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1. Wprowadzenie

Witamy w niniejszym podreczniku, zatytulowanym "Zaangazowanie Interesariuszy
Podrecznik Szkoleniowy". Celem podrecznika jest dostarczenie praktycznych wskazéwek,
porad i wytycznych dla wszystkich tych, ktérzy sg zainteresowani praktycznymi sposobami
jak sprawi¢, aby zaangazowanie interesariuszy bylo bardziej skuteczne i korzystne dla
projektu TASKFORCOME i wszystkich jego uczestnikéw, w tym lokalnych organizacji
wdrazajacych, a takze innych zainteresowanych zaangazowaniem interesariuszy w
podobnych kontekstach.

Podrecznik opiera sie na "Koncepcji zaangazowania interesariuszy", ktdra zostata wigczona
do niniejszego podrecznika jako jego integralna czes¢. Niniejszy zintegrowany podrecznik
jest skierowany przede wszystkim do praktykéw, prowadzacych szkolenia i
wspotodpowiedzialnych za tworzenie i prowadzenie wspolnotowych osrodkéw spotecznych
na rzecz promocji i wsparcia przedsiebiorczosci spotecznej i migrantdw, majgcych
umozliwiac ich spoteczng i ekonomiczng integracje. Ich dziatalno$¢ ma takze przyczyniaé sie
do bardziej zréwnowazonego i dynamicznego rozwoju spoteczno-gospodarczego na
poziomie lokalnym i regionalnym, wiekszej spéjnosci, wymiany miedzykulturowej oraz
wdrazania innowacji  spoteczno-gospodarczych na poziomie regionalnym oraz
ponadregionalnym. Z tego wzgledu mamy szczerg nadzieje, ze niniejszy podrecznik pomoze
praktykom w poprawie ich interakcji i komunikacji z zainteresowanymi stronami oraz
przyjecia przez nich bardziej strategicznego podejscia odnosnie swoich zobowigzan.

Celem niniejszego podrecznika nie jest zastapienie istniejacych ram, regulujacych dziatanie
interesariuszy. Jego podstawowym celem jest uzupetnienie tychze ram o dos$wiadczenia
praktykow i praktyczne wskazéwki, z ktorych mogliby korzysta¢ lokalni trenerzy i konsultanci
juz zajmujacy sie wdrazaniem tychze ram. Mamy réwniez nadzieje, ze Podrecznik przyczyni
sie do zmiany sposobu myslenia, niezbednej dla szerokiego i gtebokiego zaangazowania
interesariuszy w promocje i rozwoj przedsiebiorczosci migrantéw, ograniczenia skali
nieufnosci w tym zakresie i wywotania wzajemnych korzysci synergicznych.

Pomimo oczywistych wyzwan zwigzanych z zaangazowaniem interesariuszy, wyniki
najlepszych mozliwych praktyk odnosnie ich zaangazowania wyraZnie uzasadniajg podjecie
wysitkbw w tym obszarze. Udane zaangazowanie interesariuszy nie tylko pomaga partnerom
w zapewnieniu przywodztwa w coraz bardziej ztozonym i ciggle stabo rozwinietym
ekosystemie samozatrudnienia migrantow, ale ma rowniez na celu doprowadzi¢ do
systemowej zmiany w kierunku ogélnej akceptacji migrantéw jako nowych cztonkéw lokalnej
spotecznosci i gospodarki.

Czes¢ wprowadzajgca Podrecznika zawiera ogolny przeglad projektu oraz jego celow i
dziatan. Pierwsza sekcja podrecznika koncentruje sie na teoretycznych ramach
zaangazowania interesariuszy. Druga sekcja prezentuje wskazOowki odnosnie procesu
Zaangazowania, zawiera réwniez sugestie i instrukcje dotyczace tego, jak realizowaé i
wdraza¢ w praktyce Koncepcje Zaangazowania Interesariuszy TASKFORCOME. Docelowo
ma ona rowniez rozpoczgé proces identyfikacji, selekcji, aktywacji i zaangazowania
lokalnych interesariuszy w proces zostania cztonkami CSHUBSs. Trzecia sekcja podrecznika
ma zapewniaé wsparcie w zakresie technik, studiow przypadku i doswiadczen, ktore
mogtyby by¢ pomocne w zarzgdzaniu, prowadzeniu i monitorowaniu procesu zaangazowania
na rzecz wspoéttworzenia i wspdlnego rozwoju w ramach CSHUBs.
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2. O kontekscie Projektu

Projekt “Transnational Action to advance SKills and competences FOR COmmunity
engagement and social Migrants Entrepreneurship initiatives in the Central Europe” (ang.
.Dziatania ponadnarodowe na rzecz rozwoju umiejetnosci i kompetencji w zakresie
Zaangazowania spotecznosci i inicjatyw na rzecz spotecznej przedsiebiorczosci migrantéw w
Europie Srodkowej”) z akronimem projektu ,TASKFORCOME” jest projektem
ponadnarodowym wspieranym w ramach 3-go Wyzwania Interreg Central Europe w ramach
Programowego priorytetu 1. Wspolpraca w zakresie innowacji w celu zwiekszenia
konkurencyjnosci Europy Srodkowej i Programowego priorytetu szczegétowego celu 1.2.
Podnoszenie umiejetnosci i kompetencji przedsiebiorczych w celu wspierania innowacji
gospodarczych i spotecznych w regionach Europy Srodkowe.

Projekt jest prowadzony przez wiodgcego partnera, ktérym jest Uniwersytet Ekonomiczny w
Krakowie i obejmuje dwunastu partneréw z pieciu krajow (Polski, Austrii, Chorwacji, Wioch i
Niemiec).

Pozostali zaangazowani partnerzy projektu to: Instytut Promocji Gospodarczej Austriackiej
Izby Gospodarczej (AT), Gmina Split (HR), Matopolski Urzad Wojewddzki w Krakowie (PL),
Politechnika w Marche (IT), CNR National Research Council (IT) ), Klaster na rzecz innowacji
i rozwoju ekologicznego w spoteczenstwie CEDRA Split (HR), Culture Goes Europe - CGE
Erfurt eV (DE), Polsko-Ukraifiska Izba Gospodarcza (PL), O.P.E.N. Network - Offenders
Pathways to Employment National Network (IT), Multicultural Association (AT) oraz Platform
(DE).

Projekt TASKFORCOME dotyczy dwoch niezwykle istotnych wyzwan dzisiejszej Europy:
ekonomicznej i spolecznej integracji migrantéw oraz systematycznej kapitalizacji koncepcji
innowacji spotecznych jako motoru rozwoju spotecznego i gospodarczego. Projekt ma na
celu rozwoj ekosystemow integracii i innowaciji spotecznych, w ktérych kluczowi aktorzy wraz
z uniwersytetami, organizacjami pozarzadowymi, organami publicznymi i obywatelami,
pracujg w nowy sposob, aby Swiadczy¢ ustugi dla obywateli, stwarza¢ lepsze warunki dla
rozwoju przedsiebiorczosci, a takze tworzy¢ mozliwosci dla innowacji i rozwoju spoteczno-
gospodarczego.

Glownym celem projektu jest opracowanie lokalnych planéw dziatania oraz
ponadnarodowego planu wspierania migrantéw i przedsiebiorczosci spotecznej jako kanatu
innowacji spotecznych. Cel ten ma by¢ realizowany poprzez zaangazowanie kluczowych
podmiotéw, podnoszenie umiejetnosci migrantéw i przedsiebiorcow spotecznych, rozwdj
kompleksowych punktéw obstugi (one-stop-shop), tworzenie ukierunkowanego wsparcia dla
migrantow i przedsiebiorcéw spotecznych, opracowanie ram polityki a takze powigzanych
instrumentéw finansowania dla wspoéttworzenia i wspo6lnego zarzadzania lokalnymi
ekosystemami na rzecz innowacji spotecznych. Wszystko to ma stuzy¢ oddolnemu
pobudzeniu spéjnosci i rozwoju gospodarczego w regionach Europy Srodkowe;.

Planowane efekty projektu obejmuja narzedzia edukacyjne, pakiety szkoleniowe, pilotowane
punkty kompleksowej obstugi oraz strategie skierowane do migrantéw i przedsiebiorcow,
umozliwiajgce im dziatanie napedzajace innowacje spoteczne w Europie Srodkowe;j.

Innowacyjne podejscie Taskforcome polega na tworzeniu tzw. ,Community and Social Hubs”
(CSHubs), w ktérych wspdlnie rozwijane sg oddolne inicjatywy przedsiebiorczosci
sprzyjajacej wigczeniu spotecznemu (np. Spotecznosciowe przedsiebiorstwa spoteczne).
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Program zakfada takze zaangazowanie partnerow reprezentujgcych gtéwne skladowe
ekosystemu spotecznej integracji, na styku: polityka — migranci — biznes — edukacja.

Ponadnarodowg wartos¢ dodang Taskforcome osigga dzieki tworzeniu rekomendacji dla
polityk publicznych skierowanych na wsparcie przedsiebiorcéw-migrantow. Przygotowane w
ten sposob rekomendacje i plany dziatania na poziomie krajowym moga wspomagac rozwoj
jednolitych ram wsparcia publicznego dla przedsiebiorczosci imigrantbw w Europie
Srodkowej, w ktorych rézne regionalne mikroprogramy moga byé agregowane i
kapitalizowane.

Uzasadnieniem uzyteczno$ci projektu sg twarde dane makroekonomiczne. Warto$ci stopy
bezrobocia wsrdéd migrantéw sg generalnie wyzsze niz wsréd oséb urodzonych w danym
kraju (15,7% w Polsce, 11,4% w Austrii, 16,4% we Wioszech i 13,2% w Niemczech).
Imigranci czesciej jednak sg przedsiebiorcami: 18,8% pracujgcych migrantow w UE pracuje
na whkasny rachunek, co jest warto$cig wyzsza niz wystepujaca w grupie oséb urodzonych w
kraju (14%): wskaznik samozatrudnienia wsrod migrantéw, mierzony jako % catkowitego
zatrudnienia, wynosi 27% w Polsce, 10% w Austrii, 15% we Wioszech i 21% w Chorwacji.

Istotnym celem Taskforcome jest wykorzystanie doswiadczen Migranta Przedsiebiorcy (ME -
Migrant Entrepreneurship) i przelozenie ich na wspieranie wzrostu gospodarczego
potaczonego ze spojnoscig spoteczna.

Migranci stojg réwniez przed konkretnymi wyzwaniami dotyczacymi zaktadania
przedsiebiorstw i zarzgdzania nimi w regionach docelowych. Wyzwania te sg przewaznie ze
sobg powigzane i wynikajg m. in. z:

- ograniczonych zasobow kapitatu ludzkiego (szczegoblnie powigzanego z krajem
osiedlenia),

- braku znajomosci funkcjonowania lokalnych rynkéw pracy i ram regulacyjnych
biznesu,

- trudnosci w dostepie do sieci biznesowych,

- niedoboru celowych programdéw rozpoczynania dziatalnosci i wspierania biznesu oraz
dostosowanych szkolen.

Jednoczesnie spoteczne innowacje (Sl - Social Innovation), bedace kluczowym atutem
zwiekszania regionalnej konkurencyjnosci i integracji migrantéw, sg hamowane przez:

- niewystarczajgca wiedze i Swiadomos$¢ odnosnie potencjatu ekonomii spotecznej dla
rozwoju regionalnego,

- brak oddolnego podejscia do tworzenia ekosystemu innowaciji,

- ograniczone ukierunkowanie wsparcia dla Przedsiebiorczosci Spotecznej (SE - Social
Entrepreneurship) oraz brak strategii tworzenia sieci i zwiekszania skali
przedsiebiorstw tego typu.

Wspdlne aktywa objete tym projektem to:

- innowacje spoleczne i przedsiebiorczos¢é spoteczna jako elementy strategicznego
podejscia umozliwiajgcego stawienie czota wyzwaniom spotecznym i zwiekszajgcego
zdolnos$¢ spoteczenistw do innowacji i rozwoju gospodarczego,

- wysoki potencjat w regionach wdrozenia TASKFORCOME wynikajacy z synergii
miedzy organami publicznymi, prywatnymi i naukowymi, oraz oddolnych form
innowacji spotecznych.
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Aby zbudowal takie ekosystemy, TASKFORCOME planuje opracowa¢ innowacyjne
rozwigzania ukierunkowane na potrzeby przedsiebiorczych migrantéw, oferujac:

- szkolenia w zakresie budowania zdolnosci i zaangazowania zainteresowanych stron,

- szkolenia zorientowane na uzytkownikéw i oferowanie im wielowymiarowych
systeméw wsparcia,

- Bazujace na wspolnocie Przedsiebiorstwa Spoteczne (ang.: Community-based Social
Enterprises (CbSE)), jako model innowacyjnej aktywnosci oddolnej,

- Spoteczne i Socjalne Centra Wsparcia (ang. Community and Social Hubs (CSHUB)),
transnarodowa sie¢ CSHUB (TNCSHUB) oraz platforma elLearningowa, oferujace
miejsca i instrumenty do wspélnej pracy,

- plany dziatania dotyczace polityk wspierania przedsiebiorczosci migrantéw.

Projekt TASKFORCOME realizowany jest w okresie od marca 2019 do sierpnia 2021 r. i
obejmuje 8 pakietow roboczych (Working Packages):

Przygotowanie

Zarzadzanie

Kapitalizacja: dzielenie sie wiedza i zaangazowanie interesariuszy
Rozwdj: innowacyjne narzedzia dla CbSE i przedsiebiorczosci migrantéw
Pilotaz - wdrozenie i ocena wptywu spolecznego

Postep - innowacje gospodarcze i spoteczne w polityce CE

Inwestycja: TASKFORCOME CSHub w Splicie

Komunikacja

ONoOr®WNE

Podejscie TASKFORCOME taczy wszystkie kluczowe elementy potrzebne do zdefiniowania
ekosystemu dla przedsiebiorcéw spotecznych i migracyjnych, angazujac kluczowych aktoréw
w celu stworzenia $rodowiska przyjaznego dla innowacji spotecznych: uniwersytety i
badaczy, decydentéw politycznych i administracje, organizacje przedsiebiorcow,
stowarzyszenia reprezentujgce beneficjentéw koncowych (migrantéw), agencje szkoleniowe i
edukacyjne, klastry przedsiebiorstw spotecznych i in.

Innowacyjna cechag podejscia do wspierania SI w regionach docelowych jest rozwijanie,
pilotowanie i formalizowanie poprzez ramy polityczne wiasciwych wymiaréw lokalnych
ekosysteméw innowacji spotecznych oraz sieci miedzynarodowych partneréw w Europie
Srodkowej, zdolnych do uczynienia Przedsiebiorstw Spotecznych motorem rozwoju
spoteczno-gospodarczego. Takie podejscie opiera sie na istniejgcych doswiadczeniach na
poziomie partnerstwa i Europy Srodkowej, ale wykracza réwniez poza istniejace praktyki
dzieki innowacyjnemu modelowi przedsiebiorczosci spotecznej i procesowi wspottworzenia
innowacyjnych rozwigzan.

3. O Pakiecie Roboczym

Niniejszy dokument jest czeScia pierwszego tematycznego pakietu roboczego projektu
TASKFORCOME zatytulowanego ,Kapitalizacja: dzielenie sie wiedzg i zaangazowanie
interesariuszy”.
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Ten pakiet roboczy ma na celu zebranie i analize praktyk, polityk i strategii dla ,bazy wiedzy”,
potrzebnej do zaprojektowania dopasowanych rozwigzan dla migrantéw i przedsiebiorcow
spotecznych, ktére majg zosta¢ uwzglednione w drugim pakiecie roboczym. Ma on réwniez
na celu zaangazowanie szerokiego grona uczestnikOw w proces wspoétpracy, niezbedny dla
stworzenia lokalnych CSHUB-6w.

Najwazniejsze planowane efekty tego Pakietu Roboczego (WP - Working Package) to:

a. Podrecznik Szkoleniowy przedstawiajacy zasady wspotprojektowania, wspéttworzenia i
wspoOlnego rozwoju, majgcy dostarcza¢ interesariuszom tresci i narzedzia do wspdlnego
uczestnictwa i zarzadzania CSHUB-ami.

b. 5 Szkolen dla Interesariuszy w zakresie wspoélnego projektowania, wspottworzenia i
wspollnego zarzadzania CSHUB-ami, zawierajace warsztaty dotyczgce zaangazowania,
wdrazania i szkolenia kluczowych aktoréw w zakresie rozwoju CSHUB-6w, w ktérych moga
rozpoczaé i rozwija¢ swojg dziatalno$¢ Migranci Przedsiebiorcy (ME). Szkolenia te maja
ksztattowac¢ odpowiedni sposéb myslenia i specyficzne zdolnosci zainteresowanych stron w
celu zaangazowania i wdrazania sie we wspdlne projektowanie, wspoéttworzenie i wspélny
rozwoj projektu.

Dziatania i rezultaty tego WP to:

1. Analiza trendéw na rynku pracy na poziomie ponadnarodowym / krajowym / lokalnym /
sektorowym, ze szczegdlnym uwzglednieniem SE i CbSE; dostarczanie raportow
wykonalnosci i kontekstowych;

2. Analiza kompetencji i umiejetnosci migrantdw oraz analiza poréwnawcza programow
wsparcia dla ME w regionach TASKFORCOME; dostarczenie raportow i baz danych do
programow poréwnawczych dla ME;

3. Analiza poréwnawcza istniejacych polityk i strategii w regionach TASKFORCOME w celu
zidentyfikowania synergii i gtdwnych strategicznych wytycznych, ktérych nalezy
przestrzegac przy wdrazaniu TASKFORCOME; zapewnienie przegladowej analizy zasad
ME;

4. Tworzenie map i szkolenie interesariuszy i kluczowych podmiotéw, aktywowanie
odpowiednich podmiotow (odpowiedzialnych za ksztaltowanie polityki, wsparcie
przedsiebiorcow, edukacje, zarzgdzanie migracjami) w zakresie wspoéttworzenia i
zarzgdzania CSHUB-ami; dostarczenie narzedzi edukacyjnych do angazowania
interesariuszy.

Najwazniejsze wyniki WP to:
Wynik O.T1.1 Podrecznik Szkoleniowy

Podrecznik edukacyjny i szkoleniowy w 5 jezykach (zawierajacy m. in. metodologie,
materiaty, studia przypadkéw inkubatora itp.) dotyczacy zasad wspOtprojektowania,
wspottworzenia i wspélnego rozwoju, w celu zapewnienia interesariuszom tresci i narzedzi
do zarzgdzania i wspétdziatania w CSHUB-ach. To odpowiada do D.T1.4.5.

Wynik O.T1.2 Szkolenie interesariuszy w zakresie wspoélnego projektowania,
wspéttworzenia i wspélnego zarzadzania CSHUB-ami

Szkolenie dla 15/20 interesariuszy zaangazowanych w kazdym obszarze TASKFORCOME,
aby zapewnic¢ im nastawienie i budowanie zdolnosci potrzebne do wspdlnego projektowania,
wspolnego opracowywania, uruchamiania i prowadzenia CSHUB-6w na potrzeby rozwoju i
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zwiekszania skali SE / ME; szkolenia w formie 5 warsztatow (1 dzien roboczy). Szkolenie
obejmuje skierowania metodologiczne, schematy mapowania i wdraza caly proces
zaangazowania (mapowania, selekcji, zaangazowania) kluczowych aktoréw, aby
zaangazowac ich we wspélne zarzadzanie potrzebami spotecznosci socjalnej. To odpowiada
do D.T14.4

Grupy docelowe projektu TASKFORCOME to:

- Lokalne wiadze publiczne

- Regionalne wladze publiczne

- Krajowe wiadze publiczne

- Agencje sektorowe

- Grupy intereséw, w tym organizacje pozarzadowe

- Szkolnictwo wyzsze i instytucje badawcze

- Centra edukacyjne / szkoleniowe i szkoty

- MSP

- Organizacje wspierajgce przedsiebiorczos¢

- Organizacje miedzynarodowe, EUIG zgodnie z prawem krajowym
- Inne istotne strony zainteresowane projektem i jego celami

Jesli chodzi o O.T1.1 i Podrecznik Szkoleniowy, grupy docelowe beda zaangazowane jako
gtéwni beneficjenci procesu uczenia sie wspoéttworzenia. Jesli chodzi o O.T1.2 i szkolenia na
temat metodologii angazowania interesariuszy, grupy docelowe bedg zaangazowane jako
bezposredni i gtdowni odbiorcy szkolenia, zdobywajac nastawienie do wspéitworzenia,
wspotzarzgdzania, aktywnego zaangazowania i wdrazanie sie w aktywne czionkostwo w
lokalnych CSHUB-ach.

Zréwnowazony rozwoj

0.T1.1i O.T1.2 bedg réwniez uzywane po zakonczeniu TASKFORCOME, jako podrecznik /
instrukcja (do powielenia) oraz doswiadczenie szkoleniowe (reprezentujgce studium
przypadku) w celu przygotowania Srodowiska wspétpracy CSHUB. Nalezy oczekiwac, ze
szkolenie i jego metodologia zostana utrzymane i beda wdrazane przez caly czas
funkcjonowania CSHUB-6w. Oba produkty sa wtasnoscig partneréw; Umowy dotyczace praw
wlasnosci intelektualnej zostang omowione w ramach SC.

Komunikowanie wynikéw projektu

O.T1.1 jest przekazywany lokalnym, regionalnym i krajowym instytucjom edukacyjnym:
szkolnictwu wyzszemu, osrodkom ksztalcenia i szkolenia zawodowego, organom edukacji
dorostych i szkotom, w ramach tworzenia sieci kontaktow, wydarzen tematycznych i dni
otwartych. O.T1.2 jest skierowane do inkubatoréw, organizacji wspierajgcych, wiadz
lokalnych i decydentéw politycznych, jako metoda zaangazowania spotecznosci poprzez
imprezy i warsztaty. Wedlug WPC oba wyniki Taskforcome sg komunikowane poprzez
ulotki / infografiki (D.C.2.1 i D.C.2.2), strone internetowa i media spotecznosciowe (A.C.4).
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4. Koncepcja zaangazowania interesariuszy

Koncepcja zaangazowania zainteresowanych stron jest pierwsza skladowa, ktéra zostanie
opracowana Ww niniejszym tematycznym pakiecie roboczym. Zawiera ona strategie
Zaangazowania interesariuszy, szczegétowo opisujgcg etapy analizowania interesariuszy i
prezentujgcg szczeg6ly planu zaangazowania interesariuszy. PodejScie metodologiczne
koncepcji jest modularne, bazujac na wytycznych AA1000 Standard zaangazowania
interesariuszy (2015) i innych dobrych praktykach angazowania interesariuszy.

Druga skladowa koncepcji zawiera zestaw map interesariuszy dla kazdego z 5 regionow
docelowych projektu. Mapy beda obejmowac liste interesariuszy profilowanych, wybranych,
sklasyfikowanych i uszeregowanych wedtug priorytetéw zgodnie z poziomem intensywnosci
ich ,adekwatnos$ci” do wynikéw projektu i przysziej trwatosci (zob. Cel zadania).

Nastepna skladowa to proces zaangazowania interesariuszy we wspoéttworzenie i
zarzgdzanie spotecznosciami i osrodkami spotecznosciowymi w kazdym regionie. Dziatania
te bedg obejmowaty:

- Narracyjny raport transnarodowy opisujacy proces zaangazowania interesariuszy,
gromadzacy regionalne studia przypadkéw, protokotly ze spotkan, liste uczestnikow,
analize SWOT, przeszkody i rozwigzania oraz gtowne wyniki.

- Podrecznik edukacyjno-szkoleniowy na temat zasad wspOtprojektowania,
wspoéttworzenia i wspoélnego rozwoju, majacy zapewniaé interesariuszom tresci i
narzedzia do wspéitdziatania i zarzgdzania CSHUB.

Proces zaangazowania zainteresowanych stron przedstawiono na grafice ponizej (zdjecie 1).

Pakiet roboczy jest prowadzony przez CEDRA przy wsparciu metodologicznym / naukowym
wiodgcego partnera Uniwersytetu Ekonomicznego w Krakowie i Politechniki w Marche.
Wszyscy partnerzy biorg udziat w analizach i badaniach (wdrazanie, zbieranie,
raportowanie), mapowaniu i szkoleniach (sie¢, opracowanie, raport).

Analiza interesariuszy i propozycja tresci sg zintegrowane i szczeg6towo wyjasnione w
kolejnych sekcjach niniejszego materiatu.

Obraz 1 - Koncepcja zaangazowania zainteresowanych stron jest iteracyjnym procesem
zaprojektowanym w celu umozliwienia wspoftworzenia i zarzadzania CSHub-ami jako
wykonalnych i zréwnowazonych regionalnych ekosystemow wspierajgcych ME / SE
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5. Strategia Zaangazowania Interesariuszy dla Projektu

TASKFORCOME dotyczy wielu skomplikowanych wyzwan, ktérych przyczyny i
konsekwencje wykraczaja daleko poza zakres samego projektu (pie¢ krajow
zaangazowanych w projekt) i / lub zakres programu Interreg w Europie Srodkowej.
Wyzwania te obejmuja globalng konkurencyjnos¢ docelowych gospodarek i spotecznosci,
promocje kluczowych umiejetnosci przedsiebiorczych i innowacyjnych ws$rdéd oséb i
organizacji, a wreszcie globalne kwestie zwigzane z migracjami oraz skuteczng integracje
spoteczng i rynku pracy tych i innych grup marginalizowanych spotecznie w obszarach
objetych projektem. Wyzwania te maja naturalnie uniwersalny charakter globalny, ale réznig
sie istotnie w réznych czesciach swiata, w tym takze w réznych krajach i regionach tego
projektu.

