznego,
wigze sie z przejsciem skomplikowanych procedur, dziatah dostosowu-
jacych, marketingowych. Poniewaz ustuga ta zaspokaja jedne z podsta-
wowych potrzeb cztowieka, jest rowniez zagrozona duza konkurencja.
Wyréznienie sie, utrzymanie zespotu, utrzymanie zainteresowania, wpro-
wadzanie zmian i innowacji wymaga zgrania ludzi, pomystéw i sSrodkéw
finansowych. Rozpoczecie dziatalnosci gastronomicznej z jednej strony
daje pewne, catosezonowe, wysokie przychody — z drugiej powoduje
zaangazowanie wiekszosci zasobow ludzkich i finansowych w te wtasnie
czes¢ wiagzki ustug. Powoduje to brak czasu i energii na prowadzenie
pozostatych ustug wigzki.

3. Innowacje w turystyce

Wzrastajacy rynek ustug turystycznych wymusza coraz to nowoczesniej-
sze podejscie do realizacji wymagan klientéw-turystow. Zmieniajace sie
preferencje, potrzeby, oczekiwania przektadajg sie na wybory i wsréd
rosnacej ilosci ofert turystycznych trzeba sie wyrdzniaé. Zwtaszcza na
tle aglomeracji — miast wizytéwek Polski, ktére posiadajg budzety na
marketing terytorialny oraz placéwki naukowe/specjalistow od ustug
turystycznych.
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OPIS MODELI PRZEDSIEBIORSTW
SPOLECZNYCH REALIZUJACYCH USt UG
W ZAKRESIE TURYSTYKI SPOLECZNEJ+

Planowana liczba klientéw: 4.000

Rok powstania: 2016

Siedziba: ul. Wolnosci 39, 44-282 Czernica
Liczba pracownikow: 8

Ustuga bazowa

Ustuge bazowa stanowi dziatalno$¢ kawiarni, ktéra jest prowadzona
w sposOb ciagty przez 7 dni w tygodniu: od poniedziatku do niedzieli,
z mozliwoscia rezerwacji na mniejsze imprezy okolicznosciowe. Kawiar-
nia przyciaga liczne grupy klientéw — pojawia sie sporo oséb przyjez-
dzajacych nawet z dalszych miejscowosci. W sezonie wiosenno-letnim
goscie kawiarni chetnie korzystajg z terenéw zielonych wokét Osrodka
Kultury. Organizowane s3 takze tematyczne konkursy promocyjne na
fanpage‘u Spétdzielni, podczas ktérych mozna wygra¢ zaproszenia do
kawiarni na wybrane produkty. Najwiekszg popularnoscia cieszg sie lody
gatkowe, uwielbiane w szczeg6lnosci przez dzieci spedzajace czas na
placu zabaw, przychodzace na zajecia odbywajgce sie w Osrodku Kultury,
odwiedzajace kawiarnie w drodze ze szkoty czy biorace udziat w zorga-
nizowanych warsztatach.

Ustuga dodatkowa 1
Ustuge dodatkowa 1 stanowig warsztaty dla grup zorganizowanych. Skie-
rowane sa przede wszystkim dla wycieczek przedszkolnych i szkolnych.
Z uwagi na wysokie koszty transportu autokarowego organizowane sa
takze warsztaty wyjazdowe do szkét i przedszkoli, prowadzone przez
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zatrudnione w Spétdzielni animatorki. W ofercie warsztatéw wyjazdowych
znajduja sie warsztaty z aktualnej oferty oraz warsztaty dostosowane
do potrzeb i oczekiwah nauczycieli. Podczas wizyt grup realizowana
jest sprzedaz pamiatek dla dzieci (puzzle, breloki, bransoletki, magnesy,
pierscionki, zaktadki itp.).

Ustuga dodatkowa 2
Ustuga dodatkowa 2 to imprezy plenerowe. W ramach ustugi organi-
zowane s3 eventy tematyczne, np. z okazji Dnia Dziecka, Dnia Wiosny,
Festiwalu Lemoniady itp. Podczas imprez animatorki przygotowuja oferte
gier i zabaw dla dzieci. Zajmuja sie takze malowaniem twarzy, robieniem
zmywalnych tatuazy czy zaplataniem kolorowych warkoczykéw. Dla uroz-
maicenia zabawy zamawiany jest dmuchany zamek, dmuchana zjezdzalnia.

Ustugi dodatkowe:

—  Urodziny dla dzieci. Oferta urodzin z uwagi na ogromne zaintere-
sowanie jest na biezaco rozbudowywana. Do wyboru jest obecnie
16 tematow animacji (mozna wybra¢ wtasny temat). Oproécz tego
w ofercie s3 takie atrakcje jak piniata, malowanie twarzy i tatu-
aze. Organizacjy zajmuje sie profesjonalna animatorka, dbajaca
0 wysoka jakos$¢ Swiadczonych ustug. Czesé aktywnosci odbywa
sie w plenerze.

—  Oferta animacyjna na imprezy okoliczno$ciowe. Jest to nowa oferta
wynikajaca z duzego zainteresowania odbiorcéw. Zainteresowani
moga wynajaé ustuge animacji na impreze okoliczno$ciowa. Ofe-
rowane atrakcje sa dostosowanga do danej grupy wiekowej dzieci.

—  Potkolonie w ,Zameczku”. Oferta letnich i zimowych pétkolonii,
w ramach ktérych odbywajg sie warsztaty, jedna lub dwie wycieczki
oraz w okresie letnim grill.

Co wyréznia przedsiebiorstwo (w kontekscie oferty,

sposobu realizacji ustug, podejscia do klienta itp.?
Przedsiebiorstwo wyrdznia sie przede wszystkim roznorodnoscia oferty.
Zapewnia szeroki wachlarz ustug zwigzanych zaréwno z gastronomia,
jak i dziatalnoscig animacyjna. taczy wartosci edukacyjne z rozrywka
i kulinariami. Dba o to, by stale poszerza¢ oferte, odpowiadajac na
potrzeby klientow. Jest otwarte na ich sugestie i propozycje. Przedsie-
biorstwo cechuje dbatos¢ o przyjazng, rodzinng atmosfere. Dziatalno$¢
jest oparta na miejscowej historii i tradycjach, czerpie z zasob6éw lokal-
nego dziedzictwa.
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Jak klienci oceniaja ustugi

(rekomendacje z badania satysfakcji klientow)?
Klienci oceniajg ustugi Spotdzielni bardzo wysoko. Podkreslaja przytulnosé
kawiarni, zwracajg rbwniez uwage na to, ze serwowane desery i ciasta s
domowymi, naturalnymi wyrobami. Miejscowe dzieci odwiedzaja kawiar-
nie po lekcjach, a te, ktére miaty okazje bra¢ udziat w warsztatach czy
urodzinkach, chetnie przyprowadzaja do kawiarni rodzicow.

Czy i jak wiazki ustug spotecznych wptynety na potencjat
przedsiebiorstwa spotecznego?
Jak wskazuje Spoétdzielnia wigzka ustug spotecznych znacznie rozwi-
neta potencjat przedsiebiorstwa spotecznego. Nowe ustugi spowodo-
waty wzrost liczby klientow. To motywacja dla podmiotu do dalszego
poszerzania oferty.
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Planowana liczba klientow: 31.000
Rok powstania: 2015

Siedziba: Liksajny 16, 14-140 Mitomtyn
Liczba pracownikoéw: 7

Ustuga bazowa
Prowadzenie Pijalni ziét w Muzeum Budownictwa Ludowego — Parku
Etnograficznym, w Skansenie w Olsztynku jako punktu gastronomicznego.
Pijalnia zi6t zlokalizowana jest w chacie litewskiej w Skansenie
w Olsztynku.

W Pijalni zi6t sprzedawane s3 produkty takie jak przetwory, soki,
syropy z surowcow pozyskiwanych z natury, pod marka ,,Mazurskie Stoiki”.
Produkty to m.in. syrop z pedéw sosny, syrop z mniszka, syrop z pokrzywy,
konfitura z ptatkow dzikiej rézy, syrop rézany, syrop malinowy, syrop
z kwiatu czarnego bzu, syrop z owocu czarnego bzu, sok z rokitnika.

Jako marka Mazurskie Stoiki Spétdzielnia chce umozliwi¢ produkcje
lokalng na wiekszg skale.

Ustuga dodatkowa 1

Warsztaty z zielarzem, prowadzone na terenie Skansenu w Olsztynku, gdzie
Spoétdzielnia prowadzi Pijalnie ziét w chacie litewskiej na terenie Skansenu.

W ramach nowej oferty turystycznej oferuje wycieczki tematyczne
po Skansenie z zielarzem Jakubem Babickim, etnobotanikiem i cztonkiem
Spotdzielni. Zielarz pokazuje ziota w naturalnym miejscu ich wystepowa-
nia, opowiada w jaki sposob sg wytwarzane przez Spotdzielnie przetwory
oraz dlaczego warto nabywa¢ produkty, ktére sg zbierane z natury lub
przy ktorych produkcji bierze sie pod uwage poszanowanie srodowiska,
czyli m.in. przetwarzanie owocéw, ktére na wsiach w duzych ilosciach
rosng w sadach w przydomowych ogrédkach i czesto marnuja sie.

Ustuga dodatkowa 2
Druga ustuga oferowang przez Spétdzielnie jest wizyta robocza w Inku-
batorze Przetwoérstwa Spozywczego, zarzagdzanym przez Spétdzielnie
socjalng ,Negocjator” w Liksajnach, gm. Mitomtyn. Wizyta robocza polega
na aktywnym uczestnictwie w procesie przetwérczym obejmujgcym
wytworzenie gotowego produktu, z roslin i owocow pozyskanych z natury,
badz uratowanych od zepsucia.
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Uczestnicy moga zapozna¢ sie z nowym podejsciem do przetwa-
rzania wszelkiego rodzaju surowcéw, obejmujacym idee zero waste od
chwili pozyskiwania surowca, do momentu utylizacji opakowan po pro-
dukcie gotowym. Zajecia obejmujg réwniez wskazanie przyktadowych
produktéw, ktére zaktadajg wykorzystanie odpadéw poprodukcyjnych
do przygotowania nowego produktu, z zachowaniem waloréw produktu
wysokojakosciowego.

Co wyréznia przedsiebiorstwo (w kontekscie oferty,
sposobu realizacji ustug, podejscia do klienta itp.)?

a. Tozsamos$¢ miejsca tworzenie oferty w oparciu o lokalne zasoby
ludzkie, przyrodnicze, kulturowe. Realizacja ustugi 1, ma miej-
sce w Muzeum Budownictwa Ludowego — Parku Etnograficznego,
w Skansenie w Olsztynku, ktory stanowi tygiel wiedzy historycznej,
przyrodniczej i naturalnej, obejmuje powierzchnie ok. 100 ha. Na
terenie Skansenu mozemy zaobserwowac¢ rosliny w naturalnym
srodowisku ich wystepowania oraz zwierzeta gospodarskie, ktore
zyja tak jak w dawnych czasach. Jest to miejsce, w ktérym na nowo
odkrywa sie tradycje rekodzielnicze, kulinarne, rzemieslnicze, gdzie
mozna zapoznacé sie z zapomnianymi juz metodami produkcji, pracy
w polu, lepienia garnkéw, pieczenia chleba a takze, dzieki naszej
ofercie, leczenia metodami naturalnymi.

b.  Turystyka emocji, przezywanie, do$wiadczanie i odkrywanie. Dzieki
ofercie Spétdzielni turysta, ktéry skorzysta z ustug, bedzie mogt
catym sobg odczué jak w dawnych czasach wykorzystywano nature
w zgodzie z jej cyklami, do leczenia, wzmacniania zdrowia, w jaki
sposob korzystato sie z daréw natury w sposob zréwnowazony (np.
nie zbierato sie wszystkich ziét z danego stanowiska, zeby mogty
wydac nasiona i zeby w przysztym roku tez rosty w tym samym miej-
scu). Ponadto, poznanie ziét w miejscu ich wystepowania powoduje
zmiane w naszej $wiadomosci i inne postrzeganie juz gotowego
produktu, jakim jest np. herbata mietowa, nie jest ona dla nas tylko
i wytgcznie produktem, ale jest czyms$ co pochodzi z natury i czyms$
co lepiej rozumiemy, poniewaz dowiedzielismy sie w jakich warun-
kach powstata i jakie s3 jej naturalne wtasciwosci.

c.  Wysoka jakos¢ i unikalnos¢ oferty. Inkubator Przetwérstwa Spo-
zywczego to pierwszy tego rodzaju inkubator, ktéry powstat przy
udziale srodkéw z PROW, na obszarach wiejskich, w woj. warminsko-

-mazurskim. Wysoka jako$¢ bedzie gwarantowana przez doswiad-
czong i wykwalifikowang kadre.
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d. Ekologia. Przekazanie idei zero waste . Zero km food oraz jak mozna
zy¢ zgodnie z zasadg ,,0d pola do stotu”.

e. Samowystarczalno$¢. Klient indywidualny — nabedzie praktycz-
nych umiejetnosci jak byé w pewnym sensie samowystarczalnym
w przygotowywaniu prostych przetworéw, w przetwarzaniu tego,
co mozna pozyska¢ z natury. Klienci instytucjonalni mogg naby¢
wiedze w zakresie jak utworzy¢ inkubator przetwoérstwa spozyw-
czedo na swoim terenie, jaka jest jego rola w spotecznosci lokalnej,
jak w praktyce dziata.

Jak klienci oceniaja ustugi

(rekomendacje z badania satysfakcji klientow)?

Ustuga bazowa zostata oceniona na 5, zaréwno poziom obstugi klienta,
jak i spetnienie oczekiwan klienta. Jest to efektem jej dopracowania
przez 5-ty rok funkcjonowania.

W wywiadach indywidualnych, klienci docenili fakt, ze pomimo
presji duzych koncernéw, nie ma w ofercie Spétdzielni produktow takich
jak: Coca-cola, Fanta, Sprite. Wiekszos¢ klientow zwrécita na to uwage.
Oferta nie zostanie zmieniona, poniewaz bytoby to niezgodne z polityka
Spétdzielni i widzimy takze wzrost Swiadomosci klientéw w tym zakresie.

Klienci wysoko ocenili wptyw ustugi na lokalng oferte turystyczna.
Czes¢ klientdéw odwiedzita juz Pijalnie Zi6t w poprzednich sezonach (30%
respondentéw), jakos¢ produktéw i obstugi sktonita ich do skorzystania
z innych ustug Spoétdzielni. Klienci podkreslali, ze oferta jest szeroka,
podoba im sie fakt, ze jednym z niewielu produktéw obcych jest kawa.

Czy i jak wiazki ustug spotecznych wptynety na potencjat
przedsiebiorstwa spotecznego?
Poszerzenie ustug to promocja przedsiebiorstwa spotecznego i zwiek-
szenie ilosci klientow indywidualnych z terenu Polski.
Nowe ustugi wzmacniajg pozycje podmiotu na rynku lokalnym, poprzez
promowanie wartosci i zasad zgodnie z ktérymi funkcjonuje podmiot, tj.:
—  Brak tahcucha dostaw;
—  Blisko$¢ pochodzenia produktéw;
—  Tradycyjne, czyli proste metody przetwarzania;
—  Solidarna cena, ktéra zapewnia sprawiedliwy podziat przychodow
na kazdym etapie, od zbieracza do sprzedawcy detalicznego;
—  Umotzliwienie rzemieslniczej produkcji na wiekszg skale;
—  Proces przetwoérczy odbywa sie przy poszanowaniu natury i jej natu-
ralnego cyklu, w ktérym cztowiek i produkt sg rownie wazni.
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Jako marka Mazurskie Stoiki Spotdzielnia chce umozliwi¢ produkcje
lokalng na wieksza skale. Organizujg proces produkcyjny od poczatku do
konca, kierujac sie zasada solidarnej ceny, skracajg tancuchy dostaw, nie
marnujg surowcéw. Stawiajg mobilne przetwérnie w miejscu wystepowa-
nia surowcoéw. Obecnie celem podmiotu jest sie¢ mobilnych przetworni
w catym wojewo6dztwie warminsko-mazurskich na bazie franczyzy pro-
dukcyjnej. Realizacja nowych ustug potwierdza wiarygodnos¢ i auten-
tycznosé Spotdzielni Socjalnej ,Negocjator”.
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Planowana liczba klientow: 5.000

Rok powstania: Stowarzyszenie przeksztatcito sie

w przedsiebiorstwo spoteczne wraz z poczatkiem 2020 roku
Siedziba: ul. Rycerska 1, 83-211 Owidz

Liczba pracownikéw: na umowe o prace 12 pracownikéw,

z czego 58% to osoby zagrozone wykluczeniem spotecznym
oraz 4 studentow na umowe zlecenie.

Ustuga bazowa
Ustuga gastronomiczna “Na Podgrodziu” Karczma Stowianska (organiza-
cja imprez okolicznosciowych, obstuga klienta indywidualnego, eventy
zewnetrzne, catering).

Ustuga dodatkowa 1

Ustuga pod nazwa BajkOwidz, wypozyczalnia rowerow, w tym elektrycz-
nych dla turystéw ze szczegblnymi potrzebami, oséb starszych maja-
cych problem w poruszaniu sie. Ustuga wykorzystujaca infrastrukture
w obiekcie turystycznym, ktéry cieszy sie dobrg renomga i jest rozpozna-
walne- Grodzisko Owidz. Dostepna jest w wysokim sezonie turystycznym,
od maja do pazdziernika. Ustuga niweluje bariery pomiedzy osobami
petnosprawnymi a osobami z niepetnosprawno$cia, zaspokaja potrzeby
ruchowe, spoteczne i poznawcze dla wszystkich segmentéw klientow.

Ustuga dodatkowa 2

Strefa budowania wiezi spotecznych poprzez aktywne spedzanie czasu
na Swiezym powietrzu, potaczone z kinem letnim. Ustuga ta jest $cisle
powigzana z ustuga bazowa, propagujaca aktywno$¢ na Swiezym powie-
trzu w dobie pandemii. Oferta bazuje na potencjale miejsca (zacisze, z dala
od zgietku miasta, bliskos¢ przyrody) oraz dostepnosci dodatkowych
ustug, tj. pakiety ogniskowe, gastronomiczne, zwiedzanie z przewod-
nikiem Rekonstrukcji Sredniowiecznego Grodu oraz Muzeum Mitologii
Stowianskej.

Co wyréznia przedsiebiorstwo (w kontekscie oferty,
sposobu realizacji ustug, podejscia do klienta itp.)?

a. Miejsce-rozpoznawalnos¢ obiektu turystycznego, bliskos¢ szlakow
turystycznych i sciezek rowerowych, dobra renoma marki (mozli-
wos¢ korzystania z ustug przedsiebiorstwa spotecznego).
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b.  Oferta niweluje bariery pomiedzy osobami petnosprawnymi a oso-
bami z niepetnosprawnosciya, integruje, zaspokaja potrzeby budo-
wania wiezi. Skierowana do réznych grup spotecznych.

c. Jest przeznaczona dla os6b o réznych dochodach, umozliwia pozna-
nie kultury wyzszej (poprzez seanse na $wiezym powietrzu) oraz
reintegracje po czasie izolacji zwigzanej z COVID-19.

Jak klienci oceniajg ustugi

(rekomendacje z badania satysfakcji klientow)?
Na podstawie ankiety, wywiadu swobodnego oraz opinii zidentyfiko-
wane zostaty wymagania klientéw. Gtéwnymi potrzebami badanymi przez
przedsiebiorstwo byta wystarczajaco dobra jakos¢ oraz przystepna cena
a takze poczucie zgodnosci z wizerunkiem miejsca i ustugami dotychcza-
sowymi. Wywnioskowano, ze warunki jakosciowe i techniczne sg dobre,
ustugi wpisuja sie wizerunkowo w miejsce oraz wptywajg na atrakcyjnosé
oferty turystycznej w Owidzu oraz s3 przystepne cenowo.

Czy i jak wiazki ustug spotecznych wptynety na potencjat

przedsiebiorstwa spotecznego?
Wprowadzenie nowych ustug miato na celu pozyskanie nowych klientow
oraz utrzymanie klientow korzystajacych z bazowej ustugi, co udato sie
osiggnac¢. Podmiot zwiekszyt wolumen sprzedazy, dziatania marketingowe
i maksymalnie potaczyt dodatkowe ustugi z ustugg bazowa. Podczas
wypozyczania roweréw klienci mogli zakupi¢ kosze gastronomiczne
na wyprawe rowerowa, a biorac udziat w warsztatach kulinarnych, czy
spotkaniach przy ognisku rowniez wspierana byta ustuga bazowa. Uogél-
niajac, ustugi dodatkowe uatrakcyjnity obiekt.
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Planowana liczba klientow: 1.500

Rok powstania: 2014

Siedziba: Byczyna

Liczba pracownikéw: 9 + 2 um. zlecenia

Ustuga bazowa
Ustuga gastronomiczna - realizowana w formie stacjonarnej i cateringo-
wej. Planowana byta w dwoch lokalizacjach, jednak finalnie jest ustuga
tylko ,na zewnatrz”. Spétdzielnia obstuguje turystéw podczas eventow,
firmy, podopiecznych OPS oraz osoby indywidualne. Kuchnia miesci sie
w OSP w Byczynie.

Ustuga dodatkowa 1

Eventy kulinarno-kulturalne pod marka ,Koto roku”. Jak zaktadano, s3
to 4 eventy w Byczynie i co najmniej 4 wyjazdowe, podczas ktérych
Perunica oferuje ustugi edukacyjne, animacyjne, warsztatowe i gastro-
nomiczne. Prowadzony jest rownoczesnie handel produktami lokalnymi
i regionalnymi. Eventy zorganizowane przez Spétdzielnie to: Swieto Swiec,
Noc Walpurgii, Sabat Letniego Przesilenia, Dziady. Eventy zewnetrzne:
2 Noce Kupaty, Swieto plonéw (Popieléw), Festiwal Etnodizajnu, Festiwal
fantastyki koto Bielska.