Jednoczesnie wszystkie te wyzwania dotykajg wielu interesariuszy w spotecznosciach
docelowych. Wiele zainteresowanych stron w tych spotecznosciach ma istotny wptyw na te
wyzwania i moze przyczyni¢ sie do szeregu pozytywnych i / lub negatywnych zmian w
odniesieniu do tych wyzwan. Oznacza to, ze ich wlgczenie do proceséw zwigzanych z
analizg wyzwan, opcji strategicznych i rozwigzan oraz ostatecznie zdefiniowanie
optymalnych strategii interwencji ma kluczowe znaczenie nie tylko dla whasciwego
zrozumienia tych wyzwan i znalezienia najlepszych rozwigzan, aby odpowiednio sobie z nimi
poradzi¢, ale takze czyni je istotnymi i uzytecznymi dla kluczowych interesariuszy, co ma
duze znaczenie dla wykonalnosci, wydajnosci, efektywnosci kosztowej i trwatosci
stosowanych rozwigzan.

Ponadto TASKFORCOME proponuje zestawy dziatan, produktéw i rezultatow, ktére w swej
istocie majg nature partycypacyjng i sa oparte na wspotpracy. Dziatania takie jak np.
szkolenia zorientowane na uzytkownika i wielowymiarowe programy wsparcia, zaktadanie
przedsiebiorstw spotecznych, tworzenie centrow spoteczno$ciowych i spotecznych to
aktywnosci, ktére w duzej mierze zaleza od intensywnego, terminowego i odpowiedniego
pod wzgledem metodologicznym zaangazowania zainteresowanych stron.

Z tego wzgledu opracowanie wtasciwej strategii zaangazowania interesariuszy ma kluczowe
znaczenie nie tylko dla powodzenia tych dziatan, ale takze dla samego projektu. Jest to
kluczowy powdd, dla ktérego dziatanie to jest przewidziane jako czesS¢ poczatkowej fazy
realizacji projektu.

Dziatalno$¢ ta jest prowadzona przez Klaster na rzecz innowacji i rozwoju eko-spotecznego
CEDRA Split, ze wzgledu na jego bogata historie zaangazowania uczestnikéw z réznych
sektorbw w tworzenie klastra spolecznego (innowacyjnego) oraz przedsiebiorstwa
spotecznego opartego na spotecznosci z funkcjami spotecznosci i centrum spotecznego (w
tym funkcjami inkubaciji i przyspieszenia). Klaster ten wydaje sie by¢ wyjatkowym
przypadkiem klastra spotecznego na poziomie UE, a by¢ moze nawet globalnym. Co wiecej,
sama CEDRA Split powstata w efekcie wielu projektéw, programow i platform obejmujgcych
wiele zainteresowanych stron, ktérych istnienie opiera sie na szerokim udziale interesariuszy
publicznych, prywatnych i obywatelskich we wspoéttworzeniu i wspotzarzadzaniu. Koncepcje
te zostang wykorzystane jako jedno ze studiéw przypadku przy opracowywaniu podejs¢ i
narzedzi dla tego projektu.

CEDRA Split to innowacyjna platforma edukacyjna i spoteczna, opracowujgca unikalne
rozwigzania i narzedzia do sprawnego i innowacyjnego uczenia sie oraz wspierania
przedsiebiorczosci. Jej koncepcja oparta jest o podejscie zorientowane na uzytkownika i
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wielowymiarowe systemy wsparcia, ale takze o radykalnie nowe, innowacyjne koncepcije
trwatego zaangazowania interesariuszy w model biznesowy, z elementami projektowania
platformy cyfrowej opartej na wspotpracy z elementami grywalizacji, tokenizacji, a nawet
sztucznej inteligencji i blockchain.

W zwigzku z powyzszym, wiele z tych innowacyjnych modeli mozna przetestowac i
ostatecznie zastosowac do dziatan, produktow i rezultatéw tego projektu.

Oprécz tych praktyk i doSwiadczen, proponowana strategia zaangazowania interesariuszy
obejmie réwniez doswiadczenia i najlepsze praktyki innych partneréw projektu, w tym te
szczegolnie istotne dla zaangazowania migrantow i przedsiebiorcéw spotecznych. Wszyscy
partnerzy w konsorcjach maja bardzo bogatg baze wiedzy na wiele tematéw zwigzanych z
pierwszym pakietem roboczym i aktywnie uczestniczg we wspoitprojektowaniu i
wspoittworzeniu strategii oraz ich wspolnym zarzadzaniu i wdrazaniu.

Ponadto, kazdy z zaangazowanych regionéw doswiadczyt (i wcigz doswiadcza) innego
kontekstu, potrzeb i ram w zakresie zaangazowania lokalnych interesariuszy oraz
kluczowych podmiotéw, jak rowniez w ramach inkubatorow innowacji spotecznych i
przedsiebiorczosci. Wszystko to wymaga waloryzacji, kapitalizacji, kontekstualizacji i
wzmocnienia w ramach TASKFORCOME CSHUBs.

W projekcie zostang réwniez wykorzystane wszystkie najlepsze globalne praktyki i standardy
w zakresie angazowania interesariuszy, takie jak AAA1000 Stakeholder Engagement
Standard (SES) AccountAbility 2015 oraz specjalistyczna literatura na temat angazowania
interesariuszy. Standard AA1000 stanowi globalny przykiad procesu obejmujgcego wiele
zainteresowanych stron w opracowywaniu standardu zaangazowania interesariuszy poprzez
wieloletnie podejscie oparte na wspélpracy i uczestnictwie oraz reprezentuje najbardziej
znany standard zaangazowania interesariuszy na S$wiecie. Dodatkowa literatura, choc¢
obejmuje inne struktury tematyczne i sektorowe, zapewnia istotng baze wiedzy na ten temat,
ktéra mozna wykorzysta¢ w przypadku konkretnych potrzeb i wyzwan TASKFORCOME.
Oczywiscie, wszystkie te doswiadczenia, standardy i rekomendacije zostang dostosowane do
potrzeb, zakresu i celéw tego projektu i wszystkich jego interesariuszy, w duchu skutecznej
kontekstualizacji prowadzgcej do zréwnowazonego oddziatywania lokalnego.

Strategia ta zostanie ustanowiona jako dynamiczne ramy rozwojowe otwarte na ciggta
rewizje, dostosowanie i optymalizacje z wykorzystaniem samego projektu jak i innych
kanatow komunikacji i wspotpracy tak, aby stata sie istotna, wykonalna, optacalna i
ukierunkowana na wplyw wszystkich zaangazowanych stron. W zwigzku z tym zapraszamy
do przytaczenia sie do nas w tym inspirujacym wysitku polegajgcym na wspotprojektowaniu,
wspoéttworzeniu i wspélnym zarzadzaniu ekosystemami w celu inteligentnego, trwatego i
integracyjnego rozwoju spolecznego i gospodarczego haszych przedsiebiorstw i
spotecznosci w regionach docelowych, krajach Europy Srodkowej, a byé moze réwniez poza
nimi.
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6. Jak korzystac z tego Podrecznika?

Niniejszy podrecznik ma na celu wsparcie regionalnego zastosowania procesu
zaangazowania interesariuszy w realizacje dziatan projektu TASKFORCOME. Ma on stuzy¢
zapewnieniu wszystkim partnerom projektu oraz ich lokalnym i regionalnym, a byé moze
réwniez krajowym zainteresowanym stronom odpowiednich narzedzi, metod i bazy wiedzy,
stanowigcych jasng mape drogowa we wdrazaniu dziatan angazujacych interesariuszy na
rzecz osiggniecia optymalnych rezultatow.

Autorzy przewidujg zatem, ze podrecznik bedzie zbiorem wytycznych, konspektow oraz
wskazéwek dla wszystkich interesariuszy projektu zaangazowanych w proces
wspotprojektowania, wspoéttworzenia, wspdlnego rozwoju i zarzadzania lokalnymi
ekosystemami, a zwlaszcza centrow spotecznosciowych i spotecznych jako ram
operacyjnych dla trwatego wsparcia migrantdw i przedsiebiorcow spotecznych na
docelowych obszarach.

Podrecznik prezentuje podstawowg terminologie, wyjasnia korzysci, ale takze wyzwania i
ryzyka zwigzane z zaangazowaniem interesariuszy, zapewnia narzedzia do mapowania i
pozycjonowania interesariuszy, w tym znajdowania sposobow ich terminowej, skutecznej i
trwalej aktywacji, zapewniajgc w ten sposob wskazéwki dotyczace planowania
zaangazowania interesariuszy, jego wdrazania, zarzgdzania, monitorowania i oceny.

Niniejszy podrecznik w zadnej mierze nie ma charakteru nakazowego. Jest to raczej lista
opcji i sugestii wspierajacych partneréw projektu i innych odpowiednich interesariuszy
projektu w ich wysitkach, pomagajac im rozpoznaé¢ wszystkie wazne aspekty procesu
zaangazowania interesariuszy, skorzystac z niektérych narzedzi i najlepszych praktyk w celu
poprawy ich wysitkdw i ustalenia ram operacyjnych dla lokalnych, regionalnych lub krajowych
zespotéw projektowych.

Podrecznik nie wyczerpuje tematu, ale zapewnia szeroki zestaw narzedzi, metod i wgladu w
proces angazowania interesariuszy i praktyke, ktére powinny wystarczy¢é do samodzielnego
zastosowania w kontekscie konkretnych partnerow projektu. Lista dodatkowych lektur
znajduje sie na konhcu podrecznika, tak aby wszyscy zainteresowani czytelnicy mogli sie z
nimi zapoznac.

Podrecznik obejmuje nastepujace gtowne tematy:
- Ustalanie celéw procesu zaangazowania interesariuszy
- Mapowanie i analiza zaangazowania interesariusza
- Priorytetyzacja / terminy zaangazowania interesariuszy
- Metody i modele zaangazowania interesariuszy

- Innowacyjne narzedzia zaangazowania interesariuszy, platformy cyfrowe i modele
biznesowe

- Planowanie i wdrazanie zaangazowania interesariuszy
- Programy budowania zdolnosci zaangazowania interesariuszy
- Ryzyko zaangazowania interesariuszy i strategie jego minimalizowania

- Monitorowanie i ocena zaangazowania interesariuszy
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CzesS¢€ A - Teoretyczne i metodologiczne podejscie do
zaangazowania interesariuszy

7. Wprowadzenie do zaangazowania Interesariuszy

Aby zagtebi¢ sie w koncepcje zaangazowania interesariuszy w projekt TASKFORCOME,
najpierw zdefiniujmy podstawowe warunki zaangazowania interesariuszy.

Interesariusz w jego ogdélinym znaczeniu moze by¢ zdefiniowany jako dowolna osoba,
grupa, organizacja lub organ, ktéry wptywa lub ma wptyw na problem, szanse,
rozwigzanie, projekt lub wysitek.

W zakresie TASKFORCOME, a zwtaszcza tej dziatalnosci, interesariusza mozna zdefiniowaé
W znacznie bardziej szczego6towy sposob:

PROPOZYCJA DEFINICJI INTERESARIUSZA CSHUB

"Interesariuszem TASKFORCOME, w kazdym z zaangazowanych regiondw, jest kazda
osoba, grupa, organizacja lub organ, ktéry moze mie¢ wptyw na procesy i dziatania
realizowane przez spotecznosé¢ i osrodki spoteczne TASKFORCOME, jak rowniez
przyszte funkcje, w tym szczegdlnie te zwiazane z przedsiebiorczoscia spoteczng i
migracyjna.”

Zaangazowanie natomiast oznacza aktywne zaangazowanie i udziat zainteresowanych stron
w niektorych lub wszystkich fazach przygotowywania, zakladania i funkcjonowania
spotecznosci i osrodkéw spotecznych, a takze wspierania i promowania przedsiebiorczosci
migrantow i przedsiebiorczosci spoteczne.

Jednak poziom zaangazowania interesariuszy moze by¢ bardzo rézny dla kazdego
interesariusza i moze rozni¢ sie w zaleznosci od intensywnosci na roéznych etapach
przygotowania, zatozenia i dzialania spotecznosci i centrum spotecznego. Poziomy te moga
obejmowac¢ wymiane informacji, konsultacje, nieformalng wspotprace lub nawet formalne
partnerstwa, ale takze dowolng ich kombinacje.

Gtéwne zalety zaangazowania interesariuszy to:

- Zwiekszenie znaczenia spotecznosci i centrow spofecznych dla zainteresowanych
stron, a tym samym promowanie ich bardziej aktywnego zaangazowania i wsparcia w
przygotowaniu, utworzeniu i dziataniu spotecznosci i centréw spotecznych;

- Dostep do szerokiego zestawu informacji dla zainteresowanych stron, wiedzy,
doswiadczenia, kapitatlu spotecznego, ekonomicznego i finansowego oraz innych
zasobow niezbednych do skuteczniejszego i bardziej zréwnowazonego
funkcjonowania spotecznosci i osrodkéw spotecznych, a takze jej ustug i wptywu na
migrantow i przedsiebiorcow spotecznych, ale takze zapewnianie wiekszego wptywu
dla wszystkich zaangazowanych oraz docelowych spotecznosci i gospodarek;

- Promowanie i stosowanie koncepcji dobrego rzadzenia, przejrzystosci, uczestnictwa,
demokracji, wlaczenia spotecznego i gospodarczego, uczestnictwa i integracii,
wspotpracy i partnerstwa miedzysektorowego i transdyscyplinarnego jako kluczowych
wartosci i warunkow wstepnych dla bardziej zrownowazonej, sprzyjajacej wiaczeniu
spotecznemu i inteligentnej spotecznosci oraz rozwoj gospodarczy 0s0b, organizaciji i
spotecznosci;

- Wspdlne uczenie sie i wzmachianie pozycji zainteresowanych stron;
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Generowanie nowych perspektyw, pomystow, spostrzezen, wiedzy, rozwigzan,
innowacji i wynalazkow, w tym nowych modeli biznesowych umozliwiajgcych
skuteczniejsze radzenie sobie z wyzwaniami lokalnymi, regionalnymi, krajowymi i
globalnymi;

Zwiekszenie kapitalu spotecznego i zaufania wsréd zainteresowanych stron,
szczegollnie w kontekscie delikatnych wyzwan spotecznych, takich jak migracje,
niedopasowania rynku pracy, wsparcie dla migrantow i przedsiebiorczosci spotecznej,
promocja, rozwdj i wptyw na biznes, konkurencyjno$¢ spoteczno-gospodarcza oraz
trwatos¢ i wigczenie spoteczno-gospodarcze ;

Zwiekszona odporno$¢ na kryzys i ryzyko polityczne, spoteczne, gospodarcze i
Srodowiskowe.

Jednak zaangazowanie interesariuszy ma rowniez pewne negatywne konsekwencje.
Obejmuja one:

Zwiekszone zapotrzebowanie na zasoby ludzkie i finansowe, szczegoélnie na
wczesnych etapach przygotowawczych;

Zaangazowanie zainteresowanych stron jest czasochtonne i energochtonne, trudne
do wdrozenia, wigze sie z wieloma ryzykami konfliktbw i nieporozumien oraz
komplikuje wysitki zespotu projektowego;

Zainteresowane strony moga wyrazi¢ opor, brak zaufania, a nawet ,zmeczenie
interesariuszy”, jesli czuja sie przecigzone dziataniami, ktérych pozytywny wplyw
mozna dostrzec jedynie w perspektywie dlugoterminowej, co moze negatywnie
wptynaé na chec uczestnictwa i przyczynia¢ sie do poziomu jako$ci wymaganego dla
sukces wysitku;

Niezrbwnowazona reprezentacja interesariuszy moze powodowac stronnicze, btedne
lub zte decyzje;

Potencjalny konflikt intereséw moze pojawi¢ sie przy podejmowaniu decyzji, co moze
obnizy¢ jakos¢ decyzji, a nawet uczynic je niezgodnymi z prawem.

PLUSY | MINUSY ZAANGAZOWNIA INTERESARIUSZY

Wyzwania

Korzysci

Obraz 2 - Skuteczne zaangazowanie interesariuszy zapewnia wiecej korzysci niz wyzwan,
ale musimy by¢ swiadomi obu elementow, aby jak najlepiej wykorzystac pozytywne strony i

zapobiec ryzyku negatywnych aspektow zaangazowania interesariuszy
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Globalna praktyka dostarcza mocnych dowodow na to, ze skuteczne zaangazowanie
interesariuszy przynosi wiecej korzysci niz problemow, ale wkasciwe zrozumienie wszystkich
pozytywnych i negatywnych aspektow zaangazowania interesariuszy jest kluczowe dla
wlasciwego przygotowania i wdrozenia procesu. W zwiazku z tym, zaangazowanie
zainteresowanych stron bedzie probowato uwzgledni¢ wszystkie te aspekty w ponizszych
sekcjach.
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8. Duzy obraz zaangazowania Interesariuszy

Jednym z najwazniejszych etapéw przygotowawczych zaangazowania interesariuszy jest
zrozumienie zasadniczych ,powodow” lub ostatecznego celu zaangazowania interesariuszy.
Inne czesSci duzego obrazu skutecznego zaangazowania interesariuszy obejmujg
zrozumienie ,co” lub zakresu oraz ,kto” lub interesariuszy, ktdrzy majg by¢é zaangazowani w
proces angazowania.

DLACZEGO
(cel)

Cele
Organizacyjne
co £ > KTO

™

(zakres) (Interesariusze)

Poprawiona
wydajnoss

Obraz 3 - Skuteczne zaangazowanie interesariuszy obejmuje zrozumienie celu, zakresu i
interesariuszy zaangazowanych w zaangazowanie interesariuszy zwigzane z celami
organizacyjnymi / projektowymi *

Na powyzszym obrazku AA1000 Stakeholder Engagement Standard proponuje model
duzego obrazu oparty na idei jego powigzania z wizjami organizacyjnymi, wartoSciami i
celami. Moze to jednak by¢ dobrze powigzane z celami projektu lub programu.

Jednakze, poniewaz istotnym celem TASKFORCOME dla tego dziatania jest wspieranie
zaangazowania, zobowigzanie i udziat lokalnych interesariuszy w zarzadzaniu i prowadzeniu
spotecznosci i osrodkdw spotecznych w 5 docelowych regionach projektu, mozemy rozwazy¢
Zaangazowanie interesariuszy z perspektywy celéw organizacyjnych tych pieciu osrodkéw
spotecznych. Dlatego pierwszym krokiem tego procesu bytoby okre$lenie celow kazdego z
pieciu CSHUB-6w. Poniewaz organizacje te maja by¢ wspotprojektowane i wspéttworzone

1 AA1000 Stakeholder Engagement Standard (Standard zaangazowania interesariuszy),
AccountAbility, 2015
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przez wszystkie zainteresowane strony, i moze to prowadzi¢ do klasycznej sytuacji, co byto
pierwsze - kurczak czy jajko.

Ponadto, poniewaz projekt okresla wstepne sformutowanie spoteczno-socjalnych centrow
(CSHUB), mozemy zastosowac podejScia zwinne, poczgwszy od pierwszej definicji jako
propozycji lub hipotezy, ktéra ma byC przetestowana, zaadaptowana lub obracana na
poézniejszych etapach poprzez bezposrednig komunikacje z odpowiednimi interesariuszami,
biorac pod uwage cechy, potrzeby, praktyki sieciowe i istniejgce konteksty kazdego z 5
regionow.

W aplikacji projektowej cele CSHub sa zdefiniowane w nastepujacy sposoéb:

CSHub to dedykowane (zaréwno fizyczne, jak i wirtualne) przestrzenie reprezentujace
ekosystemy dla lokalnych, krajowych i ponadnarodowych innowacji spotecznych,
przedsiebiorczosci spotecznej i migracyjnej w celu skutecznego przyczynienia sie do
innowacji spotecznych i ekonomicznych, aktywacji niewykorzystanych zasobéw
spotecznych i gospodarczych oraz tworzenia miast i regionéw lepszymi miejscami do
zycia i pracy.

Zastosowanie logiki tego, dlaczego, co i kto realizuje ten cel, moze prowadzi¢ do
konkretnych sformutowahh celu, zakresu i interesariuszy istotnych dla procesu
zaangazowania interesariuszy CSHubs w projekt TASKFORCOME.

Jednak kroki te sg wyjasnione bardziej szczegétowo, opisujac koncepcje zaangazowania
interesariuszy lub propozycje strategii na poziomie projektu, ktérg mozna dostosowac do
lokalnej sytuaciji.

Obraz 4 - Jak przejs¢ od koncepcji ogolnej do kontekstu lokalnego/regionalnego?

Proponowana og6lna koncepcja zaangazowania interesariuszy przedstawia kolejne kroki, w

tym:

@ Wspobttworzenie koncepcji ogdlnej: pierwsze iteracje wspottworzone przez liderow WP i

wszystkich partnerow do zlokalizowania i przetestowania w rzeczywistych sytuacjach

Lokalizacja: dostosowanie trafnosci ogélnych koncepcji do kontekstu lokalnego /

regionalnego

Koordynacja: tworzenie synergii lokalnych, regionalnych, krajowych i

miedzynarodowych

Przeglad: ciggte monitorowanie, ocena i przeglad ogélnego i lokalnego procesu

Zaangazowania interesariuszy, w tym poprzez sprawne uczenie sie poprzez dziatanie, tj.

Uruchamianie lokalnych / regionalnych CSHUB oraz dzielenie sie doswiadczeniami,

ocene i optymalizacje

@ Kapitalizacja: tworzenie narzedzi i platform do rozpowszechniania i skalowania
wyciagnietych wnioskéw
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9. Projekt koncepcyjny zaangazowania interesariuszy

Caly proces zaangazowania interesariuszy mozna podzieli€ na siedem etapoéw
projektowania procesu zaangazowania interesariuszy. Kazdy krok ma swojg wyrazng
funkcje. Jednak kazdy krok nalezy zdefiniowac¢ w interaktywny, iteracyjny sposob, jako zbior
wstepnych hipotez, ktére mogq zosta¢ dostosowane przez samych interesariuszy, ktérych
jesteSmy zaangazowani w ten proces.

Wz6r modelu zaangazowania interesariuszy moze by¢ reprezentowany w nastepujgcym
schemacie:

Obraz 5 - Siedem etapéw modelu zaangazowania interesariuszy

Kazdy etap koncepcji lub strategii zaangazowania interesariuszy zostanie szczegoétowo
wyjasniony w nastepnych sekcjach wraz z propozycja przeptywu pracy w celu zastosowania
jej w kontekscie projektu lokalnego lub regionalnego.

Pojecie zaangazowania interesariuszy mozna dalej podzieli¢ na cztery etapy lub poziom
zaangazowania interesariuszy.

Obraz 6 - Cztery poziomy zaangazowania interesariuszy wskazujg na wzrost intensywnosci
zaangazowania z kazdym krokiem zaangazowania; jednak kazdy krok zwykle obejmuje
poprzedni

Poinformowaé Skonsultowacé Zaangazowac Wspoétpracowac

Najbardziej Konkretne pytania sa Wiecej okazji do Petne zaangazowanie,
podstawowy poziom zadawane, ale nie jest | dyskusji i czesto w tym
Zaangazowania, to petna dyskusja lub wspoéttworzenia, ale podejmowanie decyzji,
gtéwnie interakcja. nie jest zaangazowany | a czasem nawet
jednokierunkowy bez w podejmowanie partnerstwo

interakciji lub z decyzji

minimalng interakcja

Obraz 7 - Cztery poziomy zaangazowania interesariuszy i rodzaje ich zaangazowania

Zgodnie z podobng logiczng kolejnoscig krokow, inne podejscia (oparte na tych samych
ramach teoretycznych) koncentrujg wizje na "wynikach", a nie na "dziataniach”, a nastepnie
promujg proces, ktéry odnosi sukces, poniewaz opiera sie na mysleniu strategicznym,
analizie, waloryzacji zdolnoSci, projektowaniu, rewizji i sprawozdawczosci. Oznacza to:
bardzo podobng koncepcje zaangazowania w nieco odmienny sposob sformutowania i w
systemie strukturalnym.

Podobny, ale nieco inaczej zgrupowany proces angazowania interesariuszy jest
przedstawiony w ponizszym schemacie, dzielgcy proces na pie¢ gtownych etapdw, z ktérych
kazdy obejmuje nastepujace dziatania:

ETAP 1 | MyslI strategicznie o zaangazowaniu
Mapowanie interesariuszy; Ustalanie strategicznych celéw zaangazowania; ldentyfikacja
probleméw; Ustalanie priorytetéw interesariuszy i kwestii
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ETAP 2 | Poswie€ czas na analize i zaplanowanie zaangazowania

Dokonywanie przegladu postepéw; uczenie sie od innych i identyfikowanie potencjalnych
partneréw; ocena biezgcych zobowigzan i opracowywanie konkretnych celow interesariuszy;
rozumienie i uczenie sie o interesariuszach i ich przedstawicielach; sprawdzanie zobowigzan
w zakresie zasobdw i okreslanie "margineséw ruchu" lub oczekiwan, ktére mozemy i chcemy
spetié, a ktore nie; tworzenie planu zaangazowania interesariuszy skoncentrowanego na
zagadnieniach.

ETAP 3 | Utrzymanie i wzmocnhienie potencjalu niezbednego do skutecznego
zaangazowania sie w dziatania

Wzmocnienie zdolno$ci firmy do reagowania; Rozwijanie wewnetrznych umiejetnosci i cech
potrzebnych do zaangazowania interesariuszy; Rozwaz wymagania interesariuszy dotyczace
Zaangazowania.

ETAP 4 | Zaangazuj sie wraz z interesariuszami w sposob, ktéry dziata

Identyfikacja najbardziej efektywnych metod zaangazowania; wspoélne podejscie do
Zaangazowania interesariuszy

Zaprojektowanie procesu zaangazowania;

ETAP 5| Podjecie dziatan i przeglad zaangazowania

Tworzenie planu dziatania; raportowanie i udzielanie zapewnienh interesariuszom; przeglad
procesu zaangazowania.
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Proces i

Zaangazuj sie
Okreslenie najbardziej

efektywnego podejscia do
ZzaangaZowania
Zaprojektuj proces

reagowania na problem

Rozwijanie umiejgtnosci
wewnetrznych

Budowanie mozliwesci
zaangaZowania
interesariuszy

Obraz 8 - Inne podejscie do ram zaangazZowania interesariuszy oparte na Podreczniku
Praktyka Zaangazowania Interesariuszy pokazuje podobng koncepcje w nieco innym
sformufowaniu i schemacie strukturalnym, ale w podstawach z tymi samymi lub podobnymi
wynikami

CzesS¢é B - Jak rozpoczgé proces zaangazowania
interesariuszy w CSHUBs

Ta cze$¢ Podrecznika jest wskazowka dla partnerow TASKFORCOME w zakresie wdrazania
procesu angazowania interesariuszy w ich specyficznym kontekscie lokalnym. Innymi stowy,
niniejsza sekcja zawiera konkretna "aplikacje" Koncepcji Zaangazowania Interesariuszy w
ramach lokalnych CSHUBs przewidzianych w TASKFORCOME.

Punktem wyjsScia jest identyfikacja osoby lub grupy oséb, ktére bytyby aktywnie
zaangazowane w przygotowanie, wdrozenie, monitorowanie, ewaluacje i optymalizacje
procesu angazowania interesariuszy w trakcie catlego procesu angazowania interesariuszy.

Koncepcja Zaangazowania Interesariuszy 21



Niektore z ponizszych dzialah majg na celu przygotowanie procesu, w ktory
zaangazowanych bedzie tylko kilku interesariuszy w dziatania przygotowawcze (np. personel
i eksperci partnerow projektu, w tym niektorzy ewentualni eksperci zewnetrzni lub
interesariusz posiadajacy odpowiednig wiedze na dany temat i che¢ uczestniczenia w
przygotowaniu procesu angazowania interesariuszy).

Inne dziatania beda angazowac innych interesariuszy, by¢ moze nawet szeroki zakres
odpowiednich interesariuszy do rozpoczecia procesu angazowania interesariuszy poprzez
wstepne spotkania i szkolenia lub warsztaty, w ktérych wieksza liczba interesariuszy
istotnych na poziomie lokalnym i regionalnym bedzie informowana o projekcie, oczekiwanych
wynikach, procesie angazowania interesariuszy, a takze gdzie ich rola i korzysci z ich
uczestnictwa zostang przedstawione i omowione oraz uzgodnione zostang pewne dalsze
kroki.

Podrecznik dostarcza narzedzi, pomystéw i wskazéwek nie tylko dla wstepnych szkolen dla
interesariuszy i spotkan inauguracyjnych, oczekiwanych na poczatku procesu i
reprezentujacych konkretny wynik TASKFORCOME (Warsztaty szkoleniowe, patrz Zatacznik
I, aby zapoznac sie z sugerowanym formatem agendy); dostarcza rowniez wskazowek dla
ciggtej i zrownowazonej interakcji pomiedzy interesariuszami w celu osiggniecia ich
wewnetrznie zmotywowanego, spojnego i proaktywnego zaangazowania, konstruktywnego i
produktywnego uczestnictwa, a tym samym istotnego i efektywnego wktadu w prowadzenie
CSHUBs.

Obraz 9 - Praktyczne wdrazanie rozpoczyna sie od utworzenia lokalnych zespotow na poziomie
organizacji partnerskich, na ktére sktadajg sie osoby wspomagajgce proces zaangazowania
interesariuszy i wsparcie logistyczne, a nastepnie obejmuje dziatania przygotowawcze (np.

przygotowanie materiatdw, dziatania komunikacyjne i koordynacyjne, itp,) organizacja szkolen
wstepnych i spotkan uzupetniajgcych oraz dziatari niezbednych do pomysinego utworzenia i
prowadzenia lokalnego CSHub.

10. Rozpoczecie procesu zaangazowania interesariuszy

Ten krok jest pierwszym praktycznym krokiem w procesie angazowania interesariuszy.
Obejmuje on zdefiniowanie zespotu ds. zaangazowania interesariuszy kierowanego przez
koordynatora ds. zaangazowania interesariuszy.

Koordynator ds. zaangazowania interesariuszy to osoba, ktora utatwi proces zaangazowania
interesariuszy od poczatku do ostatnich etapéw tworzenia i prowadzenia CSHub. Do
gtébwnych obowigzkow tej osoby nalezy kierowanie i utatwianie procesu komunikacji,
inspiracji, zaangazowania, budowania zaufania i relacji oraz inicjowania i utrzymywania
wspotpracy pomiedzy zespotem projektowym i interesariuszami istotnymi dla ustanowienia i
prowadzenia CSHub. Jego gtdbwnym celem jest stworzenie wspierajgcej i przewodzacej
atmosfery najpierw w zespole zaangazowanym przez partneréw projektu, a nastepnie w
szerszym gronie interesariuszy.

Poniewaz relacje miedzyludzkie sa zawsze delikatnym zadaniem, osoba ta powinna by¢
doskonatym i inspirujgcym komunikatorem z odpowiednimi umiejetnoSciami spotecznymi i
public speakingu, w tym przygotowaniem i wdrozeniem szkolen partycypacyjnych, dziatan
utatwiajacych tworzenie sieci i grup, budowania zespotu, rozwoju i zarzgdzania wspotpracag
wspoéttworzaca, umiejetnosci rozwigzywania konfliktéw oraz podobnych umiejetnosci i
doswiadczen zwigzanych z ludZzmi. Poniewaz projekt dotyczy kwestii zwigzanych z
migrantami, wysoki poziom zrozumienia miedzykulturowego jest rowniez kluczowym
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elementem decydujacym o powodzeniu tego projektu. Jesli organizacja nie ma takiej osoby
na liscie ptac, moze ona zosta¢ zlecona na zewnatrz (podwykonawstwo). Wreszcie, oprécz
moderatora, zespot partneréw projektu powinien zaangazowac cztonkow projektu i personel,
ktéry bedzie pomagat w procesie przygotowania, wdrazania i monitorowania zaangazowania
interesariuszy poprzez przygotowanie i rozpowszechnianie materiatéw dotyczacych
Zaangazowania interesariuszy, przygotowanie i wdrazanie dziatan (wstepna komunikacja
przez e-mail, telefon, itp. dostarczanie informacji, organizacja szkolenia poczatkowego i
kolejnych spotkan operacyjnych, itp.) Zesp6t powinien sktadac sie z co najmniej dwoch oséb
(moderatora i wsparcia logistycznego), ale optymalnie mogtby zaangazowac wiecej 0sob z
organizacji partnerskich, ale takze kilka innych zainteresowanych organizaciji lokalnych.

Zaréwno facylitator, jak i personel logistyczny powinni zacza¢ od wykorzystania tego
materiatu szkoleniowego w celu zapoznania sie z celami procesu angazowania
interesariuszy, strategia, narzedziami, studiami przypadkdéw i innymi istotnymi zasobami
niezbednymi do zainicjowania i wdrozenia udanego procesu angazowania interesariuszy.
Wszyscy moderatorzy beda mieli state wsparcie ze strony lideréw dziatan w ramach pakietu
roboczego, ale moga rowniez dzieli¢ sie swoimi doswiadczeniami poprzez komunikacje peer-
to-peer na poziomie miedzynarodowym.

Na kolejnych stronach proces angazowania interesariuszy jest wyjasniony krok po kroku, jak
réwniez w kontekscie ram TASKFORCOME. Kazdy krok ma czes¢ wprowadzajgca
wyjasniajaca cel i proponowang metodologie dla kazdego zaproponowanego procesu
angazowania interesariuszy. Nastepnie znajduje sie opis proponowanego dziatania dla
kazdego etapu zaangazowania interesariuszy. Oczywiscie, proponowane dziatania i
metodologie sg tylko orientacyjne, a kazdy z partneréw moze dostosowacé je do swoich
specyficznych lokalnych potrzeb, sytuacji i mozliwosci.

Oczekuje sie, ze TASKFORCOME dostarczy wielu wynikéw w oparciu o dynamiczne ramy
Zaangazowania interesariuszy, sktadajgce sie z elementéw "zywych", ktére moga by¢
aktualizowane podczas procesu angazowania interesariuszy, jak réwniez podczas tworzenia
i funkcjonowania CSHUB, w celu zwiekszenia znaczenia tych ram i CSHUB, a takze w celu
wzmocnienia i rozszerzenia bazy cztonkowskiej, wsparcia, trwatosci, zasiegu i wptywu
ustanowionych CSHUB w kazdym obszarze projektu.

11. Cel Zaangazowania Interesariuszy

Wiekszos¢ proceséw planowania rozpoczyna sie organicznie od poziomu myslenia
strategicznego, na ktérym definiujemy ilustracje zaangazowania interesariuszy. Moze on
rozpoczynac sie od szerokiej wizji celu koncowego, kwestii, ktdrymi nalezy sie zaja¢ i/lub
celéw priorytetowych, ktére nalezy osiggna¢, lub korzysci i potencjatéw, ktore nalezy
wykorzysta¢ w procesie angazowania interesariuszy.

Tym samym powody, dla ktorych interesariusze sg zaangazowani, lub cel zaangazowania
interesariuszy sa pierwszymi strategicznymi krokami skutecznej strategii zaangazowania.

Cel w kontekécie TASKFORCOME mozna wywnioskowac¢ z wizji lub duzego obrazu, ktory
chcemy osiagna¢ dzieki CSHub, migrantom i przedsiebiorczosci spotecznej oraz ogolnie
przedsiebiorstwom spotecznym opartym na spotecznosci i / lub z listy zagadnien, ktére
chcemy rozwigza¢ i / lub og0lng liste korzysci ptynacych z procesu zaangazowania
interesariuszy.
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Obraz 10 - Definicja celu zaangazowania interesariuszy CSHub moze obejmowac jeden lub wiecej
rownoleglych procesow: zdefiniowanie hipotetycznego duzego obrazu i celéw tworzenia CSHubs,
okreslenie problemow, ktére chcemy rozwigzac, i zrozumienie wszystkich korzysci z zaangazowania

interesariuszy

Kazdy partner projektu jest zachecany do skorzystania z jednej lub wiecej z tych opcji lub
wszystkich z nich, aby stworzy¢ swéj wtasny cel procesu.

Jednak ogolna definicje mozna zdefiniowaé na poziomie projektu ponadnarodowego, jak
przedstawiono w ponizszej tabeli.

Cel zaangazowania interesariuszy do tworzenia CSHub-6w

na poziomie ponadnarodowym

Wizja i / lub cele lokalnych i
miedzynarodowych CSHub

Wizja CSHub na poziomie
projektu TASKFORCOME
polega na stworzeniu globalnie
innowacyjnych i atrakcyjnych
otwartych przestrzeni
fizycznych i wirtualnych

zdolnych do synergii interesow,
potrzeb, mozliwosci i zasobow
spotecznosci lokalnych i
regionalnych oraz gospodarek i
ich interesariuszy z jednej
strony oraz migrantéw oraz
przedsiebiorcy  spoteczni i
przedsiebiorstwa z  drugiej
strony i przeksztalcajg je w
pozytywny wptyw dla
wszystkich ~ zaangazowanych
oraz w bardziej innowacyjne,
zrbwnowazone i integracyjne
spoteczenistwa w regionach
docelowych, w Europie i poza
nig.

CSHub to miejsca, w ktérych
zainteresowani, rozwijajacy sie
interesariusze spotykajg sie,
ucza, dzielg i handlujg miedzy
sobg, wspodlnie rozwijajg nowe

pomysty, koncepcje, modele
biznesowe, produkty, ustugi,
innowacije, wspotprace i
partnerstwa, ale takze
wspoéttworzg i wspoétzarzadzajg
wspierajgce, niezawodne i
wydajne ekosystemy
wspierajgce ich unikalne

indywidualne wizje, misje, cele,
dziatania i inicjatywy poprzez
potgczenie rownie wyjatkowych
zdolnosci, zasobow  oraz
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Problemy, ktére chcemy
rozwigzaé przy
zaangazowaniu
interesariuszy

- Przedsiebiorczosé

migrantéw (ME) i
przedsiebiorczos¢
spoteczna (SE) nie sg
odpowiednio

kapitalizowane, aby
wspierac wzrost
gospodarczy wraz ze
spéjnoscia spoteczna na
docelowych obszarach

projektu, w UE i ogdlnie na
Swiecie,

- Ograniczony kapitat ludzki
migrantéw i przedsiebiorcow
spotecznych,

- Brak znajomosci ME z
funkcjonowaniem lokalnych
rynkbw  pracy i ram
regulacyjnych biznesu,

- Trudnosci w dostepie do
sieci biznesowych dla ME /
SE;

- Niedobér ukierunkowanych
programéw rozpoczynania
dzialalnosci i wspierania

biznesu oraz dostosowane
szkolenia dla ME / SE;

- Niewystarczajgca wiedza i
Swiadomos¢ mozliwosci
ekonomii  spotecznej dla
rozwoju regionalnego,

- Brak oddolnego podejscia
do tworzenia ekosystemu
innowac;ji i

- Brak strategii
sieci i skalowania

tworzenia

Korzys$ci z zaangazowania
interesariuszy

Wzajemne zrozumienie
Wspétpraca
Stosownos$¢

Wplyw

Wiasnosé
Wykonalnos¢
Zréwnowazony rozwoj
Synergia zasobow
Ekonomia skali

Sieé

Uczenie sie

Dzielenie sie
Przejrzystos¢
Miedzykulturowosé
Innowacja

Wigczenie

Kapitat ludzki

Kapitat spoteczny
Reprezentatywnos$¢
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perspektyw spoteczno-
ekonomicznych i kulturowych.

Obraz 11 - Proponowana wizja CSHubdw, poruszane przez nie problemy (okreslone w propozycji
projektu) oraz lista korzysci z zaangazowania interesariuszy na poziomie projektu, ktore mogg by¢
wykorzystane do inspiracji i / lub dostosowania lokalnego / regionalne wizje i powody zaangazowania
zainteresowanych stron w lokalne / regionalne CSHuby

WYTYCZNE DLA LOKALNYCH/REGIONALNYCH DZIALAN PRZYGOTOWAWCZYCH

Pierwszym zadaniem zespolu zajmujacego sie procesem angazowania interesariuszy jest
stworzenie lokalnie/regionalnie istotnej propozycji celu zaangazowania interesariuszy
CSHUB przy uzyciu tego samego lub podobnego szablonu, co powyzsza propozycja na
poziomie projektu. Oto kroki przygotowania dziatania.

1. Zdefiniuj cztlonkdw zespotu projektowego (wybranego moderatora zaangazowania
interesariuszy, cztonkéw grupy roboczej zaangazowanych interesariuszy partnerow
projektu) i by¢ moze kilka innych zainteresowanych i kompetentnych oséb (np.
przedstawiciel organizacji, ktéry moze reprezentowac¢ migrantéw-przedsiebiorcow lub
migrantdw w ogoéle Ilub ktéry ma doswiadczenie we wspieraniu migrantow-
przedsiebiorcow). Osoby te beda zaangazowane w tworzenie pierwszego projektu
celu lokalnego/regionalnego CSHub dla zaangazowania interesariuszy.

2. Zorganizuj 1,5-godzinne spotkanie w formie warsztatow. Moderator powinien krétko
przedstawi¢ projekt, cele CSHub, przedstawi¢ siebie, zespét projektowy i wyjasnié¢
cel, cele, wyniki i metodologie spotkania.

3. Wykorzystaj prezentacje lub edytor tekstu z pustym stolem wysSwietlanym na Scianie
lub ekranie, takim jak ten przedstawiony ponizej, aby wypehic¢ lub plakat z tym
samym drukowanym lub rysowanym stotem zamocowanym na flipcharcie lub Scianie
w celu burzy mézgéw.

4. Stwoérz propozycje lokalnej/regionalnej wizji CSHub, problemow, ktérymi chcesz sie
zajac oraz powoddw i korzysci z zaangazowania interesariuszy w lokalne/regionalne
wspottworzenie i wspotzarzadzanie CSHub.

Cel zaangazowania interesariuszy w tworzenie CSHUB na

poziomie lokalnyml/regionalnym.

Wizja illub cele Kwestie, ktorymi chcemy sie Korzysci z zaangazowania
lokalnegolregionalnego zajaé przy zaangazowaniu zainteresowanych stron
CSHUB interesariuszy

Obraz 12 - Wzér formularza dla pierwszego spotkania zespotu projektowego w celu zdefiniowania
lokalnej/regionalnej wizji CSHub oraz gtownych powodow i korzysci z zaangaZzowania interesariuszy
CSHub na poziomie lokalnym.

Koncepcja Zaangazowania Interesariuszy 25



5. Podziel sie ta propozycja w formie projektu z odpowiednimi zainteresowanymi
stronami (podczas szkolenia inauguracyjnego) oraz ze spoleczenstwem (poprzez
konsultacje spoteczne na stronach internetowych i w mediach spotecznosciowych
projektu oraz w organizacjach, z ktérymi sie Panstwo spotykacie). Zapro$ do
wyrazenia opinii i propozycji ze strony grup docelowych na poziomie
lokalnym/regionalnym.

6. lteruj propozycje, az bedzie ona mozliwa do zaakceptowania i inspirujgca dla
wszystkich zaangazowanych i grup docelowych na poziomie lokalnym/regionalnym i
wykorzystaj jg w kolejnych krokach jako wkiad w proces angazowania interesariuszy.

12. Zakres zaangazowania interesariuszy

Zakres zaangazowania interesariuszy obejmuje zdefiniowanie wszystkich istotnych aspektéw zakresu
zaangazowania interesariuszy dla organizacji, projektu lub, w tym przypadku projektu, tworzenia
spotecznosci i centrow spotecznosciowych. Moze to obejmowac np .

Zagadnienia lub sektory, ktorymi beda zajmowaé sie lub na ktérych beda sie koncentrowaé
CSHUBs. Zakres zagadnien lub sektoréw, ktére maja by¢ objete zakresem CSHUB, okresla
rébwniez, ktére z zainteresowanych stron sg istotne z punktu widzenia zaangazowania.
Zasadniczo moze to obejmowa wsparcie przedsiebiorcow spotecznych i przedsiebiorcow
migranckich, innowacje gospodarcze i spoteczne, zrbwnowazony rozwdj spoteczny, gospodarczy
i Srodowiskowy spotecznosci, integracje spoteczng i gospodarcza oraz integracje oséb i grup
zmarginalizowanych itp. W niektérych lokalizacjach moze to by¢ np. kreatywna i kulturowa
przedsiebiorczos¢, zréwnowazona turystyka sprzyjajaca wigczeniu spotecznemu, spoteczne
badania, rozwdj i innowacje, wspotpraca miedzysektorowa, demokracja gospodarcza, innowacje
cyfrowe, inwestycje o wplywie spotecznym itp.

Geografia lub terytoria, ktére beda obstugiwane przez spotecznos¢ i centrum spotecznosci.
Moze to by¢ spotecznosé lokalna lub regionalna lub moze mieé¢ nawet zasieg krajowy,
transgraniczny lub transnarodowy.

Ramy czasowe zaangazowania interesariuszy: krotko-, srednio- lub dlugoterminowe strategiczne
aspekty zaangazowania interesariuszy. Moze sie to odbywac tylko w fazie tworzenia, ale w tym
projekcie poczatkowo skupiono sie zaréwno na fazie tworzenia, jak i fazie operacyjnej, co
0znacza, ze zaangazowanie interesariuszy jest proponowane we wszystkich ramach czasowych.

Mandat zaangazowania okresla odpowiedzialnos¢ za proces i wilascicieli procesu
zaangazowania. W tym projekcie minimalny mandat i wkasnos¢ nalezg do partneréw projektu.
Jednak mandat i wlasno$¢ mogg zostal rozszerzone poza partnerstwo projektowe i kazdy
partner powinien okresli¢ zakres mandatu i wlasnosci dla swojej spofecznosci i centrum
spotecznego. W przypadku wyzszych pozioméw zaangazowania moze to oznaczaé wspélne
przedsiewziecie lub wspéiwtasno$¢, model partnerstwa, ktéry umozliwitby dlugoterminowg
stabilnos¢ i skutecznos¢ proponowanych lokalnych i / lub regionalnych i / lub krajowych i / lub
ponadnarodowych os$rodkéw spotecznych i spotecznych .

Obraz 13 - Definicja zakresu zaangazowania interesariuszy obejmuje zakresy tematyczne,

przestrzenne, czasowe i jurysdykcyjne, ktore zostang okreslone w poczatkowej fazie przygotowawczej
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Na poziomie projektu mozemy zaproponowac¢ nastepujgca wersje

zaangazowania interesariuszy:

Sektory

Geografia/terytorium

Ramy czasowe

roboczg zakresu

Mandat/wtasnos¢

Przedsiebiorczos¢

spoteczna

- Przedsiebiorczos¢
migrantow

- Innowacje
spoteczne

- Lokalny / regionalny

inteligentny,

zrbwnowazony

rozwoj sprzyjajacy

wiaczeniu

spotecznemu

Przemyst kulturalny i

kreatywny

- Rynek pracy

- Migracje

Polityka migracyjna,

polityka pracy i

polityka spoteczna

- Spotecznosci lokalne
i regionalne
Miedzynarodowy /
miedzyregionalny na
poziomie krajow
partnerskich projektu

- Krétkoterminowo:
faza wspélnego
projektowania
CSHub

- Srédokresowy: faza
wspottworzenia

Poziom CSHub
Srodkowoeuropejski - Dlugoterminowe:
Poziom UE faza wspdlnego
Kraje migrujace zarzadzania CSHub
(migrantéw (na state)
zaangazowanych w

dziatalnos¢

przedsiebiorczag

CSHub, np. W

zakresie handlu
miedzynarodowego i
innych promocji
wymiany)

- Globalnie

- Opcje whasnosci
CSHub: lokalni /
regionalni partnerzy
projektu, partnerzy
projektu + kluczowi
lokalni / regionalni
interesariusze
instytucjonalni,
partnerzy projektu
+ kluczowi lokalni /

regionalni
interesariusze

instytucjonalni +
grupy docelowe i
koncowi
beneficjenci (np.
Przedsiebiorstwo
spoteczne o
strukturze modelu
biznesowego fair-
share)

Obraz 14 - Projekt propozycji definicji zakresu zaangazowania interesariuszy na poziomie projektu z
proponowanymi wybranymi opcjami mandatu / witasnosci pogrubiong i podkreslong

WYTYCZNE DLA LOKALNYCH/REGIONALNYCH DZIALAN PRZYGOTOWAWCZYCH

Zadaniem dla interesariuszy zespotu projektowego na poziomie lokalnym/regionalnym jest

stworzenie

odpowiedniej

na poziomie

lokalnym/regionalnym  propozycji

definicji  zakresu

Zaangazowania interesariuszy przy uzyciu tego samego lub podobnego szablonu, co powyzsza
propozycja na poziomie projektu. Oto kroki przygotowania dziatania.

1. Postepuj zgodnie z tymi samymi lub podobnymi krokami przygotowawczymi, co w
przypadku dziatania 1.
2. Stworz propozycje zakresu zaangazowania zainteresowanych stron

Sektory

Geografiel Ramy czasowe

Upowaznienie/wtasciciels

Terytoria docelowe

two

Obraz 15 - projekt propozycji formularza definicji zakresu zaangazowania interesariuszy dla
warsztatow na poziomie lokalnym/regionalnym, obejmujgcego cztery aspekty zakresu zaangazowania

interesariuszy

3. Postepuj zgodnie z tymi samymi lub podobnymi krokami, co w przypadku dziatania 1.
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13. Profilowanie interesariuszy

Mapy interesariuszy i ich przygotowanie (lub mapowanie interesariuszy) jest Scisle zwigzane
z poprzednimi etapami definicji duzego obrazu. Mianowicie definicja ré6znych zakreséw moze
oznacza¢ bardzo r6zne ¢wiczenie mapowania interesariuszy.