Ustuga dodatkowa 2
Ustugi edukacyjne w zakresie turystyki spotecznej potagczone z kom-
pleksowg informacja turystyczng pod marka Szlaku Czarownic. Ustuga
ta to obstuga przewodnicka wycieczek, warsztaty, seminaria z zakresu
turystyki spotecznej i wykorzystania lokalnego potencjatu kulturowego
w ekonomii spotecznej.

Co wyroznia przedsiebiorstwo (w kontekscie oferty,
sposobu realizacji ustug, podejscia do klienta itp.)?

—  Unikatowo$¢ wynikajaca z bazowania na zasobach lokalnych

—  Specyficzne podejscie do budowania ustug turystycznych (szycie
na miare)

—  Kompleksowos¢ ustugi, czyli mozliwosé zaoferowania kilku ustug
»ha jeden paragon”
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Jak klienci oceniaja ustugi
(rekomendacje z badania satysfakcji klientow)?

—  Klienci wracajg i korzystajg powtoérnie z eventow, te same osoby

korzystaja rowniez z ustug gastronomicznych i cateringowych.

— Jako najwiekszy atut wskazujg kameralne grupy, rodzinng atmosfere,

opieke.

—  Jako wazne wskazywane sg tez atrakcyjne ceny ustug, biorac pod

uwage oferty podmiotéw w wiekszych miastach.

Czy i jak wiazki ustug spotecznych wptynety na potencjat

przedsiebiorstwa spotecznego?
Wiazki spowodowaty, ze Spétdzielnia mogta podejs¢ do naszych plano-
wanych ustug jak w projektach innowacyjnych: byt czas na obmyslenie
i przetestowanie réznych rozwigzan, bez presji na konieczno$¢ zarabiania
tu i teraz na prostych i wyprobowanych rozwigzaniach. Byta przestrzen
na pomytki, poprawki, roztozenie w czasie lub zrozumienie co nie dziata
i nie bedzie dziata¢, przynajmniej w perspektywie kilkunastu miesiecy.
Jak wskazuje podmiot wiedzg juz, ktére gatezie dziatalnosci sg ,,pewne”
i nie nalezy z nich rezygnowaé, a ktore sg kluczowe, zeby sie rozwijac.
Wiazki to tez pole do takiego potaczenia réznych gatezi dziatalnosci,
ktore samodzielnie nie sg optacalne, ale w pakiecie juz tak. Szkolenia
jak negocjacje czy wsparcie doradcze, zmuszajgce do definiowania i roz-
ktadania na czynniki pierwsze poszczegélnych ustug byty rozwijajace
dla podmiotu.
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Planowana liczba klientow: 1.600

Rok powstania: 2017

Siedziba: Osrodek Turystyczno-Wypoczynkowy
w Bakowie — Camping 23

Liczba pracownikéw: 7

Ustuga bazowa
Ustugi gastronomiczne i cateringowe, restauracja weekendowa, obstuga
gastronomiczna grup turystycznych.

Ustuga dodatkowa 1
Mobilna akademia kulinarna — warsztaty kulinarne z wykorzystaniem pro-
fesjonalnego sprzetu kulinarnego. Ustuge prowadza specjalisci kulinarni
z duzym doswiadczeniem. Warsztaty zaréwno dla amatoréw jak i oséb
zwigzanych z gastronomia. Ustugi realizowane dla oséb z niepetnospraw-
no$ciami, podopiecznych doméw dziecka, oséb starszych.

Ustuga dodatkowa 2

Pokazy kulinarne/kolacje degustacyjne w ciekawych turystycznie
miejscach Opolszczyzny z wykorzystaniem regionalnych produktéw. Pro-
mowanie lokalnych produktéw i tradycji kulinarnej.

Co wyréznia przedsiebiorstwo (w kontekscie oferty,
sposobu realizacji ustug, podejscia do klienta itp.)?
—  dostepnos¢ i mobilnosé,
—  profesjonalizm — wysoka jako$¢ ustugi,
— unikalnos¢,

Jak klienci oceniaja ustugi
(rekomendacje z badania satysfakcji klientow)?
—  Profesjonalne podejscie w kazdym aspekcie;
—  Che¢ uczestnictwa w kolejnych warsztatach/pokazach;
—  Zabawa i edukacja — poznawanie lokalnych produktow
i nowych smakow.
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Czy i jak wiazki ustug spotecznych wptynety na potencjat

przedsiebiorstwa spotecznego?
Realizacja projektu wptyneta pozytywnie na funkcjonowanie przedsie-
biorstwa. W trudnych czasach COVID i inflacji wypracowano wigzke ustug,
ktora rewelacyjnie sie uzupetniata i byta atrakcyjna dla klientéw przed-
siebiorstwa. Dziatania prowadzone w ramach projektu uporzadkowaty
pomysty podmiotu na dziatalnos¢ i pozwolity na bardziej profesjonalnie
podejscie do realizacji ustug i funkcjonowania catego przedsiebiorstwa.
Aktualnie koncentruja sie na ustudze bazowej i dwoéch dodatkowych
ustugach starajac sie wprowadzic je na kolejny, jeszcze wyzszy poziom.
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Planowana liczba klientéw: 2.000

Rok powstania: 2013

Siedziba: ul. K. Olszewskiego 6, 25-663 Kielce
Liczba pracownikéw: 9

Ustuga bazowa
Biuro Podrézy Tropem Przygody. W ramach ustugi bazowej Biuro Podrézy
Spétdzielnia Socjalna Tropem Przygody prowadzi licencjonowang dzia-
talnos¢ w zakresie organizacji turystyki. Realizuje kompleksowo wyjazdy
w formie tradycyjnych imprez turystycznych. Organizuje m.in. wycieczki
szkolne, wycieczki turystyczne i krajoznawcze, wyjazdy i wizyty studyjne,
wypoczynki zimowe i letnie, w tym dla dzieci z rodzin dysfunkcyjnych.

Dodatkowo ustugi Spétdzielni obejmujg takze sfere rekreacji
w zakresie prowadzenia tradycyjnych quizéw wiedzy (bez wykorzysta-
nia systemow gtosowania bezprzewodowego), jak réwniez organizacji
gier miejskich, fabularnych i terenowych.

Spoétdzielnia Socjalna Tropem Przygody organizuje ustugi w obsza-

rze turystyki i rekreacji, z ktérych korzysta rocznie kilka tysiecy oséb.

Ustuga dodatkowa 1
Bezprzewodowe Quizy Wiedzy. W ramach ustugi dodatkowej Spétdzielnia
Socjalna Tropem Przygody realizuje quizy wiedzy w oparciu o systemy
bezprzewodowe. System ten dziata w trybie ,,odbiér — zapis”, dzieki
pilotom zapisujagcym rownoczesnie wprowadzone dane przez wszyst-
kich uczestnikbw wydarzenia, co pozwala na przeprowadzenie quizu
jednoczesnie dla maksymalnie 150 oséb.

Realizuja quizy wiedzy gtownie na temat materialnego i niemate-
rialnego dziedzictwa regionu (dziedzictwa historycznego, kulturowego,
przyrodniczego, krajobrazowego, kulinarnego itp.) dla szkét, organiza-
cji skupiajgcych mtodziez, organizacji pozarzgdowych, a takze klubéw
seniora oraz klubow integracji spotecznej. Quizy, w zaleznosci od miejsca
i liczebnosci uczestnikéw, przeprowadzane sg w salach konferencyjnych,
salach lekcyjnych, aulach badz salach gimnastycznych.

Ustuga ta stanowi doskonate uzupetnienie pozostatych ustug,
przyktadowo wizyt studyjnych czy e-wizyt studyjnych, poniewaz jako
narzedzie edukacji mozna je stosowa¢ zaréwno w wersji stacjonarnej,
jak i wirtualnej (w przestrzeni internetowej).
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Ustuga dodatkowa 2
Wirtualne Biuro Podrézy. W ramach tej ustugi dodatkowej Spétdzielnia
Socjalna Tropem Przygody realizuje ustugi e-wycieczek, e-wizyt studyj-
nych oraz wirtualnych gier fabularnych.

Oferuje ustugi wirtualnego zwiedzania réznych miast, miejsc i atrak-
cji, uczestnictwa w réznego rodzaju grach fabularnych, terenowych,
questingach w przestrzeni internetowej oraz mozliwos¢ organizacji inter-
netowych spotkan, majacych na celu wymiane doswiadczen i dobrych
praktyk, np. w obszarze ekonomii spoteczne;.

Wirtualne Biuro Podrézy jest innowacyjng formag prowadzenia
ustug turystycznych. Zainicjowanie tego typu ustug byto odpowiedzig
na potrzeby klientow Spétdzielni, ktére wynikaty z obostrzeh wprowa-
dzonych w wyniku pandemii Covid-19, blokujacych mozliwosci organi-
zacji spotkan, w tym wyjazdow.

Jednoczesnie otworzyto réwniez mozliwosci zwiedzania oraz uczest-
nictwa w réznych wydarzeniach osobom z niepetnosprawnosciami lub
ograniczeniami ruchowymi (np. osobom starszym).

Co wyroéznia przedsiebiorstwo (w kontekscie oferty,
sposobu realizacji ustug, podejscia do klienta itp.)?

—  Profesjonalizm — kompleksowa obstuga klienta, zaréwno na etapie

sprzedazy ustug (przekazanie wszystkich kluczowych informacji
dotyczacych ustugi, wraz ze wskazaniem korzysci wynikajacych z jej
zakupu), jak i na kazdym etapie realizacji poszczegélnych dziatan.

—  Elastycznos¢ — dostosowanie ustugi i poszczegélnych jej elemen-

tow do potrzeb i mozliwosci klienta (budzetu, terminu, tematyki),
uwzgledniajac przy tym specyfike réznych grup odbiorcéw (np.
ich wieku, specjalnych potrzeb wynikajgcych z rodzaju niepetno-
sprawnosci czy tez choroby).

—  Przystepna cena - dostosowana indywidualnie do poziomu skom-

plikowania konkretnej ustugi.

—  Wysoki poziom merytoryczny — wydarzenia prowadzg licencjono-

wani przewodnicy, praktycy, zajmujacy sie turystyka, a przekazana
wiedza jest zweryfikowana pod katem rzetelnosci historycznej.

Jak klienci oceniaja ustugi przedsiebiorstw

(rekomendacje z badania satysfakcji klientow)?
Klienci cenig w ustugach Spétdzielni kompleksowosé oraz elastycz-
nos¢. Ponadto bardzo wysoko oceniajg poziom obstugi klienta, w tym
uprzejmos¢, zyczliwosé, dostepnosé, chec udzielenia pomocy. Zwracaja
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uwage na wysokie umiejetnosci i kompetencje zespotu przedsiebiorstwa
w radzeniu sobie z trudnosciami i ograniczeniami.

Najwazniejszym wyzwaniem jakie stoi przed podmiotem jest jesz-
cze szersza analiza potrzeb ostatecznych odbiorcéw ustug, poniewaz
najczesciej wspotpracuja z klientem instytucjonalnym, ktéry sam nie
zawsze jest w petni Swiadomy jakie sg oczekiwania uczestnikéw orga-
nizowanych wydarzen.

Czy i jak wiazki ustug spotecznych wptynety na potencjat

Waszego przedsiebiorstwa spotecznego?
Wdrozenie wigzki ustug spotecznych w turystyce spotecznej niewatpli-
wie wptyneto na wzmocnienie marki Tropem Przygody. Oferta przedsie-
biorstwa zostata rozszerzona o ustugi w petni komplementarne z ustuga
bazowa, co pozwala na realizacje wydarzen bez barier dla 0s6b do tej
pory wykluczonych z tego typu form wypoczynku czy rekreacji. Bar-
dzo istotne byto to zwtaszcza w okresie epidemii, kiedy ustuga bazowa
niemalze w petni zostata zastgpiona innowacyjng ustuga dodatkowa,
realizowang w przestrzeni wirtualnej. Dzieki wdrozeniu wigzek ustug
spotecznych Spoétdzielnia, w pewnym sensie stata sie pionierem na tury-
stycznym e-rynku. Realizacja ustug w tym aspekcie pozwala na szerszg
odpowiedz na potrzeby klientow Spétdzielni, w tym w szczegdlnosci
0s6b ze specjalnymi potrzebami.
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Planowana liczba klientéw: 2.000

Rok powstania: 2014

Siedziba: 43-400 Cieszyn, ul. Zamkowa 3b
Liczba pracownikow: 3

Ustuga bazowa

Ustuga noclegowa. 8 pokoi OFKA to 18 miejsc noclegowych rozlokowa-
nych na trzech kondygnacjach w sumie w 8 pokojach z tazienkami w czesci
Patacu Habsburgéw na zabytkowym Wzgérzu Zamkowym w Cieszynie
(pokoj nr 1 dwuosobowy przystosowany dla os6b z niepetnosprawnosciami
znajdujacy sie na parterze, pokdj nr 2 pokédj trzyosobowy na | pietrze,
studio pokdj nr 3 i nr 4 dwa dwuosobowe pokoje z jedng tazienka na
| pietrze, pokéj nr 5 dwuosobowy na | pietrze, pokdj nr 6 i nr 7 to pokoje
trzyosobowe na Il pietrze oraz pokdj nr 8 jednoosobowy na Il pietrze).

Ustuga dodatkowa 1
Wypozyczalnia rowerdéw, w tym elektrycznych OFKA Cieszyn — wypozy-
czalnia znajduje sie na Wzg6rzu Zamkowym i jest usytuowana w czesci,
gdzie znajduja sie pokoje 8 pokoi OFKA. Podmiot posiada 6 roweréw
miejskich oraz 10 roweréw ze wsparciem elektrycznym (6 roweréw 26",
2 rowery sktadane 20" oraz 2 rowery sktadane 16").

Ustuga dodatkowa 2

Ustuga pobytéw tematycznych OFKA Cieszyn. Spétdzielnia oferuje pobyty
dla rodzin z dzie¢mi obejmujgce warsztatowe zajecia kreatywne dla
rodzin lub samych dzieci oraz alternatywny program z podziatem zaje¢
dla dzieci, a osobno dla dorostych, tak aby kazdy miat okazje spedzié
czas na swéj ulubiony i dostosowany do wieku sposéb. W ramach poby-
téw tematycznych realizowane s3 réwniez pobyty dla seniorow pota-
czone z warsztatami kreatywnymi, a w sezonie letnim potaczone réwniez
z dodatkowymi aktywnosciami w postaci wspélnego wyjscia na basen
oraz wycieczki rowerowej (przy wykorzystaniu roweréw ze wsparciem
elektrycznym). Dla os6b petnoletnich dostepne sg pobyty tematyczne
wokot piwowarstwa obejmujgce zarbwno zwiedzanie sgsiadujgcego
z przedsiebiorstwem Browaru Zamkowego Cieszyn, jak i mini browa-
réw usytuowanych po polskiej i czeskiej stronie.
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Co wyroéznia przedsiebiorstwo (w kontekscie oferty,

sposobu realizacji ustug, podejscia do klienta itp.?
8 letnie doswiadczenie oraz kameralna atmosfera obiektu powoduja,
ze wszelkie dziatania s podejmowane na biezgco — szybka reakcja na
potrzeby gosci. Klienci doceniaja to, ze Spétdzielnia wstuchuje sie w ich
sugestie i opinie i wprowadza kolejne udogodnienia (np. elektroniczne
zamki nieograniczajace godziny zameldowania, rowery elektryczne uta-
twiajace poruszanie sie po gorzystym terenie, dostep do lodowki, czajniki
i reczniki w kazdym pokoju, sprzatanie na zyczenie, itp.). Reasumujac:
kameralna atmosfera; mita obstuga, indywidualne podejscie, czystosé¢,
dostepnos¢ 24\dobe.

Jak klienci oceniaja ustugi

(rekomendacje z badania satysfakcji klientéw)?
Najwyzej zostat oceniony poziom obstugi oraz lokalizacja obiektu, w dal-
szej kolejnosci doceniong nasza reakcje na sugestie Gosci i wprowadza-
nie udogodnien (w miare naszych mozliwosci i posiadanych srodkéw)

Czy i jak wiazki ustug spotecznych wptynety na potencjat

przedsiebiorstwa spotecznego?
Wiazki ustug wptynety pozytywnie na potencjat przedsiebiorstwa, gdyz
umozliwity szersza promocje ustug Spétdzielni poprzez dotarcie innymi
kanatami i do innego typu klientéw niz poprzednio. Teraz odbiorcami
ustug przedsiebiorstwa nie sg tylko turysci (osoby poszukujace noclegu),
ale réwniez okoliczni mieszkancy, ktérzy chetnie korzystajg z mozliwosci
wypozyczenia rowerdow ze wsparciem elektrycznym. Osoby korzysta-
jace z wypozyczalni to réwniez turysci, ktorzy zatrzymali sie w innych
miejscach noclegowych.
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Planowana liczba klientow: 3.000

Rok powstania: 2014 r.

Siedziba: ul. Wybudowanie 4, 13-306 Kurzetnik
Liczba pracownikéw: 3

Ustuga bazowa
Spotdzielnia zajmuje sie prowadzeniem zaje¢ artystycznych i rozwojo-
wych dla grup (od chodzenia na szczudtach i gre na bebnach po szkolenia
z umiejetnosci interpersonalnych, ekonomii spotecznej i lidersko-ani-
macyjnych). Prowadza takze animacje na festynach i imprezach jako
kolorowi klauni, malujg twarze dzieciom i wystepujg z teatrem ognia.
Przyjmuja grupy oséb z niepetnosprawnosciami i osoby w trudnej sytuacji
(tzw. zagrozone wykluczeniem spotecznym) pomagajgc im wzmacniaé
i budowa¢ kompetencje spoteczne i zawodowe. Spétdzielnia organizuje
takze obozy i p6tkolonie z rozwijajgcymi warsztatami dla dzieci i mtodziezy.

Ustuga dodatkowa 1
Spétdzielnia przebudowata stary garaz na Pracownie Ceramiczng, w ktérej
odbywajg sie warsztaty lepienia w glinie, toczenia na kole garncarskim
oraz tradycyjnego wypieku chleba. Przedsiebiorstwo posiada tradycyjne
piece z gliny i stomy do wypatu ceramiki oraz pieczenia chleba, oraz piec
elektryczny i opatowy wielofunkcyjny. Pracowania ceramiczna realizuje
réwniez zaméwienia komercyjne i indywidualne na wyroby z ceramiki.

Ustuga dodatkowa 2
Spétdzielnia zajmuje sie dodatkowo uprawa ogrodu permakulturowego
oraz organizuje warsztaty i konferencje na temat permakultury, promujac
w ten sposob ekologie, wegetarianizm i zdrowy styl zycia. Zaprawiajg
wtasne zdrowe wyroby, ktére mozna rowniez zakupi¢ w Spétdzielni.

Co wyréznia przedsiebiorstwo (w kontekscie oferty,
sposobu realizacji ustug, podejscia do klienta itp.)?

—  Autorskie warsztaty artystyczne i program pracy z grupami;
—  Sami wymyslaja spektakle, wystepy ogniowe, koncerty bebniarskie,

filmy, teledyski, pokazy szczudlarskie, autorskie piosenki. Instruktorzy
wspieraja, motywuja i podazajg za pomystem. Mtodziez nie tylko
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doswiadcza jak wiele jest w stanie sie nauczy¢ i zrobi¢ w krétkim
czasie, ale rozwija swoéj system wartosci, wzmacnia go;

— W Kaczym wsp6élnie dbajg o dom-statek. Grupy majg swoje dyzury
kuchenne, nakrywaja do stotu, sprzataja po positkach. Uczg sie orga-
nizacji pracy przy tej okazji i integruja bawigc wspélnie w kuchni.
Wymiar edukacji, wspélnej pracy czy zabawy w naszych dziata-
niach, jest zrbwnowazony i przeplatajacy sie przy prawie kazdym
przedsiewzieciu.

—  Podejscie do ekologii (ogrod permakulturowy, eggmobile- mobilny
kurnik, pierwszy w Polsce budynek ustugowy zbudowany metoda
straw block — domek z stomy i gliny).

Jak klienci oceniaja ustugi przedsiebiorstwa
(rekomendacje z badania satysfakcji klientoéw)?

—  Piekna przestrzen i twércza atmosfera- miejsce stworzone przez
ludzi z pasjq. Swietne podejécie do dzieci i mtodziezy, ciekawa
i urozmaicona oferta warsztatowa, inspiracja do rozwoju i naby-
wania nowych umiejetnosci. Polecam na udany wyjazd integra-
cyjny! — Natalia nauczycielka

—  Cudowne miejsce, serdeczni gospodarze, mozna odpoczqgé, od
zgietku codziennego zycia, wsrod natury. Zdrowe jedzenie i bez-
kresne mozliwosci tworzenia oraz uprawiania swoich pasji... Pole-
cam z catego serca — Asha taniec brzucha.

—  Bardzo pozytywne miejsce. Tryskajgcy energiq i radosciq opieku-
nowie, ktérzy (mam wrazenie) kochajq to co robig. Chyba niewiele
jest takich miejsc. Ja znam jedno i na pewno tam wrécimy. Podzie-
kowania dla wszystkich dzieki ktérym moj syn wreszcie polubit
wyjazdy kolonijne — mama uczestnika obozu letniego.

Czy i jak wigzki ustug spotecznych wptyneta na potencjat

przedsiebiorstwa spotecznego?
Wigzki ustug znaczaco podniosty potencjat przedsiebiorstwa. Zakon-
czono wiele prac zwigzanych z budowa, wyposazeniem Ekodomku ze
ztomy i gliny, ogrodem permakulturowym oraz pracownig ceramiczna.
Powstaty nowe oferty i zwiekszyt sie zasieg pozyskiwania nowych grup
klientow. Wiagzki wptynety rowniez na dziatania kadrowe, zatrudniono
nowych pracownikéw, realizacja zadania umozliwita spotkania z eks-
pertami i szkolenia kadry.
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Planowana liczba klientéw: 5.000
Rok powstania: 2012

Siedziba: Gérzno

Liczba pracownikow: 6

Ustuga bazowa
Park linowy

Ustuga dodatkowa 1
Warsztaty wytwarzania olejkéw eterycznych

Ustuga dodatkowa 2
Zwiedzanie ogrodu roslin aromatycznych

Co wyréznia oferte przedsiebiorstwa spotecznego?