Mapowanie interesariuszy moze rozpoczynac sie od definicji profilu interesariuszy. Moze to
oznaczaé wyszczegolnienie cech istotnych dla ogélnego obrazu (np. Spotecznosci i centrum
spotecznego), zakresu zaangazowania interesariuszy i juz znanych interesariuszy (np.
Partnerow projektu, grup docelowych, takich jak migranci, przedsiebiorcy migrujacy,
przedsiebiorcy spoteczni, spotecznosé spoteczna przedsiebiorstwa, instytucje wsparcia dla
MSP itp.). Po profilowaniu proces obejmuje mapowanie i pozycjonowanie, a na koniec
przeglad map interesariuszy.

Cechy moga obejmowac:

- Kluczowe kompetencje i inne zasoby istotne dla projektowania, tworzenia i dziatania
spotecznosci i centréw spotecznosciowych;

- Rodzaj oczekiwan i motywacji, ktore chcielibySmy mie¢ na pokiadzie (np.
Wewnetrzna motywacja do wilgczenia spotecznego, innowacji lub lepszych
ekosysteméw na rzecz rozwoju spoteczno-gospodarczego);

- Poziomy wptywu lub kapitat spoteczny i / lub powigzania z grupami docelowymi (np.
Przedsiebiorcy-migranci, migranci, decydenci itp .;

- Zdolno$¢ do zaangazowania sie (np. Polityczna, techniczna, operacyjna, jezykowa,
umiejetnos¢ czytania i pisania, umiejetnosg itp.);

- Legitymacja i reprezentatywnosc;

- Rodzaj sektoréw Ilub struktur (publiczny, prywatny, obywatelski, konsumencki,
edukacyjny, spoteczny, zdrowotny itp.);

- lIstniejgce relacje z partnerami i / lub grupami docelowymi i / lub innymi
interesariuszami (np. Interesariuszami zwigzanymi ze Zzrédtami finansowania lub
kompetencjami).

WYTYCZNE DLA LOKALNYCH/REGIONALNYCH DZIALAN PRZYGOTOWAWCZYCH

Zadaniem dla interesariuszy zespotu projektowego na poziomie lokalnym/regionalnym jest
stworzenie propozycji profilowania interesariuszy na poziomie lokalnym/regionalnym przy
uzyciu tego samego lub podobnego szablonu, jaki zaproponowano powyzej na poziomie
projektu. Oto kroki przygotowania dziatania.

1. Postepuj zgodnie z tymi samymi lub podobnymi krokami przygotowawczymi, co w przypadku
dziatania 1.
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2. Stworzy¢ propozycje kluczowych kompetencji, zasobéw, oczekiwan, motywacji, pozioméw
wptywu, zdolnosci, legitymacii, sektorow, struktur i relacji, ktére sa istotne dla naszej konkretnej
wizji projektu lokalnego/regionalnego, misji i celéw? Wykorzystaj liste przyktadéw w powyzszym
paragrafie, aby wywota¢ dyskusje, ale takze przygotuj wlasna liste odpowiedzi dla kazdej grupy,
aby uzupehi¢ wktad zespotu. Moga one by¢ dalej omawiane podczas warsztatow szkoleniowych
jako etap przygotowania elementu mapowania interesariuszy.

3. Postepuj zgodnie z tymi samymi lub podobnymi dziataniami nastepczymi, co w przypadku
dziatania 1.
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14. Mapa Interesariuszy

Po okresleniu profilu, mozemy kontynuowa¢ mapowanie, wymieniajac wszystkich istotnych
interesariuszy dla zaktadu CSHUBs. Na poziomie projektu, mozemy zaproponowaé¢ ogoélng
mape interesariuszy istotnych dla zatozenia i funkcjonowania CSHUB, szczegdlnie tych
istotnych dla migrantéw i/lub przedsiebiorczosci spotecznej.

Grupa podstawowa obejmuje kategorie grup docelowych ogoélnie zidentyfikowanych przez
TASKFORCOME (grupy 1-11 na obrazie 16 ), ktére powinny by¢ "przettumaczone" i
"wypetnione" prawdziwymi aktorami lokalnymi, a nawet rozszerzone lokalnie, regionalnie,
krajowo lub miedzynarodowo, jak rowniez zainteresowane strony. Na obrazie 16 dodaliSmy
przyktady innych grup, w tym przeciwnikéw i/lub sceptykéw, ktérzy mogq nie byé grupa
docelowg projektu, ale z pewnoscig sa interesariuszami, ktérzy moga albo spowolni¢, albo
nawet powstrzymaé nasze wysitki, wiec analiza tych interesariuszy moze poméc w
stworzeniu $rodkéw tagodzacych lub minimalizujgcych to ryzyko.

Grupy zainteresowanych stron istotne z punktu widzenia utworzenia i dziatania CSHub,

szczegOlnie tych zwigzanych z przedsiebiorczoscia migracyjna i / lub spoteczna na poziomie
projektu

Obecni lub nowi / potencjalni przedsiebiorcy migrujgcy oraz czionkowie ich rodzin

Obecni lub nowi / potencjalni przedsiebiorcy spoteczni i / lub przedsiebiorstwa spoteczne oparte na
spotecznosci, w tym ich wspéizatozyciele, menedzer, czlonkowie i pracownicy

Organizacje wspotpracujace z migrantami, przedsiebiorstwa spoteczne oparte na migrantach /
spotecznosciach / spotecznosciach

Wszyscy interesariusze, ktérzy mogg czerpac jakiekolwiek korzysci z przedsiebiorstw migrujgcych /
spotecznych, szczegodlnie w sektorach, w ktérych istnieje zapotrzebowanie na odpowiednig site
robocza i / lub nasze ustugi zewnetrzne

Wszyscy interesariusze, ktdrzy moga czerpac jakiekolwiek korzysci ze spotecznosciowych centrow
spotecznosciowych i przedsiebiorstw spotecznych opartych na spotecznosci, takich jak inni
uzytkownicy fizycznych i wirtualnych przestrzeni spotecznosciowych takich jak inni przedsiebiorcy,
organizacje pozarzadowe, dziatacze

Instytucje wspierajgce przedsiebiorczos¢, takie jak inkubatory przedsiebiorczosci i akceleratory,
lokalne i regionalne agencje rozwoju, sieci aniotdw biznesu, VC, przestrzenie coworkingowe,
instytucje finansowe itp .;

Lokalne, regionalne, krajowe i miedzynarodowe organy zainteresowane migrantami i
przedsiebiorcami spotecznymi lub wspétpracujgce z nimi

Organizacje pozarzadowe zainteresowane przedsiebiorczoscia spoteczng i integracjg spoteczng
oraz integracja grup marginalizowanych spotecznie;

Instytucje edukacyjne prowadzace programy szkoleniowe odpowiednie dla przedsiebiorcow

Instytucje spoteczne, darczyncy i fundatorzy zapewniajacy zasoby grupom marginalizowanym
spotecznie, w tym migrantom, mtodziezy, osobom niepetnosprawnym itp.

Organizacje i instytucje sektorowe (np. Kultura, podmioty przemystowe zainteresowane tworzeniem
ekosystemow dla rozwoju MSP w sektorach docelowych, np. Budownictwo, przemyst hotelarski itp.)
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Eksperci, konsultanci, trenerzy, innowatorzy, dziatacze, filantropi, osoby wptywowe, dziennikarze,
politycy itp., Ktérzy wspierajg lub moga by¢ zainteresowani wsparciem imigrantéw i / lub ogoélnej
integracji i integracji spotecznej i gospodarczej

Partie polityczne, podmioty publiczne, obywatelskie i prywatne, w tym konkurenci biznesowi itp.,
Ktorzy nie wspierajg ani nie dbajg o kwestie zwigzane z migrantami i / lub kwestiami spotecznymi i
prawami czlowieka, nie rozumiejg ani nie wspieraja korzysci ptynacych z przedsiebiorczosci
migrantow / przedsiebiorstw spotecznych, przedsiebiorstw spotecznych dziatajacych na terenie
spotecznosci i spotecznosciowe centra spotecznosciowe, a nawet moga wyraza¢ wrogo$¢ wobec
migrantéw, migrantow i / lub przedsiebiorcéw spotecznych, przedsiebiorstw spotecznych opartych
na spotecznosci, spotecznych centrow spotecznosciowych i tych, ktorzy je wspieraja

Obraz 16 - Ogodlna mapa interesariuszy istotnych dla CSHub dla udanego wspoéftworzenia
ekosystemu wsparcia ME / SE

WYTYCZNE DLA LOKALNYCH/REGIONALNYCH DZIALAN PRZYGOTOWAWCZYCH

Zadaniem dla interesariuszy zespotu projektowego na poziomie lokalnym/regionalnym jest
stworzenie odpowiedniej na poziomie lokalnym/regionalnym propozycji sporzadzenia listy
interesariuszy przy uzyciu tego samego lub podobnego szablonu, co powyzsza propozycja
na poziomie projektu. Oto kroki przygotowania dziatania.

1. Postepuj zgodnie z tymi samymi lub podobnymi krokami przygotowawczymi, co w przypadku
dziatania 1.

2. Stworz propozycje mapy zaangazowania interesariuszy.

Lista i grupa wszystkich interesariuszy, ktérych uwazasz, ze moga by¢ istotne dla
lokalnego/regionalnego ustanowienia i dziatania CSHUB, szczegdlnie tych istotnych dla

migrantéw i/lub przedsiebiorczosci spotecznej na poziomie projektu - byé precyzyjne i
jesli mozesz je wymienié (np. organizacje pozarzadowe z doswiadczeniem w zakresie
integracji spotecznej migrantéw i uchodzcéw - np. Stowarzyszenie Mi z siedzibg w
Splicie, ale obejmujace trzy powiaty w Dalmaciji i jeden w Lice)

Obraz 17 - projekt propozycji formularza definicji mapy zaangazowania interesariuszy na potrzeby
warsztatéw na poziomie lokalnym/regionalnym obejmujgcych cztery aspekty mapowania
zZaangazowania interesariuszy

3. Postepuj zgodnie z tymi samymi lub podobnymi krokami, co w przypadku dziatania 1.
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15. Pozycjonowanie interesariuszy

Po utworzeniu listy analiza interesariuszy powinna umozliwi¢ nam grupowanie interesariuszy
zgodnie z wczesniej ustalonym zestawem kryteriéw. Mianowicie wazne jest, aby zrozumieg,
Ze nie wszyscy interesariusze beda mieli taka samg motywacje i zainteresowanie, ale takze
kompetencje, zdolnosci lub poziom wplywu, aby rowno uczestniczy¢, wnosi¢ wkiad i czerpaé
korzySci z zaangazowania. Wiasciwe zrozumienie interesariusza moze pomoc nam lepigj
pozycjonowac kazdego interesariusza na mapie interesariuszy.

Do analizy interesariuszy dostepnych jest wiele narzedzi: matryca analizy interesariuszy,
analiza SWOT / PESTLE interesariuszy, diagramy Venna, diagramy pajgkow, w tym
uprzednio przedstawione mapy wplywu interesariuszy itp. W nastepnym rozdziale
wykorzystamy kilka z nich.

Zainteresowane strony odwzorowane w poprzednim ¢wiczeniu mogg zosta¢ podzielone na
mape oddziatywania interesariuszy na podstawie oceny ich wplywu na giéwne tematy
projektu, tj. Przedsiebiorczo$¢ migrantéw i przedsiebiorczo$¢ spoteczng, przedsiebiorstwo
spoteczne oparte na spotecznosci oraz projekt, ustanowienie i funkcjonowanie
spotecznosciowego centrum spotecznego. Niektérzy interesariusze maja duzy wptyw lub
moga na nich znaczaco wptynac, inni sg dotknieci ich istnieniem, a nastepnie sg tacy,
ktorych to dotyczy i wptywajg na te problemy.

- Sektorowe instytucje - Migranci i inne grupy
kultury, branz - Lokalna sita wykluczone
tworczych, robocza, wliczona w spotecznie;
hotelarstwa, status bezrobocia )
budownictwa i - Pracownicy
innych sektoréw byty - Uzytkownicy przedsigbiorstw
sitg roboczg i spotecznosciowych migrantow i / lub
brakuje ustug centréow spotecznych

spotecznosciowych,
takich jak inni
przedsiebiorcy,
wspotpracownicy,

- Wplywowe osoby, - Inne organizacje - Przedsiebiorcy
dziennikarze, pozarzadowe, Migranci
eksperci, media instytucje spoteczne L

i edukacyjne - Przedseplorcy
zajmujace sie spoteczni
migrantami, grupami
wykluczonymi
spotecznie itp.

- Rzady lokalne,

- Lokalni, regionalni i regionalne i krajowe - Partnerzy projektu;
krajowi liderzy
polityczni i - Organizacje
decydenci, polityka wspierajgce
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- Lokalne instytucje migrantom i / lub

otoczenia biznesu, organizacjom
takie jak inkubatory spotecznym
przedsiebiorczosci, - przedsiebiorstwa,,
przedsiebiorstwa
- inwestorzy, spotecznosciowe i
darczyncy itp. centra

spotecznosciowe

Obraz 18 - Ogdlna propozycja mapy oddzialywania interesariuszy dla spotecznosciowych osrodkow
spofecznosciowych, przedsiebiorcéw migrujgcych i / lub spotecznych oraz przedsiebiorstw
spofecznych dziatajgcych na poziomie spotecznosci na poziomie projektu

WYTYCZNE DLA LOKALNYCH/REGIONALNYCH DZIALAN PRZYGOTOWAWCZYCH

Zadaniem dla interesariuszy zespotu projektowego na poziomie lokalnym/regionalnym jest
stworzenie lokalnie/regionalnie istotnej propozycji mapy pozycji interesariuszy przy
uzyciu listy (dziatanie 4) jako wskazowki do sprowokowania dyskusji pomiedzy zespotem
projektowym i innymi zaangazowanymi interesariuszami na poziomie lokalnym/regionalnym.
Ponizej znajduja sie etapy przygotowania dziatania.

1. Postepuj zgodnie z tymi samymi lub podobnymi krokami przygotowawczymi, co w przypadku
dziatania 1.

2. Stworz propozycje mapy interesariuszy. Sprébuj by¢ bardziej szczegétowy niz nazwy rodzajowe
(uzyj nazw konkretnych lokalnych/regionalnych organizacji pozarzadowych, instytucji
wspierajacych biznes, partii politycznych itp. zamiast nazw rodzajowych grup - np. w Chorwaciji
moze to by¢ organizacja pozarzgdowa Mi Association, ktéra pracowata z uchodzcami i
przymusowymi migracjami, Multimedialne Centrum Kultury i Platforma Doma mladih/Youth House
Platform, ktére sg interesariuszami zarzadzajgcymi Domem mladih/Youth House, budynkiem, w
ktorym znajdzie sie CSHub, lub organizacja pozarzadowa "Okus doma"/"Taste of Home" - ktora
pracowata nad integracjg migrantow itp.) Aby wymieni¢ wszystkich interesariuszy sprébuj zadac
sobie kilka z ponizszych pytan:

a. Kto pracowat Ilub aktywnie zajmowat sie tematykqg migracji, migrantdw, a zwifaszcza
przedsiebiorczosci migrantow? Kim sg ich interesariusze, ktdrzy sq dotknieci przez ich dziatania
lub moga mie¢ wptyw na ich dziatania?

b. Kto pracowat lub byt aktywny w zakresie integracji spotecznej, integracji spoteczno-ekonomicznej,
a w szczegdlnosci w zakresie przedsiebiorczosci spotecznej i/lub przedsiebiorstw spoftecznych
opartych na spotecznosci lokalnej? Czy istniejg wspolnotowe osrodki spoteczne? Kto pracuje nad
ich projektowaniem, rozwojem i zarzadzaniem? Kim sg ich interesariusze, na ktérych maja wplyw
ich dziatania lub ktérzy moga mie¢ wptyw na ich dziatania?

c. Kim sg przedsiebiorcy @ ze  srodowisk  migracyjnych/spotecznych  na  poziomie

lokalnym/regionalnym? Kim sgq ich interesariusze, ktérych dotyczg ich dziatania lub ktérzy mogaq
miec¢ wplyw na ich dziatania?

Koncepcja Zaangazowania Interesariuszy 33



d. Kto moze miec¢ jakiekolwiek pozytywne Iub negatywne zainteresowanie tymi tematami i
interesariuszami  zwigzanymi z tymi tematami? Kto jest zainteresowany Ilub moze by¢
zainteresowany pomoca wyZej wymienionym interesariuszom? Kim sg potencjalni wrogowie,
konkurencja lub ttumigcy tych interesariuszy i ich dziatania?

e. Czy istniejg niezwykli podejrzani, ktérzy mogg pomoc lub utrudni¢ nasze wysitki w tych
dziedzinach?

2. Uzyj ponizszej mapy, aby zrozumie¢ poziom wplywu, jaki zainteresowane strony wywierajg na
lokalny/regionalny CSHub i przedsiebiorczos¢ migrantéw/spoteczenstwa, tak jak na zdjeciu 11.

Obraz 19 - Propozycja formularza mapy interesariuszy dla mapowania interesariuszy istotnych dla
CSHUBs, migrantéw i/lub przedsiebiorcow spotecznych oraz przedsiebiorstw spofecznych na
poziomie projektu.

3. Postepuj zgodnie z tymi samymi lub podobnymi krokami, co w przypadku dziatania 1.

Jednym z kolejnych, szeroko stosowanych narzedzi analizy interesariuszy jest matryca
analizy interesariuszy. Chociaz istnieje wiele odmian matrycy analizy interesariuszy, oto
jedna z najbardziej przydatnych, ktérej uzywamy w lokalnym kontekscie klastra innowacji i
rozwoju eko-spotecznego CEDRA Split w oparciu 0 nasze wieloletnie doswiadczenie w
analizie interesariuszy i zaangazowaniu.

Ta wersja matrycy jest nieco dostosowang wersjg narzedzia, ktoére jest czeScig Wytycznych
dotyczgcych zarzadzania cyklem projektu, tom 1, opublikowanych przez Komisje Europejska
- Biuro Wspétpracy EuropeAid. Réznica polega gtéwnie na sformutowaniach, ale ogdina
koncepcja pozostaje taka sama, obejmujgc gtéwne etapy:

1. Grupowanie wszystkich zmapowanych interesariuszy w logiczne grupy interesariuszy
(pierwszy wiersz tabeli), ktére naszym zdaniem majg podobne cechy, wizje, zainteresowania,
cele, potrzeby, zwigzane z gtéwnym problemem / szansg / inicjatywa, z ktérymi mamy do
czynienia, podobna zdolnoscia i motywacja, a takze ograniczenia w nich, i do ktérych mozna
sie zastosowaC poprzez podobne dziatania, s$rodki i reakcje w celu skutecznego
zaangazowania;

2. Analiza wizji interesariuszy, zainteresowan, celéw, oczekiwan i potrzeb (drugi wiersz tabeli)
w odniesieniu do naszego ogodlnego problemu (problemoéw), mozliwosci lub inicjatywy
wprowadzenia zmian;

3. Analiza zdolnosci i motywacji interesariuszy (trzeci wiersz tabeli) w celu przyczynienia sie do
zmian, w tym negatywnych aspektéw zdolnosci i motywacji (np. Ograniczenia);
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4. Projektowanie mozliwych dziatan, srodkéw i reakcji (czwarty wiersz tabeli) na wizje
interesariuszy, zainteresowania, cele, oczekiwania i potrzeby oraz petne zaangazowanie ich

zdolnosci i motywacji.

Ponizsza tabela jest przyktadem matrycy analizy interesariuszy zastosowanej do
konkretnego przypadku analizy migrantéw na jednym z docelowych obszaréw projektu, tj.
Splicie i Splicie w Dalmacji. Ten przypadek mozna wykorzystaé jako przyktad konkretnej
analizy CSHub na r6znych obszarach docelowych projektu.
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Mozliwe dziatania, srodki i
reakcje na wizje interesariuszy,
zainteresowania, cele,
oczekiwania i potrzeby oraz ich
mozliwosci i motywacje

Zainteresowane strony zwigzane z
naszym ogélnym problemem
(problemami), szansa lub

Ich wizje, zainteresowania, cele,
oczekiwania i potrzeby zwigzane
Z naszym ogélnym problemem
(problemami), szansa lub
inicjatywa wprowadzenia zmian

Zdolnosc¢ i motywacja do
przyczyniania sie do zmian, w
tym negatywne aspekty
zdolnosci i motywacji (np.
Ograniczenia)

inicjatywa, aby wprowadzi¢
zmiane i podstawowgq
charakterystyke interesariusza
Przedsiebiorcy migrujacy i ich
rodziny

Okoto 500 (?) Przedsiebiorcow,
gtéwnie z Kosowa, Bosni i
Hercegowiny oraz innych bytych spotecznej, gospodarczej i/ lub
republik jugostowianskich, Srodowiskowej oraz wptywu (dla
mniejsza liczba z dalekiego i SE)

bliskiego wschodu (Chiny, Indie @ Potrzebujesz wszelkiego wsparcia
itp.), Ukrainy itp., Gtéwnie mate potrzebnego innym MSP +
przedsiebiorstwa, niektére dodatkowego wsparcia ze
organizowane w stowarzyszeniach wzgledu na ich specyficzne
mniejszosciowych lub grupach konteksty biznesowe i potrzeby
nieformalnych, gtéwnie (np. Szczegoblny kontekst

@ Stabilny i odnoszacy sukcesy
biznes w celu utrzymania i
poprawy $rodkéw utrzymania
(dla ME) i / lub ich misji

@ Bardzo zainteresowany
stworzeniem lepszych
warunkéw dla rozwoju
migrantow / przedsiebiorstw
spotecznych i ich
specyficznych potrzeb
dostosowanych systemoéw
wsparcia

@ Ograniczone informacje,
wiedza, umiejetnosci,
zasoby, wptywy polityczne, a
czasem nawet zaufanie do
lokalnych wysitkéw

@Dziatania informacyjne i
budowanie zdolnosci

@Zaangazuj ich i skonsultuj sie z
nimi we wszystkich
dziataniach zwigzanych z
projektem, a zwtaszcza
CSHub-em, oraz wspieraj
systemy wspottworzenia i
wspotzarzadzania

@Zaproponuj wspottworzenie i
wspotzarzadzanie
odpowiednia, zréwnowazong,
skuteczng infrastruktura

dziatajacych w branzy hotelarsko-
gastronomicznej

Przedsiebiorcy spoteczni oraz ich
cztonkowie i pracownicy

Okoto 100 (?) Przedsiebiorstw
spotecznych, gtéwnie
stowarzyszen z dziatalnoscia
gospodarcza, spotdzielni i tylko
kilkunastu spotek z ograniczong
odpowiedzialnoscia,
zorganizowanych w nieformalne
sieci, fora i tylko kilka formalnych
struktur, w tym klaster gospodarki
ekologicznej, staba widocznos¢
sektora

Przedsiebiorstwa spoteczne
bazujace sie na wspdlnocie
Tylko kilka z nich, niski poziom
zrozumienia i Swiadomosci
spotecznej na ich temat, ich
funkcjonowania i potencjatu

Osrodki edukacyjne/szkoleniowe
i szkoty

Centra szkoleniowe dla ksztatcenia
i szkolenia zawodowego; podmioty
$wiadczace ustugi typu one-stop-
shop; centra ksztatcenia
nieformalnego; podmioty
Swiadczace ustugi w zakresie
narzedzi edukacyjnych ICT; centra
umiejetnosci w zakresie

spoteczno-kulturowy lub
potréjne modele biznesowe
oraz specyficzne potrzeby i
wyzwania)

@Kontekst spoteczno-gospodarczy

moze byc¢ dyskryminujacy ze
wzgledu na brak zrozumienia ich
specyfiki

@Brak sity roboczej i okre$lone

rodzaje przedsiebiorczosci mogg
by¢ szansg. Coraz wiecej kwestii
spotecznych z jednej strony, a
coraz mniej dostepnych
funduszy z drugiej strony
wymagaja innowacyjnych
modeli podejscia do tych
kwestii, w ktérych ME / SE
mogtyby by¢ dZwignig zmiany
spotecznej

Rozwdj i trwatos¢ osrodkow i
szkét

Wysokiej jakosci programy
edukacyjne i szkoleniowe
istotne dla  spotecznosci
lokalnej oraz dla o0s6b
uczacych sie/szkolacych sie.

Wiekszosc instytucji
edukacyjnych i

szkoleniowych ~ w  wielu

zainteresowanych stron, aby
im poméc

@ Ograniczony kapitat spoteczny i
brak sieci miedzy
interesariuszami lokalnej
gospodarki uniemozliwiajg
aktywacje kapitatu
spotecznego i synergie

@ Przedsiebiorcy spotfeczni sg
ogolnie bardzo
zmotywowani do
przyczynienia sie do zmiany
spotecznej, ale czesto
brakuje im niezbednej
wiedzy, umiejetnosci i
zasobow, aby skutecznie
taczy¢ zarébwno biznesowe,
jak i spoteczne /
srodowiskowe aspekty ich
przedsiebiorstwa
spotecznego

® Posiadaja  oni
specjalistyczng w zakresie

edukacji, szkolen,
informacji, animacji i planu
komunikacji,
opracowywania
programéw i  dziatan,
wdrazania i

monitorowania/oceny.
® Maja pewne doswiadczenie
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wiedze |e@

wsparcia (CSHUbs) i
programami miekkimi od
mentoringu po gotowosé
inwestycyjna i finansowanie
dla ME / SE na poziomie
lokalnym, regionalnym i
transnarodowym

@Kampanie podnoszace

Swiadomos¢ na temat ME / SE
oraz ich potencjatu,
problemoéw i rozwigzan

@Rozwijanie przedsiebiorstw

spotecznych, sieci i klastrow
ukierunkowanych na ME / SE
jako cztonkéw i pomaganie im
W rozwoju poprzez wspolny
marketing, badania, rozwoj i
innowacje, wymiane
wewnetrzng i krotkie
fancuchy dostaw itp.

@Utworz kolejne projekty, ktore

wykorzystaja doswiadczenia
wyciggniete z tego projektu i
jeszcze bardziej bezposrednio
beda ukierunkowane na

potrzeby ME / SE

dziatania w zakresie
informowania i budowania
potencjatu w zakresie
potrzeb  edukacyjnych i
szkoleniowych

przedsiebiorcow ze
Srodowisk migracyjnych i
przedsiebiorcéw ze
Srodowisk migracyjnych,

demografii migrantow itp.
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przedsiebiorczosci; ponad 200 regionach stoi w obliczu w dotowaniu programéw |e

przedmiotow w hrabstwie Split- wyzwan zwigzanych z edukacyjnych i

Dalmatia. utrzymaniem statej liczby szkoleniowych dla grup
uczestnikow, tak wiec marginalizowanych
migranci mogg sta¢ sie spotecznie.
nowym "rynkiem" dla swoich (@ S3 zmotywowani do
ustug i programéw. tworzenia nowych lub

® Wiekszosé z tych dostosowywania
zainteresowanych stron istniejacych programéw,
nadal musi dostosowaé sie jesli moze to pomdc w
do  specyfiki  demografii poprawie ich  wifasnej
migrantéw i moze adekwatnosci
potrzebowac pewnego instytucjonalnej i trwatosci.
wsparcia w dostosowaniu (@ Mogg potrzebowaé e
swoich programow i ustug do pomocy W rozpoznawaniu
tych grup docelowych. potencjatu i  wdrazaniu
programow

Zaangazowac je i
konsultowaé¢ z nimi we
wszystkie dziatania istotne
dla projektu, a w
szczegblnosci  ksztatcenie i
szkolenie migrantow, CSHubs
i systemy wsparcia,
wspottworzenie i
wspétzarzadzanie, w tym
wspottworzenie programoéw
edukacyjnych i
szkoleniowych  dla  grup

docelowych.
Kampanie uswiadamiajace
na temat ME/SE i ich

potencjatu, probleméw i
rozwigzan (zwtaszcza tych,
ktére dotyczg edukacji i
szkolen tych grup,
dostepnych opcji
finansowania publicznego i
innych programéw itp.)
Promocja nowych
programéw edukacyjnych i
szkoleniowych dla ME/SSE

Obraz 20 - Propozycja macierzy analizy zainteresowanych stron do mapowania interesariuszy

istotnych dla CShub, ME / SE i ChSE

Aby wybraé¢ poziom zaangazowania interesariuszy, pomocna moze by¢ ponizsza tabela.
Celem tabeli jest rozdzielenie wszystkich interesariuszy w jednej z tych czterech dziedzin w
zaleznosci od tego, jak bardzo wplywaja one na dang kwestie lub jak bardzo wptywa na nie
dana kwestia. Organizacje migrantow sa najbardziej dotkniete i najbardziej dotkniete
powinny zosta¢ wybrane do wspétpracy (np. organizacje migrantdw sag najbardziej dotkniete i
najbardziej dotkniete wysitkami na rzecz stworzenia przedsiebiorczego wsparcia dla
przedsiebiorczosci migrantdw i jest oczywiste, ze powinniSmy zaangazowac je jako

wspotpracownikdw w nasze wysitki.
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Angazowaé Wspobtpracowaé

Tacy interesariusze powinni by¢ Te zainteresowane strony sg
odpowiednio informowani i, jesli to kluczowe dla naszych wysitkdw i
mozliwe, aktywnie zaangazowani lub powinny by¢ w pemni
przynajmniej powinna istnie¢ zaangazowane. Powinnismy stara¢
regularna komunikacja, aby nie mie¢ sie pozyska¢ ich pelng pomoc,
zadnych probleméw, ktére moglyby nawigza¢ partnerstwa, ozywic

wptyng¢ na nasze wysitki. wsparcie  projektu i dotozyc
wszelkich  staran, aby byl
zadowoleni.

Informowac Konsultowa¢

Tych interesariuszy nalezy Zainteresowanym stronom nalezy

monitorowac [ odpowiednio zapewni¢  wystarczajacg ilos¢

aktualizowa¢ w miare potrzeby, informacji i interakcji, aby by¢ na

dostosowujgc komunikacje do potrzeb biezaco i odpowiadaé na ich

zainteresowanych stron. obawy, wspotprojektowaé [
wspottworzyc, a ostatecznie
monitorowac dziatania, ale

powinnismy uwazac¢, aby nie
przyttoczy¢ ich zbyt duza iloscig
informaciji , dziatania lub obowigzki.

Obraz 21 - Ramy analizy wplywu zainteresowanych stron do mapowania interesariuszy istotnych dla
CShub, ME / SE i CbSE

Interesariusze w TASKFORCOME moga by¢ zaangazowani we wszystkie dziatania
zwigzane z projektem, poczgwszy od wstepnego zaangazowania interesariuszy do
utworzenia i promocji CSHub.

Dziatanie w ramach projektu (pakiet Przyktad zaangazowania interesariuszy

roboczy)

Kapitalizacja: Dzielenie sie wiedza i Zainteresowane strony, takie jak organizacje migrantéw, moga dzieli¢

Zaangazowanie interesariuszy sie swoja wiedza na temat sposobéw informowania, angazowania i
angazowania migrantow w dziatania projektowe, takie jak szkolenia i
wspottworzenie programéw osrodkow istotnych dla ME.

Rozwdj: Innowacyjne narzedzia dla Zainteresowane strony, takie jak instytucje wspierajace innowacje,

CbSE & ME moga stac sie partnerami we wspottworzeniu narzedzi dla CbSE &
ME.

Pilotaz - Wdrazanie i ocena skutkow Prawie wszystkie zainteresowane strony moga uczestniczy¢ w

spotecznych projektach pilotazowych, aby zwiekszy¢ ich znaczenie, trwatos¢ i
wptyw na wszystkich.

Postep - Innowacje gospodarcze i Zaangazowane organy publiczne mogg poméc we wspottworzeniu

spoteczne w polityce CE polityki wspierajgcej innowacje gospodarcze i spoteczne.

Inwestycja: TASKFORCOME CSHUB w Zainteresowane strony z Domu Mtodziezy, w ktérym CSHub bedzie

Splicie wspottworzony, zostang zaproszone do udziatu we wspottworzeniu
CSHub.

Komunikacja Zainteresowane strony, takie jak organy publiczne lub organizacje
migrantow, moga aktywnie uczestniczyé w dziataniach
komunikacyjnych w ramach projektu.
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Obraz 22 - Przyktady zaangazowania interesariuszy w dziatania w ramach projektu TASKFORCOME
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16. Narzedzia zaangazowania interesariuszy i modele
biznesowe

Zainteresowane strony moga byC zaangazowane w nasze wysitki na rézne sposoby.
WspomnieliSmy juz o tym w koncepcji zaangazowania interesariuszy, gdzie wymieniliSmy
r6zne poziomy zaangazowania interesariuszy, od podstawowego poziomu informaciji,
poprzez konsultacje, aktywne zaangazowanie i wreszcie wspoOtprace. Np. innowacje
spoteczne to praktyka spoleczna i proces, ktory obejmuje interakcje pomiedzy
interesariuszami w celu wspéttworzenia rozwigzan ztozonych probleméw. W ten sposob
majg one cel (tworzenie innowacyjnych rozwigzah problemoéw spotecznych), ale réwniez
moga byC wykorzystywane jako narzedzie zaangazowania interesariuszy, metoda
wspottworzenia kapitatlu spotecznego, promowania uczestnictwa, wspotpracy i wkasnosci
wynikow stworzonych w procesie. Podobnie, moze to by¢ zastosowane do innych
proponowanych narzedzi (przedsiebiorczoS¢ spoteczna, spoteczne osrodki, projekty,
programy, modele biznesowe itp.)

Jednakze, aby osiggna¢ wszystkie te poziomy zaangazowania interesariuszy, potrzebujemy
efektywnych kosztowo, efektywnych, wykonalnych, trwatych i dostepnych narzedzi, ktore
zapewnig podstawy rownie efektywnego kosztowo, efektywnego, wykonalnego,
zrobwnowazonego i dostepnego zaangazowania. Narzedzia angazowania interesariuszy sa
liczne. Wybér narzedzi zalezy od rodzaju i intensywnosci zaangazowania. Narzedzia i
metody komunikacji z interesariuszami sa wymienione na ponizszym obrazku:

Narzedzie | metoda Informowanie Konsultacja Angazowanie Wspobtpraca
E_mail *% ** * *
Rozmowy telefoniczne *x *x * *
Spotkania * *x *
Wywiady * *x *
Kwestionariusze *x * *
Strony internetowe *x *x * *
Social media * * * *
Wyk'ady *%* * * *
Warsztaty * ** **
Forum * * ** *
Wydarzenizjl _ N N . "
spotecznosSciowe

Practical demonstrations * *
Platformy * * *x *x
Gry * * ** **
Tokenizacja i gry * * *x *x
Crowdsourcing * * *x *
Innowacje spoteczne * * *x *x
Przedsiebiorczos¢ N . -
spoteczna

Sieci * * *%* *%*
Socjalne przedsiebiorstwa . N - -
spoteczne

Socjalne cgn_tra . . o -
spotecznosSciowe

Projekty * * *k *
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Programy * *

Wspdlne przedsiewziecia *
Grupy robocze *
Organy kierownicze *
Modele biznesowe *
Klastry * *

** najbardziej odpowiedni poziom zaangazowania dla metody
* inne poziomy, dla ktérych metoda ma réwniez znaczenie

Obraz 22 - Poziomy zaangazowania interesariuszy oraz metody i narzedzia ich zaangazowania
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17. Planowanie zaangazowania interesariuszy
Planowanie zaangazowania interesariuszy mogtoby zatem obejmowac nastepujace kroki:

Odpowiedzialno
$¢

ELE

Metody

1 | Utworzenie poczatkowej grupy | Lista cztonkéw | Lokalny/regional 7-14 dni | Spotkania, e-maile,
roboczej na poziomie lokalnym / | grupy roboczej | ny project rozmowy telefoniczne
regionalnym z z podaniem manager
przewodniczacym grupy ich rél i
roboczej, zastepcy i kontaktow
facylitatorem (moze by¢ taki
sam jak przewodniczacy lub
zastepca)

2 | Definicja pierwszej iteracji celu Projekt celu Przewodniczacy 7-14 dni | Warsztaty, media
zaangazowania interesariuszy zaangazowani | grupy roboczej/ spotecznosciowe, e-

a moderator maile
interesariuszy

3 | Publikacja propozycji celu Strona Lokalny lider 15-30 dni | Strona internetowa,
zaangazowania interesariuszy internetowa, zespotu PR media

informacje spotecznosciowe, e-
zwrotne maile

4 | Zakres zaangazowania Zakres Przewodniczacy 7-14 dni | Warsztaty, media
interesariuszy i definicja profilu | zainteresowan | grupy roboczej / spotecznosciowe, e-

i szkic profilu moderator maile

5 | Publikacja zakresu Strona Lokalny lider 15-30 dni | Strona internetowa,
zaangazowania interesariuszy i | internetowa, zespotu PR media
projektu profilu informacje spotecznosciowe, e-

zwrotne maile
5.66 6
Mapowanie interesariuszy Projekt mapy | Przewodniczacy 7-14 dni | Warsztaty, media
interesariuszy | grupy roboczej/ spotecznosciowe, e-
moderator maile
7777
Publikacja projektu mapy Strona Lokalny lider 15-30 dni | Strona internetowa,
interesariuszy internetowa, zespotu PR media spotecznosciowe,
informacje e-maile
zwrotne
8
Pozycjonowanie interesariuszy | Macierz Przewodniczgcy 7-14 dni | Warsztaty, media
analizy grupy roboczej / spotecznosciowe, e-maile
interesariuszy | moderator
i/ lub szkic
mapy
oddzialywania

9
Publikacja matrycy analizy Strona Lokalny lider 15-30 dni | Strona internetowa,
interesariuszy i/ lub szkic mapy | internetowa, zespotu PR media spotecznosciowe,
wpltywu informacje e-maile




zZwrotne

10
Definicja modeli zaangazowania | Projekt modeli | Przewodniczgcy 7-14 dni | Warsztaty, media
interesariuszy zaangazowani | grupy roboczej/ spotecznosciowe, e-maile
a moderator
interesariuszy
11111
Publikacja projektu Strona Lokalny lider 15-30 dni | Strona internetowa,
interesariusza internetowa, zespotu PR media spotecznosciowe,
informacje e-maile
zwrotne
11112
Definicja ostatecznej strategii i Dokument Przewodniczacy | 15-30 dni | Strona internetowa,
modelu zaangazowania strategiczny i grupy roboczej / media spotecznosciowe,
interesariuszy model moderator e-maile, wybrana metoda
Zaangazowani Zaangazowania
a interesariuszy

interesariuszy

Obraz 24 - Propozycja planu zaangazowania interesariuszy - warsztaty sq uwzgledniane w prawie
wszystkich etapach po pierwszym spotkaniu grupy roboczej. Warsztaty mogg by¢ zorganizowane jako
jednodniowe lub wielodniowe warsztaty z udziatem interesariuszy, obejmujgce niektére lub prawie
wszystkie wyzej wymienione tematy w procesie wspoftworzenia.

Po napisaniu wszystkich dokumentow, okreslites interesariuszy, ocenite$ poziom
zaangazowania, zaproponowate$ odpowiednie metody zaangazowania i zaproponowates
role, jaka odegra kazdy z interesariuszy. Nalezy zwréci¢é uwage, ze rola lub role, ktére
odegrajg interesariusze, beda czesciowo decydowaé o tym, kiedy prawdopodobnie nastgpi
Zaangazowanie.

Nadszedt czas, aby rozpoczgé efektywne planowanie procesu zaangazowania i rozwazy¢
petng liste dziatan, ktére zamierzasz wykonaé. Na tym etapie nalezy wzia¢ pod uwage
nastepujace kwestie:

- Ukierunkuj swoje dziatania - moze lepigj jest robi¢ mniej, ale skuteczniej

- Dokfadnie oszacowac¢ prawdopodobne koszty (czas i pienigdze) i byC realistycznym
(nie lekcewazyc).

- Zastanbéw sie, jaka wiedze posiadasz i zaplanuj ja odpowiednio. Musisz
zaangazowacé/zatrudni¢ ekspertow zewnetrznych, a jesli tak, to czy posiadasz
fundusze?

- Tam, gdzie trzeba dokona¢ wyboru, nalezy stosowa¢ metody i dziatania o duzym
wptywie/niskich kosztach, a w razie potrzeby skoncentrowaé sie na najwazniejszych i
kluczowych interesariuszach.

- Sprébuj wykorzystac¢ inne istniejace wczesniej podejscia lub dziatania, jesli sa one
dostepne i wlasciwe.

- Czas trwania badan lub niektérych ich wynikéw, w stosownych przypadkach, aby
umozliwi¢ im informowanie o wszelkich istotnych procesach zewnetrznych lub
politycznych.



- Uwzglednienie ewentualnych nieoczekiwanych wynikow (pozytywnych lub
negatywnych).

Tabela planowania zaangazowania

Na potrzeby niniejszego Podrecznika opracowaliSmy "matryce" (tabele), ktéra umozliwia
badaczowi zebranie informacji na temat roli (roli), jaka bedzie odgrywat interesariusz, czasu,
w ktorym podejmowane sg dzialania angazujgce, metody angazowania oraz poziomu
zaangazowania, jaki nalezy przyja¢. Nalezy pamietac, ze interesariusze moga, i czesto beda
mieli do odegrania wiele rol w catym projekcie.

Wazne jest, aby uznaé, ze poziom zaangazowania zalezy czesciowo od przyjetej metody
zaangazowania, jak rowniez od zaangazowanego interesariusza, a nie kazde dziatanie
angazujace musi by¢ na poziomie zaangazowania okre$lonym dla danego interesariusza. W
niektérych przypadkach zaangazowanie moze by¢ czestsze i prowadzone na innym
poziomie, zwtaszcza, ze rola interesariusza moze by¢ rézna w catym okresie trwania
projektu. Na przyklad, interesariusz moze naleze¢ do kategorii "zaangazowanie", ale ten
poziom zaangazowania moze by¢ konieczny tylko we wczesnych etapach projektu, podczas
gdy pézniej ten sam interesariusz moze by¢ zaangazowany tylko w dziatania, ktére
"informujg".

Wazne jest zapewnienie, aby przyjete metody byly realistyczne i odpowiednie do osiggniecia
pozadanych rezultatow oraz aby proponowany harmonogram zostat zaakceptowany przez
tych, ktérzy majg by¢ zaangazowani. Nalezy rowniez pamietac, ze lokalizacja, termin, liczba
spotkan i zastosowane metody moga mie¢ ogromny wptyw na ogéine wyniki i rezultaty.

18. Uwzglednienie w harmonogramie zaangazowania
zainteresowanych stron

Rzeczywiste poziomy zaangazowania mogg sie rozni¢ w roéznych okresach cyklu zycia
projektu, w zaleznosci od mozliwego i rzeczywistego wktadu zainteresowanych stron w
ré6znym czasie. Wiekszos¢ interesariuszy bedzie prawdopodobnie zaangazowana w
dyskretny czas trwania projektu, a nie przez caly czas. Zaangazowanie wszystkich
interesariuszy w caty projekt, od momentu jego rozpoczecia do rozpowszechnienia wynikow
koncowych, bytoby kosztowne pod wzgledem czasu i zasobow, zaréwno dla projektu, jak i
interesariuszy.

Chociaz wiele mozna zrobi¢, aby dostosowaé wyniki do udziatu w wydarzeniach i kwestiach
istotnych dla réznych interesariuszy, harmonogram (dobry czy zly) zawsze bedzie miat wptyw
na zakres, w jakim niektére informacje moga by¢ postrzegane jako istotne przez
zaangazowanych interesariuszy. Harmonogram moze réwniez wptywa¢ na sposob, w jaki
informacje sg wykorzystywane w procesie decyzyjnym.

Aby zmaksymalizowaC korzysci ptyngce z zaangazowania interesariuszy, przydatne jest
rozwazenie, w jakim czasie kazdy z nich moze wnie$¢ najbardziej odpowiedni wktad w
projekt, jakie role moga przyja¢ oraz kiedy maja one kluczowe znaczenie dla powodzenia i
wplywu projektu. Przydatna jest réwniez ocena mozliwosci czasowego lub catkowitego
wycofania sie, z jakichkolwiek powodow, oraz tego, jak mozna tym zarzadzac i jak wptynie to
na wyniki projektu.



Pozadany wkiad lub role, ktére zainteresowane strony powinny odgrywac¢, moga by¢
przypisane do réznych etapdw projektu, pamietajgc, ze role moga sie rézni¢ w miare postepu
projektu. Na przyklad interesariusze pomagajacy we wczesnym rozwoju projektu beda
zaangazowani na poczatku projektu, podczas gdy ci, ktérzy zajmuja sie rozpowszechnianiem
lub wykorzystywaniem wynikéw, beda zaangazowani gtéwnie na pdzniejszym etapie.

Interakcja z interesariuszami jest waznym czynnikiem, ktéry moze skomplikowac
harmonogram zaangazowania i role, jakg odgrywajg niektorzy interesariusze. W niektérych
przypadkach, zwlaszcza tych, ktére celowo zajmujg sie kontrowersyjnymi kwestiami, np.
zZwigzanymi z prawami socjalnymi i dotacjami publicznymi dla przedsiebiorcow ze Srodowisk
migracyjnych, zwlaszcza jesli sa one ograniczone nawet dla lokalnych przedsiebiorcow
zmagajacych sie z problemami, kluczowe znaczenie bedzie miato budowanie zaufania i
potrzebny bedzie szerszy zakres metod zaangazowania. W przypadku niektérych zadan
konieczne moga by¢ oddzielne spotkania z pojedynczymi zainteresowanymi stronami lub
grupami, aby poméc w rozwijaniu relacji i unikaniu konfliktéw, a takze taczenie r6znych
zainteresowanych stron w celu umozliwienia wymiany pogladéw. Harmonogram
zaangazowania moze sie rozni¢ w przypadku postepowania z interesariuszami w konflikcie,
a takze wymagac bedzie wiecej czasu i zasobow.

Eta .
P Rola lub wktad zainteresowanych stron
projektu
- Pomoc w zdefiniowaniu koncepcji projektu i strategii projektowania/interwencji projektu, w,
tym identyfikacja uzytecznych potencjalnych wynikéw i wspélnych intereséw.
- Identyfikacja innych potencjalnych interesariuszy i mozliwych rél
- Pomoc w okresleniu najlepszego podejscia w zakresie zarzadzania w odniesieniu do
brred zaangazowania interesariuszy.

ograniczenia
- Podkreslenie mozliwych zagrozen i mozliwosci wystapienia konfliktéw.

- Doradztwo w zakresie wymogoéw dotyczacych wymiany wiedzy.

- Okresli¢ mozliwy zakres ich wtasnego wktadu, w tym motywacje i zwigzane z tym

- Zawarcie umow w sprawie dostepu do osrodkéw badawczych.
- Zapewnianie zasobdw - na przyktad sprzetu, finansowania, czasu pracy personelu.

Przed- Definiowanie planéw projektu, w tym planowanie zaangazowania interesariuszy.
i w trakcie

przypadkach

nie biorg udziatu w projekcie

- Wspoétprojektowanie i rozwéj podejsé do rozwigzywania konfliktdw, w stosownych

- Tworzenie sieci kontaktow i podnoszenie swiadomosci z zainteresowanymi stronami, ktére

uczestnictwa.

w trakcie |- Pomoc w szkoleniu innych zainteresowanych stron w celu zwiekszenia wynikéw lub




- Dostarczanie danych, w tym pozyskiwanie nowych danych (monitorowanie)

- Prognozowanie i modelowanie - informowanie o opracowywaniu scenariuszy i modeli lub
udziat w analizie danych.

- Dokona¢ przegladu powodzenia projektu, w tym podejscia opartego na zaangazowaniu
interesariuszy.

- Pomoc w definiowaniu i rozwijaniu narzedzi.

- Rozwigzywanie konfliktow, jesli dotyczy

- Definiowanie, rozwijanie i pomoc w dostarczaniu dziatan w zakresie wymiany wiedzy i
publikacji.

W
trakcie/po |- Wdrozenie wynikoéw - testowanie wynikdbw badan (np. narzedzi, nowych metodologii,
uptywie strategii).
- Doradztwo w zakresie wymogoéw dotyczacych wymiany danych
- Reklama, promocja, poprzez kanaty takie jak strony internetowe, materiaty naukowe, raporty,
z badan, biuletyny, ksigzki, wytyczne, media spotecznosciowe i media ogodlne (gazety, radio i
telewizja).
be - Dokona¢ przegladu powodzenia projektu, w tym podejscia opartego na zaangazowaniu
. interesariuszy.
uptywie

- Identyfikacja przysztych informacji, narzedzi i potrzeb badawczych

- Rozwija¢ prowadzony przez zainteresowane strony monitoring i tworzenie sieci kontaktéw
wykraczajacych poza okres trwania finansowanego projektu.

Obraz 25 - Harmonogram zaangazowania interesariuszy w odniesieniu do rol i wktadu w faze projektu

CzesS¢€ C - Techniki, narzedzia i studia przypadku majace na

celu

monitorowanie zaangazowania i wspoitworzenia

zainteresowanych stron w CSHUBs

Metody stosowane przy angazowaniu interesariuszy zaleza od celéw, wymaganego poziomu
Zaangazowania, czasu, w ktérym maja sie odbywac dziatania angazujace oraz oczekiwanej
roli interesariuszy. Wstepna ocena wraz z interesariuszami pozadanych rezultatéw projektu
moze pomoc w okresleniu metod, ktore z najwiekszym prawdopodobienistwem przyniosa te
rezultaty i osiggna cel okreslony dla procesu zaangazowania.



Wszystkie metody zaangazowania majg swoje mocne i stabe strony; kluczem jest wybor
tych, ktére sa wtasciwe dla danego celu i kontekstu. Metody powinny by¢ réwniez dobrane
tak, aby spetnialy potrzeby, mozliwosci i oczekiwania odpowiednich interesariuszy. Czesto
pozadana jest wiecej niz jedna metoda, a kilka metod mozna potaczy¢ w celu osiggniecia
okreslonego celu.