—  Komplementarnos¢ oferty — korzystajg cate rodziny, seniorzy, nie-

petnosprawni, dzieci;

—  Walory prozdrowotne — obcowanie z naturg poznanie wptywu aro-

materapii i zi6t na organizm;

—  Unikatowa warto$¢ poznawcza — obserwacja catego procesu od

uprawy roslin do pozyskania z niej olejku eterycznego. poznawanie
przyrody przez doSwiadczenie.

MODEL



Planowana liczba klientéw: 17.000
Rok powstania: 2020

Siedziba: Torun

Liczba pracownikéw: 5

Ustuga bazowa

Pub spotdzielczy bedacy czescig pierwszej w Polsce franczyzy spoteczne;j.
Pub w centrum torunskiej staréwki, ktéry proponuje swoim klientom
na 20 kranach najlepsze piwo kraftowe. ,Piwo, ktore warzy wiecej” bo
gtéwna ideg jest wsparcie i pomoc osobom z niepetnosprawnoscia oraz
zagrozonym wykluczeniem. Poprzez wspoétprace z wieloma przedsiebior-
stwami spotecznymi, fundacjami i stowarzyszeniami przedsiebiorstwo
wspiera kulture, przybliza i utatwia zaprezentowanie sie ze swojg twor-
czoscig osobom zagrozonym wykluczeniem, osobom z niepetnospraw-
noscig, mtodym i seniorom, wszystkim, ktérzy napotkali na swojej drodze
trudne zyciowo sytuacje.

Ustuga dodatkowa 1
Rozszerzajac swojg dziatalnos¢ podmiot wprowadzit do swoich ustug
riksze. Zakupiono i wykorzystywano pojazd, ktéry w Toruniu byt elemen-
tem zaréwno reklamy jak i atrakcji dla mieszkahcéw i turystéw. Klien-
tami (korzystajgcymi z ustug rikszy) byty osoby, ktére chciaty sprobowaé
jedynej w Toruniu ustugi zwiedzania miasta riksza. Jednoczesnie podczas
tej ustugi reklamowano Pub spétdzielczy.

Ustuga dodatkowa 2
Gra miejska, ktéra realizowat podmiot z czasem przeksztatcita sie w regu-
larne spotkania autorskie, wystawy i prezentacje sztuki zaréwno lokalnej
jak i ogo6lnopolskiej. W trudnych czasach byta to okazja do spotkania sie
i poprawy swojej formy psychiczne;j.

Co wyréznia przedsiebiorstwo (w kontekscie oferty,
sposobu realizacji ustug, podejscia do klienta itp.)?

—  Ludzie, zawsze gotowi do pomocy, z ogromng wiedzg na temat
piwa kraftowego;

—  Produkt - ,piwo, ktére warzy wiecej”, zawsze Swieze, smaczne
i z najlepszych kraftowych browaréw;
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—  Kreatywnos¢, ktéra pozwala podmiotowi na coraz to nowsze atrak-

cje i pomysty przyciggajace klientéw i smakoszy;

—  Super atmosfera, niepowtarzalna i niepotykana nigdzie indziej.

Jak klienci oceniaja ustugi przedsiebiorstwa
(rekomendacje z badania satysfakcji klientow)?

—  Bardzo wysoko oceniono atmosfere, poziom obstugi i asortyment;
—  Pomystowos¢ realizowanych projektow, ich dostepnos¢ i atrakcyj-

nos¢ dla szerokich gremiéw;

—  Lokalizacja i wykorzystanie jej w propagowaniu edukacji zaréwno

mtodziezy jak i dorostych

Czy i jak wiazki ustug spotecznych wptynety na potencjat

przedsiebiorstwa spotecznego?
Wiazki ustug spotecznych pozwolity przedsiebiorstwu na rozszerzenie
proponowanej klientom oferty. Dzieki wspétpracy z koordynatorka pod-
miot zyskat dodatkowg wiedze w prowadzeniu i zarzadzaniu przedsie-
biorstwem spotecznym w tak trudnym okresie jak pandemia. Podmiot
zyskuje coraz wieksza rozpoznawalno$¢ oraz grono wiernych klientow,
przyjaciot miejsca. Dzieki realizacji zadania w projekcie Energia Spoteczna
podmiot rozwinat swoje ustugi o prace psychologiczno — warsztatowa
na terenie catego wojewédztwa.

MODEL
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Chcac wspierac¢ sektor ekonomii spotecznej
w branzy turystyki spotecznej, stworzyliSmy
model, ktérego elementy wdrozylismy w 10 przed-
siebiorstwach spotecznych. Model przedsiebior-
stwa spotecznego wdrazajgcego wigzke ustug
w zakresie Turystyka spoteczna+ wypracowali-
$my w ramach projektu , Energia Spoteczna(...)".
Dzieki wigzkom ustug rozszerzyliSmy dziatalno$¢
10 przedsiebiorstw z catej Polski. Podmioty zaan-
gazowane w to dziatanie, realizujgce jeden rodzaj
ustug, rozwinety sie i teraz prowadza nie jedng
a trzy ustugi, oferujgc klientom kompleksowe
rozwigzania w obszarze turystyki spotecznej.
Co wazne, nowe ustugi pozwolity na wdrozenie
w podmiotach wielu rozwigzan z obszaru dostep-
nosci. Oferowane ustugi staty sie przyjazne senio-
rom i osobom o specjalnych potrzebach, w tym
osobom z niepetnosprawnosciami.

W procedurze konkurencyjnosci kupilismy
od nich ustuge polegajgcg na wdrozeniu wigzKi
ustug Turystyka spoteczna+, w ten sposéb udato
sie wybrac 10 przedsiebiorstw spotecznych. Byty

1. Energia spoteczna. Sie¢ Przedsigbiorstw Spotecznych
realizujgcych nowe modele ustug w zakresie uzytecznosci publicznej,

wiecej informacji na stronie: spoldzielnie.org
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to pomioty ekonomii spotecznej, dla ktérych,
podobnie jak dla nas, wigzki ustug w turystyce
I ich dostepnos$¢ oraz idea ekonomii spotecznej
byta wazna. Jednoczes$nie kluczowe byto zmniej-
szenie ryzyka ekonomicznego zwigzanego z pro-
wadzeniem biznesu zaangazowanego spotecznie.

To wtasnie w tej formule zobaczyliSmy szanse
na bardziej efektywng forme dziatalnos$ci przed-
siebiorstw spotecznych, polegajagca na tgczeniu
trzech uzupetniajgcych sie ustug. Nowe ustugi to
rozwoj dla przedsiebiorstw, sposéb na wyréznie-
nie sie na tle konkurencji, zapewnienie ptynnosci
finansowej i zwiekszenie liczby miejsc pracy.

Niniejsza publikacja jest prébag opisania
doswiadczen z wdrozonego i przetestowanego
Modelu i ma ona przede wszystkim wzmocnic
kompetencje doradcéw OWES i by¢ dla nich inspi-
racja, aby wspierac istniejgce przedsiebiorstwa
spoteczne, ktére chca rozwijac¢ sie w obszarze
ustug spotecznych. Znajduje sie tu szereg wska-
zéwek, narzedzi oraz rekomendacji niezbednych
do funkcjonowania modelu. Opracowalismy je
w formule standardu dziatania OWES, w ramach
ktorego wypracowalismy wiele przydatnych
zatagcznikéw i narzedzi, ktérych funkcjonalnosé
jest przez nas sprawdzona.
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Standard jest takze jednym z produktéw
kluczowych projektu przyjetych przez Komitet
Sterujacy przy MRIiPS, co nadaje mu charakter
dokumentu bedgcego czescig rozwigzan syste-
mowych dla ekonomii spotecznej.
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MODEL
TURYSTYKA SPOLECZNA+

Opisywany w tej publikacji model Turystyka spoteczna+ to realizacja
wigzki ustug turystycznych ukierunkowane na zarabianie, przy jedno-
czesnej realizacji celow spotecznych.

Turystyka spoteczna moze mie¢ dwa cele:
rozwdj lokalny, czyli wykorzystanie waloréw i zasobéw do poprawy
jakosci zycia na danym terenie dziatania,
dostarczenie ustug do grup klientéw do tej pory marginalizowanych
na rynku ustug turystycznych ze wzgledu na ich specyficzne pro-
blemy tj. niepetnosprawnos¢, niskie dochody lub ich brak, bariery
komunikacyjno-architektoniczne. W tym przypadku chodzi o takie
dostosowanie oferowanych ustug do grupy klientéw, aby jak naj-
wiekszej ilosci os6b umozliwié podroézowanie i wypoczynek.

Wazna funkcjq organizowania turystyki lokalnej jest wykorzystanie
potencjatu kulturowego. W ramach Krajowego Programu Rozwoju Ekono-
mii Spotecznej wykorzystanie lokalnego potencjatu kulturowego zostato
wskazane jako kluczowa sfera rozwoju ekonomii spotecznej. Tematyka
Lkultury” idealnie taczy sie z turystyka opartg na dziedzictwie, ochrong
krajobrazu kulturowego, dbatoscig o zabytki materialne i niematerialne.
Warto wiec w modelu wigzki uwzgledni¢ kwestie zwigzane z obszarami
kultury nie tylko ze wzgledu na ciekawg i unikatowg baze dziatalnosci
gospodarczej, ale réwniez ze wzgledu na to, iz stanowi ona doskonate
spoiwo lokalnej tozsamosci.

Zrozumienie koncepcji produktu turystycznego nadal w Polsce jest
problematyczne ze wzgledu na nieodréznianie atrakcji turystycznej od
produktu turystycznego. Atrakcjg turystyczng sa walory przyrodnicze,
kulturowe, historyczne, w ktére wkomponowane jest zagospodarowanie
turystyczne, natomiast produktem turystycznym jest gotowa do sprzedazy
kompleksowa oferta, sktadajaca sie z ustug i towardw, ktorej podstawe
wyznacza atrakcja turystyczna. Rozwoj turystyki spotecznej, wdrazanie
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wigzek ustug okototurystycznych w przedsiebiorstwach spotecznych musi
by¢ zatem potaczone z naukg komercjalizacji produktéw turystycznych.

Przedsiebiorstwo spoteczne, identyfikujac swoj pomyst na ustugi,
musi bazowa¢ na wtasnych zasobach i kompetencjach, ale jednoczesnie
musi dokona¢ analizy potrzeb lokalnych tj. okreslenia tego, czego potrze-
buja klienci lokalni. Moze to by¢ punkt gastronomiczny, miejsca krétko-
trwatego wynajmu lokali ustugowych czy mieszkan, animacja imprez dla
dzieci i mtodziezy, wynajem sal szkoleniowo-warsztatowych itp. Branza
turystyczna, jak zadna inna zagrozona jest sezonowoscig i konieczne jest
minimalizowanie wptywu sezonowosci na ptynnos¢ finansowa przedsie-
biorstwa. Ustugi gastronomiczne, opieka nad dzie¢mi, animacje, obstuga
imprez, szkolenh, warsztatow to te branze, ktére moga z powodzeniem
funkcjonowac samodzielnie, jednak dodatkowy klient np. turysta, pozwoli
na zwiekszenie przychodoéw.

Kluczowa role w wyborze grupy klientéw bedzie stanowi¢ baza
zasobow oraz pomyst i umiejetnosci komercjalizacji produktu turystycz-
nego. Im precyzyjniej okreslimy grupe klientéw, tym lepiej zbadamy jej
potrzeby. Im lepiej i gtebiej zbadamy potrzeby klienta, tym lepiej bedziemy
mogli dostosowac ustuge do jego potrzeb. Bez biznesplanu opartego
o konkretnych klientéw i wiedzy o kompetencjach zespotu nie mozna
méwi¢ o sposobach zdobycia klienta. Sposoby pozyskania klienta to
najtrudniejszy etap planowania i prowadzenia dziatalnosci — nie mozna
go projektowa¢ na modelu teoretycznym, gdyz zalezy od bardzo wielu
czynnikoéw. W przypadku ustugi wycieczek skierowanych do oséb nie-
petnosprawnych ruchowo trzeba wzigé pod uwage:

1.  Rodzaj atrakcji, jakie planujemy pokaza¢;

2.  Dostepnosc¢ do tych atrakcji na kazdym etapie wycieczki, od dojazdu
do odjazdu, poprzez gastronomie i toalety;

3.  Konieczne jest zbadanie, ile czasu sg w stanie osoby na wézkach
spedzi¢ siedzac/jezdzac;

4.  Czy oferta bedzie atrakcyjna finansowo (by¢ moze sg to osoby

o niskich dochodach)?

5.  czy autokar/pociag/bus jest dostosowany do potrzeb?

6. Czy planujemy nocleg, opiekunéw dodatkowych, warsztaty (czy
wszystko bedzie na odpowiedniej wysokosci?

7.  Czyofertabedzie zrozumiata — czesto osoby z niepetnosprawnosciami
ruchowymi majg utrudniony dostep do edukacji i poziom opowie-

Sci, dobér stéw, przekazywana tres¢ ma wtedy ogromne znaczenie.
8.  Konieczne jest tez sprawdzenie naszych kompetencji jako reali-

zatora ustugi:
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9. Czy jesteémy odpowiednio przygotowani mentalnie i psychicznie
do pracy z osobami niepetnosprawnymi

10. Czy jesteSmy przygotowani merytorycznie — mamy odpowiednio
duzg wiedze i potrafimy w ciekawy sposoéb ja przekazac

11. Czy jesteSmy przygotowani fizycznie — do pomocy, podnoszenia,
przenoszenia, pchania wozka

12. Czy jesteSmy w stanie wzig¢ petng odpowiedzialnosé za bezpie-
czenstwo klientéw, jak sie do tego przygotowalismy ?

Odpowiedzi na te pytania, podniesienie kwalifikacji, przygotowanie
kazdego etapu wycieczki, przeanalizowanie ryzyka i mozliwych new-
ralgicznych punktédw programu, znalezienie wyjscia z kazdej sytuacji to
podstawa dobrze skonstruowanej ustugi. Dobrg metodg na zbudowanie
takiego produktu jest design thinking, ktéry pozwala opracowaé odpo-
wiedzi na problemy rzeczywistego klienta danej ustugi.

Jezeli budujemy przedsiebiorstwo spoteczne oparte na kilku oso-
bach, niezbednym etapem tworzenia wigzki jest analiza potencjatow
wtasnych. Musimy wiedzie¢ jakie sg kwalifikacje poszczegélnych czton-
kéw przedsiebiorstwa, jakie majg doswiadczenia, wiedze, w realizacji
jakich zadan sg najmocniejsi, czy sg elastyczni i gotowi rozwija¢/zmieniac¢
swoje kwalifikacje zawodowe. Musimy zna¢ mocne i stabe strony kazdego
cztonka zespotu, okresli¢ zakresy obowigzkéw nie tylko w stosunku do
oferty, ale takze do kwestii finansowo — organizacyjnych aspektéw prowa-
dzenia przedsiebiorstwa: ksiegowosci, kadr, ptac, zarzadzania zespotem.
Analiza ta musi zosta¢ zrobiona przed przystgpieniem do wykonywania
ustugi i ewentualnie zweryfikowana po pierwszych wykonanych ustu-
gach. Kwestie rozliczeniowo — biurowe sg problemem w wielu matych
przedsiebiorstwach, gdyz osoby je wykonujace praktycznie na siebie
nie zarabiajg (w rozumieniu: nie wykonuja ustug, ktére sg bezposrednio
optacane przez klientéw). Ponadto przeanalizowaé trzeba posiadane
zasoby materialne: dostep do lokali na potrzebe prowadzenia dziatal-
nosci, mozliwosci finansowe cztonkéw przedsiebiorstwa, posiadane kon-
takty i relacje z partnerami przedsiewziecia (samorzadem, organizacjami,
przedsiebiorcami), posiadane bazy potencjalnych klientéw.

Wypadkowa tych dwoch analiz jest modelowa ustuga/produkt tury-
styczny oferowany przez przedsiebiorstwo lub kilka ustug powigzanych
badz nie, ktére bedg testowane w toku dziatalnosci przedsiebiorstwa.
Nadmienié trzeba, ze produktem turystycznym moze by¢ wszystko, pod
warunkiem, ze przedsiebiorstwo bedzie umiato to skomercjalizowaé.

Testowanie i weryfikacja wigzki ustug powinna da¢ obraz umiejet-
nosci i brakdbw w umiejetnosciach zespotu przedsiebiorstwa. Autoewa-
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luacja i poszukiwanie mozliwosci zwiekszenia kompetencji cztonkow
przedsiebiorstwa sg ostatnim etapem realizacji wigzki ustug. Jest to etap,
ktory musi by¢ co jaki$ czas aktualizowany w oparciu o nowe trendy
rynku i zmieniajace sie preferencje klientow.

1. Mapa zasobow i problemow lokalnych.

Mape mozna zacza¢ wykonywaé w momencie, kiedy podmiot wie,
z kim bedzie pracowat. Do pracy nad mapa zasob6éw i probleméw mozna
zaangazowac nie tylko przysztych cztonkdéw/pracownikéw PES, ale takze,
a zwtaszcza samorzad lokalny. Samorzad moze dysponowac kluczowymi
informacjami z zakresu potrzeb danego $rodowiska, zapotrzebowania
na konkretne ustugi, wielkosci ruchu turystycznego, brakéw w zakresie
wykonawstwa pewnych prac. Podlegte samorzadom instytucje moga
dostarczy¢ niezbednych informacji na temat zasobéw ludzkich w danej
okolicy, potrzeb grup marginalizowanych lub potrzeb otwartego rynku
w zakresie pewnych produktéw i ustug.

2. Analiza potencjatow wtasnych

Podczas planowania dziatalnosci PES tworzg sie grupy nieformalne,
inicjatywne, oparte na osobach prywatnych lub instytucjach/organiza-
cjach. Konieczne jest przeanalizowanie posiadanych zasobéw materialnych
— biur, budynkéw, budowli, dziatek oraz kompetencji poszczegblnych osdb
zaangazowanych w tworzenie przedsiebiorstwa. Przydatne mogg okazac
sie zarbwno twarde umiejetnosci jak i kompetencje miekkie. W zespole
musi wytoni¢ sie lider, osoba odpowiedzialna za finanse i rozliczenia, osoby
z konkretnymi umiejetnosciami lub z checig zdobycia nowych kwalifi-
kacji. Potencjaty poszczegolnych pracownikéw/cztonkéw zespotu ztozg
sie pdzniej na potencjat pracy przedsiebiorstwa i jego szanse na rynku.

3. Analiza przydatnosci potencjalnych partneréw przedsiewziecia

Opisywani wyzej partnerzy moga okazac¢ sie kluczowi w budowaniu
oferty PES, promowania jej i sprzedazy. Ponadto mogg by¢ potrzebni przy
procesie uzyskiwania roznych pozwolen, koncesji, zatatwiania skompliko-
wanych spraw urzedowych. Dobre relacje, wzajemna wymiana korzysci,
wsparcie w procesach pozyskiwania srodkéw zewnetrznych to najwaz-
niejsze elementy wspotpracy.
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4. Analiza potencjalnych klientéw, ich probleméw i potrzeb
Jesli zaplanowana wiagzka ustug bedzie kierowana do konkretnej
grupy klientéw, konieczne jest dogtebne rozpoznanie jej potrzeb. Stuza do
tego roézne narzedzia zaczynajace sie od stworzenia tzw. ,persony” czyli
profilu naszego klienta. Jesli np. chcemy skierowa¢ oferte turystyczng do
0s6b z wadg wzroku, konieczne jest zrobienie kilku, kilkunastu wywiadéw
jakosciowych dotyczacych ustug turystycznych dla tej grupy klientéw.
Musimy odpowiedzie¢ sobie na kilka pytan:
— Jakie s motywacje klientéw - dlaczego interesuja sie konkretng
ustugg badz produktem?
—  Co zniecheca klientéw do danej ustugi?
— Co mozna w niej poprawié by byta dla klientéw atrakcyjna?
— Jadotrze¢ z informacja o produkcie, ustudze do danego klienta?
Tworzac persony mozna skorzystaé¢ z dostepnych online szablo-
néw i aplikacji.

5. Budowa wstepnych ofert

Oferty wstepne mozna budowaé na kilka sposobéw. Badania potrzeb
klientow moga by¢ wykonywane bez modelu ustugi, po stworzeniu wstep-
nego modelu lub w przypadku checi promocji danego terenu — najpierw
pracujemy nad ofertg a pézniej szukamy dla niej odbiorcéw, na zasadzie
kreowania popytu. Wstepne oferty podlegajg weryfikacji po pierwszych
testach. Mozna w tym celu stosowa¢ metode design thinking.

6. Budowa oferty zintegrowanej

Korzyscia zintegrowanej oferty turystycznej jest wydtuzenie pobytu
turystéw na danym obszarze i mozliwos¢ rozwoju turystycznego wiek-
szej ilosci podmiotow. Oferty zintegrowane sg $ciéle potaczone z mar-
ketingiem terytorialnym. Do ich stworzenia konieczna jest wspétpraca
instytucjonalna. Zintegrowany produkt turystyczny powinien posiadaé
elementy Swiadczace o istnieniu obszarowego produktu turystycznego
i uwzglednia¢ aktywnos$c¢ i wspotprace samorzadu, organizacji i przed-
siebiorstw?. Wspétpraca obejmuje nastepujace dziatania:
—  koncepcje,
— finansowanie,
— inwestowanie,
—  zarzadzanie,
—  promocje,
—  sprzedaz,

_ monitorowanie. 2.A. Panasiuk (red.), Gospodarka turystyczna, s. 43-44.
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7. Wstepny biznesplan

Formularze biznesplan6éw s3 niezbednym elementem procesu pozy-
skiwania Srodkéw finansowych na dziatalno$¢ przedsiebiorstwa spo-
tecznego. S3 wystandaryzowane, jednak kazdy operator sSrodkoéw ma
skonstruowane przez siebie pytania i arkusze kalkulacyjne. Pomijajac
aspekty biurokratyczne, warto mie¢ dobrze przemyslany i zrobiony biz-
nesplan, gdyz trzymanie sie wyznaczonych celéw skutkuje trwatoscia
dziatalnosci.