Metody angazowania interesariuszy moga miec¢ charakter partycypacyjny (dwukierunkowy)
lub informacyjny (jednokierunkowy). Metody informacyjne sg brane pod uwage przy
zaangazowaniu, jeSli spetniajg potrzeby interesariuszy i sg projektowane z mys$lg o tych
potrzebach, co zazwyczaj oznacza, ze sga one wspoldefiniowane | ewentualnie
wspotprojektowane z interesariuszami. Istnieje wiele metod zaangazowania stosowanych w
réznych projektach, a nowe metody sa stale rozwijane. Metody opisane w tej czesci
obejmuja metody najczesciej stosowane przez organizacije i projekty obywatelskie.

Po przedstawieniu podstawowego teoretycznego i strategicznego przegladu mapowania w
pierwszej czesci podrecznika, w tej czesci podrecznika przedstawiamy zestaw bardziej
"operacyjnych" i konkretnych technik, narzedzi i przyktadow, ktére moga pomaoc praktykom w
ich codziennej pracy z zaangazowaniem interesariuszy. Kazdy zespét lokalny jest proszony o
rozwazenie tych, ktorzy wydajg sie byc¢ istotni dla swojego specyficznego kontekstu, a
nastepnie o wybranie, przyjecie i dostosowanie tych metod w zaleznosci od poszukiwanego
poziomu zaangazowania, juz istniejgcych sytuacji lub tego, co wydaje sie wykonalne i istotne
dla interesariuszy i CSHubs potrzeb i ograniczeh w danym obszarze, itp.

19. Wspotprojektowanie i wspottworzenie

Metody zaangazowania zainteresowanych stron obejmuja takie pojecia jak wspéttworzenie i
wspotprojektowanie.?

Wspéttworzenie jest zwykle uzywane jako termin “parasolowy" dla kreatywnoSci
partycypacyjnej, projektowania, wspoéiprojektowania i  projektowania  otwartego.
Wspoitworzenie oznacza aktywne angazowanie uzytkownikébw koncowych i innych
zainteresowanych stron w proces rozwoju. Wspoéttworzenie tgczy wszystkie zainteresowane
strony, ktérych dotyczy wyzwanie, jednoczes$nie opierajac sie na réwnej wspétpracy.
Kluczowg koncepcja wspoitworzenia jest to, ze uzytkownicy sa ekspertami z wtasnego
doswiadczenia. Z tego powodu wspoitworzenie oznacza wzajemne uczenie sie pomiedzy
wszystkimi  zainteresowanymi stronami. Jest to szczegdlnie przydatne w igczeniu
uzytkownikdéw koncowych i kreatywnych profesjonalistdw przy opracowywaniu nowych
produktow, ustug i systemaow.

Nalezy podkresli¢, ze wspoitworzenie znacznie wykracza poza zwykle zaangazowanie
uzytkownikéw jako zrodet danych. We wspéttworzeniu uzytkownicy aktywnie uczestniczg we
wspoélnym ksztattowaniu przysztosci. Innymi stowy, wspéttworzenie opiera sie na koncepcji,
zgodnie z ktérg projekt i prace projektowe NIE sg wykonywane na BYTANIE uzytkownika, ale
Z uzytkownikiem.

Wspétprojektowanie jest podobnym podejsciem partycypacyjnym stosowanym w
projektowaniu, ktére ma na celu aktywne zaangazowanie wszystkich interesariuszy w proces
projektowania, aby zapewnic, ze rezultat spetnia ich potrzeby. Umozliwia ono szerokiemu
gronu ludzi twérczy wkiad w formutowanie i rozwigzywanie probleméw. Wspotprojektowanie

2 http://www.cocreate.training/



oznacza rozwijanie procesow stuzacych zrozumieniu, rozwijaniu i wspieraniu wzajemnego
uczenia sie pomiedzy wieloma uczestnikami wspoélnego podejmowania decyzji i wspélnego
projektowania; jest to przejrzysty proces tworzenia wartosci, w ktérym gtéwna role odgrywaja
uzytkownicy koncowi.

Oznacza to wyrazne odejScie od sformalizowanych modeli pracy zdominowanych przez
tradycyjne i hierarchiczne procesy decyzyjne, ktére zazwyczaj przeksztatcajg prace w
odosobnione procedury i czynig niewidoczng spoteczng nature codziennej pracy, a procesy
wspotprojektowania sg wdrazane. Inne kluczowe aspekty to role uczestnikdw, proces
interakcji, infrastruktura wspétprojektowania, ramy czasowe i czynniki sukcesu.

Od poczatku cywilizacji ludzie wspolnie projektowali, az do czasu po rewolucji przemystowej,
kiedy to wzornictwo zostato ustanowione jako dyscyplina i przejete przez ekspertéw. Nie
angazowali klientbw w proces projektowania, cho¢ projektowali dla nich. Obecnie
powszechnie przyjmuje sie, ze ludzie sg zasadniczo istotami kreatywnymi, ktére moga
uczestniczyé w procesie projektowania i przyczyniaé sie do rozwoju produktu jako
wspotprojektanci. Jak wspomniano wczes$niej, wspoOtprojektowanie jest procesem
planowania, ktory tgczy roznych ludzi, ich role i pomysty, co oznacza, ze kazdy (projektanci,
dostawcy i konsumenci) koncentruje sie na lepszym zrozumieniu problemu i znalezieniu
najlepszego rozwigzania. Kazdy uczestnik ma prawo do wyrazenia swojej opinii w trakcie
catego procesu, co pomaga mu w wymianie doswiadczen, zwiekszaniu wiedzy i wzajemnego
Zzrozumienia.

Niektore z og6lnych korzysci ptyngcych ze wspélnego projektowania sa nastepujace:

- Generowanie oryginalnych pomystéw poprzez angazowanie o0s6b lub grup oséb
(ktére nie sg ekspertami w dziedzinie wzornictwa) w negocjacje i dialog;

- Zwiekszona motywacja i zaangazowanie kazdego, kto w tym uczestniczy;

- Natychmiastowa walidacja pomystow lub koncepcji dzieki mozliwosciom dyskus;ji i
refleksji z r6znymi interesariuszami;

- Lepsza wspoOtpraca pomiedzy ré6znymi interesariuszami, co pozwoli im na lepsza niz
dotychczas wymiane informacji;
- Wyzszy stopieh zadowolenia i lojalnosci klientéw i uzytkownikow.

Trudnosci zwigzane ze wspolnym projektowaniem sg nastepujace:

- Zaangazowanie wielu interesariuszy moze skutkowaé zaréwno wielkoScia, jak i
zlozonoscia spoteczng - styl spoteczny oraz r6znice w kulturze i wiedzy interesariuszy
mogtyby przeciwdziata¢ wspétpracy;

- Wspodlne projektowanie moze by¢ bardzo powolnym procesem, poniewaz wspotpraca
wymaga przejrzystosci i duzo komunikaciji;

- Umiejetnosci zarzadzania projektami wspoélnego projektowania sa bardzo
specyficzne i czesto trudne do zastosowania przez osoby nie bedgce ekspertami.

Metodologia wspétprojektowania pomaga zespotowi projektowemu analizowac i rejestrowac
dynamike relacji miedzy ludZzmi, miejscami, obiektami i instytucjami. Jest to czesto nazywane
ramami wspotprojektowania, ktére ustanawiajg metody i odpowiednie materialy, ktére moga
by¢ wdrozone w procesie wspotprojektowania. Metody stosowane w procesie projektowania
powinny by¢ planowane i wybierane w odniesieniu do tematu, gtdwnych celéw i uczestnikow



calego procesu. Proces wspotprojektowania sklada sie z kilku etapow - analizy, syntezy,
rozwoju i realizacji oraz obejmuje podstawowe etapy:

- Zrozumienie problemu/wyzwania, o ktérym mowa;

- Generowanie pomystéw i "burza mézgoéw";

- Organizacja proponowanych rozwigzan i wybdr kryteridw ich znalezienia;
- Opracowanie prototypu i wybér rozwigzania;

- Przedstawienie i przetestowanie rozwigzania;
- Modyfikacje i adaptacja wybranego rozwigzania.

Istnieje wiele metod stosowanych we wspoétprojektowaniu, ale najczesciej stosowane sg
metody jakosciowe, takie jak wywiady indywidualne, wywiady grupowe, burza mdzgow,
warsztaty i prototypowanie. Indywidualny wywiad moze da¢ wglad w zachowanie i
doswiadczenia zaangazowanych oséb i moze by¢é wykorzystywany na wszystkich etapach
procesu. Wywiad grupowy moze by¢ rowniez wykorzystywany na wszystkich etapach i
laczony z innymi metodami. Metoda ta daje wglad w obiektywne pytania zwigzane ze
spotecznos$cia, jesli sg uczestnicy o réznym wyksztatceniu, pici, wieku i pochodzeniu
ekonomicznym, ale nie jest odpowiednia do zadawania pytan osobistych. Podstawowym
celem burzy mozgbéw jest zachecanie do wyrazania opinii i jest ona wykorzystywana do
generowania pomystow, nawet tych niepraktycznych i nierozsgadnych, poniewaz ostatecznie
moga one prowadzi¢ do innowacyjnych rozwigzan. Warsztaty sg wykorzystywane gtéwnie
we wczesnych i srodkowych fazach procesu, zwlaszcza gdy na opracowanie rozwigzania
brakuje czasu, zasobdéw ludzkich Ilub finansowych. Prototypowanie jest sposobem
prezentacji rozwigzania do celéw testowych i jest wykorzystywane w celu zmniejszenia
ryzyka btednej interpretaciji tresci.

Zgodnie z raportem na temat najlepszych praktyk w zakresie wspottworzenia, podczas
angazowania sie w proces wspottworzenia, istnieje osiem elementéw, ktére sg niezbedne do
stworzenia otwartego zestawu umystu:

SKILLS OF FACILITATOR = dobrze wyszkolony i wykwalifikowany facylitator, ktéry moze
ustanowi¢ proces i spontanicznie reagowa¢ na nieprzewidziane wydarzenia. Koordynator
musi mie¢ otwartg postawe, by¢ w stanie stworzyé bezpieczna przestrzen i pozwoli¢ ludziom
poczué¢ sie swobodnie, aby mogli wnies¢ swoj wklad na swéj wilasny sposob. Osoby
utatwiajace muszg miec jasnos¢ co do tego, czego oczekujg od uczestnikow i w jaki sposéb
ich wysitki sg widoczne.

PUNKTY CZYSZTALE | PLATNOSCI POWIERZONE = jasne okreslenie potrzeb grupy
docelowej, kontekstu, celéw, zadan i zadan. Wspoéttworzenie jest wyborem strategicznym,
ma strategiczne konsekwencje i zacheca do przyjecia wielu perspektyw. Kazdy z nas jest
ekspertem we whlasnym imieniu - dzieki zréwnowazeniu doswiadczenia zawodowego i
eksperckiego tworzone sg rowne szanse. Wazne jest réwniez, aby nauczy¢ sie, jak
komunikowac potrzeby i bole. Jest to podstawa do osiggniecia rownowagi i zrozumienia
indywidualnych motywacji.

BUDOWA ZDROWOTNEJ SRODOWISKA WSPOLPRACY = zastosowanie specjalnych
narzedzi, metodologii i ustawien ramowych. Inspirujgce i otwarte otoczenie ma kluczowe
znaczenie dla oblewania sie pomystami. Ale rbwnie wazne jest posiadanie jasnej struktury.
Struktura odnosi sie do tresci, przestrzeni, ram czasowych, a nawet (jesli sg widoczne)
zasad uczestnictwa, jak rowniez do elastycznosci w dostosowywaniu procedur podczas



procesu wspotpracy, gdy jest to konieczne. We wspottworzeniu, wspoitworzeniu,
wspotdziataniu i wspoétuczestnictwie moga wystepowaé problemy takie jak prekariat i wyzysk.
Kwestie przejrzystego zarzadzania i dystrybucji pieniedzy powinny by¢ czescig otwartej
dyskusji w ramach grupy.

DYREKTYWNOSC ZESPOLU = angazowanie wszystkich istotnych i niezbednych
interesariuszy wewnatrz i na zewnatrz organizacji. Wspoéttworzenie ma charakter
integracyjny lub raczej powinno by¢ niewylaczne. Zastandw sie nad reprezentacja, do ktorej
zmierzasz, nie kieruj sie (tylko) tym, co oczywiste. Chodzi o ludzi, a nie o uzytkownikow i
klientow. Pomysl o uczestnikach jako o "aktywnych podmiotach”, a nie o "beneficjentach".

WIZJA WSPOLNA i WARUNKI POKRYWANE = wypracowanie wspolnej wartosci i wspolnej
wizji w trakcie procesu. Celem wspoéttworzenia jest stworzenie wspoélnej wartosci - wraz z
interesariuszami. Wspottworzenie jest procesem otwartym i konstruktywnym, w ktorym
(proces i/lub wynik) jest dzielona kontrola. Wspoitworzenie rozwija sie dzieki wspoélnej
wiasnosci - zarbwno w zakresie wynikow, jak i procesu.

ROLE INDYWIDUALNE DLA CELOW INDYWIDUALNYCH = sztuka angazowania
interesariuszy na wiasciwym etapie procesu w celu zapewnienia pozytywnego wyniku.
Wspottworzenie jest otwarte. Zaangazuj ludzi po zakonczeniu sesji. Przekazuj informacje
zwrotne na temat wyboréw, ktérych dokonujesz po zakonczeniu sesiji.

KONFLIKTY | MIEDZYNARODY = ustanowienie procesu majacego na celu unikniecie
konfliktéw i zréznicowanych intereséw lub dziatanie spontaniczne, gdy pojawig sie konflikty.
Chodzi o zbiorowg kreatywnos¢ - w procesie tworczym rozpoczyna sie inny dialog miedzy
ludZmi. Nie chodzi o znalezienie wilasciwego pomystu, chodzi o znalezienie mndstwa
pomystow. Dawac otwarte i petne szacunku informacje zwrotne. Konflikty mogg by¢ jednak
rowniez narzedziem procesu tworzenia przestrzeni dla bardziej otwartej komunikacji.
Konflikty pomagaja odkry¢, co naprawde ma znaczenie dla siebie lub innych.

REFEKCJA | EVALUACJA = nie wystarczy tylko uzyskac informacje zwrotng na temat
wyboréw, ktérych dokonujesz pézniej, ale takze oceni¢ i zastanowi¢ sie nad catym procesem
wspoéttworzenia. Moze to dostarczy¢ waznych danych dla kolejnych etapéw wspoéttworzenia
lub nastepnego projektu. Ponadto, ocena powinna by¢ diugoterminowa - Sledzenie wynikow i
rozwoju nowych projektéw. Projekty sg otwarte, dlatego wazne jest, aby mie¢ oko na ich
rozwoj.

20. Techniki i narzedzia do zaangazowania interesariuszy i
wspottworzenia

Kluczem do sukcesu procesu angazowania interesariuszy jest zrozumienie szerokiego
zakresu i rodzajéw metod stosowanych we wspottworzeniu i innych procesach angazowania
interesariuszy, do czego sg one wykorzystywane i dlaczego jeden z nich moze by¢ bardziej
odpowiedni niz inny w danym kontekscie i w okreslonym celu.

Dostepny jest szeroki wachlarz technik utatwiajacych skuteczne dwukierunkowe
zaangazowanie zespotu projektowego i interesariuszy; doktadniejsze szczeg6ty tych technik
wymieniono ponizej, ale ogodlnie rzecz biorgc mozna je sklasyfikowac jako:

OTWIERANIE DRZWI - techniki otwierania dialogu i gromadzenia informacji z
zainteresowanymi stronami na temat kwestii zwigzanych z projektem. Ten zbi6r technik jest



szczegOlnie przydatny w poczgtkowych fazach projektu, albo podczas opracowywania
wstepnych pytah przygotowawczych przed napisaniem propozycji finansowania, albo we
wczesnych fazach finansowanego projektu, gdzie cele projektu i program pracy sa lepiej
dostosowane do potrzeb i intereséw interesariuszy.

Techniki POSZUKIWAWCZE, ktére moga pomoc w ocenie i analizie wstepnych ustalen z
interesariuszami. Biorgc pod uwage dtugos¢ wiekszosci projektéw, wczesne uzyskanie
informacji zwrotnej na temat wstepnych ustalen moze pomdc utrzymacé zainteresowanie
interesariuszy procesem i da¢ im wieksze poczucie odpowiedzialno$ci za ostateczne wyniki.
Informacje zwrotne moga réwniez dostarczy¢ zespotowi projektowemu pomystow, w jaki
sposOb dalej udoskonala¢ swoja prace, np. tam, gdzie zatozenia nie sg jasne lub sg
kwestionowane przez interesariuszy. Moze tak by¢ w przypadku projektu TASKFORCOME,
poniewaz przeprowadzono juz pewne wstepne prace projektowe i badawcze, a wyniki tych
dziatanh moga by¢ udostepniane interesariuszom projektu.

DECYDUJACE TECHNIKI - po otwarciu, zbadaniu i przeanalizowaniu probleméw, czesto
konieczne jest rozpoczecie zamykania opcji i podejmowania decyzji w sprawie dziatan
opartych na wynikach. Istnieje kilka technik, ktére moga zaangazowac zespot projektowy i
interesariuszy w podejmowanie decyzji opartych na ustaleniach, na przykiad nadajgc
priorytet szczegdlnie interesujgcym lub istotnym ustaleniom dla dalszych dziatan.

Techniki INTEGRACJI moga by¢ wykorzystywane do badania, analizy i podejmowania
decyzji. Techniki te moga by¢ stosowane w catym procesie realizacji projektu.

Techniki otwierania drzwi

Techniki ICE-BREAKING moga by¢ skutecznym sposobem rozpoczecia sesji treningowej lub
wydarzenia grupowego. Sa to interaktywne i czesto zabawne dziatania, ktére pomagaja
ludziom tgczy¢ sie ze sobag, moderatorom/szkoleniowcom oraz cel i cele szkolenia lub
wydarzenia. Jesli sg dobrze zaprojektowane i utatwione, przyspieszajg i przyspieszajg
proces uczenia sie i budowania zespotu. Jednym z najprostszych sposobéw przetamania
sesji grupowej jest wykonanie okragtego kregu wprowadzajgcego, w ktérym uczestnicy sg
proszeni o wypowiedzenie kilku stéw na temat siebie, swoich organizacji, swoich wizji, relaciji
i doswiadczenia z tematem warsztatu, swoich oczekiwan, a moze nawet obaw Iub
ograniczen zwigzanych z warsztatem lub tematem. Moze to byC réwniez przyprawione tymi
samymi elementami gry lub prowadzeniem prezentacji w parach, gdzie kazda osoba w parze
najpierw przeprowadza ze soba wywiady, a nastepnie przedstawia sie sobie nawzajem w
grupie. Wiecej na temat technik przetamywania lodu w celu utatwienia pracy w grupie mozna
znalez¢ pod nastepujgcym linkiem:
https://www.mindtools.com/pages/article/newLDR_76.htm.

Techniki BRAINSTORMING moga pomoc w szybkiej identyfikacji poczatkowych pomystéw z
grupy. Naklaniajgc uczestnikbw do szybkiego myslenia i wyrazania swoich pomystow w
krotkich zdaniach, technika ta zacheca uczestnikdw do zawieszenia normalnych kryteriow,
ktérych uzyliby w celu odfiltrowania pomystéw, ktére moga sie wydawac nieaktualne lub nie
do zaakceptowania. W zwigzku z tym wiele pomystbw moze nie nadawaé sie do
wykorzystania, ale moze by¢ kilka nowych i kreatywnych pomystow, ktére nie zostatyby
wyrazone w inny sposob, a ktére moga by¢ dalej rozwijane p6zniej. Przydatny przewodnik po
szeregu technik burzy moézgbw mozna znalezé pod nastepujgcym linkiem:
https://www.mindtools.com/brainstm.html



Podczas korzystania z METAPLAN uczestnicy otrzymujg stalg liczbe notatek (zazwyczaj od
dwdch do pieciu, w zaleznos$ci od wielkosci grupy; w duzych grupach uzywa sie mniejszej
liczby notatek) i proszeni sg o0 napisanie jednego pomystu na sztuke papieru. Nastepnie
uczestnicy biora kartke z notatnikiem i umieszczajg go na $cianie, grupujac identyczne,
podobne lub potaczone ze sobg pomysty. Nastepnie prowadzacy podsumowuje kazda grupe,
sprawdza, czy uczestnicy sg zadowoleni z grupowania (w razie potrzeby wprowadzajgc
zmiany), a na koniec kofa i nazwy kazdej z grup. W ciggu dziesieciu minut kazdy moze
wyrazi¢ swoje poglady, co stanowi podsumowanie kluczowych kwestii, ktére moga by¢
wykorzystane do uporzgdkowania kolejnych dziatan w grupie.

VENN DIAGRAMS mozna wykorzysta¢é w podobnym celu jak metaplany, pomagajac
uczestnikom w identyfikacji kluczowych kwestii i naktadania sie lub powiazan miedzy nimi.

W technice CAROUSEL uczestnicy sg przypisywani do grup (z taka sama liczba grup, jak w
przypadku stacji) i otrzymujg okreslony czas na wniesienie wkiadu do jednej stacji przed jej
rotacjg do nastepnej. Jesli kazda grupa otrzymuje whasne kolorowe dtugopisy, uczestnicy
moga zobaczyc¢, ktdre pomysty zostaly zgtoszone przez poprzednie grupy. Kiedy grupa
dociera do nowej stacji, ma czas na zapoznanie sie z wypowiedziami poprzedniej grupy
(poprzednich grup). Nastepnie moga zapytac lub skorzysta¢ z wczesniejszych wypowiedzi,
wymieniajac swoje wiasne pomysty pod pomystami wyrazonymi przez poprzednie grupy. W
miare trwania aktywnosci grupy maja coraz wieksze trudnosci z dodawaniem nowych
punktow, dzieki czemu czas na stacje moze zostaé skrécony. Kiedy uczestnicy wréca na
stacje, na ktorej rozpoczeli prace, moga zosta¢ poproszeni o zgltoszenie tego, co inne grupy
dodaty do ich punktéw. Chociaz nie jest to w pelni zrozumiale, daje to kazdemu dobre
pojecie o tym, co zostato wniesione. Dla tych, ktérzy chca mie¢ petniejszy obrazek, notatki
moga by¢ wyswietlane na Scianach lub flipchartach, ktére beda wySwietlane podczas
kolejnych przerw.

Techniki poszukiwawcze

Techniki KATEGORYZYFIKACJI prosza uczestnikbw o uporzadkowanie lub pogrupowanie
pomystow na tematy, na przykiad na podstawie wczesniej ustalonych kryteriow lub na
podstawie podobienistwa. Na przyktad etap grupowania metaplanu lub umieszczania
pomystéw na karteczkach i poproszenia uczestnikbw o posortowanie kart na rézne stosy w
zaleznosci od ich kategoryzaciji.

Techniki MIND-MAPPING (znane rowniez jako mapowanie koncepcyjne, diagramy
natryskowe i diagramy pajakbw) moga szybko uchwyci¢ i potgczy¢é pomysty z
interesariuszami. Pomyst polega na tym, aby rozpocza¢ od gtdwnego tematu lub
zagadnienia, ktére ma zosta¢ omoéwione, a ktore jest umieszczane w centrum mapy (pusta
kartka papieru na flipcharcie, pusty dokument stowny lub slajd prezentacyjny), a nastepnie
pomysty sg pisane wokot gtownej idei i zwigzane z liniami z centralng ideg. Kazdy pomyst
wokét gtdbwnego tematu i zagadnienia moze by¢ dalej rozgateziony na inne pomysty wokét
niego. Tworzy to serie lub sie¢ poje¢, pomystéw, ale takze zagadnien, rozwigzan, zasobow,
ktére umozliwiajg kreatywne, nieliniowe myslenie zaréwno w wymiarze indywidualnym, jak i
grupowym. Na przyktad, mozna umiesci¢ kwestie zrobwnowazonego finansowania CSHub w
centrum mapy jako kwestie do omowienia, a nastepnie uczestnicy sesji mapowania umystu
moga tworzy¢ pomysty na ten temat, takie jak fundusze UE, lokalne programy wspierania



biznesu, filantropia, finansowanie spotecznosciowe, itp. Nastepnie fundusze UE moga byé
dalej podzielone na EFS, projekty Interreg, granty norweskie i EOG itp.