8. Rozpoczecie staran o pozyskanie sSrodkéw inwestycyjnych

i wsparcia pomostowego

Potencjalni dysponenci sSrodkéw na rozpoczecie dziatalnosci zostali
opisani w kolejnych dziatach. Kazdy z dysponentéw bedzie oczekiwat
biznesplanu dziatalnosci, analizy finansowej, skonkretyzowanych informa-
cji co do zarzadu podmiotu, pokazania wstepnych przygotowan i oceny
ryzyka przedsiewziecia. Starania o pozyskanie srodkéw sa dtugotrwate
(w przypadku dotacji) i zdarza sie coraz czesciej, ze beneficjenci rezygnuja
z projektéw lub ,,wykrusza” sie zesp6t os6b majgcych pracowaé w PS.

9. Uzyskanie pozwolen budowlanych oraz innych,
wymaganych przy poszczegélnych formach dziatalnosci
W momencie, kiedy wiadomo juz, ze PS otrzyma dotacje (kredyt)

konieczne jest rozpoczecie staran o pozwolenia budowlane i inne zgody

dotyczace wykonywanej dziatalnosci. Szczegélng uwage w planowanej
wigzce ustug trzeba zwrécié na:

—  Sanepid (dziatalno$¢ gastronomiczna, zywienie masowe, dziatalnos¢
obiektow hotelarskich);

—  Powiatowy inspektor PPOZ (dziatalnoé¢ gastronomiczna, hote-
larska, rekreacyjna i sportowa, dziatalnos¢ wszelkich obiektéw
publicznych);

—  Urzad gminy (wpis do rejestru przedsiebiorcéw, wszelkie sprawy
podatkowe oraz dotyczace dziatek, koncesje na sprzedaz alkoholu,
wpis do rejestru tzw. innych obiektéw oferujgcych ustugi hotelarskie;

—  Starostwa powiatowe (wszelkie pozwolenia budowlane);

—  Urzedy wojewddzkie (rejestr organizatorow turystyki i posrednikow
turystycznych);

—  Urzad Skarbowy (zgtoszenie kasy fiskalnej, petnomocnictwa, potwier-
dzenie e-puap).
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10. Przygotowanie miejsc do prowadzenia dziatalnosci

- lokal gastronomiczny, biuro, sklep (punkt IT*), baza rekreacyjna

Zanim PS rozpocznie dziatalno$é musi zakupi¢ odpowiedni sprzet
i wyposazenie. Niezbedne jest zakupienie kasy fiskalnej, zafiskalizowa-
nie jej przez uprawniong osobe, skorelowanie kasy z programami do
obstugi gastronomii, handlu, rezerwacji, przeszkolenie w tym zakresie
pracownikéw. Bardzo duzo czasu zajmuje wprowadzenie poszczegél-
nych towardéw, dan, magazynu. Kolejnym krokiem jest podjecie decy-
zji o ptatnosciach kartg, co wymaga podpisania umowy z operatorami
przekazéow bezgotoéwkowych. Rozpatrzy¢ trzeba zakup wagi i czytnika
kodéw kreskowych (handel). Ponadto, przy kazdej dziatalnosci gospo-
darczej i dziatalnos¢ pozytku publicznego nalezy wybraé¢ pomiedzy biu-
rem ksiegowym a wtasng ksiegowg, wyznaczy¢ osobe odpowiadajaca za
sporzadzanie dokumentéw kadrowych, odpowiedzialng za przekazywanie
podatkéw i rozliczenia z ZUS. Rozrastajaca sie biurokracja powoduje, ze
sprawy kadrowe, ptacowe oraz zarzadzanie finansami stajg sie sporym
problemem dla firm.

Powyzszy katalog to podstawowe kroki, ktore nalezy wykonac pla-
nujac dziatalnos¢ lub jej rozwdj w branzy turystycznej. W zaleznosci do
oferowanych ustug warto przeanalizowa¢ temat praw autorskich czy tez
ubezpieczen, w tym Turystycznego Funduszu Gwarancyjnego.

Zrédta finansowania wiazki ustug

Dotacje dla PS z osrodkéw wsparcia ekonomii spotecznej;
Dofinansowanie miejsc pracy z powiatowych urzedéw pracy;
Kredyty/pozyczki dla PS;

Lokalne grupy dziatania w ramach srodkéw na rozwéj dziatalnosci
gospodarczych na terenach wiejskich (PROW).

Projekty w ramach regionalnych programéw operacyjnych.
Catosciowy model przedsiebiorstwa spotecznego realizujgcego ustugi
w obszarze turystyki spotecznej+ znajduje sie w pierwszej czesci publikaciji.

FwN R
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WIAZKI USEUG TURYSTYCZNYCH

W PRZEDSIEBIORSTWACH SPOtECZNYCH

Wigzka ustug jest rozumiana jako realizowanie co najmniej trzech typow

ustug w zakresie zgodnych z wdrazanym modelem, w tym przypadku

turystyki spotecznej+.
Ustuga pilotazowego wdrozenia wigzki ustug przez przedsiebior-

stwo spoteczne polegata m.in. na:

a.  zapewnieniu kompetentnej kadry w zakresie realizacji ustug wcho-
dzacych w sktad wiazki ustug,

b.  zapewnieniu niezbednej infrastruktury technicznej i rozwigzan
organizacyjnych,

c.  wprowadzeniu rozwigzan opisanych przez przedsiebiorstwo spo-
teczne do biezacych dziatan.
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W pierwszej fazie projektu zostat opracowany model turystyki spotecz-
nej+, wskazujacy na specyfike i uwarunkowania realizacji ustug w tej
branzy. Stanowit on punkt wyjscia do kreowania nowych ustug turystycz-
nych i okototurystycznych dla przedsiebiorstw spotecznych.

Nastepnie zostato przygotowane postepowanie w trybie zasady
konkurencyjnoéci, ktére w dwodch naborach wytonito po pie¢ przedsie-
biorstw spotecznych, od ktérych zostata zakupiona ustug wdrazania wigzki
ustug. Zainteresowane przedsiebiorstwa spoteczne, w ramach sktadanej
przez nich oferty, musiaty réwniez opracowac business model canvas dla
kazdej z nowych ustug oraz przedstawié spéjnos¢ planowanej do wdra-
zania wigzki ustug, w tym jej zgodnos$¢ z modelem turystki spotecznej+.
Przedsiebiorstwo byto takze zobligowane do wskazania kompetentnej
kadry oraz innych niezbednych zasobéw zwigzanych z nowymi ustugami.
Wazng czescig przedstawianej koncepcji byto takze pokazanie w jaki
sposob zostang spetnione wymogi jakosciowe, w tym dostepnosc¢ ustug
dla os6b z niepetnosprawnosciami, niesamodzielnych oraz ich rodzin.

Z wybranymi przedsiebiorstwami spotecznymi zostaty podpisane
umowy na wdrazanie wigzki ustug spotecznych w okresie 12 m-cy. Nalezy
dodaé¢, ze w okresie wdrazania wigzek ustug, przez obie grupy przedsie-
biorstw spotecznych (wybranych do wdrazania), mieliSmy do czynienia
z pandemia COVID-19, ktéra znaczaca wptywata na mozliwos¢ realiza-
cji ustug w branzy turystycznej i utrudniata wdrozenie nowych ustug.
W zwigzku z tym okres wdrazania zostat wydtuzony dla kazdej z grup
o dodatkowe 2-3 miesigce. W trakcie wdrazania przedsiebiorstwa spo-
teczne byty objete wsparcie ekspertow terenowych, ktérzy byli z nimi
w statym kontakcie, wspierali w réznych procesach. Pomagali wdraza¢
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narzedzia przektadajace sie na wiekszy potencjat przedsiebiorstw, iden-
tyfikowali potrzeby dodatkowego doradztwa specjalistycznego.

Eksperci wspierali takze przedsiebiorstwa w przygotowaniu spra-
wozdan kwartalnych oraz ewaluacji jakosci Swiadczonych ustug wsréd
klientéw.

Trzecia faza projektu to monitoring i ewaluacja wdrazania wigzek
ustug w przedsiebiorstwach spotecznych. To z kolei przetozyto sie na
aktualizacje modelu turystki spotecznej+ oraz wybor narzedzi przydatnych
w procesie wdrazania, ktére sg warte upowszechnienia wsréd innych
przedsiebiorstw spotecznych zainteresowanych wdrazaniem wigzek ustug
spotecznych. Ponadto zidentyfikowano role i zadania osrodkéw wsparcia
ekonomii spotecznej w animowaniu i wspieraniu przedsiebiorstw spo-
tecznych we wdrazaniu wigzek ustug, co przetozyto sie na opracowanie
propozycji standardu nowej ustugi OWES.
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W ramach projektu ,Energia spoteczna (...)” tacznie 10 przedsiebiorstw
spotecznych (gtéwnie spétdzielnie socjalne, ale réwniez fundacja i spotka
z 0.0. non-profit) wdrazaty wigzke ustug spotecznych w obszarze turystyki.
Ponizej przedstawiamy ich ustugi bazowe oraz dodatkowe wdrozone
w ramach wigzki, co dobrze obrazuje ich zr6znicowanie, inne produkty
turystyczne bazujace na posiadanych zasobach wtasnych (materialnych
i kompetencyjnych), jak rowniez uwarunkowaniach lokalnych i zasobach
przyrodniczych, kulturowych, historycznych.

Doswiadczenia z wdrazania wigzki ustug, potwierdzity potrzebe
ich dostosowania do konkretnych klientéw, w tym zapewnienia ich
dostepnosci dla osob z niepetnosprawnos$ciami oraz oséb o specjal-
nych potrzebach. Ponadto potwierdzito sie jak wazna jest unikatowosé
ustug oraz zachowanie wtasciwych krokéw w ich kreowaniu i wdrazaniu
(diagnoza-analiza potencjatu ps-wybor ustugi-komercjalizacja-dostoso-
wanie kwalifikacji zespotu). Wdrazanie takze dowiodto wazng role we
wspotpracy z lokalnymi partnerami w ré6znych aspektach, co przektadato
sie na rozpoznawalnosc¢ i jakos¢ ustug. W ten sposéb udato sie w wielu
przedsiebiorstwach spotecznych wdrozy¢ nowe produkty turystyczne.

o8
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PRZEGLAD PRZEDSIEBIORSTW SPOLECZNYCH

WDRAZAJACYCH WIAZKE UStUG TURYSTYCZNYCH

Spotdzielnia Socjalna Ad Metam

2017

Ustugi gastronomiczne i cateringowe, restauracja weekendowa,
obstuga gastronomiczna grup turystycznych

Mobilna Akademia Kulinarna

Warsztaty kulinarne z wykorzystaniem profesjonalnego sprzetu
kulinarnego. Ustuge prowadza specjalisci kulinarni z duzym
doswiadczeniem. Warsztaty zaréwno dla amatoréw jak i oséb
zwigzanych z gastronomia. Ustugi realizowane dla oséb

z niepetnosprawnosciami, podopiecznych doméw dziecka,
0so6b starszych.

Pokazy kulinarne / kolacje degustacyjne

Realizacja pokazdéw i innych wyjatkowych wydarzen kulinarnych na
ciekawych turystycznych miejscach regionu. Promowanie lokalnych
produktéw i tradycji kulinarnej.

Dostepnosc¢ dla réznych grup i mobilnos¢
Profesjonalizm i wysokie kwalifikacje
Unikalnos¢

Otwartos¢ na potrzeby
taczenie nauki z zabawa (turystyka emocji)
Mozliwos¢ poznawania lokalnych produktéw kulinarnych

+Wdrozenie wigzki ustug wptyneto pozytywnie na funkcjonowanie
PS. W trudnych czasach COVID i inflacji wypracowali$my nowe
ustugi, ktére rewelacyjnie sie uzupetniaja i sg atrakcyjne dla naszych
klientéw. Dziatania prowadzone w ramach projektu uporzadkowaty
nasze pomysty i pozwolity bardziej profesjonalnie podej$¢ do
realizacji ustug i funkcjonowania catego przedsigbiorstwa”
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Spétdzielnia Socjalna Tropem Przygody

Spétdzielnia Socjalna Negocjator

2013

2015

Wyjazdy w formie tradycyjnych imprez turystycznych m.in. wycieczki szkolne,
wycieczki turystyczne i krajoznawcze, wyjazdy i wizyty studyjne, wypoczynki zimowe
i letnie.

Dodatkowo organizacja gier miejskich, fabularnych i terenowych.

Bezprzewodowe Quizy Wiedzy
System ten dziata w trybie ,,odbiér — zapis”, dzieki pilotom zapisujacym
réwnoczesnie wprowadzone dane przez wszystkich uczestnikéw wydarzenia,

Prowadzenie Pijalni ziét w Muzeum Budownictwa Ludowego — Parku
Etnograficznym, w Skansenie w Olsztynku, jako punktu gastronomicznego.
W Pijalni ziot sprzedawane sa produkty takie jak przetwory, soki, syropy

z surowcow pozyskiwanych z natury, pod marka ,Mazurskie Stoiki". Produkty
to m.in. syrop z peddéw sosny, syrop z mniszka, syrop z pokrzywy, konfitura

z ptatkéw dzikiej rozy, syrop rézany, syrop malinowy, syrop z kwiatu czarnego
bzu, syrop z owocu czarnego bzu, sok z rokitnika.

co pozwala na przeprowadzenie quizu jednoczesnie dla maksymalnie 150 oséb.
Spétdzielnia realizuje quizy wiedzy gtéwnie na temat materialnego i niematerialnego
dziedzictwa regionu (dziedzictwa historycznego, kulturowego, przyrodniczego,
krajobrazowego, kulinarnego itp.) dla szkét, organizacji skupiajacych mtodziez,
organizacji pozarzadowych, a takze klubéw seniora oraz kubdw integracji spotecznej.

Wirtualne Biuro Podrézy
Realizacja e-wycieczek, e-wizyt studyjnych oraz wirtualnych gier fabularnych.

Warsztaty z zielarzem

Oferuja wycieczki tematyczne po Skansenie z zielarzem Jakubem Babickim,
etnobotanikiem i cztonkiem Spdétdzielni.

Zielarz pokazuije ziota w naturalnym miejscu ich wystepowania, opowiada w jaki
sposéb sa wytwarzane nasze przetwory oraz dlaczego warto nabywac produkty,
ktére sa zbierane z natury lub przy ktérych produkcji bierze sie pod uwage
poszanowanie $rodowiska, czyli m.in. przetwarzanie owocéw, ktére na wsiach

w duzych ilosciach rosng w sadach w przydomowych ogrédkach i czesto sie marnuja.

Oferuja ustugi wirtualnego zwiedzania réznych miast, miejsc i atrakcji, uczestnictwa
w réznego rodzaju grach fabularnych, terenowych, questingach w przestrzeni
internetowej oraz mozliwos$¢ organizacji internetowych spotkan, majacych na celu
wymiane doswiadczen i dobrych praktyk, np. w obszarze ekonomii spoteczne;j.
Zainicjowanie tego typu ustug byto odpowiedzig na potrzeby klientéw, ktére wynikaty
z obostrzen wprowadzonych w wyniku pandemii Covid-19, blokujacych mozliwosci
organizacji spotkan, w tym wyjazdéw. Obecnie sprawdzaja sie jako alternatywna
forma np. do kosztochtonnych wizyt studyjnych.

Profesjonalizm — kompleksowa obstuga klienta na wszystkich etapach oraz wysoki
poziom merytoryczny

Wizyta robocza w Inkubatorze Przetwérstwa Spozywczego Wizyta robocza
polega na aktywnym uczestnictwie w procesie przetwdérczym obejmujacym
wytworzenie gotowego produktu, z roslin i owocdw pozyskanych z natury,

badz uratowanych od zepsucia.

Uczestnicy moga zapoznac sie z nowym podejsciem do przetwarzania
wszelkiego rodzaju surowcow, obejmujacym idee zero waste od chwili
pozyskiwania surowca, do momentu utylizacji opakowan po produkcie gotowym.
Zajecia obejmuja réwniez wskazanie przyktadowych produktéw, ktére zaktadaja
wykorzystanie odpaddéw poprodukcyjnych do przygotowania nowego produktu,
z zachowaniem waloréw produktu wysokojakosciowego

Elastycznos¢ — dostosowanie ustugi i poszczegdlnych jej elementéw do potrzeb
i mozliwosci klienta

Przystepna cena — dostosowana indywidualnie do poziomu skomplikowania
konkretnej ustugi

Kompleksowos$¢ ustug

Tozsamos$¢ miejsca — tworzenie oferty w oparciu o lokalne zasoby ludzkie,
przyrodnicze, kulturowe

Turystyka emocji — przezywanie, doswiadczenie, odkrywanie

Wysoka jakos¢ i ekologia — wykwalifikowana kadra i przekazywanie idei czerpania
z natury i jej wptywu na zdrowie cztowieka

Sposoéb obstugi: zyczliwos¢, dostepnosé, cheé udzielenia pomocy, radzenie sobie
z trudnos$ciami
Wysoka jakos¢ i poziom przygotowania

Jakos$¢ obstugi i otwarto$¢ na potrzeby
Spdéjnosé, czerpanie z lokalnych zasobdéw
Unikalnos$¢ oferty

Wdrozenie wigzki ustug spotecznych w turystyce spotecznej niewatpliwie wptyneto
na wzmocnienie marki Tropem Przygody.

Nasza oferta zostata rozszerzona o ustugi w petni komplementarne z ustuga bazowa,
co pozwala na realizacje wydarzen bez barier dla oséb do tej pory wykluczonych

z tego typu form wypoczynku czy rekreacji. Bardzo istotne byto to zwtaszcza

w okresie epidemii, kiedy ustuga bazowa niemalze w petni zostata zastagpiona
innowacyjng ustuga dodatkowa, realizowana w przestrzeni wirtualne;.

Nasze przedsiebiorstwo spoteczne, dzieki wdrozeniu wigzek ustug spotecznych,

w pewnym sensie stato sie pionierem na turystycznym e-rynku. Realizacja ustug

w tym aspekcie pozwala nam na szersza odpowiedz na potrzeby naszych Klientéw,
w tym w szczegdlnosci osdb ze specjalnymi potrzebami’.
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,Poszerzenie ustug to promocja przedsiebiorstwa spotecznego i zwiekszenie
ilosci klientéw indywidualnych z terenu Polski.

Nowe ustugi wzmacniaja nasza pozycje na rynku lokalnym, poprzez promowanie
naszych wartosci i zasad, tj.:

— Brak tancucha dostaw

— Blisko$¢ pochodzenia produktow

— Tradycyjne czyli proste metody przetwarzania

— Solidarna cena, ktéra zapewnia sprawiedliwy podziat przychodéw na kazdym
etapie, od zbieracza do sprzedawcy detalicznego

— Umozliwiamy rzemiesinicza produkcje na wieksza skale.

Proces przetwdérczy odbywa sie przy poszanowaniu natury i jej naturalnego cyklu,
w ktérym cztowiek i produkt sg réwnie wazni”.
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Stowarzyszenie Przyjaciele Grodziska Owidz

Spétdzielnia Socjalna Horyzonty Kultury

2017

2016

Ustuga gastronomiczna — “Na Podgrodziu” Karczma Stowianska
(organizacja imprez okolicznos$ciowych, obstuga klienta
indywidualnego, eventy zewnetrzne, catering)

BajkOwidz — wypozyczalnia roweréw

Ustuga wypozyczalni rowerdw, w tym elektrycznych dla turystow

ze szczegdlnymi potrzebami, oséb starszych majgcych problem

w poruszaniu sie. Ustuga wykorzystujaca infrastrukture w obiekcie
turystycznym, ktéry cieszy sie dobrg renoma i jest rozpoznawalne-
Grodzisko Owidz. Dostepna jest w wysokim sezonie turystycznym,

od maja do pazdziernika. Ustuga niweluje bariery pomiedzy osobami
petnosprawnymi a osobami z niepetnosprawnoscia, zaspokaja
potrzeby ruchowe, spoteczne i poznawcze dla wszystkich segmentéw
klientow

Plenerowe miejsca spotkan

Strefa budowania wiezi spotecznych poprzez aktywne spedzanie
czasu na swiezym powietrzu, potaczone z kinem letnim. Ustuga ta
jest $cisle powigzana z ustuga bazowa, propagujaca aktywnosé na
Swiezym powietrzu w dobie pandemii. Oferta bazuje na potencjale
miejsca (zacisze, z dala od zgietku miasta, blisko$¢ przyrody)
oraz dostepnosci dodatkowych ustug, tj. pakiety ogniskowe,
gastronomiczne, zwiedzanie z przewodnikiem Rekonstrukcji
Sredniowiecznego Grodu oraz Muzeum Mitologii Stowianiske;j.

miejsce — rozpoznawalnos$¢ obiektu turystycznego, blisko$¢ szlakéw
turystycznych i Sciezek rowerowych,

dostepnoé¢ — oferta niweluje bariery pomiedzy osobami
petnosprawnymi a osobami z niepetnosprawno$ciami i specjalnymi
potrzebami

przystepnos$¢ cenowa — rézne warianty pozwalajace na korzystanie
osobom o nizszych dochodach

przystepnosc¢ ceny
spéjnos¢ oferowanych ustug
jakos$¢ ustug i obstugi

.Wprowadzenie nowych ustug miato na celu pozyskanie nowych
klientéw oraz utrzymanie klientéw korzystajacych z bazowej ustugi,
co udato sie osiggnaé. Zwiekszylismy wolumen sprzedazy, dziatania
marketingowe i maksymalnie potaczylismy dodatkowe ustugi z ustuga
bazowa. Podczas wypozyczania rowerdw klienci mogli zakupi¢ kosze
gastronomiczne na wyprawe rowerowa, a biorgc udziat w warsztatach
kulinarnych, czy spotkaniach przy ognisku réwniez wspierali$my
ustuge bazowa. Uogdlniajac, ustugi dodatkowe uatrakcyjnity obiekt”.

Ustuge bazowa stanowi dziatalno$¢ kawiarni, ktéra jest prowadzona
w sposob ciagty przez 7 dni w tygodniu: od poniedziatku do niedzieli,
z mozliwoscig rezerwacji na mniejsze imprezy okolicznosciowe.
Kawiarnia przyciaga liczne grupy klientéw — pojawia sie sporo

0s06b przyjezdzajacych nawet z dalszych miejscowosci. W sezonie
wiosenno-letnim goscie kawiarni chetnie korzystaja z terendw
zielonych wokét Osrodka Kultury.

Warsztaty dla grup zorganizowanych

Przeznaczone sa przede wszystkim dla wycieczek przedszkolnych

i szkolnych. Z uwagi na wysokie koszty transportu autokarowego
organizujemy takze warsztaty wyjazdowe do szkét i przedszkoli,
prowadzone przez nasze animatorki. W ofercie warsztatow
wyjazdowych znajduja sie warsztaty z aktualnej oferty oraz warsztaty
dostosowane do potrzeb i oczekiwan nauczycieli. Podczas wizyt
grup sprzedajemy réwniez pamiatki dla dzieci (puzzle, breloczki,
bransoletki, magnesy, pierscionki, zaktadki itp.).

Imprezy plenerowe

W ramach ustugi organizujemy eventy tematyczne, np. z okazji Dnia
Dziecka, Dnia Wiosny, Festiwalu Lemoniady itp. Podczas imprez
animatorki przygotowuja oferte gier i zabaw dla dzieci. Zajmuja

sie takze malowaniem twarzy, robieniem zmywalnych tatuazy czy
zaplataniem kolorowych warkoczykéw. Urozmaicenie zabawy stanowi
zamowiony dmuchaniec.

Ustugi towarzyszace:

— urodzinki dla dzieci

— oferta animacyjna na imprezy okolicznosciowe

— potkolonie w ,,Zameczku”

réznorodnosé oferty — zapewniamy szeroki wachlarz ustug
zwigzanych zaréwno z gastronomia, jak i dziafalnoscia animacyjna
faczenie wartosci edukacyjnych z rozrywka i kulinariami

otwartos¢ na potrzeby klientow

wysoka jako$¢ ustug
przyjazng i rodzinng atmosfere
pomystowo$¢ i dopasowanie oferty to potrzeb klienta

,Wiazki ustug spotecznych znacznie rozwinety potencjat naszego
przedsiebiorstwa spotecznego. Wptynety przede wszystkim na
przyciagniecie klientéw. Staty sie takze motywacja do dalszego
poszerzania oferty”.
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Spétdzielnia Socjalna Perunica

2014

Ustuga gastronomiczna - realizowana w formie stacjonarnej

i cateringowej. Planowana byta w dwdéch lokalizacjach, jednak finalnie
jest ustuga tylko ,,na zewnatrz" Obstuga turystéw podczas eventow,
firmy, podopiecznych OPS oraz oséb indywidualnych. Kuchnia miesci
sie w OSP w Byczynie.

Eventy kulinarno-kulturalne pod marka ,,Koto roku"”

Eventy w Byczynie i wyjazdowe, podczas ktérych oferujemy
ustugi edukacyjne, animacyjne, warsztatowe i gastronomiczne.
Prowadzony jest rownocze$nie handel produktami lokalnymi

i regionalnymi. Eventy zorganizowane przez nas to: Swieto Swiec,

Noc Walpurgii, Sabat Letniego Przesilenia, Dziady. Eventy zewnetrzne:

2 Noce Kupaty, Swieto plonéw (Popieléw), Festiwal Etnodizajnu,
Festiwal fantastyki kofo Bielska,

Ustugi edukacyjne w zakresie turystyki spotecznej potagczone

z kompleksowa informacja turystyczna pod marka Szlaku Czarownic.
Ustuga ta to obstuga przewodnicka wycieczek, warsztaty,

seminaria z zakresu turystyki spotecznej i wykorzystania lokalnego
potencjatu kulturowego w ekonomii spoteczne;j.

Unikatowos$¢ wynikajaca z bazowania na zasobach lokalnych
Specyficzne podejscie do budowania ustug turystycznych
(szycie na miare)

Kompleksowos¢ ustugi czyli mozliwo$¢ zaoferowania kilku ustug
»ha jeden paragon”

Szeroki wachlarz ustug, mozliwo$¢ skorzystania z kilku
uzupetniajacych sie ustug

Kameralnie grupy, rodzinna atmosfera

Atrakcyjne ceny ustug

.Wiazki spowodowaty, ze mogli$my podejs¢ do naszych planowanych
ustug jak w projektach innowacyjnych: byt czas na obmyslenie

i przetestowanie réznych rozwigzan, bez presji na koniecznos¢
zarabiania tu i teraz na prostych i wyprébowanych rozwiagzaniach.
Byta przestrzen na pomytki, poprawki, roztozenie w czasie lub
zrozumienie co nie dziata i nie bedzie dziata¢, przynajmniej

w perspektywie kilkunastu miesiecy. Zrozumielismy, ktére gatezie
dziatalnosci sa ,pewne” i nie nalezy z nich rezygnowac, a ktére sg
kluczowe, zeby sie rozwija¢. Wigzki to tez pole do takiego potaczenia
réznych gatezi dziatalnosci, ktére samodzielnie nie sa optacalne, ale
w pakiecie juz tak. Ponadto szkolenia jak negocjacje czy wsparcie
doradcze, zmuszajace do definiowania i rozktadania na czynniki
pierwsze poszczegdlnych ustug byty rozwijajace”.
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Spotdzielnia Socjalna OFKA

2014

Ustuga noclegowa 8pokoi OFKA

To 18 miejsc noclegowych rozlokowanych na trzech kondygnacjach
w sumie w 8 pokojach z tazienkami w czesci Patacu Habsburgéw na
zabytkowym Wzgdérzu Zamkowym w Cieszynie.

Wypozyczalnia rowerdw, w tym elektrycznych OFKA Cieszyn
Wypozyczalnia znajduje sie na Wzgérzu Zamkowym i jest usytuowana
w czesci, gdzie znajduja sie pokoje 8pokoi OFKA — posiadamy

6 roweréw miejskich oraz 10 rowerdéw ze wsparciem elektrycznym

(6 rowerdéw 26", 2 rowery sktadane 20" oraz 2 rowery sktadane 16™)

Ustuga pobytéw tematycznych OFKA Cieszyn

Spétdzielnia oferuje pobyty dedykowane dla rodzin z dzie¢mi
obejmujace warsztatowe zajecia kreatywne dla rodzin lub samych
dzieci oraz alternatywny program z podziatem zaje¢ dla dzieci,

a osobno dla dorostych, tak aby kazdy miat okazje spedzi¢ czas na
swoj ulubiony i dostosowany do wieku sposéb; w ramach pobytéow
tematycznych proponuja réwniez pobyty dla senioréw potaczone
z warsztatami kreatywnymi, a w sezonie letnim potaczone réwniez
z dodatkowymi aktywnosciami w postaci wspdlnego wyjscia na
basen oraz wycieczki rowerowej (przy wykorzystaniu rowerow ze
wsparciem elektrycznym); dla oséb petnoletnich proponujemy
pobyty tematyczne wokdt piwowarnictwa obejmujace zaréwno
zwiedzanie sagsiadujgcego z nami Browaru Zamkowego Cieszyn,
jak i minibrowaréw usytuowanych po polskiej i czeskiej stronie.

Kameralna atmosfera obiektu
Bliskie relacje z klientami i otwarto$¢ na ich potrzeby
Dostepnos¢ na réznych grup klientow

Wysoki poziom obstugi
Szybka reakcja na potrzeby
State wprowadzanie réznych udogodnien

.Wiazki ustug wptynety pozytywnie na na potencjat naszego
przedsiebiorstwa, gdyz umozliwity nam szerszg promocje naszych
ustug poprzez dotarcie innymi kanatami i do innego typu klientow

niz poprzednio. Teraz naszymi odbiorcami nie sa tylko turysci (osoby
poszukujgce noclegu), ale réwniez okoliczni mieszkancy, ktérzy
chetnie korzystajg z mozliwosci wypozyczenia rowerdw ze wsparciem
elektrycznym. Osoby korzystajgce z wypozyczalni to réwniez turysci,
ktorzy zatrzymali sie w innych miejscach”

PODRECZNIK
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Wielobranzowa Spétdzielnia Socjalna Teodoryk

2014

2012

Prowadzenie zaje¢ artystycznych i rozwojowych dla grup (od chodzenia na
szczudtach i gre na bebnach po szkolenia z umiejetnosci interpersonalnych,
ekonomii spotecznej i lidersko-animacyjnych). Prowadzimy takze animacje na
festynach i imprezach jako kolorowi klauni, malujemy twarze dzieciom i wystepujemy
z teatrem ognia. Przyjmujemy grupy osob niepetnosprawnych i wykluczonych
zawodowo pomagajac im wzmacniac i budowa¢ kompetencje spoteczne i zawodowe.
Spétdzielnia organizuje takze obozy i pétkolonie z rozwijajgcymi warsztatami dla
dzieci i mtodziezy.

Gorzno Park Linowy

Cecha charakterystyczng Parku jest potozenie na silnie nachylonym stoku
przylegajacym do jeziora, co odrdznia go od wiekszosci parkéw linowych

w poétnocnej Polsce. Z 2 taraséw widokowych oraz tras parku linowego rozciaga
sie wspaniaty widok na jezioro Gérznieriskie. Réznica wysokosci miedzy
poziomem wody w jeziorze, a ptyta Rynku wynosi ponad 40 m. Goscie moga
skorzystac z 6 tras o réznym stopniu trudnosci, od najtatwiejszych dla dzieci od
3roku zycia, do trasy dla zaawansowanych mitoénikéw wspinaczki.

~Ekoaktywne nocowanie”

Ustuga obejmujaca nocleg w domach z gliny i stomy wraz z wizyta studyjna

w ogrodzie permakulturowym.

Tury$ci moga wzig¢ udziat w warsztatach ekobudownictwa poprowadzonych przez
osoby ze Spoétdzielni Socjalnej ,,Stomiany Dom”, ktére sa realizowane w ramach
budowy kolejnych Eko domdéw. Uczestnicy moga wzig¢ udziat w poszczegdlnych

Warsztaty wytwarzania olejkéw eterycznych

Uczestnicy poznaja rosliny aromatyczne oraz rzemie$lniczy sposéb wytwarzania
olejkéw, obcujac z zapachami korzystajg zarazem z aromaterapii. Warsztaty
polegaja na zbiorze roslin aromatycznych z ogrodu, poznaniu ich wtasciwosci

i przeprowadzeniu destylacji. Kazdy uczestnik tworzy swoj olejek eteryczny, ktéry
zabiera ze sobg. Warsztat trwa ok. 2 godz., dla grupy liczacej do 20 oséb.

etapach budowy prawdziwego domu z zachowaniem wszelkich wymogéw
bezpieczenstwa.

Uzupetnieniem tej ustugi turystycznej sa zajecia w ogrodzie permakulturowym.
Goscie zapoznaja sie z zasadami upraw ekologicznych, dziatania eggmobilu,
tworzenia sadéw owocowych.

Warsztaty rozwojowe i prozdrowotne”
Warsztaty skierowane gtéwnie do oséb i grup, ktére sg Swiadome potrzeby dbania
o swoje zdrowie, sprawnos¢ fizyczna, kondycje psychiczna, rozwdj duchowy.

Pobyt w ogrodzie roslin aromatycznych

W ogrodzie znajduja sie tutaj aromatyczne rosliny wieloletnie. W alejkach
dostosowanych dla oséb z niepetnosprawnosciami i starszych umieszczone sg
faweczki do relaksu. Ogréd rozszerza w znaczacy sposéb percepcje zmystowa.
Szczegdlnie jego dziatanie terapeutyczne polecane jest dla os. starszych i ze
spektrum autyzmu. Wszyscy goscie beda mogli zwiedzac ogréd, zbierac rosliny
aromatyczne oraz kupi¢ sadzonki. Ogréd dostarczy réwniez roslin z ktérych
wytwarzane sg olejki eteryczne.

W ramach ustugi organizowane sg np. warsztaty masazu misami i gongami
tybetanskimi, warsztaty zdrowego odzywania, jogi, gimnastyki stowianskiej

Autorskie programy pobytéw tematycznych

elastycznosc i otwartos$¢ na potrzeby klienta
Wysoka jakos¢ oferowanych ustug, elastycznosc¢ i otwartosé na potrzeby klienta
umiejetnos¢ pracy z osobami z niepetnosprawnosciami

Uczenie przed doswiadczanie, proces grupowy, angazowanie
Podejscie do ekolog (ogréd permakulturowy, eggmobile- mobilny kurnik, pierwszy
w Polsce budynek ustugowy zbudowany metoda straw block — domek z stomy

i gliny)

poziom obstugi na wysokim poziomie
kompleksowa obstuga
ustugi atrakcyjne, przeznaczone dla réznych grup odbiorcéw

Piekna przestrzen, twércza atmosfera, miejsce tworzone przez ludzi z pasja
Otwartos¢ na potrzeby klienta, oferta szyta na miare
Wysoka jakos$¢ i profesjonalizm

.Wiazki ustug znaczaco podniosty potencjat naszego przedsiebiorstwa. Zakonczono
wiele prac zwiagzanych z budowa, wyposazeniem Ekodomku ze ztomy i gliny,
ogrodem permakulturowym oraz nasza pracownig ceramiczna. Powstaty nowe
oferty i zwiekszyt sie nasz zasieg pozyskiwania nowych grup klientéw. Wigzki
wptynety réwniez na dziatania kadrowe, zatrudniono nowych pracownikéw, wigzki
umozliwity spotkania z ekspertami i szkolenia kadry. ZyskaliSmy nowe mozliwosci na
nasze ustugi zaréwno podstawowe jak i nowe".

,Dzieki dodatkowym ustugom, ktére znalazty sie w wigzce wzrosto
zainteresowanie ustuga bazowa. Klienci moga spedzi¢ caty dzien korzystajac

z naszych atrakcji i z gastronomii naszych partnerow. Niewatpliwie wptyneto to
na wzrost atrakcyjnosci turystycznej miejsca. Dzieki wdrozeniu dodatkowych
ustug kondycja finansowa przedsiebiorstwa poprawita sie. Odwiedzito nas
wiecej turystéw niz w latach poprzednich. Poszerzenie oferty oraz wydtuzenie
okresu przyjmowania klientéw na caty rok spowodowato wzrost sprzedazy

w miesigcach, w ktérych poprzednio sprzedazy nie notowalismy. Uatrakcyjnito
to réwniez oferte noclegowa naszych partneréw oraz okolicznych pensjonatéw
i gospodarstw agroturystycznych. Dzieki przystapieniu do projektu nasze
przedsiebiorstwo rozwineto sie”.
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Pub spoétdzielczy bedacy czescia pierwszej w Polsce franczyzy
spotecznej. Pub w centrum torunskiej staréwki, ktéry proponuje
swoim klientom na 20 kranach najlepsze piwo kraftowe. ,,Piwo,
ktore warzy wiecej” bo gtéwna idea jest wsparcie i pomoc osobom

z niepetnosprawnoscig oraz zagrozonym wykluczeniem. Poprzez
wspotprace z wieloma przedsiebiorstwami spotecznymi, fundacjami
i stowarzyszeniami przedsiebiorstwo wspiera kulture, przybliza

i utatwia zaprezentowanie sie ze swojg twdrczoscig osobom
zagrozonym wykluczeniem, osobom z niepetnosprawnoscia, mtodym
i seniorom, wszystkim, ktérzy napotkali na swojej drodze trudne
zyciowo sytuacje.

Rozszerzajac swojg dziatalnos¢ podmiot wprowadzit do swoich

ustug riksze. Zakupiono i wykorzystywano pojazd, ktéry w Toruniu

byt elementem zaréwno reklamy jak i atrakcji dla mieszkancow

i turystow. Klientami (korzystajacymi z ustug rikszy) byty osoby, ktére
chciaty sprébowac jedynej w Toruniu ustugi zwiedzania miasta riksza.
Jednoczesnie podczas tej ustugi reklamowano Pub spoétdzielczy.

Gra miejska, ktéra realizowat podmiot z czasem przeksztatcita
sie w regularne spotkania autorskie, wystawy i prezentacje sztuki
zaréwno lokalnej jak i ogélnopolskiej. W trudnych czasach byta to
okazja do spotkania sie i poprawy swojej formy psychicznej.

kreatywne podejscie

produkt -, piwo, ktére warzy wiecej", zawsze Swieze,
smaczne i z najlepszych kraftowych browarow

super atmosfera, niepowtarzalna i niepotykana gdzie indziej

atmosfera i poziom obstugi
pomystowo$¢ realizowanych ustug
lokalizacja i dostepnos$¢ dla réznych grup klientéw

+Wiazki ustug spotecznych pozwolity nam na rozszerzenie
proponowanej klientom oferty. Zdobylismy dodatkowa wiedze

w prowadzeniu i zarzadzaniu przedsiebiorstwem spotecznym w tak
trudnym okresie jak pandemia. Stali$my sie i nadal stajemy bardziej
rozpoznawalni co pozwala nam na budowanie i rozbudowywanie
swojej klienteli, przyjacioét miejsca i wszystkich ludzi, ktérzy ze swoja
pomystowoscig i kreatywnos$cia chcielii caty czas chca z nami
wspoétpracowac. Dzieki tej inicjatywie zbudowalismy ,kolejng noge”
przedsiebiorstwa w postaci pracy psychologiczno-warsztatowej na
terenie catego wojewddztwa’.
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STANDARD NOWEJ UStUGI OWES
DOTYCZACEJ WIAZKI UStUG SPOtECZNYCH
ORAZ REKOMENDOWANE ROZWIAZANIA
ORGANIZACYJNE | FINANSOWE DLA PS

Przygotowalismy standard nowej ustug OWES dotyczacy wigzek ustug
spotecznych, ktoéry powinien by¢ wdrazany przez akredytowane OWES
przekrojowo, poczawszy od ustugi informacyjnej i animacyjnej, poprzez
szkolenia, a konczac na ustugach rozwojowych dla przedsiebiorstw spo-
tecznych. Standard powstat w wyniku wdrazania Modelu Turystyka spo-
teczna+ w 10 przedsiebiorstwach spotecznych i zawiera wiele przydatnych
zatacznikdéw oraz narzedzi, ktorych funkcjonalnosé jest przez nas spraw-
dzona. Dlatego rekomendujemy jego uzywanie w procesie wspierania
istniejgcych przedsiebiorstw spotecznych.
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Dla podmiotéw ekonomii spotecznej (PES) i przedsiebiorcéw spotecznych
(PS) osrodki wsparcia ekonomii spotecznej (OWES) s3 jednym z kluczo-
wych instytucji z ich otoczenia w zakresie wzmacniania kompetencji
i ich dalszego rozwoju.

Z catej gamy zadan akredytowanych OWES do kluczowych kompe-
tencji, ktére maja wptyw na rozwéj PES i PS w zakresie wigzki ustug naleza:
— prowadzenie doradztwa biznesowego,

—  prowadzenie szkolen z zakresu m.in. zarzadzania finansami i pro-
wadzenia dziatalnosci w sektorze ustug spotecznych,
— realizowanie ustug wspierajgcych rozwdéj partnerstwa lokalnego

w zakresie ustug spotecznych, np. w formule CUS.
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Zarzadzanie kompetencjami w istniejgcych PES i PS, ktére chca rozwijaé
sie poprzez wdrazanie wigzki ustug powinna przybiera¢ przede wszystkim
forme bezposredniego doradztwa biznesowego.

Doradca powinien poméc przedsiebiorstwu spotecznemu ziden-
tyfikowac ustugi dodatkowe, spéjne z ustugg bazowa oraz wesprzec
w prowadzeniu dziatalnosci opierajac swoje doradztwo w przygotowa-
niu business model canvas dla kazdej z dodatkowych ustug. Powinien
réwniez towarzyszy¢ przedsiebiorstwu spotecznemu we wdrazaniu ustug
dodatkowych, podnoszac kompetencje oséb zarzadzajacych PS i PES
w zakresie stosowaniu réznych narzedzi wptywajacych na konkurencyj-
nosc¢ przedsiebiorstwa spotecznego.
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Rozwoj PES/PS mozna podzieli¢ na dwa obszary: pierwszy dotyczy pracy
wewnetrznej z PES i PS.

Obszar te obejmuje takie dziatania jak:

Przeprowadzenie procesu planowania strategicznego z wyraznie
zaznaczonymi ustugami — ustugg bazowa oraz nowymi, ktére wejda
w wigzke ustug i ich rozwojem;

Opracowywanie rocznych budzetéw prowadzenia ustug wchodza-
cych w sktad danej wiazki;

Prowadzenie procesu komunikacji i informacja w zespole, doty-
czacej rozwoju i analizy zasobéw oraz wigczenie juz na tym etapie
administracji finansowo/ksiegowej danego PES i PS.