PROBLEM TREE ANALYSIS (znany rowniez jako mapowanie przyczynowo-skutkowe) jest
jak mapowanie umystu. Jest to prostsze narzedzie, a zatem ograniczone w sposobie jego
wykorzystania. Moze by¢ przydatne w sytuacjach, w ktérych ztozonos¢ mapy umystu moze
by¢ uwazana za zastraszajgcq dla niektorych uczestnikow lub w ktoérych analiza musi by¢
prosta i krotka. Zamiast oceniac, w jaki sposdb wszystkie problemy sg ze sobg powigzane,
analiza drzewa problemoéw wizualizuje powigzania pomiedzy pierwotnymi przyczynami i
rozwigzaniami problemu. Prosty obraz drzewa jest rysowany, a problem jest zapisany na
pniu drzewa. Uczestnicy rysujg korzenie, wpisujac podstawowe przyczyny problemu wzdhuz
kazdego korzenia. Niektore przyczyny zrodiowe mogg prowadzi¢c do innych przyczyn
Zzrodtowych, wiec element fgczenia moze by¢é wykonany pomiedzy korzeniami, ale nie
powinno to by¢ zbyt skomplikowane. Na goérze pnia rysowane sa odgatezienia, wzdiuz
ktorych pisane sa potencjalne rozwigzania z linkami przeciagnietymi z odgatezien do innych
odgatezien, aby pokazac¢, jak jedno rozwigzanie moze by¢ uzaleznione od pierwszego
wdrozenia innego rozwigzania. Dodatkowo, kota z kolorowego papieru ("owoce") mogg by¢
wykorzystane do przedstawienia przewidywanych skutkéw lub wynikébw wdrazania
rozwigzan.

SWOT ANALYSIS zacheca do systematycznego zastanawiania sie nad mocnymi i stabymi
stronami, szansami i zagrozeniami w odniesieniu do badanych zagadnien.

HARMONOGRAMY moga by¢ wykorzystane do pomocy w dyskusji strukturalnej zwigzanej z
wydarzeniami historycznymi, planowanymi lub oczekiwanymi w przysziosci, jest to
szczegOllnie istotne w przypadku kwestii o silnym wymiarze czasowym lub planowania
projektéw z interesariuszami. Istniejg r6zne sposoby konstruowania harmonograméw. Na
przyktad, linia czasowa moze by¢é narysowana poziomo na papierze, poczawszy od
terazniejszosci i oznaczania konkretnych lat i/lub historycznych lub znanych przysztych
wydarzen, aby poméc uczestnikom zorientowacé sie w czasie. Uczestnicy moga nastepnie
pisa¢ komentarze w r6znych punktach w przesztosci lub w przysztosci.

Decydujace techniki

GLOSOWANIE w wiekszosci ustawien grupowych moze utrudniC zapewnienie
anonimowos$ci w procesie glosowania. Moze to prowadzi¢ do stronniczych wynikow i nie ma
zbyt wiele miejsca na badanie powoddw, dla ktoérych zainteresowane strony majg preferencje
dotyczace gtosowania.

RANKING moze by¢ uzywany do umieszczania pomystéw w kolejnosci od najwazniejszego
do najmniejszego. Uzyskanie konsensusu pomiedzy uczestnikami w odniesieniu do danego
rankingu moze by¢ trudne, chociaz dyskusje, ktore to ¢wiczenie stymuluje, mogg okazac sie
odkrywcze. Nie jest réwniez mozliwe rozréznienie opcji, ktére sg szczegdlnie popularne lub
niepopularne i moze to by¢ wazne w sytuacjach, w ktérych tylko ograniczona liczba
pomystow jest uznawana za wykonalne. Ponadto ranking moze sugerowac, ze opcje Srednigj
rangi sg realne lub nieco preferowane, podczas gdy w rzeczywistosci nie sa.

PRIORYTYZACJA r6zni sie od rankingu tym, ze umozliwia uczestnikom wyrazenie sity ich
odczué wobec danej opcji. Cwiczenia ustalania priorytetow identyfikuja opcje, ktére sa
uwazane przez uczestnikow za szczegolnie popularne (lub nie), co moze wymagac dalszej



analizy. W c¢wiczeniach priorytyzacyjnych uczestnicy otrzymujg jakas forme licznika, ktory
moga przypisac¢ roznym opcjom (np. naklejki, kamienie lub krzyze zaznaczone pidrem).
Uczestnicy zazwyczaj otrzymujg statg liczbe licznikow (przynajmniej powinna byc¢ to ta sama
liczba, co liczba opcji), poniewaz uniemozliwia to niektorym uczestnikom przypisanie
wiekszej liczby licznikéw niz innym uczestnikom preferowanych przez nich opcji, co prowadzi
do stronniczych wynikéw. Nastepnie mozna okresli¢, ktére pomysty sa preferowane i
stosunkowo szybko mozna zsumowac liczbe licznikéw przypisanych do wszystkich opcji, a w
razie potrzeby stworzy¢ liste rankingowa.

EWALUACJA WIELO-KRYTERIALNA (znana réwniez jako analiza wielokryterialna lub
modelowanie decyzji w oparciu o wiele kryteribw) jest narzedziem wspomagajacym
podejmowanie decyzji dotyczacych wielu wymiarow lub kryteriow. Umozliwia systematyczng
ocene kryteribw ekonomicznych, spotecznych i srodowiskowych, w tym konkurencyjnych
priorytetow. Zaréwno dane ilosciowe, jak i jakoSciowe moga zostaé wilaczone w celu
zrozumienia wzglednej wartosci przypisywanej roznym wymiarom opcji decyzyjnych. Ogdlnie
rzecz biorgc, proces obejmuje definiowanie kontekstu lub problemu, reprezentowanie
kryteribw oceny i opcji zarzgdzania oraz ocene.

Istnieje wiele innych technik angazowania interesariuszy, ktére mogg by¢ zbadane w
kontekscie projektu jako czes$¢ dziatan przygotowawczych lub dziatan nastepczych grupy
interesariuszy, jesli istnieje potrzeba zaglebienia sie w wiecej szczegotéw lub
przeprowadzenia jakiegos rodzaju konsultacji spotecznych, w tym:

PROMOWANIE BEZPOSREDNICH/PROAKTYWNE INTERAKCJI:
e Spotkania i wywiady indywidualne
e Kwestionariusze i ankiety
e Grupy wymiany wiedzy (grupy sterujace, panele doradcze, fora wielostronne...)
e Kontakt nieformalny

e Warsztaty, grupy dyskusyjne i inne rodzaje spotkan, w tym imprezy towarzyskie.
Warsztaty lub konferencje prowadzone przez zainteresowane strony, koncentrujgce
sie na istotnych kwestiach zwigzanych z badaniami naukowymi.

e Rozmowy lub wyktady
Praktyczne demonstracje, w tym imprezy z udzialem uczestnikbw (np. szkolenia,
gry), wizyty w terenie w celu ufatwienia wspélnego dialogu i zrozumienia o$rodkéw
badawczych lub proceséw badawczych.

NARZEDZIA SLUZACE ZWIEKSZENIU SWIADOMOSCI NA TEMAT PROJEKTU | JEGO
REZULTATOW:

e Strony internetowe (w tym blogi, konsultacje online, gry online)
e media spotecznosciowe (w tym internetowe grupy dyskusyjne i fora dyskusyjne)
e Plakaty (w tym broszury, ulotki lub arkusze informacyjne), filmy wideo, biuletyny i

biuletyny.
e Komunikaty prasowe (w tym czesto zadawane pytania)



Kazdy zespét projektowy moze sprawdzi¢, czy maja one znaczenie dla lokalnej sytuacii. Jesli
tak sie stanie, na stronie internetowej projektu bedzie mozna pobra¢ zbiér not praktycznych
dotyczgcych wyboru najczesciej stosowanych metod. Notatki praktyczne zawierajg
wskazowki dotyczgce sposobu prowadzenia nastepujgcych dziatan zwigzanych z
Zaangazowaniem interesariuszy:

e Wywiad z interesariuszami

Organizowanie warsztatow dla zainteresowanych stron

e Mapowanie partycypacyjne

e Napisanie streszczenia politycznego

e Analiza scenariuszy

e WspodIne opracowywanie produktow wraz z zainteresowanymi stronami
e Tworzenie i uruchamianie filméw wideo

e Metoda Delphi

e Umozliwienie zainteresowanym stronom monitorowania wynikbw badan i
generowania danych.

e Media spotecznosciowe

e Analiza decyzji w oparciu o wiele kryteriow
e Utatwianie warsztatow

21. Dopasowanie metod do interesariuszy

Po zidentyfikowaniu interesariuszy, okresleniu ogdélnych pozioméw zaangazowania, mozna
ustali¢ odpowiednie metody zaangazowania i ich harmonogram oraz wybrac role.
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Obraz 26 - Dopasowanie metod zaangazowania interesariuszy

22. Planowanie szczegotow zaangazowania

Do celéw niniejszego podrecznika zaadaptowaliSmy tabele z Biodiversa Stakeholder
Engagement Handbook, ktéra koncentruje sie na projektach badawczych. CSHub moze byc¢
traktowany jako proces projektowania projektu CSHub, w ktérym interesariusze sa potrzebni
do stworzenia funkcjonalnego i odpowiedniego CSHUb. Ich zaangazowanie powinno by¢
zaplanowane dla kazdej fazy, poczawszy od fazy poczatkowej na dole tabeli, a nastepnie
przechodzac do fazy koncowej. Zaangazowanie interesariuszy moze by¢ zatem
zaplanowane dla kazdej fazy dla kazdej z grup docelowych projektu TASKFORCOME.
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Obraz 27 - Przykiad matrycy, ktéra mozna wykorzystac przy planowaniu dziatari na réznych

poziomach zaangazowania. Szablon tej matrycy mozna pobrac ze strony
http.//www.biodiversa.org/577

Przed dalszym rozwojem matrycy lub dzieleniem sie nig z interesariuszami, wazne jest
rozwazenie praktycznych aspektéw proponowanego zaangazowania w celu ustalenia, czy
plan jest wykonalny. Powinno to rowniez obejmowacé rozwazenie kosztow zaangazowania,
zarbwno pod wzgledem czasu, jak i pieniedzy, oraz pozwoli badaczowi zidentyfikowaé
wszelkie ograniczenia.

Ponizsze pytania moga pomo6c w rozwazeniu kwestii praktycznych:

Czy ramy czasowe dla kazdego dziatania sg realistyczne, tgcznie z przygotowaniem,
przegladem i analizg?

Kto bedzie odpowiedzialny za zaangazowanie - czy rozne osoby bedg
odpowiedzialne za rézne jego czesci?

lle czasu potrzebuje personel? Czy ten czas jest dostepny? lle to bedzie kosztowac?

Jakie sg koszty korzystania z zewnetrznych ekspertyz (jesli jest to
pozadane/wymagane)? Jakie sg koszty administracyjne, w tym wynajem
pomieszczen, wykonywanie potgczen telefonicznych, dostarczanie dokumentow itp.

Czy zainteresowane strony otrzymujg zwrot kosztéw za poswiecony im czas? Czy ich
wydatki majg by¢ pokrywane? Czy istniejg inne koszty zwigzane z komunikacjg i
publikacja informacji, w tym z nagrywaniem i przekazywaniem informacji zwrotnych
zainteresowanym stronom?

W jaki sposéb lokalna kultura lub zwyczaje moga wptyna¢ na proces zaangazowania
lub go ograniczy¢? Jakie nieprzewidziane sytuacje nalezy uwzgledni¢ w przypadku,
gdy zaangazowanie musi ulec zmianie w trakcie procesu i co mogg oznaczac rézne
opcje w stosunku do ogdlnych ram czasowych i kosztow?

Odpowiedzi na te pytania moga spowodowac koniecznos$¢ aktualizacji tabeli zaangazowania.

Po rozwazeniu kwestii praktycznych oraz, w stosownych przypadkach, dokonaniu przegladu
matrycy, powinna ona zosta¢ udostepniona zainteresowanym stronom i podmiotom



finansujacym, aby zapewni¢ im pewng jasnos¢ co do tego, co i kiedy zostanie podjete.
Zainteresowane strony moga réwniez mie¢ rozne poglady na temat ich dostepnosci lub mie¢
wymagania i ograniczenia. Na przyktad, zainteresowane strony moga:

e Zadanie, aby zaangazowanie, ktoére podejmuja, odbywalo sie na zasadzie
bezposredniej, a nie w sytuacji grupowej. Wolg nie wchodzi¢ w interakcje z innymi
grupami interesariuszy.

e Maja trudnosci z dotarciem do miejsca, w ktorym spodziewane jest zaangazowanie, i
dlatego wolg angazowac sie inng metodg, by¢ moze zdalnie.

e Nie jest w stanie zaangazowac¢ sie w proponowanym czasie.
e Moze sugerowaé, ze bardziej odpowiedni jest inny poziom lub metoda
Zaangazowania.

Matryca powinna pozosta¢ elastycznym i elastycznym dokumentem, ktory moze by¢
zmieniany i aktualizowany w miare potrzeb.

23. Monitorowanie i ocena zaangazowania interesariuszy

Bardzo wazna jest ocena skutecznosci podjetego zaangazowania interesariuszy i
wyciggniecie wnioskéw z doswiadczen na przyszto$¢. Na przyktad ewaluacja moze by¢
wykorzystywana w celu dostarczenia fundatorom projektu dowodoéw wartosci w stosunku do
ceny, dowodoéw wartosci dla procesu wspotprojektowania i realizacji projektu oraz jego
wynikéw lub moze byé wykorzystana w celu zademonstrowania zainteresowanym stronom,
w jaki spos6b ich udziat zostat wykorzystany lub czy kohcowy wysitek wspoitworzyt
odpowiedni wynik dla wszystkich istotnych interesariuszy projektu.

Dlatego tez jaka$ forma monitorowania i ewaluacji jest konieczng, wazng czescig procesu
angazowania interesariuszy i powinna by¢ brana pod uwage od samego poczatku, na
etapach planowania. W calym procesie angazowania interesariuszy nalezy rowniez
poswieci¢ czas na zastanowienie sie nad tym, co okazato sie skuteczne (a moze nie).

Podobnie jak w przypadku catego procesu angazowania interesariuszy, nie ma jednego,
prostego sposobu oceny zaangazowania interesariuszy. Cel ewaluacji moze pomoc w
okresleniu projektu ewaluacji - w taki sam sposob, w jaki cel zaangazowania determinuje
projekt i metody zaangazowania. ldealnie, wskazniki oceny powinny by¢ uzgodnione z
interesariuszami (szczego6lnie w projektach o wysokim poziomie zaangazowania lub w
projektach z konfliktem) odzwierciedlajgce rozpoznawalne, osiggalne, mozliwe do opisania,
namacalne i istotne wyniki. Podejscie przyjete do oceny zaangazowania w duzej mierze
zalezy od tego, czy to skutecznos¢ procesu zaangazowania ma by¢ oceniana, czy tez wyniki
i wplyw procesu zaangazowania. Dlatego wazne jest rozwazenie, w jaki sposob wyniki
ewaluacji majg by¢ wykorzystywane i stosowane. Ogdlnie rzecz biorgc, istniejg dwa rodzaje
ewaluacji:

Ewaluacja podsumowujaca jest zazwyczaj stosowana tam, gdzie istnieje potrzeba
rozliczalnosci, na przyktad do celéw audytu lub zademonstrowania interesariuszom, w jaki
sposéb ich wkitad w proces zaangazowania zostat przyjety. W zwigzku z tym konieczne
bedzie zebranie danych w celu wykazania, ze osiggnieto okreslone cele i moze zaistnie¢
potrzeba zastosowania szeregu metod statystycznych do ich realizacji. Gromadzenie danych
moze wymagacé podjecia dziatan na pdzniejszym etapie, poniewaz osiagniecie niektorych



wynikéw moze zajg¢ troche czasu. Podejscia sumatywne mogg jednak mie¢ ograniczong
zdolno$¢ do zrozumienia czesto plynnego i dynamicznego charakteru zaangazowania,
poniewaz koncentrujg sie one bardziej na wynikach niz na procesach, ktére do nich
doprowadzity).

Ewaluacja formatywna moze by¢ zaprojektowana tak, aby umozliwi¢ kierownikom
projektéw i interesariuszom wyciggniecie wnioskow z procesu zaangazowania, tak aby mogli
lepiej zaangazowac sie w przyszie badania. Ewaluacja formatywna moze by¢ osadzona w
dziataniach w catym cyklu badawczym, umozliwiajgc dostosowanie projektow do informacji
zwrotnych w celu zwiekszenia zaangazowania w trakcie trwania projektu. Ocena formatywna
moze mie¢ charakter partycypacyjny, z wykorzystaniem bardziej jakosciowych metod, takich
jak wywiady, grupy fokusowe i obserwacje, w celu opisania i zilustrowania, dlaczego i w jaki
sposOb proces zaangazowania zadziatat lub nie zadziatat.

Ocena zaangazowania wigze sie z kilkoma korzysciami, do ktérych nalezy zaliczyc:

e Jesli ocena jest przeprowadzana od samego poczatku projektu, moze pomdéc w
planowaniu zaangazowania interesariuszy. Pomaga zespotowi projektowemu skupi¢
sie na tym, co nalezy osiagnac, jak osiggnac cele i jak zmierzyC sukces. Dlatego tez
ocena moze pomoc w jasniejszym okres$leniu celow i wynikow.

e Ewaluacja w trakcie catego procesu daje mozliwos¢ zastanowienia sie nad przyjetym
podejsciem oraz wprowadzenia zmian i ulepszen tam, gdzie jest to konieczne.

e Ewaluacja dostarcza dowodéw, ktére moga by¢ wykorzystane do udowodnienia
wartodci i korzysci ptynacych z danego dzialania oraz do udokumentowania
osiggnie¢. Moze ona réwniez wykazac, ze jest optacalna.

e Ewaluacja moze by¢ wykorzystana do wykazania interesariuszom, gdzie ich udziat
przyczynit sie do realizacji projektu.

e Ewaluacja pozwala zastanowi¢ sie nad tym, co sie sprawdzito, a zatem moze by¢
wykorzystana do informowania o0 przysztych dziataniach zwigzanych z
Zaangazowaniem.

Jesli ocena zostanie dobrze przeprowadzona, moze to poprawi¢ proces zaangazowania i
pozwoli zespotowi projektowemu lepiej zrozumie¢ wptyw projektu.

Proces ewaluacji czesto obejmuje trzy obszary:

1. Sukces procesu zaangazowania. Na przyklad, czy cele procesu zaangazowania
zostaly osiggniete?

2. Proces zaangazowania. Czy wybrano odpowiednie metody? Czy koszty byly
rozsgdne? Co dziatalo dobrze i gorzej i dlaczego? Jakie wnioski mozna wyciagnac z
tego wnioski dla przysztych proceséw zaangazowania?

3. Jaki wptyw miat ten proces (na interesariuszy i projekt)? Czy wystgpity jakies
nieoczekiwane rezultaty?

Oprocz uwzglednienia wptywu, wynikéw i procesu, wazne jest réwniez rozwazenie, czy
zaangazowanie speito cele interesariuszy oraz rozwazenie ich opinii na temat procesu
zaangazowania i jego wynikow.

Aby ocena byta holistyczna, musi by¢ specjalnie opracowana na samym poczatku, na
wszystkich etapach calego procesu. Ewaluacja na etapie planowania jest planowana



oddzielnie od fazy realizacji, a dalsza ewaluacja efektow kohcowych jest dodatkowo
rozwazana. Kazdy z tych podstawowych aspektow ewaluacji jest opracowywany poprzez
pierwsze zdefiniowanie celu ewaluacji, zdefiniowanie, czego dokfadnie ewaluacja chce sie
dowiedzie¢. Nastepnie metody ewaluacji i specyficzne formy dla kazdego z tematéw sg
prezentowane indywidualnie, jak pokazano w ponizszej matrycy.

Jak bedzie

Jakich metod oceny
przeprowadzana ocena?

Co chcesz wiedzie¢ bedziesz uzywat?

Proces planowania
Zaangazowanie

Korzysci/rezultaty

Obraz 28 - prosta tabela oceny zaangazowania zainteresowanych stron (dostepna do pobrania na
stronie internetowej BiodivERSA)

24. Proces oceny

ETAP 1: OD POCZATKU

Ocena odgrywa wazng role od samego poczatku projektu. Poprzez wczesne rozwazenie
procesu ewaluacji mozna zapewni¢, ze ewaluacja opiera sie na celach i pozadanych
rezultatach projektu i procesu zaangazowania. Moze sie zdarzy¢, ze biorac pod uwage
ewaluacje na poczatku, Twoje wyniki stang sie bardziej zdefiniowane, dzieki czemu stang sie
bardziej wymierne i osiggalne.

Ponadto konieczne moze okaza¢ sie zebranie pewnych danych bazowych przed
rozpoczeciem zaangazowania, aby uzyska¢ dane do poréwnania. Jest to szczegolnie
wazne, jesli chcesz sprawdzi¢, czy po zaangazowaniu nastgpita zmiana stanu rzeczy.

ETAP 2: W TRAKCIE CALEGO PROCESU - OCENA BIEZACA

Dziatania zwigzane z zaangazowaniem powinny by¢ monitorowane i poddawane
przegladowi w trakcie catego procesu w celu zapewnienia, ze zaangazowanie jest celowe
oraz umozliwienia wprowadzenia zmian tam, gdzie jest to wlasciwe lub konieczne. Jest to
szczegOlnie wazne, jesli jakiekolwiek aspekty projektu lub procesu zaangazowania ulegty
zmianie - by¢ moze z powodu wynikow niektorych dziatah angazujacych. Jesli konieczne jest
wprowadzenie zmian, konieczne jest zrozumienie, dlaczego wszystko dziata, czy tez nie.



Metody takie jak formularze obecnosci, formularze informacji zwrotnej lub dyskusje
ewaluacyjne moga by¢ wykorzystywane, aby poméc w okresSleniu, gdzie nalezy wprowadzi¢
ulepszenia w procesie podejmowania dziatan. Ustalenie, czy zaangazowanie przebiega
zgodnie z planem, wymaga zaangazowania wszystkich os6b zaangazowanych w proces, w
tym interesariuszy. Ten proces monitorowania moze by¢ szczegoélnie przydatny w przypadku
pierwszego zaangazowania trudnodostepnych lub nowych interesariuszy i moze by¢
szczegolnie przydatny, gdy sprawy nie przebiegajg zgodnie z planem lub oczekiwaniami.

Wazne jest rOwniez utrzymywanie kontaktow i przekazywanie informacji zwrotnych
interesariuszom, ktérzy sie z nimi nie angazuja, zwlaszcza w przypadku projektéw, ktére
majg diuga perspektywe czasowa. Dzieki temu zainteresowane strony moga nadal czuc¢ sie
Zaangazowane w proces i pomagaja im by¢ informowane i aktualizowane. Udziat
interesariuszy W procesie zaangazowania moze rowniez zwiekszy¢ poczucie
odpowiedzialno$ci za proces zaangazowania, ufatwiajgc dalsze dyskusje, ktére moga
poprawi¢ korncowy wptyw projektu i zbudowac relacje spoteczne.

ETAP 3: OCENA KONCOWA

W ocenie koncowej nalezy rozwazy¢ nie tylko to, czy zaangazowanie spetnito swoje cele i
zadania, ale takze to, czy proces zaangazowania byt odpowiedni i zgodny z celem. Ponadto
wazne jest zapewnienie, aby interesariusze byli w stanie okresli¢, gdzie ich wkfad w proces
zaangazowania zostat wykorzystany. Dobra praktyka i powszechng uprzejmos$cig jest
prowadzenie dziatan nastepczych z zaangazowanymi interesariuszami, doradzanie im w
zakresie wynikow i wszelkich proponowanych dalszych krokéw. Informacje zwrotne moga
obejmowac informacje na temat tego, co sie stato z ich wktadem i jakie to miato znaczenie.

Waznym czynnikiem, ktéry nalezy wzig¢ pod uwage w ocenie procesOw zaangazowania, jest
fakt, ze czasami osiggniecie wynikbw moze potrwa¢ dtugo, by¢ moze jakis czas po
zakonczeniu projektu. W zwiazku z tym wnioski dotyczace powodzenia danego éwiczenia
angazujacego moga wymagacé ponownego rozpatrzenia w pézniejszym terminie.

Przy ocenie procesu konieczne jest rozwazenie, czy:
- Poziomy uczestnictwa zostaty uznane za odpowiednie dla zainteresowanych stron;
- Metody byty odpowiednie i skuteczne;

- Koszty byly uzasadnione. Ponizsze pytania moga poméc w udoskonaleniu oceny
procesu:

- Jakie metody mozna wykorzysta¢ do okres$lenia skutecznosci zaangazowania?
- Czy interesariusze powinni by¢ zaangazowani w ocene?

- Czy istniejg inne zainteresowane strony, ktére moga by¢ odpowiednie dla procesu
oceny?
- Jakg wartos¢ zainteresowane strony moga przypisa¢ ocenie?

Istnieje wiele metod przechwytywania informacji na temat skutecznosci zaangazowania, od
oceny gotowos$ci do zaangazowania, poprzez formularze zwrotne, wywiady lub spotkania
zaprojektowane specjalnie do testowania postrzegania. W niektérych projektach warto
byloby uwzgledni¢ szereg formalnych metod, aby zapewni¢ odpowiednig analize wynikow.
Na przykitad projekty z potencjatem konfliktu moga wymagac¢ wiekszych mozliwosci oceny i
ewaluacji.



OCENA WYNIKOW

Przy ocenie wynikéw i wplywu procesu zaangazowania wazne jest, aby wzia¢ pod uwage
cele i zadania zaangazowania oraz opracowa¢ wskazniki i Srodki, ktore moga byc¢
wykorzystane do oceny wynikdw demonstracyjnych. Tabela ewaluacji moze by¢ uzyta, aby
pomaoc w rozwazeniu wymaganych informacii.