Drugi poziom wzmacniania ma charakter zewnetrzny i dotyczy

sprzedazy oraz docierania z ofertg ustug do klientow.
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Docieranie z ofertg ustug do klientéw oraz partneréw kluczowych;
Prowadzenie indywidualnego, pogtebionego doradztwa dotycza-
cego sprzedazy;

Dostarczanie PES i PS narzedzi do wzmacniania instytucjonalnego
(5 narzedzi rekomendowanych do wdrozenia).
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Szukajgc odpowiedzi na pytanie co zrobi¢, aby wsparcie byto efektywne,
nalezy prowadzi¢ nastepujaca $ciezke wsparcia dla PES i PS, opartg na
5 Narzedziach

—  Wybér dodatkowych ustug do ustugi bazowej nalezy potaczy¢ z dia-
gnoza potrzeb lokalnych w zakresie ustug — BMC (Narzedziel);

—  Przygotowac plan finansowy dla kazdej z ustug zawierajacy plano-
wany wolumen sprzedazy, ceny danych ustug oraz koszty prowadze-
nia jej oraz starac sie pracowac z PES i PS w systemie poszczegblnych
produktow Swiadczonych w ramach danej ustugi jako poszczegél-
nego obszaru biznesowego (Narzedzie nr 2);

—  Analizowa¢ minimum raz na kwartat wskazniki ekonomiczne (Narze-
dzie nr 3);

— Monitorowa¢ wraz z PES i PS raz w miesigcu sprzedaz i pomagaé
podmiotowi w przygotowaniu raportu zarzgdczego (Narzedzie nr 4);

—  Przeanalizowac szanse i ryzyko wprowadzenia nowych ustug spo-
tecznych do wiazki (Narzedzie nr 5).
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3.4.1. NARZEDZIE NR 1
BMC (BUSINESS MODEL CANVAS)

Podstawowym, zdecydowanie dominujagcym narzedziem przy wsparciu
PES/PS przez OWES jest biznesplan. Stuzy ona zaréwno planowaniu dzia-
talnosci na jej poczatku jak i na etapie jej rozwoju.

BMC jest stosowany przez doradcow biznesowych okazjonalnie,
przede wszystkim na etapie kreowania pomystu na produkt lub ustuge.

Biznesplan najczesciej kojarzy nam sie z obszernym, wielostronico-
wym dokumentem, na ktérym zapisane sg wszystkie nasze plany dotyczace
zasad funkcjonowania biznesu, ze szczegdélnym akcentem na analizy
finansowe. Jest to dokument stuzgcy wypromowaniu danego przedsie-
wziecia, pozyskania zainteresowania grantodawcéw oraz wewnetrznych
interesariuszy. Natomiast myslenie modelem biznesowym canvas wymaga
od nas czego$ dodatkowego — przyjrzenia sie PS lub naszemu pomystowi
poprzez wartosci, ktére dostarcza on swoim klientom. Pomaga zrozumieg,
w jaki sposéb PS zarabia, co i komu sprzedaje oraz w jaki sposéb. Z tej
perspektywy opis modelu biznesowego moze stanowic sktadowg czes$¢
biznesplanu. Moze tez by¢ wykorzystywany jako odrebne narzedzie do
analizy i prezentacji pomystu lub juz funkcjonujacego przedsiewziecia.
Jest dobrym wstepem do opracowania skutecznej strategii niezbednej
do dziatania PS w dynamicznym otoczeniu.

Model Canvas jest narzedziem do analizy pomystu na nowg
ustuge lub juz funkcjonujacego przedsiewziecia w kontekscie jego roz-
woju i pozwala na doktadne zrozumienie istoty prowadzonych dziatan.
W modelu najwazniejsze jest przemyslenie, kim jest nasz klient oraz jaka
wartos¢ dla niego tworzymy.

Model stuzy do:

—  Zrozumienia i uporzadkowania naszych pomystéw tak, aby tworzyty
jedng przejrzysta catos¢;

—  Zdefiniowania kto jest klientem, do kogo adresujemy nasz produkt,
ustuge;

—  Okreslenia na jakie potrzeby odpowiada pomyst, biznes i w jaki
sposob te potrzeby beda zaspokajane;

—  Zaprojektowania i zrozumienia sposobu dziatania przedsiewziecia,
czyli jak dziata, jak zarabia,

—  Okreslenia miejsca i etapu na jakim jest pomyst, czy tez PS;

—  Analizy wyzwan, ktére sg do podjecia i obszaréw, ktére wymagaja
rozwoju;
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—  Zobrazowania przedsiewziecia, zaprezentowania jego kluczowych
ogniw innym osobom zainteresowanym.

0d strony finansowej model pomaga w przeanalizowaniu struktury
przychodow i kosztéw oraz daje mozliwosé wyliczenia przy planowanej
wielkosci sprzedazy:

— lle potrzebujemy na start?

— Ile beda wynosity state wydatki?

— lle beda wynosity koszty zmienne?

— lle Srodkéw pozostanie po pokryciu wszystkich kosztéw?

BMC sktada sie z dziewieciu, Scisle potgczonych ze sobg, obszaréw.
Jestedmy w stanie na dwéch kartach A4 rozpisa¢ cate przedsiewziecie,
co jest duzym atutem w kontekscie jego przejrzystosci oraz pézniejszej
analizy i ewentualnych modyfikacji. PS planujac swojg nowa ustuge dostaje
tez pakiet pytah pomocniczych, ktére znaczaco utatwiajg poruszanie sie
po tym narzedziu:

Grupy klientow
—  Kto jest naszym klientem?

— Dla kogo tworzymy warto$¢?
— Kim s3 nasi najwazniejsi klienci?
—  Kto bedzie ptacit?

Propozycje wartosci
—  Jaka wartos¢ tworzymy dla naszych klientow?

— Jakiego rodzaju problemy pomagamy klientom rozwigzac?
—  Ktoére potrzeby klientéw zaspakajamy?
— Jaka wartos¢ bedziemy kierowali do poszczegélnych

segmentoéw klientow?

— Codlaklienta jest wazne, co niezbedne, a co jest tylko dodatkiem?
—  Czy nasza oferta jest unikalna — czym wyrdznia sie od dostepnych
juz rozwigzan?

Kanaty dotarcia do klientow
—  Z jakich kanatéw powinnismy korzysta¢ przy nawigzywaniu

kontaktéw z poszczegblnymi klientami?

—  Czy wybrane kanaty s dostosowane do poszczegélnych grup
klientéw? Ktére sprawdzaja sie najlepiej?

— Jak wybrane kanaty wpisuja sie w nasze standardowe zasady
postepowania z klientami?

—  Ktoére kanaty sprawdzaja sie najlepiej, ktore sg w zasiegu
naszych mozliwosci ekonomicznych?
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Relacje z klientami
— Jakiego rodzaju relacji oczekuja od nas poszczegd6lni klienci?

— Naktére z tych oczekiwan mozemy odpowiedzie¢, aby nasza oferta
byta bardziej dostepna?
— lle nas to kosztuje i czy nas na to stac¢?

Przychody
—  Zajaka wartosc klienci gotowi sg zaptaci¢? Za co ptacag obecnie?
— W jaki sposéb dokonuja ptatnosci w chwili obecnej?

Jak woleliby ptaci¢?

— Co w naszej propozycji wartosci jest dla klientéw ptatne,

a co darmowe?

— lle nasi klienci sg w stanie zaptaci¢?
— Jak duzy jest udziat poszczegélnych strumieni przychodow

w ogolnych przychodach PS?

Kluczowe zasoby

Jakie kluczowe zasoby (ludzkie, lokalowo-sprzetowe, materialne)

s3 wymagane, aby:

— Tworzy¢ i dostarcza¢ propozycje wartosci do klienta?
—  Budowac i utrzymywac relacje z klientami?
—  Generowac zrodta przychodu?

Kluczowe dziatania
— Jakie kluczowe dziatania s3 wymagana z zakresu:

— Realizowanej przez nas ustugi (zgodnie z okreslonymi warto$ciami
czy tez sposobami dotarcia do naszych klientow)?

— Ciagtego rozwoju, dbania o jakos¢ realizowanej ustugi?

— Rozwigzywania powstatych trudnosci?

Kluczowi partnerzy
— Kogo nalezy uzna¢ za kluczowego partnera?

—  Kto zastuguje na miano kluczowego dostawcy?
— Jakie kluczowe zasoby pozyskujemy od partneréw?

Struktura kosztow
— Jakie najwazniejsze koszty generuje nasza ustuga?

—  Ktoére kluczowe zasoby kosztujg najwiecej?
—  Ktoére kluczowe dziatania wymagaja najwiekszych

naktadéw finansowych?

Opisanie koncepcji nowej ustugi przy wykorzystaniu BMC jest proce-
sem, ktéry pokazuje wiele kontekstéw, ktére przy wczesniejszym podejéciu
do planowania (w oparciu o biznesplan), byty niewystarczajgco analizowane
np. unikalne wartosci, partnerzy czy tez kanaty dotarcia do poszczegélnych
klientow, biorgc pod uwage ich potrzeby, oczekiwania, mozliwosci finan-
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sowe. BMC lepiej obrazuje misje spoteczng, ktéra jest wbudowana w DNA
przedsiebiorstw spotecznych i stanowi o sensie ich istnienia. To narzedzie

@ pozwala te integralnos¢ odnalezé, nie potrzeba szukaé dodatkowej ustugi/
S dziatania, ktére ma potwierdzac spoteczny charakter przedsiebiorstwa.
[}
S Wazne, aby kazda ustuga realizowana przez PS byta wrazliwa spotecznie,
g odpowiadata na potrzeby réznych grup i srodowisk, byta dostepna dla
a 0s0b starszych, z niepetnosprawnosciami, czy tez rodzin z dzie¢mi.
Business Model Canvas Sporzadzone Sporzadzone Data:
dla: przez: Wersja:
Przedsiewziecie:
8. Kluczowi 7. Gtéwne 2.Unikalna 4. Sposob 1. Docelowe
partnerzy dziatania/procesy  propozycja obstugi klientow grupy klientow
wartosci
Kim sag nasi Jakich dziatan Jakiego rodzaju Dla kogo tworzymy
kluczowi wymaga nasza Jaka wartos¢ relacji/obstugi nasza wartos¢?
partnerzy? propozycja dajemy klientowi?  oczekuja od nas Kto bedzie naszym
Kim sag nasi wartosci, kanaty W rozwiazaniu docelowe grupy klientem?
kluczowi sprzedazy, jakich probleméw  klientow? lle
dostawcy? obstuga klientéw,  pomagamy nas to bedzie
Jakie zasoby zrodfa klientowi? kosztowato?
mozemy pozyska¢ przychoddéw? Jakie potrzeby

od partnerow?

klienta spetniamy?

Jakie dziatania - Jakie pakiety —

wykonuja 6. Zasoby produktow/ 3. Kanaty dotarcia

partnerzy? potrzebne do ustug chcemy do klientow
prowadzenia zaoferowac (kanaty sprzedazy)
biznesu poszczegdlnym

grupom klientéw?  Poprzez jakie

Jakich zasobodw kanaty bedziemy
wymaga nasza docierali do
propozycja klientow?
wartosci, kanaty Ktdre kanaty
sprzedazy, obstuga sg efektywne
klientéw, zrédta kosztowo?
przychoddéw?

9. Struktura kosztéw 5. Zrédta przychodéw

Jakie sa najwazniejsze koszty zwigzane  Za ktére wartosci nasi klienci beda najbardziej sktonni zaptacic¢?

z modelem naszego dziatania?
Ktdére zasoby sa najdrozsze?
Ktére dziatania sa najdrozsze?

Za co i jak oni obecnie ptaca, a jak by chcieli ptaci¢?
lle pojedyncze zrédta przychoddw wnoszg wktadu
do przychoddéw ogdtem?
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1
Docelowe grupy klientéw
(Dla kogo tworzymy naszg wartos¢? Kto bedzie naszym klientem?)

Rodziny o niskich dochodach, rodziny z dzie¢mi, osoby mieszkajace w okolicy

jak i przyjezdzajace do Owidza.

Klienci instytucjonalni lub rézne grupy formalne i nieformalne poprzez integracje

na swiezym powietrzu, mozliwos¢ skorzystania z kina letniego.

Firmy, klienci biznesowi, pracownicy firm (pracownicy od wielu miesiecy pracuja zdalnie
i izoluja sie od spoteczenstwa, damy im mozliwo$¢ odpoczynku po pracy na swiezym
powietrzu z dzie¢mi).

2.

Unikalna propozycja wartosci

(Jaka wartosc¢ dajemy klientowi? W rozwigzaniu jakich problemdéw pomagamy klientowi?
Jakie potrzeby klienta spetniamy? Jakie pakiety produktéw/ustug chcemy zaoferowac
poszczegdlnym grupom klientow?)

Ustuga Scisle powigzana z ustuga bazowa, propagujaca aktywno$¢ na $wiezym powietrzu
w dobie pandemii. Oferta bazuje na potencjale miejsca (zacisze, dalekie od zgietku,
bliskos¢ przyrody) oraz dostepnosci dodatkowych ustug, tj. pakiety gastronomiczne,
pakiety ogniskowe, zwiedzanie z przewodnikiem Rekonstrukcji Sredniowiecznego Grodu
oraz Muzeum Mitologii Stowianskiej. Obiekt potozony jest w malowniczej scenerii lasow

i rzeki, sama strefa wytchnienia zlokalizowana bedzie pod drzewami w zielonym zagajniku
o powierzchni 450m>.

Wartoscia dla turysty bedzie:

kompleksowos¢ ustug,

mozliwos$¢ zorganizowania pakietéw wycieczkowych,
rodzinnych (w zaleznosci od potrzeb),

fatwos¢ zorganizowania korzystnej finansowo imprezy zewnetrznej dla rodziny,

mozliwos¢ organizacji imprezy na zewnatrz w zwigzku
z obostrzeniami wywotanymi Covid-19,

sprzet dostosowany do potrzeb rodziny z dzie¢mi,

mozliwos¢ integracji pracownikéw przy wspélnym grillowaniu lub kinie letnim.
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Plan przychodéw i kosztéw

(przyktad)

Zakres ustfug:

imprezy indywidualne,

pakiety rodzinne,

dodatkowa atrakcja dla oséb spedzajacych czas w Owidzu,

wspolne gotowanie, warsztaty kulinarne, grillowanie, mozliwo$¢ kurséw browarniczych,
mozliwo$¢ projekcji filmu lub zorganizowania wieczoru muzycznego na $wiezym
powietrzu.

Jakie wartosci niesie ze soba ustuga?

Mozliwos¢ integracji, budowania wiezi rodzinnych, mozliwos¢ spotkan faczacych
aktywny tryb zycia na swiezym powietrzu z radoscig spedzania czasu razem z rodzing,
bliskimi, przyjaciotmi.

Mozliwos¢ doswiadczenia kultury poprzez organizowanie seansow kina letniego
(planowany zakup ekranu, rzutnika oraz pozwolenia na publiczng emisje filmoéw)

lub uczestnictwa w wieczorku z muzyka na zywo.

Mozliwos¢ wspodtuczestniczenia, reintegracji i zdobycia umiejetnosci w warsztatach
kulinarnych, piwowarskich.

Komfort zwigzany z kompleksowoscia ustug w obiekcie (nocleg, wyzywienie, warsztaty,
zwiedzanie obiektu, wypozyczalnia rowerdw, bliskos¢ przystani kajakowej).

3.
Kanaty dotarcia do klientow — kanaty sprzedazy (Poprzez jakie kanaty bedziemy
docierali do klientéw? Ktdre kanaty sg efektywne kosztowo?)

Rodzina o niskich dochodach, klient indywidualny:

Internet, tj. media spoteczno$ciowe, Facebook, Instagram, Tripadvisor;

Sprzedaz bezposrednia, informacja w lokalnych szkotach, przedszkolach i $wietlicach
wiejskich, na miejscu w kasie Gminnego O$rodka Kultury i Sportu Grodzisko Owidz, na
miejscu w karczmie prowadzonej przez Stowarzyszenie ,,Przyjaciele Grodziska Owidz".
Klient Instytucjonalny:

Firmy eventowe, biura turystyczne, portale HR;

Wysytanie oferty do OWES, ROPS i lokalnych organizacji pozarzadowych.
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4.

Sposob obstugi klientow

(Jakiego rodzaju relacji/obstugi oczekuja od nas docelowe grupy klientéw?
lle nas to bedzie kosztowato?)

Relacja z klientem nastawiona na pozyskanie nowych klientéw i zatrzymanie
dotychczasowych, zwigkszenie wolumenu sprzedazy, maksymalne potaczenie
z bazowa ustuga.

Sposoby obstugi docelowych grup:

Pakiety organizacji pobytu — elastyczno$¢ w oferowaniu pakietéw dostosowanych do
grup o réznych potrzebach (wybdr menu, pakiet ogniskowy)

Rézne mozliwosci dokonywania rezerwacji (poprzez Messenger, telefonicznie, mailowo,

z uwzglednieniem potrzeb i dostosowania odpowiedniego sprzetu), rezerwacje grupowe na
seanse kina letniego.

Rézne formy ptatnosci gotéwkowa lub bezgotéwkowa, barterowa.

5.

Zrédta przychodéw

(Za ktére wartosci nasi klienci beda najbardziej sktonni zaptaci¢? Za co i jak oni obecnie
ptaca, a jak by chcieli ptaci¢? lle pojedyncze zrédta przychoddw wnoszg wktadu

do przychoddw ogdétem?)

Sprzedaz ustug turystycznych i gastronomicznych, planowana budowa czterech wiat
dwunastoosobowych - przychéd z wynajmu wiaty.

Zwigkszenie atrakcyjnosci poprzednich ustug, stworzenie pakietéw rodzinnych,
piknikowych, ogniskowych, grillowych — 14 zt

os. dorosta, 12 zt dziecko.

Przychody zwigzane z seansami kina letniego, projekcje filmu dla grup 15-30 osobowych
(koszt biletu — 14 zt (w tym zdrowa przekaska).

Przychody zwigzane ze sprzedaza ustug turystycznych i gastro-

nomicznych — 75%

Przychody zwigzane z seansami kina letniego — 25% w strukturze przychodoéw
Stowarzyszenia ,,Przyjaciele Grodziska Owidz" - strefa budowania wiezi to 22%.
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6.

Zasoby potrzebne do prowadzenia biznesu

(Jakich zasobéw wymaga nasza propozycja wartosci, kanaty sprzedazy,
obstuga klientéw, zrédta przychoddéw?)

Nasze zasoby, co mamy:

Bogata infrastruktura turystyczna (szlaki rowerowe, przystan kajakowa, pole namiotowe
i campingowe, wiaty ogniskowe, karczma, rekonstrukcja $redniowiecznego grodu, jedyne
w Europie Muzeum Mitologii Stowianskiej).

Bogate zasoby przyrodnicze: zakole rzeki Wierzycy w bliskim sasiedztwie, lasy, szlaki
turystyczne.

Kapitat spoteczny — doswiadczona i wykwalifikowana kadra, od czterech lat prowadzaca
punkt gastronomiczny, z doswiadczeniem w obstudze ruchu turystycznego. Zespot
doswiadczony w dziataniach w obszarze turystyki spotecznej.

Dobra renoma miejsca, miejsce stale rozwijajace sie, z ogromnym potencjatem,
rozpoznawalno$¢ marki

Potrzebujemy:
Zasoby rzeczowe: wiaty grillowe, grille, piaskownica, slackline, hamaki, lezaki, oswietlenie,
rzutnik i ekran do kina letniego, Smietniki, klocki gigant, zagle zacieniajace.

7

Gtéwne dziatania/procesy

(Jakich dziatanh wymaga nasza propozycja wartosci, kanaty sprzedazy,
obstuga klientéw, zrédta przychoddéw?)

Jakie czynnosci sa kluczowe dla dziatania strefy budowania wiezi?

Wydzielenie strefy w zielonym zagajniku, ktory jest integralng czescia restauracji (ustugi
bazowej);

Zakup sprzetu sportowego (zestaw do badmintona, pitki, grilli rozbudowanie
infrastruktury - cztery wiaty dwunastoosobowe);

Zakup oraz montaz oswietlenia, zagli zacieniajacych, slackline (miejsca z hamakiem

i hustawka), ekranu do kina letniego i lezakéw;

Stworzenie miejsca zabaw dla dzieci (piaskownica) oraz zakup zabawek do piasku

i klockéw gigant;

Zatrudnienie osoby zajmujacej sie ta strefa lub zwigkszenie wymiaru czasu wsréd oséb
juz zatrudnionych;

Zakup $mietnikéw do segregacji odpadow;
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Opracowanie regulaminu i zasad korzystania ze strefy na Swiezym powietrzu;

Stworzenie repertuaru kina letniego oraz opracowanie zasad korzystania z niego;

Rozszerzenie dziatan marketingowych spéjnych z koncepcja miejsca;

Stworzenie pakietéw pobytowych, oferujgcych ustugi, ktére sa dostepne (zwiedzanie
rekonstrukcji sSredniowiecznego grodu, Muzeum Mitologii Stowianskiej, nordic walking,
gimnastyka stowianska, gastronomia).

8.

Kluczowi partnerzy

(Kim sa nasi kluczowi partnerzy? Kim sg nasi kluczowi dostawcy? J

akie zasoby mozemy pozyska¢ od partneréw? Jakie dziatania wykonuja partnerzy?)

Gminny Osrodek Kultury i Sportu Grodzisko Owidz (partner kluczowy) oraz Gmina
Wiejska Starogard Gdanski poprzez czynne wspieranie strefy budowania wiezi,
reklamowanie na swoich portalach spotecznosciowych, przez przekazanie zielonego
zagajnika do powstania strefy;

Stowarzyszenie Wspdlna Ziemia (partner kluczowy) poprzez wspétorganizowanie
warsztatéw kuchni ekologicznej i wegetarianskiej;

Lokalne szkoty, przedszkola i $wietlice wiejskie.

9.

Struktura kosztéw

(Jakie sa najwazniejsze koszty zwigzane z modelem naszego dziatania?
Ktdre zasoby sa najdrozsze? Ktére dziatania sg najdrozsze?)

Zakup sprzetu (ekran oraz rzutnik z przeznaczeniem na kino letnie, lezaki, hamaki, grille,

piaskownica, slackline, zagle zacieniajace, klocki gigant), budowanie wiat grillowych,
wygrodzenie terenu, zakup $mietnikow.

Promocja w Internecie, reklama, zakup pozwolenia na emisje filmoéw.

Koszty utrzymania i konserwacji (farba do drewna, eksploatacja- prad).
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3.4.2. ZARZADZANIE FINANSAMI

Tematyka zarzadzania finansami jest rozlegta i czesto ztozona, na potrzeby
niniejszego standardu oraz jego uzytkownikéw postanowilismy jg upro-
Sci¢ i zawezi¢, tak aby nadac jej maksymalng uzytecznosé.

Obszar finansowy jest kluczowym obszarem w dziatalnosci przed-
siebiorstwa spotecznego, podmiotu ekonomii spotecznej, ktéry decyduje
sie dziata¢ w systemie wiazki ustug, z uwagi na to, ze kazda decyzja
o charakterze ekonomicznym bedzie rodzita okreslone skutki finansowe
(np. zmiane przychodéw, kosztéw, marzy, ptynnosci, zobowigzan, itd.).

Przyktadowo:

— Ustalenie ceny na zbyt wysokim poziomie spowoduje odptyw klien-
tow, mniejszg sprzedaz, brak dochodu wystarczajacego na pokrycie
kosztow, co doprowadzi do straty finansowej i grozi¢ moze zakon-
czeniem dziatalnosci przedsiebiorstwa;

— Ustalenie ceny na zbyt niskim poziomie spowoduje znaczacy spa-
dek rentownosci, czyli rowniez brak dochodu wystarczajgcego na
pokrycie kosztow i strate finansowa;

— Niedoszacowanie kosztow biezacej dziatalnosci spowoduje obni-
zenie rentownosci, a w efekcie strate finansowg;

—  Staba sprzedaz ustug oznacza¢ bedzie nie tylko obnizenie docho-
dowosci, ale takze wolniejsza rotacje zapasow, a ich wzrastajacy
poziom spowoduje wzrost naleznosci, co przy stabszej niz planowano
sprzedazy oznacza¢ bedzie pogarszajaca sie ptynnosé finansowaq
powodujac trudnosci w terminowej regulacji biezacych zobowigzan;

— Brak odpowiedniej inwestycji w marketing lub szkolenia personelu
w zakresie obstugi klienta spowoduje odptyw klientéw, co dopro-
wadzi do straty finansowe;j.

Umiejetnos¢ przewidywania skutkéw decyzji finansowych, zarzadzania
tymi skutkami oraz swiadomos¢ konsekwencji tych dziatan dla funkcjono-
wania i rozwoju przedsiebiorstwa w zakresie wigzki ustug stanowi¢ bedzie
o0 jego sukcesie lub porazce. Dlatego tak wazne jest, aby juz teraz zdoby¢
okreslona wiedze i umiejetnosci w zakresie zarzadzania finansowego.

Skupilismy sie na nastepujgcych kwestiach w tym obszarze
1.  Przygotowanie sie do podjecia dziatalnosci w ramach wigzki ustug:
a.  analiza zdefiniowanych przez PES /PS ustug,

opracowanie wtasnego zestawienia kosztéw w celu uruchomienia

ustug wchodzacych w wigzke,
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c.  zaplanowanie przychodoéw, ktére zapewnig pokrycie kosztéw oraz
generowanie zysku w przysztosci,

d. identyfikacja mozliwego wsparcia ze strony OWES, zaplanowanie
jak je wykorzystacg,

2.  Wykorzystanie zaproponowanego mechanizmu planowania finanso-
wego, w wyniku, ktérego okreslone zostajg cele i wskazniki finan-
sowe dotyczace m.in. rentownosci sprzedazy ustug, ptynnosci
finansowej, rotacji naleznosci i zapasow.

3.  Wykorzystanie mechanizmu monitorowania biezacej sytuacji
finansowe;j.

4.  Zbudowanie kompetencji zarzadzania ryzykiem i zagrozeniami
finansowymi.

Co chcemy tu uzyskaé?

Przedstawiajac kluczowe elementy zarzadzania finansami chcemy
pomoc wdrazajgcym wigzke ustug przedsiebiorstwom w ustanowieniu
sprawnego, zyskownego i bezpiecznie dziatajgcego podmiotu. Dla-
tego standard zawiera zebrane w jednym miejscu, istotne informacje
i narzedzia wspierajace zarzadzanie finansami przedsiebiorstwa w tym
franczyzobiorcy, pozwalajgce na ich szybkie przyswojenie i wdrozenie
w biezacej dziatalnosci.

Dzieki zapoznaniu sie w tg wiedzg PES i PS bedg mogty:

—  przeanalizowa¢ od strony finansowej mozliwos¢ realizacji wigzki
ustug spotecznych oceniajgc m.in. czy posiadajg wystarczajace
zasoby finansowe oraz czy i jak sg w stanie uzyska¢ okreslony zwrot
z inwestycji w te dziatalnos¢;

—  przygotowacé plan budzetowy dla biezacej dziatalnosci operacyjnej
oraz zapewni¢ mechanizmy kontrolne realizacji tego planu;

—  zbudowaé organizacje zarzadzajaca kwestiami finansowymi;

— identyfikowa¢ ryzyko finansowe, jakie moze pojawi¢ sie w trak-
cie prowadzonej dziatalnosci oraz radzi¢ sobie (zapobiega¢ lub
zarzadzaé) z pojawiajgcymi sie zagrozeniami finansowymi, ktére
w istotny sposéb mogg wptynaé na dziatalno$¢ przedsiebiorstwa
(np. powodujac spadek rentownosci jego sprzedazy, pogorszenie
sie ptynnosci finansowej).

124

125

3.4.3. NARZEDZIE NR 2
PLANOWANIE FINANSOWE UStUG
WCHODZACYCH W WIAZKE

Przygotowujac sie do podjecia decyzji dotyczacej realizacji wigzki ustug,
zalecane jest przeprowadzenie szacowania (planowania) kosztéw poczat-
kowych oraz kosztow biezgcych w kolejnych okresach (12 miesiecy) ,
przychodow z dziatalnosci operacyjne;j.

Na potrzeby niniejszego standardu rekomendujemy przyjecie podej-
$cia bazujacego na wyliczeniach prowadzonych w oparciu o przygoto-
wane narzedzie, plik Excel (narzedzie nr 2).

Jak przeprowadzi¢ analize planowania finansowego

Do wtasciwej oceny efektywnosci kazdego etapu rozwoju niezbedne
jest wczesniejsze przeprowadzenie odpowiednich wyliczen, pozwala-
jacych oceni¢ stosownos¢ i optacalnosé danej inwestycji. Wyliczenia te
opieraja sie na zestawieniu naktadéw potrzebnych na dang inwestycje
oraz wynikéw, ktora ona przyniesie w przysztosci. Mozna je przeprowa-
dzi¢ réznymi metodami. Sg to metody proste (nieuwzgledniajace
wartosci pienigdza w czasie) oraz metody ztozone (uwzgled-
niajgce wartos¢ pienigdza w czasie).

Chcac przedstawié PES/PS te tematyke w sposéb jak najbardziej
prosty i klarowny, prezentujemy ponizej jedng z metod prostego plano-
wania przychodéw i kosztéw.

Plan przychodow i kosztow — jest to zestaw arkuszy zawierajacy
tabele gotowe do wprowadzenia danych przychodowych i kosztowych
danego przedsiebiorstwa. Uwzgledniono tu nawet mozliwos¢ zaplano-
wania dziatalnosci dla pieciu réznych bizneséw, z ktorych kazdy moze
obejmowacé po dziesie¢ sprzedawanych produktéw. Dodatkowo mozna
tu zaplanowac¢ przychody z realizowanych projektoéw (w zakresie dziatal-
nosci pozytku publicznego) oraz dziatalnosci dodatkowej, gdy uzyskuje
sie Srodki z dodatkowego zrédta finansowego. Osiggane wyniki zobrazo-
wano tu w postaci wykreséw, a ostatnie dwa arkusze zawierajg wyliczenia
okresu zwrotu z inwestycji oraz najwazniejszych wskaznikéw finansowych.
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BIZNES 1

sty.
22

lut.

mar.

22

kwi.
22

maj.

22

cze.
22

lip.
22

sie.

Wrz.

22

paz.
22

§7"

22

gru.
22

WOLUMEN
SPRZEDAZY

Wolumen
roczny

1. Produkt 1
(podaj nazwe)

2. Produkt 2
(podaj nazwe)

3. Produkt 3
(podaj nazwe)

CENY

Cena
Srednioroczna

1. Produkt1X

2. Produkt 2
(podaj nazwe)

3. Produkt 3
(podaj nazwe)

PRZYCHODY

Wynik roczny

Ogdtem przychody
(cena x wielko$¢
sprzedazy)

-zt

-zt

-zt

-zt

-zt

—zt

-zt

-zt

—zt

-zt

-zt

-zt

-zt

KOSZTY

Wynik roczny

1. Koszty
(np. materiaty)

-zt

2. Koszty
(np. woda, $cieki)

-zt

3. Koszty
(np. energia CO)

-zt

4. Koszty
(np. energia elektr.)

-zt

5. Koszty
(np. wynagrodzenia)

—zt

tacznie koszty

-zt

-zt

-zt

-zt

-zt

-zt

-zt

-zt

-zt

-zt

-zt

-zt

-zt

WYNIK£ACZNIE
NA DZIAEALNOSCI
OPERACYJNEJ

-zt

-zt

-zt

-zt

-zt

-zt

-zt

-zt

—zt

-zt

-zt

-zt

-zt

WYNIK NARASTAJACO

-zt

-zt

-zt

-zt

-zt

-zt

-zt

-zt

-zt

-zt

-zt

-zt

-zt

126

CATERING maj. cze. lip.2 sie. wrz. (...)
21 21 1 21 21

WOLUMEN SPRZEDAZY Wolumen

(liczba porciji) roczny

1. Obiady dla turystéw 800 600 600 600 600 (..) 7200

2. Obiady dla uczniéw 1000 1000 1000 (..) 10000

pobliskiej szkoty

3.(.) () (...) () (..) (..) (..) (...)

CATERING — CENA Cena
$rednioroczna

1. Obiady dla turystow 3500 |35,00 35,00 35,00 35.00 (...) 35,00

2. Obiady dla ucznidéw 9,00 9,00 9,00 9,00 9,00 () 9,00

pobliskiej szkoty

3. (.) () (.) () () () ()

CATERING — PRZYCHODY Wynik roczny

Ogdtem przychody -zt -zt -zt -zt Al [@9) 613600 zt

cena x wielko$¢ sprzedazy

CATERING — KOSZTY Wynik roczny

1. Materiaty 15000 |15000 15000 |15000 |15000 | (...) 180000 zt

2. Woda, Scieki 500 500 500 500 500 () 6000 zt

5.(.) () () () () () () (.) zt

tacznie koszty 33900 zt| 33900 zt | 33900 zt | 33900 zt| 33900 zt| (...) 406800 zt

WYNIK tACZNIE 19800 zt| 19800 zt | 10800 zt | 10800zt 19800 | (...) 206800 zt

NA DZIALALNOSCI zt

OPERACYJNEJ

WYNIK NARASTAJACO 19800 zt | 39600 zt | 50400 zt| 61200 zt | 81000 zt | (...)

Plan przychodéw i kosztéw
(wzor i przyktad)
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3.4.4. NARZEDZIE NR 3
WSKAZNIKI FINANSOWE

Do czego s3 nam potrzebne wskazniki finansowe?
Wskaznikowa analiza finansowa to analiza kondycji finansowej przed-
siebiorstwa wykonywana na podstawie sprawozdan finansowych, czyli
najlepszego zrédta danych dotyczacych sytuacji finansowej, majatkowej
oraz dochodowej. Opiera sie wskaznikach, ktére mozemy podzieli¢ na
cztery grupy odpowiadajgce czterem gtownym obszarom stanu finan-
sowego przedsiebiorstwa: wskazniki rentownosci, ptynnosci finansowej,
zadtuzenia i sprawnosci dziatania. Informacje i wnioski wyciaggniete z tej
analizy pomagaja w podejmowaniu decyzji pozwalajacych na efektywne
i bezpieczne funkcjonowania przedsiebiorstwa. Np. dysponujac infor-
macjami odno$nie rentownosci, bedziemy wiedzieli, kiedy firma zacznie
przynosi¢ zyski lub czy bedzie w stanie sptaci¢ zaméwiony towar. Jezeli
z rentownosciag bedzie problem, to jest to sygnat, ze trzeba zaczaé dzia-
ta¢ np. zmniejszajac koszty lub pozyskujac dodatkowe srodki w postaci
finansowania wspierajacego (instrumenty zwrotne). Analiza finansowa
i wskazniki pokazujg zatozycielom naszego przedsiebiorstwa jak sobie
ono radzi i jakie sg jego rokowania na przysztos¢. Jest to takze wazna
informacja dla kredytodawcéw lub organizacji sktonnych nas wspieraé
dodatkowymi funduszami oraz dla naszych pracownikéw, ktérzy znajac
kondycje finansowg przedsiebiorstwa bedg w stanie okresli¢ stabilnos¢
zatrudnienia, a co za tym idzie bedziemy mogli pozyskiwa¢ ich zaanga-
zowanie w prace na oczekiwanym przez nas poziomie.

Aby wyliczy¢ wskazniki finansowe potrzebne sg nam informacje
pochodzace z rachunku zyskéw i strat oraz bilansu przedsiebiorstwa.
Odpowiednie formuty i objasnienia kazdego ze wskaznikéw przedstawiono
w kolejnym narzedziu wspierajgcym, ktorym jest plik Excel tabela wskaz-
nikéw (narzedzie nr 3). Zawiera on sze5¢ wskaznikdw wraz z formutami
potrzebnymi do ich wyliczenia oraz parametrami oceny pokazujacej czy
osiggnieta wartos$¢ wskaznika jest na poziomie dobrym, przecietnym czy
ztym. Te wskazniki to:

1. Wskaznik rentownosci sprzedazy (Return On Sales — ROS) infor-
muje o wartosci zysku netto (lub straty netto) przypadajacego na
kazda ztotowke sprzedanych produktow, wyrobéw lub ustug. Im
jest on wyzszy, tym wyzsza jest efektywno$é dochodéw, co ozna-
cza, ze dla osiggniecia okreslonej kwoty zysku przedsiebiorstwo
musi zrealizowac¢ nizsza sprzedaz niz wéwczas, gdy rentownosé
sprzedazy bytaby nizsza.
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Wskaznik ptynnosci biezacej (Current Ratio — CR) to zdolnos¢ firmy
do regulacji biezacych zobowigzah za pomoca krétkoterminowych
aktywow. Im jest on wyzszy, tym ptynnos¢ lepsza (przyjmuje sie, ze CR
dla przedsiebiorstw handlowych powinno sie zawiera¢ w przedziale
miedzy 1,5 a 2,0, natomiast CR powyzej 2 to tzw. nadptynnosc).
Wskaznik ptynnosci szybki (Quick Ratio — QR) to zdolnos¢ firmy do
regulacji biezagcych zobowigzan za pomocg gotéwki i jej ekwiwalen-
téw. Przyjmuje sie, ze QR powinno przyjmowac wartos¢ wiekszg od 1.
Wskaznik rotacji naleznosci w dniach (WRND) pokazuje w jakim
stopniu firma kredytuje swoich odbiorcéw. Niski poziom wskaznika
oznacza, ze poziom naleznosci jest wysoki co przektada sie na
znaczne zamrozenie kapitatu w przedsiebiorstwie. Wysoki poziom
wskaznika oznacza¢ moze, ze firma ma problemy ze Sciggalnoscia
swoich zobowigzan, co znaczgco moze obnizy¢ jej ptynnos¢.
Wskaznik rotacji zapaséw w dniach (WRZD) informuje, ile razy
w ciggu roku firma odnawia swoje zapasy. Niska wartos¢ wskaznika
wskazuje na nadmierny poziom zapaséw, natomiast wysoka war-
tos¢ wskaznika wskazuje na coraz krétszy okres na jaki wystarczaja
zapasy. Wskaznik rotacji zapaséw wyrazany w dniach pokazuje po
ilu dniach firma odnawia swoje zapasy. Wartos¢ tego wskaznika
znaczaco rozni sie wsrdd branz.

Wskaznik produktywnosci aktywow (WPA) pokazuje jakg warto$¢
sprzedazy firma jest w stanie wytworzy¢ przy pomocy jednostki
aktywéw. Im wyzsza wartosé tym wyzsza efektywnos¢ wykorzy-
stywanego majatku firmy. Wskaznik ten znaczaco rézni sie wérod
branz. W branzach o wysokiej kapitatochtonnosci bedzie osiggat
niskie wartosci, natomiast w branzach o niskiej kapitatochtonno-
Sci wysokie.
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Lp. | Pozycja (rachunku Wartos¢ Nazwa Wynik Ocena Ocena
wynikéw lub bilansu) (PLN) wskaznika (komentarz) wskaznik b.dobra dobra przecietna <taba Sa
L Zysk netto ROS Wartos¢ Wartos¢ Wartos¢ Wartos¢ Wartosc¢
Przychody ogdétem wskaznika wskaznika wskaznika wskaznika wskaznika
ROS >2S 1S-28S 05S-1S 0-05S <0
2. Aktywa biezace CR gdzie wielko$¢ S oznacza norme rentownosci ustalang na podstawie danych branzowych
Pasywa biezace
CR >15 12-15 10-12 08-10 <08
3. Aktywa biezace —zt QR
Pasywa biezace -zt
Zapasy QR >1,2 10-1.2 0,7-1,0 05- 07 <05
4., Naleznosci z tytutu WRND
dostaw i ustug
Sprzedaz netto i WRND w dniach <20 20-30 30-60 60-90 >90
5. Zapasy -zt WRZD
Sprzedaz netto A WRZD w dniach <30 30-40 40-60 60-90 >90
6. Przychody ogétem -zt WPA
Aktywa ogotemn WPA >3 153 1-15 081 <08

Tabela wskaznikéw

(wzér)
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1. WSKAZNIK RENTOWNOSCI SPRZEDAZY

(RETURN ON SALES - ROS)

Zysk netto/strata netto /
ROS = ----m-mmmmm oo x100%

Sprzedaz netto

ROS informuje o wartosci zysku netto (lub straty
netto) przypadajacego na kazda ztotdwke sprzedanych
produktow, wyrobdw lub ustug. Im jest on wyzszy, tym
wyzsza jest efektywnos$¢ dochoddw, co oznacza, ze dla
osiggniecia okreslonej kwoty zysku przedsiebiorstwo
musi zrealizowac nizszg sprzedaz niz wéwczas,

gdy rentowno$¢ sprzedazy bytaby nizsza.

2. WSKAZNIK PLYNNOSCI BIEZACEJ
(CURRENT RATIO - CR)

Aktywa biezace

Pasywa biezace

CR to zdolno$¢ firmy do regulacji biezacych zobowigzan
za pomoca krétkoterminowych aktywow. Im jest on
wyzszy, tym ptynnosc¢ lepsza (przyjmuje sig, ze CR

dla przedsiebiorstw handlowych powinno sie zawierac
w przedziale miedzy 1,5 a 2,0, natomiast CR powyzej

2 to tzw. nadptynnos¢).

3. WSKAZNIK PLYNNOSCI SZYBKI
(QUICK RATIO - QR)

Aktywa biezace - zapasy
QR = ---- - B e

Pasywa biezace

QR to zdolnoé¢ firmy do regulacji biezacych zobowigzan
za pomoca gotéwki i jej ekwiwalentéw oraz , przysztej
gotowki”. Przyjmuije sig, ze QR powinno przyjmowac
wartosé wieksza od 1.

4, WSKAZNIK ROTACJI NALEZNOSCI
W DNIACH (WRND)

Naleznosci z tytutu dostaw i ustug

WRND = - - ---x 360

Sprzedaz netto

WRND pokazuje w jakim stopniu firma kredytuje swoich
odbiorcow. Niski poziom wskaznika oznacza, ze poziom
naleznosci jest wysoki co przektada sie na znaczne
zamrozenie kapitatu w przedsiebiorstwie. Wysoki poziom
wskaznika oznacza¢ moze, ze firma ma problemy ze
$ciggalnoscia swoich zobowigzan,

€O znaczaco moze obnizy¢ jej ptynnosc.

5. WSKAZNIK ROTACJI ZAPASOW
W DNIACH (WRZD)

Zapasy
WRZD = ------ - - x 360

Sprzedaz netto

WRZD informuije ile razy w ciggu roku firma odnawia
swoje zapasy. Niska warto$¢ wskaznika wskazuje na
nadmierny poziom zapaséw, natomiast wysoka wartos$¢
wskaznika wskazuje na coraz krétszy okres na jaki
wystarczajg zapasy. Wskaznik rotacji zapaséw wyrazany
w dniach pokazuje po ilu dniach firma odnawia swoje
zapasy. Wartos$¢ tego wskaznika znaczaco rézni sie wérod
branz.

6. WSKAZNIK PRODUKTYWNOSCI
AKTYWOW (WPA)

Sprzedaz netto

WPA pokazuje jaka warto$¢ sprzedazy firma jest w stanie
wytworzy¢ przy pomocy jednostki aktywow. Im wyzsza
wartos$¢ tym wyzsza efektywnos¢ wykorzystywanego
majatku firmy. Wskaznik ten znaczaco rézni sie wsrod
branz.

W branzach o wysokiej kapitatochtonnosci bedzie osiggat

WPA = -- --

niskie wartosci, natomiast w branzach
Aktywa ogdtem o niskiej kapitatochtonnosci wysokie.
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3.4.5. NARZEDZIE NR 4
MONITOROWANIE REALIZACJI PLANU FINANSOWEGO
DZIALALNOSCI BIEZACEJ

Dlaczego potrzebne jest nam monitorowanie planu

w ramach wiazki ustug?

Monitorowanie wynikéw realizacji planu finansowego wraz z podej-
mowaniem decyzji finansowych w obszarze poszczeg6lnych ustug spo-
tecznych, jest najwazniejszym zadaniem menagera odpowiedzialnego za
wigzke ustug w obszarze finansowym. Prawidtowo prowadzony proces
monitorowania pozwala ocenié¢ aktualng kondycje finansowa ustug oraz
catego przedsiebiorstwa, stan realizacji planowanego budzetu, a takze
zweryfikowac prawidtowos$¢ podejmowanych decyzji oraz wykry¢ poten-
cjalne zagrozenia finansowe.

Jaka jest kondycja finansowa przedsiebiorstwa?

Analizujgc kondycje finansowa chcemy wiedzieé: czy nasza sprze-
daz w ramach danej ustugi spotecznej jest rentowna, a tendencja zmian
dochodu pokazuja, czy ro$nie on czy spada, czy nasze przedsiebiorstwo
jest wyptacalne tzn. czy ma zdolnos¢ do uregulowania swoich zobowig-
zah, czy nasze naleznosci s3 ,5ciggalne”.

Jak wyglada realizacja budzetu?
Oceniajac stan realizacji ustugi PES i PS musi wiedzie¢:

—  Czy przychody pokryty wszystkie koszty dziatalnosci i jezeli tak, to
jak to sie ma do naszego planu budzetowego. Jezeli nie, to dlaczego
nie pokryty, czy i jaki jest to problem zwigzany z nizsza niz plano-
wano sprzedaza (lub innych przychodami), czy moze z wiekszymi
niz planowano kosztami.

—  Czykalkulacja cen sprzedawanych przez nas ustug jest prawidtowa,
czy mozna jeszcze zwiekszy¢ marze? Czy jesteSmy konkurencyjni
w stosunku do podobnych przedsiebiorstw? Czy nasze ustugi sa
atrakcyjne cenowo dla naszych klientéw?

—  Czy koszty zakupu towaréw i ustug sg na poziomie przez nas zapla-
nowanym? Czy mozliwe jest generowanie oszczednosci?

—  Czy koszty nie zwigzane ze sprzedaza zostaty oszacowane i rozli-
czone wtasciwie oraz czy byty uzasadnione?

—  Czy koszty administracyjne s w odpowiedniej proporcji do pozo-
statych kosztéw?
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Jak powinno wygladaé¢ monitorowanie planu finansowego

dziatalnosci w ramach ustug?

Monitorowanie planu finansowego obejmuje gromadzenie, prze-
twarzanie i raportowanie informacji finansowych na potrzeby wspoma-
gania proceséw podejmowania decyzji o charakterze finansowym oraz
kontroli ich realizacji, dla kazdej ustugi wchodzacej w wigzki, osobno.

Dziatania te w terminologii specjalistycznej nazywane sg rachunko-
wo5cig zarzadcza lub menedzerska. W przypadku PES i PS wdrazajgcego
wigzke ustug spotecznych monitorowanie bedzie prowadzone w sposéb
nastepujacy:

a. Informacje finansowe obejmujgce zakonczony okres obrachunkowy
(np. miesigc) s gromadzone przez ksiegowa/ksiegowego i przeka-
zywane menedzerowi w formie raportu miesiecznego. Na potrzeby
niniejszego standardu przygotowane zostato narzedzie wspierajace
w formie pliku Excel miesieczne rozliczenie (narzedzie nr &4), kto-
rego uzywanie rekomendujemy menedzerom i ksiegowym.

W zakres informacji prezentowanych w ramach tego rozliczenia wchodza:

—  Przychody ze sprzedazy ustug (utarg);

—  Koszty ,zatowarowania” czyli koszty np. materiatow niezbednych
do prowadzenia ustug (w zaleznosci od branzy);

—  Koszty pozostate zwigzane z dziatalnoscia, czyli state koszty zwigzane
z lokalem: dzierzawa lokalu, media (prad, gaz, woda, ogrzewanie),
ochrona, sprzatanie, ubezpieczenie;

—  Koszty osobowe: wynagrodzenia, $wiadczenia dodatkowe, dofi-
nansowanie do wynagrodzenia;

—  Pozostate koszty: materiaty biurowe, eksploatacyjne, srodki czysto-
5ci, biezgce naprawy i remonty, paliwo do samochodoéw stuzbowych
i koszty ich obstugi oraz leasingu i amortyzacji, koszty delegaciji,
optaty skarbowe, administracyjne i urzedowe, ustugi, koszty ustug
(pocztowych, telekomunikacyjnych, marketingowych, ksiegowych,
poligraficznych etc.), itd.

b.  Raport zarzadczy, sporzadzany przez menedzera, obejmujacy osig-
gniete wyniki finansowe zarbwno w zakonczonym okresie obra-
chunkowym (np. miesiac), jak i w poprzednich okresach w danym
roku obrachunkowym, a takze prognozowane wyniki do osiggniecia
w kolejnych miesigcach danego roku obrachunkowego.

W zakres informacji prezentowanych w ramach tego wchodza: stan wyko-

nania budzetu (w danym miesigcu, w miesigcach poprzednich, nara-

stajgco). Komentarz zarzadczy dotyczacy wykonania budzetu, w tym
zidentyfikowane ryzyka i zagrozenia dla jego petnej realizacji.
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Korzysci z biezgcego zarzadzania finansami — raz w miesigcu
przy wsparciu doradcy OWES:

Dziatanie w oparciu o rzetelne planowanie finansowe z uwzgled-
nieniem ryzyka i zagrozen;

Biezagce monitorowanie realizacji przyjetego planu finansowego,
analiza odchylen, ryzyka i zagrozen oraz bezzwtoczne reagowanie;
Systematyczna analiza finansowa przeprowadzane w zdefiniowanych
okresach czasu i wymagajacych tego okolicznosciach biznesowych;
Analiza efektywnosci finansowej na réznych poziomach dziatania
przedsiebiorstwa i dziatania na rzecz poprawy tej efektywnosci;
Zdefiniowanie obiegu dokumentéw finansowych w przejrzysty
sposob;

Archiwizowanie dokumentacji finansowej (papierowej i elektronicz-
nej) zgodnie z zatwierdzonym przez organy kontrolne sposobem.
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PRZYCHODY

KOSZTY ZATOWAROWANIA

Suma — Suma — Lp. |Nazwa llos¢ Kwota | Dokument
Z kasy z terminala towaru towaru | (zt) potwierdzajacy
(nr faktury, paragonu)
DATA UTARG | DATA UTARG | SUMA
RAPORTU | (Zt) RAPORTU (Zv) —
1
2
3
4
5
6
7
8
9
10
11

Monitorowania realizacji planu finansowego

(wzér)
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KOSZTY STALE

Lp. Rodzaj Kwota Dokument potwierdzajacy
kosztu (zt) (nr faktury, paragonu)

SUMA

1

2

3

KOSZTY WYNAGRODZENIA

Lp. Nazwisko Kwota wynagrodzenia Kwota dofinansowania
i imie podstawowego (zt) np. PFRON (zt)

SUMA

1

2

3

POZOSTALE KOSZTY

Lp. Rodzaj Kwota Dokument potwierdzajacy
kosztu (zt) (nr faktury, paragonu)

SUMA

1

2

3
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PODSUMOWANIE

Przychody Koszty Koszty Koszty Koszty Wynik na dziafalnosci
(zt) zatowarowania | state wynagrodzenia | pozostate | gospodarczej

(zt) (zt) (zt) (zt) (zt)
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
POROWNANIE DO PROGNOZY
Przychody Koszty Koszty Koszty Pozostate | Wynik na dziatalnosci
(zt) zatowarowania | state wynagrodzenia | koszty gospodarczej

(zt) (zt) (zt) (zt) (zt)
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

0,00
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
WAZNE PROPORCJE
rzeczywiste prognozowane

Wynik na dziat.
gosp./Przychody

Koszty zatow./
Przychody

Koszty state/
Przychody

Koszty wynagr./
Przychody

Pozostate koszty/
Przychody

Koszty zatow./
suma kosztéw

Koszty state/
suma kosztéw

Koszty wynagr./
suma kosztéw

Pozostate koszty/
suma kosztéw
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3.4.6. NARZEDZIE NR 5
RYZYKA | ZAGROZENIA FINANSOWE

Bardzo wazng kompetencja w zarzadzaniu wigzkami ustug jest umiejet-
nos¢ przewidywania ryzyk finansowych i zagrozen dla ich dziatalnosci.

Co to jest ryzyko?

Ryzyko w obszarze finansowym definiujemy nastepujaco: jest to
niepewne zdarzenie, ktére, jesli bedzie miato miejsce, to wptynie na
dziatalno$c¢ przedsiebiorstwa, skutkujgc negatywnymi konsekwencjami
finansowymi np. obnizeniem rentownosci sprzedazy, utratg ptynnosci
finansowej, zamrozeniem zapaséw, co w efekcie moze doprowadzi¢ do
straty finansowej, a nawet do upadtosci przedsiebiorstwa.

Jak zarzadza sie ryzykiem?

Umiejetnos¢ zarzadzania ryzykiem sprawia, ze prawdopodobien-
stwo popetnienia btedu jakim jest nieprzewidzenie pewnych sytuacji lub
podjecie btednych decyzji o negatywnych skutkach finansowych jest
o wiele mniejsze lub ze takie btedy nie s3 popetniane wcale. Rekomen-
dowane podejscie do zarzadzania ryzykiem realizowane jest w naste-
pujacych krokach:
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Jest to dziatanie, ktérego celem jest wykrycie zrodet ryzyka, a nastepnie

jego usystematyzowanie wedtug przyjetych kategorii, tak aby w kolej-

nym kroku oszacowaé prawdopodobienstwo, ze sie ono wydarzy, a takze
oceni¢ jego wptyw na dziatalnos¢ przedsiebiorstwa.

Identyfikacje ryzyka mozemy przeprowadzic¢ tak:

a. Robiac to po raz pierwszy dokonujemy analizy planéw (budze-
towego, sprzedazy) i ich zatozen, doszukujac sie potencjalnych
zagrozen. Przyktady takich zagrozen przedstawiono w zatgczonym
narzedziu wspierajagcym zarzadzanie ryzykiem, ktorym jest excelowy
plik rejestr ryzyk;

b.  Przeprowadzajac identyfikacje ryzyka po raz kolejny, zaczynamy
prowadzi¢ to okresowo (minimum raz w miesigcu) dokonujac:

—  przegladu kluczowych proceséw biznesowych (np. analizujemy co
waznego wydarzyto sie w poprzednim okresie, czy i jak wptyneto
to na wyniki finansowe, czy moglismy to wczesniej przewidzieé,
a jezeli nie, to dlaczego oraz co zrobi¢ na przysztosé, aby to sie nie
powtodrzyto);

— analizy raportow finansowych pod katem zdarzen przesztych, ktére
spowodowaty pogorszenie sie tych wynikow;

— analizy planéw, przygladajac sie zdarzeniom, ktére maja nastgpic
W przysztosci.

W wyniku uzycia jednej badz wielu powyzszych technik otrzymu-
jemy liste zidentyfikowanych zrédet ryzyka, usystematyzowana wedtug
zdefiniowanych przez siebie kategorii oraz spis czynno$ci wyzwalajgcych
(symptomow, sygnatéw ostrzegawczych) wskazujgcych, ze wkrotce moze
dojs¢ do wystapienia niekorzystnego zdarzenia.
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Jest to proces nieustannej obserwacji zidentyfikowanego ryzyka, iden-

tyfikacji nowo powstajgcych zagrozen oraz systematycznego ocenia-

nia skutecznosci podejmowanych dziatah prewencyjnych. To wtasnie

monitorowanie i kontrola ryzyka dostarczajg informacji niezbednych do

podejmowania decyzji wyprzedzajacych pojawienie sie niekorzystnych

zdarzen. Celem monitorowania ryzyka jest ustalenie czy:

— wdrozono zgodnie z planem strategie reakcji na ryzyka,

—  dziatanie podejmowane w ramach realizacji planéw reakcji na ryzyko
skutkuja oczekiwanymi rezultatami,

—  wystgpity czynniki wyzwalajace zidentyfikowane ryzyka,

— wystapity nowe ryzyka nierozpoznane uprzednio,

—  przyjete zatozenia funkcjonowania naszego przedsiebiorstwa

sg aktualne.

Narzedziami stosowanymi do monitorowania oraz kontroli ryzyka s3
okresowe przeglady ryzyka, rejestr ryzyka oraz opisy dodatkowo plano-
wanych reakcji na ryzyko. W wyniku wykonania procesu monitorowania
i kontroli ryzyka moga powsta¢ listy dziatan korygujacych, aktualizacje
planéw reakcji na ryzyko oraz baza danych o ryzykach (jest to bardzo
cenne repozytorium wiedzy, umozliwiajace prawidtowe planowanie zarza-
dzania ryzykiem w przysztych przedsiewzieciach).

Jak wyglada prawidtowos¢ naszych decyzji finansowych, zarza-
dzanie ryzykiem i zagrozeniami finansowymi?
—  Czy podejmowane w danym okresie decyzje byty trafne, a jezeli
nie, to ktoére i dlaczego takie nie byty, jakie przyniosty skutki, jak
mozemy na przysztos¢ sie poprawié?
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Czy decyzje nie byty spdznione, a jezeli tak, to dlaczego i jak mozemy
na przysztos¢ sie poprawic?

Czy ryzyka, ktére sie zmaterializowaty, mozna byto dostrzec wcze-
$niej i odpowiednio nimi zarzadzi¢, a jezeli tak, to jak im zapobiec
w przysztosci?

Jakie s3 dobre praktyki stosowane w ramach ww. narzedzi?
Rzetelna kontrola kosztéw i co najmniej raz w miesigcu dokonywana
analiza wydatkow. Dzieki niej wiemy w jakiej kondycji finansowej
znajduje sie dziatalnos¢ PES/PS i mamy podstawe do podejmo-
wania decyzji finansowych. W tym przypadku warto pogrupowaé
wydatki na poszczegélne ustugi, aby wiedzie¢ w jakich ustugach,
ile wydajemy.

Przyktadowe kategorie, ktére beda tu pomocne to: koszt materiatow,
dla branzy gastronomicznej (wsad do kotta), koszty pracownicze,
koszty state, koszty inwestycyjne. Gtéwne kategorie warto rozbi¢
na mniejsze podkategorie, zeby doktadnie byto wiadomo z czego
wynikaja liczby i aby mozna byto wycigga¢ poprawne wnioski z ana-
lizy danych.

Rzetelne planowanie finansowe przychodéw oparte na wynikach
analizy popytu i biezacej konsumpcji sprzedawanych przez nas
ustug oraz na prawidtowej kalkulacji cen naszych ustug (szczegé-
towo mechanizmy kalkulacji cen)

Cykliczna analiza wskaznikéw finansowych oraz wskaznikow efek-
tywnosci dziatania stosowanych w poszczegélnych ustugach
Ustalenie stosunku wydatkéw w poszczeg6lnych kategoriach kosz-
towych do przychodéw i porownywanie ich do wynikéw osigganych
w kazdym miesigcu.

Rejestr ryzyka

(wzor)
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Data

Planowana

data

Data

Zgtaszajacy

Odpowie-
dzialny

Stopien | Priorytet | Plan
dziafania

wptywu

Status Prawdopodo-
bienstwo

Opis

Numer

rozwigzania

zgtoszenia

ryzyka

identyfikacyjny

ryzyka

rozwigzania

ROO1

RO02

ROO3

RO04

RO0O5

RO06

RO0O7

RO08

RO09

RO10

RO11

RO12
RO13
RO14
RO15
RO16
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REKOMENDACJE

W wyniku doswiadczen z wdrazania wigzek ustug przez przedsiebiorstwa
spoteczne w ramach modelu Turystyka spoteczna+ sformutowalismy dwie
grupy rekomendacji dla osrodkéw wsparcia ekonomii spotecznej oraz
instytucji zarzadzajacych, zajmujacych sie ogtaszaniem konkurséw i roz-
liczaniem projektéw finansowanych z srodkéw krajowych i europejskich:

1. Budowanie nowych ustug wchodzacych w wigzke w sposob party-
cypacyjny z zespotem PES/PS z wykorzystaniem narzedzia BMC oraz
planowania przychodéw i kosztéw na okres minimum 12 miesiecy.

Zwieksza to poczucie odpowiedzialnosci PES/PS za wdrozenie wigzki ustug
i uruchomienie realizowanych w ramach niej ustug. Odpowiedzialnosci
za to jak wiazka ustug funkcjonuje, jak jest zarzadzana, jakiego wyniku
finansowego nalezy sie spodziewa¢, jaki wolumen sprzedazy poszcze-
golnych ustug jest realny, jak ksztattuje sie polityka cenowa i z czego to
wynika. Oraz za to w jaki sposéb koszty state PES/PS sg dywersyfikowane
na poszczegéblne ustugi. Daje to wieksze szanse na stabilne funkcjono-
wanie wiazki ustug.

2.  Wtaczenie, podczas wdrazania, obowigzku monitorowania sprze-
dazy w podziale na przychody i koszty w poszczegélnych ustugach
— przygotowywanie raz w miesigcu przez PES/PS raportéw z moni-
toringu finansowego przez co najmniej 12 miesiecy.

To wzmacnia poczucie odpowiedzialnosci PES/PS za sprzedaz ustug

w ramach wigzki, analizowanie odchyleh w stosunku do planéw, a co
najwazniejsze kontrole w poszczegélnych miesigcach wyniku finanso-
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wego w podziale na poszczegélne ustugi. Tym samym zwieksza to szanse
na efektywne wykorzystanie wszystkich mozliwosci jakie daje realizacja
wigzki ustug.

3. Dostosowywanie zasad funkcjonowania PES/PS realizujgcego wigzke
ustug do potrzeb lokalnych zwigzanych z ustugami spotecznymi
(pod warunkiem pozostawienia jednego elementu niezmiennym,
a mianowicie realizacji min. trzech ustug wchodzacych w wigzke)

Realizacja wiazki ustug bedzie przechodzita rézne fazy rozwoju, podob-
nie jak cata dziatalnos¢ PES/PS. W zwigzku z tym nalezy pozostawi¢
przestrzeh na zmiany (zwiekszenie/zmniejszenie skali realizacji ustug,
zmiana portfela klienta, mozliwosci lokalnego samorzadu jako partnera
lub odbiorce ustug, wysokosci i sposobu optat od klientéw indywidulanych
lub koniecznosci powotania odrebnego podmiotu ekonomii spotecznej
itp.) Zmiany te musza by¢ jednak wdrazane w sposéb $wiadomy i party-
cypacyjny z udziatem pracownikéw PES/PS, nie tylko kadry zarzadczej.

4.  Dawanie kadrze zarzadczej PES/PS solidnych podstaw do podejmo-
wania decyzji w zakresie rozwoju wigzki ustug (wyliczenia finan-
sowe, prognozy, analizy i wskazniki finansowe itp.)

Dzieki temu decyzje beda bardziej trafne, bardziej odpowiadajgce nie tylko
potrzebom, ale i mozliwosciom, beda poparte analizami, a nie wytgcznie
wyobrazeniami czy oczekiwaniami. To pozwala urealni¢ oczekiwania
i by¢ uczciwym wzgledem pracownikéw PES/PS oraz odbiorcow ustug.

1.  Stworzenie mozliwosci dofinansowania PES/PS (w tym za posrednic-
twem EFS+ czy KPO), rozwoju wigzki ustug spotecznych, w oparciu
o zakup wdrozenia wigzki ustug, ktéry zwiekszy trwatos¢ systemu
i jego wzmacnianie.

Dzieki temu PES/PS zobaczg w kréotkim czasie korzysci wynikajace

z realizacji wiazki ustug i beds silniej zmotywowane do szukania ryn-
koéw sprzedazy.
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2. Nietraktowanie optat od klientow korzystajacych z ustug, a wno-
szonych w trakcie trwania projektu jako przychodu z projektu.

Optaty te sg wnoszone sg w celu partycypacji w kosztach i finansowa-
nia ich czesci, o ile nie stanowi to bariery dostepnosci do ustugi. Optaty
te pozwalajg na ciggtosé $wiadczenia ustug w ramach wiazki, ptynnos¢
finansowa, buduja dywersyfikacje zrédet finansowania, a takze moga
stanowi¢ wktad finansowy do projektu. Mechanizm bedzie wykorzysty-
wany po zakohczeniu realizacji projektu, zapewniajac trwatos¢ i rozwéj
ustug spotecznych.

3.  Wprowadzenie wymogu wdrozenia min. dwéch dodatkowych ustug
do ustugi bazowe;j.

Daje to realny wptyw na rozw6j wigzki ustug, sposéb jej funkcjonowania,
zarzadzania nimi, gromadzenia i wydatkowania srodkéw oraz ptynnosci
finansowej. Zwieksza rowniez prawdopodobiefstwo zachowania trwatosci.

4.  Niewymaganie wykorzystania catej kwoty dofinansowania przezna-
czonej na wdrozenie wigzki ustug ze srodkéw publicznych w trakcie
trwania projektu.

Tempo wykorzystania Srodkéw powinno by¢ dostosowane do potrzeb

PES/PS i rodzaju ustug wchodzacych w wigzke. Traktowanie dofinanso-
wania jako kwoty ryczattowej i rozliczanie jedynie osiggnietych efektéw.
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PODSUMOWANIE

W naszej ocenie wdrazanie wigzek ustug spotecznych w istniejacych
przedsiebiorstwach spotecznych byto wartosciowym doswiadczeniem
i potwierdzito, ze mechanizm ten wptywa w sposoéb istotny na wzrost
potencjatu oraz jako$¢ zarzadzania przedsiebiorstwami spotecznymi.
W zwigzku z tym powinien by¢ w sposéb trwaty ujety w instrumentach
wsparcia przedsiebiorstw spotecznych oraz zakorzeniony w standardach
dziatania o$rodkéw wsparcia ekonomii spotecznej (w zatgczniku nr 2
prezentujemy propozycje zmian w obecnie obowigzujgcych standardach
OWES oraz w projektowanej wersji standardéw z dnia 23.11.2022 roku).
Cata kadra doradcow biznesowych OWES powinna znaé modele ustug
spotecznych wypracowanie w ramach projektu ,Energia spoteczna+(...)"
oraz narzedzia zwigzane z wdrazaniem wigzek w przedsiebiorstwach
spotecznych m.in. business model canvas, plan przychodow i kosztow,
monitoring sprzedazy, analize podstawowych wskaznikéw ekonomicz-
nych oraz rejestr ryzyk.
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