TYTULY/ CELE MOZLIWE WSKAZNIKI JAK UZYSKAC DANE WAZNE ZALtOZENIA
Lepsze informowanie|Zwiekszone  zrozumienie i|Kwestionariusze i wywiady z

zainteresowanych  stron  i|$wiadomos$é uczestnikami przed procesem

og6tu spoteczenstwa i po jego zakonczeniu

ze zarowno $wiadomos¢, jak i
gotowo$¢ do zaangazowania

sie  s3 wynikiem dziatan
Chet uczestniczenia w|Kwestionariusze i wywiady po|angazujacych, a nie innymi

przysztosci zakonczeniu procesu oraz czynnikami.
wywiady uzupetniajace  w
p6zniejszym terminie

Obraz 29 - Przyktadowa tabela do oceny wynikéw (zaadaptowana z Warburton et al.1). Szablon dla
tej tabeli mozna pobrac ze strony http://www.biodiversa.org/577

Ro6zne zespoly badawcze moga na tym etapie ewaluacji uzywac nieco tabel; wszystkie one
sg jednakowo wazne w rozwijaniu réznych sposobéw myslenia wymaganych do oceny
wynikéw zaangazowania.



CzesS¢€ D - Zataczniki

Zatgcznik |
Lokalne warsztaty szkoleniowe dla zainteresowanych stron w zakresie
wspotprojektowania i wspoéttworzenia CSHUB-6w

Aby umozliwi¢ efektywne zaangazowanie interesariuszy, w ramach TASKFORCOME
zaplanowano program budowania potencjatu poprzez warsztaty szkoleniowe, aby poméc
liderom tego procesu, a wszystkim uczestnikom zorganizowaé proces w odpowiedni sposob.
Ponadto, warsztaty szkoleniowe majg by¢ wykorzystywane nie tylko do transferu wiedzy, ale
rowniez do inicjowania wszystkich istotnych proceséw wspéttworzenia kluczowych dla
funkcjonowania CSHUB i osiagniecia projektu oraz jego gtéwnych wynikéw i rezultatow.

Szkolenie powinno angazowac wszystkich interesariuszy, ktérzy sa kluczowi dla efektywnego
Zaangazowania interesariuszy w tworzenie CSHUB oraz jego wizje i realizacje misiji.

Szkolenie obejmuje nastepujace tematy:
1. Kontekst zaangazowania interesariuszy (projekt, partnerzy, cele, zagadnienia)

2. Mapy zaangazowania interesariuszy, cel, korzysci, metody/narzedzia, modele i plany.
3. Wspohtworzenie ustug, interwencji i $rodkéw wspierajgcych, ktore majg byc
zapewnione przez CSHUB.

Wiekszos¢ tresci szkoleniowych jest generowana z tego podrecznika, mianowicie w sekcji B.
Metodologia szkolenia powinna opiera¢ sie na interaktywnych warsztatach taczacych teorie i
praktyke, w tym prace w matych zespotach. Szkolenie powinno jednak juz teraz obejmowac
dziatania, ktére umozliwig praktyczne wdrozenie doswiadczenn zdobytych podczas
wspottworzenia i wspoétprojektowania dziatann TASK4COME.

Koordynator warsztatbw mogitby by¢ tym samym koordynatorem procesu zaangazowania,
ktéry odgrywa role trenera dla szerszych grup interesariuszy przechodzacych przez ten sam
proces, ktéry opisano w czesci B.

TASKFORCOME przewiduje jednodniowe warsztaty szkoleniowe, jako okazje do
rozpoczecia procesu zaangazowania i wspottworzenia; oczekuje sie, ze dla udanego i
funkcjonalnego prowadzenia kazdego lokalnego CSHUB organizowane sg inne sesje
szkoleniowe i wydarzenia. Warsztaty te mogg by¢ zorganizowane jako praca zespotowa w
mniejszych zespotach po 4-6 uczestnikbw na zesp6t, z ktérych kazdy pracuje nad tym
samym zadaniem, a nastepnie integruje wyniki pracy kazdego zespotu w jeden dokument po
zakonczeniu warsztatow przez zespot projektowy, a nastepnie rozsyla poczta elektroniczng
do wszystkich uczestnikbw warsztatbw w celu dalszego przegladu, udoskonalen,
komentarzy, poprawek i poprawek. Pozwoli to stworzy¢ wysoki poziom wiasnosci, a program
budowania potencjatu moze by¢ Scisle powigzany z procesem planowania, taczac dwa cele
w ramach jednego dziatania.

Budowanie potencjalu zaangazowania interesariuszy w projekcie TASKFORCOME
koncentruje sie na rozwijaniu indywidualnych umiejetnosci i systeméw organizacyjnych
potrzebnych do skutecznego angazowania interesariuszy w projekt i jego dziatania, a w
szczegOlnosci w dziatalno$¢ wspottworzenia, wspdllnego rozwoju i wspotzarzadzania



piecioma lokalnymi CSHUB-ami. Etap ten ma kluczowe znaczenie dla zapewnienia, ze
projekt i nowa organizacja mogg zrozumie¢ (kompletnosc) i odpowiedzie¢ (reakcja) w spojny
sposéb.

Program Warsztatow Szkoleniowych TASKFORCOME opiera sie na nastepujacych
zatozeniach produktowych, ktére moga by¢ zaprojektowane w nastepujacy sposoéb:

- 15-20 interesariuszy powinno by¢ zaangazowanych w kazdy lokalny warsztat
szkoleniowy, reprezentujgcy juz odwzorowane kategorie docelowe;

- Glownym zakresem warsztatow powinno by¢ nastawienie i budowanie zdolnosci do
wspotprojektowania, wspdlnego rozwoju, uruchomienia i prowadzenia udanych
lokalnych/regionalnych CSHUBS, silnie wzmacniajac lokalny wymiar, a nastepnie
koncentrujgc sie na wizji, potrzebach i korzysciach/korzySciach dla interesariuszy w
kazdym lokalnym CSHUB;

- Warsztaty szkoleniowe TASKFORCOME majag wzbudzi¢ zainteresowanie
interesariuszy i zaangazowanie na rzecz lokalnego CSHUB w krétkich sesjach
szkoleniowych (1 dzien), liczac sie w osiggnieciu udanego zaangazowania
interesariuszy poprzez prowadzenie CSHUB i wdrazanie TASKFORCOME,
umozliwiajgc réwniez korekty, aktualizacje, ulepszenia koncepcji, strategii, materiatow
i dostarczonych narzedzi.

Jako sugestie dla programu Warsztatéw Szkoleniowych przydatne jest zaprojektowanie ses;ji
roboczych dostosowujacych elementy teoretyczne i praktyczne do pakietbw roboczych
projektu. Nastepnie kolejnos¢ elementow/kwestii, ktdre majg zosta¢ opracowane podczas
warsztatéw szkoleniowych, mozna zorganizowa¢ w nastepujacy sposob:

Obraz 30 - Propozycja szkolenia z zaangazowania interesariuszy - szkolenie obejmuje teorie i
praktyke wdrozone podczas tego samego programu warsztatow.

Po kazdym elemencie teoretycznym, odpowiednie ¢wiczenie zapewnia bezposrednie
wdrozenie materiatu dydaktycznego i natychmiastowe wspottworzenie wynikéw istotnych dla
projektu TASKACOME. W pierwszym kroku uczestnicy wyrazajg swoje oczekiwania,
potrzeby i obawy zwigzane z warsztatem i projektem oraz jego logika interwencji. W ten
sposOb projekt moze zwiekszy¢ jego znaczenie dla zaangazowanych interesariuszy i
powigzac jego cele i dziatania z interesami i potrzebami interesariuszy.

Gdy tylko naucza sie praktycznych narzedzi wspoitworzenia, moga uczestniczy¢ we
wspéttworzeniu ulepszen logiki projektu, okresleniu bardziej kompletnych i odpowiednich
map zaangazowania interesariuszy, metod i modeli. Wreszcie, po przedstawieniu
kluczowego zestawu wynikéw (CSHub i jego pomystéw programowych), moga oni rozpocza¢
wspoéttworzenie CSHub i jego programu, aby by¢ dla nich bardziej istotnymi i ich
perspektywg optymalnego i zréwnowazonego wspoOtprojektowania ekosystemu. Co
wazniejsze, poprzez warsztaty szkoleniowe, oczekuje sie stymulowania ich zaangazowania,
przyciagniecia i utrzymania ich aktywnego zaangazowania w ramach CSHUB (jako
dewelopera, dostawcy, trenera, eksperta, doradcy, itp.



Zaproponowany program Warsztatéw Szkoleniowych przewiduje:

1.

2.

9.

Stowa powitalne (15"

Prezentacja projektu, partneréw, treneréw i celéw warsztatéw (30"

Przetamujgce lody wprowadzenie uczestnikbw w pary: kim jesteSmy, dlaczego tu
jestesmy, jakie sg nasze wizje, cele, potrzeby i troski, jedna mata tajemnica (pasja,
hobby, itp.) (45")

Pauza (15"

Przedstawienie celu, korzysci, metod, modeli, map, wyzwah zwigzanych z
zaangazowaniem interesariuszy (30").

Warsztaty wspottworcze omawiajgce logike projektu, mapy zaangazowania
interesariuszy, metody, modele poprzez prace w malych grupach i prezentacje
wynikow w panelu (60").

Przerwa obiadowa (60"

Prezentacja kluczowych wynikbw (CSHub z ekosystemem $rodkéw wsparcia
SE/ME/SI) (30"

Wspoitworzenie CSHub okreSlajgcego gtéwne aspekty wezla (cele, programy,
zasoby, model zarzgdzania i zrodta finansowania) (60").

10. Podsumowanie wnioskow z warsztatow i propozycja planu dziatania (45"

Warsztaty szkoleniowe TASKFORCOME majg by¢ jednodniowg sesjg szkoleniowg w
kazdym z regionow (tutaj zostanie wdrozony CSHUB); maja one na celu rozpoczecie i
uruchomienie procesu zaangazowania, ktéry powinien by¢ kontynuowany poprzez wiecej
sesji, wiecej spotkan i wiecej dyskusji w ramach lokalnego CSHUB, aby wspdlnie rozwijac¢
nowe ustugi i interwencje skierowane do ME i dalej je pilotowa¢. Warsztaty dla interesariuszy
moga by¢ podzielone na wiecej sesji roztozonych w dtuzszym okresie.






Zatgcznik I

Platformy wspolpracy na rzecz zaangazowania interesariuszy

Zrozumienie mozliwosci platformizacji dla efektywnego zaangazowania interesariuszy we
wspoéiczesnym, wzajemnie powigzanym Swiecie jest istotnym krokiem w procesie
projektowania platformy.

Duza cze$C¢ dzisiejszego Swiata i przedsiebiorstw jest zorganizowana wokét platform.
Android, Windows i i iOS, Google, Apple, Facebook, YouTube, Alibaba, Instagram, Amazon,
WhatsApp, Waze, Uber, Lyft, Airbnb, Pinterest, Square, Social Finance, GitHub, Kickstarter,
ZocDoc lub Medium (platforma, na ktorej kazdy moze zamieszczaé artykuty lub wpisy na
blogu). W 2016 roku, czterech z pieciu najlepszych cztonkéw listy najcenniejszych marek
Forbesa to firmy platformowe, podobnie jak jedenastu z dwudziestu najlepszych. A na
poczatku 2017 r., pie€ najlepszych firm wedtug limitdw rynkowych to wytgcznie platformy.

Dzi$ przeksztaica sie to w model biznesowy, ktéry moze mie¢ ogromne znaczenie dla
wszystkich tych inicjatyw, angazujacych duzag liczbe réznorodnych interesariuszy w
synergiczny model zaangazowania. Model ten moze nie tylko zapewniC wysoki poziom
uczestnictwa, ale takze umozliwi¢ stosowanie réznych modeli tworzenia sieci, synergii i
wspOtpracy pomiedzy interesariuszami, ale takze pomiedzy szerszg spotecznoscia.

Prosta definicjg platform jest: Platforma jest modelem biznesowym, ktéry tworzy wartosé

poprzez ufatwienie wymiany miedzy dwiema lub wiecej wspoéizaleznymi grupami,
zazwyczaj konsumentami i producentami. Jednakze w kontek$cie spotecznym mogg to by¢

zainteresowane strony zaangazowane W konkretne tematy, takie jak na przyktad promocja
przedsiebiorczosci spotecznej i imigrantdw lub utworzenie wspélnotowego centrum
spotecznego. Platforma cyfrowa moze umozliwi¢ tatwiejszg komunikacje (informacja),
konsultacje (informacja zwrotna), zaangazowanie (dyskusja i wspottworzenie) oraz
wspétprace (wspotzarzgdzanie i partnerstwo).

Tak wiec platforma to nie jest zwykly kawatek technologii, strona internetowa czy aplikacja.
Jest to raczej holistyczny model biznesowy, ktéry tworzy wartos¢ dla wszystkich
interesariuszy zaangazowanych w platforme. Aby wykorzysta¢ potencjat platform w procesie
angazowania interesariuszy, musimy zrozumiecC proces projektowania platformy.

Zazwyczaj proces projektowania platformy szczegétowo opisujemy w czterech makro
krokach. Faza eksploracji, ktéra jest szczegélowo opisana w niniejszym dokumencie, jest
krytyczna, poniewaz pomaga projektantowi (zespotowi lub organizacji, ktéra aktywnie stara
sie stworzy¢é strategie zaangazowania interesariuszy) w zrozumieniu, czy istnieje
odpowiednia mozliwos¢ ksztattowania kontekstu i/lub organizacji kontekstu.

Aby zidentyfikowa¢ mozliwo$¢ stworzenia strategii platformy, shaper musi najpierw
zrozumie¢ zwigzek pomiedzy obecng tozsamoscig i aktywami (przemijajgca “przewaga
konkurencyjna" zespotu projektowego pracujgcego nad utworzeniem CSHub) a istniejgcym
ekosystemem, a nastepnie jakie kluczowe gry strategiczne moga scharakteryzowac
strategie, ktéra w kazdym razie jest najpierw i przede wszystkim zaprojektowana dla
ekosystemu (CSHub jest ekosystemem).



Faza eksploracji konczy sie wraz z pierwszg przepascig procesu projektowania platformy:
zdefiniowanie mozliwosci oznacza zrozumienie, czy nalezy wprowadzi¢ bardziej ztozona,
ciggta iteracje projektowania, walidacji i prototypowania w celu wykazania, ze istnieje
zwigzek miedzy istniejacym ekosystemem, potencjatem, ktdry moze on wyrazic, a strategig
platformy, ktérej celem jest jego podtrzymanie.

Proces poszukiwawczy w obecnej formie, w jakiej go prowadzimy, moze by¢ podzielony na
cztery etapy:

1. Mapowanie istniejagcych doswiadczen ekosystemu: proces skupiajacy sie na
identyfikacji tego, jak ekosystem juz oddzialuje, jakie sg zaangazowane podmioty,
mediatorzy, elementy infrastruktury;

2. Zidentyfikuj wzorce platformizacii, ktére moga byé wykorzystane, aktywa, ktére moga
by¢ wykorzystane przez modelarza, istniejgce fosy;

3. Przeanalizuj fancuch warto$ci pod katem warstw, postrzeganej wartosci, stanu
ewolucji wszystkich komponentéw, aby mie¢ pewnos$¢, ze shaper moze zagregowaé
whasciwe elementy;

4. Zidentyfikuj rozgrywke, do ktorej shaper moze dazyC w celu przeksztalcenia regut
rynku, umozliwienia lepszych doswiadczen i stworzenia atrakcyjnosci.

Moze to oznaczaé, ze osoby odpowiedzialne za ksztaltowanie ekosystemu CSHub moga
korzysta¢ z takich platform w celu przyciagniecia wszystkich zainteresowanych stron,
poczagwszy od migrantéw i przedsiebiorcéw spotecznych, do odpowiednich organizacji
pozarzadowych, instytucji wspierajgcych biznes, organéw, darczyncéw itp. Chociaz moze to
wygladac jak element odcinka dla takiego projektu, za koncepcjg platformy kryje sie ogromny
potencjat, ktéry nalezy rozwazy¢ przynajmniej w jej najprostszej formie.

Niniejszy dokument przejdzie przez te cztery fazy, dzielac sie z nasza spotecznoscig
(interesariuszy, ktérych chcemy zaangazowac w tworzenie CSHub i zarzadzanie) sposobem,
w jaki do tego podchodzimy z naszymi partnerami i klientami, majac nadzieje, ze wniesiemy
wiecej rozmdw na ten temat, aby umozliwi¢ wszystkim postep.

Stad, poza proponowanym, ogOélnie zorientowanym (i bardzo uzytecznym) standardem
AA1000 - stosowanym dla zaangazowania "szerokiego spektrum”, proponujemy dodatkowg
perspektywe "modelu biznesowego platformy":

(M)SEs utworzone pod parasolem TASKFORCOME, strategicznie pozycjonowane jako
podplatformy, niezalezne platformy jako cze$¢ naszego gtébwnego ekosystemu platformy
lukowej;

Nie wszyscy udzialowcy sa tacy sami, niektorzy dziatajg jako kluczowi wspotpracownicy i
diugoterminowi partnerzy projektu;

"Referencje metodologiczne, schematy mapowania, podreczniki szkoleniowe", ktore
zaczynamy obecnie produkowac, wigczyly te dodatkowg koncepcije i logike "ksztattowania
platformy".

Zgodnie z ta analiza powinno by¢ wtedy jasne, ze najbardziej obiecujgca rola w gospodarce
XXI wieku jest rola agregatora ("platformy"). Moze to dotyczyé gospodarki spotecznej i
ekosysteméw gospodarki spotecznej, w tym wspdlnotowych weztow spotecznych.

Ale jakie sg kluczowe typy agregatordw i jakie sg ich kluczowe cechy?

Agregator bezposrednio kontroluje relacje miedzy uzytkownikiem (interesariuszem). W
rzeczywistosci agregatory w coraz wiekszym stopniu kontrolujg nie tylko podaz, ale takze



popyt na rynku (lub wymiane spoteczng): w Swiecie gwaltownego spadku kosztow
koordynaciji, zaletg jest dazenie do agregacji popytu (wizje, interesy, potrzeby, oczekiwania w
matrycy analizy interesariuszy) i to wtasnie robi wiekszos¢ skutecznych agregatoréw.

Agregator nie generuje zadnych kosztow krancowych zwigzanych z podigczeniem
uzytkownikéw do producentéw/produktéw lub zainteresowanych stron, ktore potrzebujg
dostaw towarOw, zasobdéw i ustug, ktérych potrzebujg. Dzieki technologiom cyfrowym
agregatory majg zerowy koszt krancowy potaczenia uzytkownikéw z
producentami/produktami. Dzieje sie tak dlatego, ze dostarczaja one w catosci towary
cyfrowe albo dlatego, ze wykorzystujg technologie internetowe do zapewnienia kanatéw
samozarzadzalnej koordynacji miedzy réwiesnikami.

Agregator ma malejgce koszty nabycia. Atrakcyjno$¢ generowana przez efekt sieci generuje
silniejsze pozyskiwanie klientow wraz ze wzrostem: w przedsiebiorstwach niepowigzanych,
malejace dopasowanie produktu do potrzeb klienta powoduje wzrost kosztéw pozyskiwania,
gdy marka oddala sie od poczatkowej kohorty "doskonatych" klientow.

Agregatory mozna réwniez scharakteryzowa¢ wedtug typu. Thompson roznicuje je w
zaleznosci od relacji, jaka maja ze strong podazowg (poniewaz wszystkie z nich zwykle
agreguja popyt w ten sam sposoéb):

Agregatory, ktére pozyskujg podaz - np: Netflix (ktéry zasadniczo kupuje lub tworzy
programy);

Agregatory, ktore muszg ponies¢ koszt transakcji w celu pozyskania organicznego zrédta
zaopatrzenia na pokiadzie - np: UBER (ktére musi dokonaé weryfikacji nowych kierowcéw);

Agregatory o zerowych kosztach krancowych dostaw - np: Wyszukiwanie w Google lub na
Facebooku (jesli Twoja strona nie znajduje sie w Google, nie istniejesz, dlatego
zoptymalizujesz, aby by¢ przeszukiwanym).

Wspblny kontekst zastosowania Platform Design zwigzany jest z ksztattowaniem i
mobilizacjg ekosystemoéw, ktére juz istniejg. Jak czesto mowimy, Platform Design jest silnie
zakorzeniony w obserwacji emergent: tak naprawde nie mozna zaprojektowac strategii dla
ekosystemu, ktéry nie istnieje (gdzie istnieje = juz prébuje sie tworzy¢ i wymienia¢ wartoSci).
Analogig bytoby zaprojektowanie rozwigzania nieistniejgcego problemu: kto by to zrobit?

Ta uwaga jest w centrum tego pierwszego kontekstu zastosowania: jesli widzisz, ze warto$¢
jest tworzona i sprzedawana na rynku (lub jakikolwiek inny kontekst spoteczny, ktérego
normalnie nie nazywasz tak, moze by¢ na przyktad twoja organizacja); jesli widzisz
producentdéw i konsumentéw, ktérzy sami organizujg sie wokét tworzenia wartosci, i myslisz,
ze ten rynek (kontekst) dziata ponizej swojego potencjatu, wowczas ten kontekst jest
catkowicie warty zorganizowania poprzez strategie platformy, ktéra wzmacnia jego potencjat.
Nazywamy to kontekstem zastosowania, mobilizacji ekosystemu. Moze to by¢é dobrze
stosowane wokdt migrantdw i przedsiebiorcdw spotecznych, ktérzy dziatajg ponizej swojego
potencjatu lub potrzeb spotecznosci i rynkdéw dla swoich produktow i ustug.

Jako synteze mozna powiedzie¢, ze platformy sg skalowalnymi umowami o wspétpracy
opartymi na technologiach: nie da sie rozrézni¢ pomiedzy technologia, strategig czy samag
organizacjag; na koniec, wszystko uktada sie w sposob organizowania tworzenia wartosci na
skale dla konkretnego ekosystemu wspotdziatajacych ze soba podmiotow.

Myslenie platformowe to sposOb na zorganizowanie tworzenia wartosci na skale dla
konkretnego ekosystemu podmiotéw wspoétdziatajgcych. Zgodnie z tymi przemysleniami
mozemy uzy¢ stowa "platforma”, aby opisa rzeczy tak rozne, jak biznes na rynku



internetowym, strategia korporacyjna obejmujgca i motywujaca do ksztattowania konkretnej
misji (otwarte innowacje, rozwoj IT czy HR to przypadki, nad ktorymi pracowaliémy lub
lokalny/regionalny CSHub z jego fizycznymi i wirtualnymi funkcjami). MyS$lenie platformowe
moze by¢ réwniez postrzegane jako zupetnie nowy sposob patrzenia na organizacje lub
procesy (w tym zaangazowanie interesariuszy), a nawet jako sposéb na innowacje sposobu
dziatania miejsca lub spotecznosci - tak jak w przypadku stosowania mysSlenia
platformowego w polityce i ustugach miast i gmin.

Stownictwo projektowania platformy

Tutaj znajdziesz glosariusz z najbardziej powtarzajacymi sie stowami, ktérych uzywamy w
projektowaniu platform. Sugerujemy, aby$ zapoznat sie z tymi pojeciami, poniewaz beda one
przydatne podczas przechodzenia przez proces krok po kroku.

Ptétno - Pt6tno projektowe jest wstepnie sformatowanym arkuszem papieru, ktéry umozliwia
grupie ludzi wspdllng prace i wspdlne myslenie, a takze prowadzenie ustrukturyzowanych
rozmow wokot szeregu kluczowych tematéw, aby ostatecznie stworzyC wspolng wizje i
bogatg wiedze wyjsciowg. W naszych warsztatach wykorzystujemy ptdtna projektowe, aby
pomo&c cztionkom zespotu w stopniowym stosowaniu naszego podejscia do projektowania
platformy, wspdlnym spojrzeniu i wyraznym dzieleniu sie wynikami ze swoimi
interesariuszami.

Krétki projekt platformy - Krétki projekt jest dokumentem dla potrzeb projektu graficznego
opracowanego przez osobe lub zesp6t ("projektant” lub "zespdt projektowy"). Zwiezty szkic
przedstawia zakres projektu platformizacji, w tym poczatkowe spostrzezenia i element
pierwotnej wizji.

Platforma (strategia) - strategia prowadzona przez “osobe ksztattujacg” platforme, ktéra
chce zmobilizowaé i poméc ekosystemowi w tworzeniu wartosci, w celu uchwycenia czesci
tej wartosci. Strategia platformy sklada sie z pofaczenia réznych elementéw: narracji,
technologii, zasad, kanatéw, kontekstow, ustug wspomagajacych, protokotéw i innych.

Ekosystem - zbior podmiotéw dziatajgcych w okreslonym konteks$cie (np. sektor, przemyst,
rynek, organizacja), wspotdziatajgcych i wymieniajacych warto$¢, wykorzystujacych zasoby,
generujgcych wyniki. Czesto uzywamy "systemu" jako alternatywy dla ekosystemu. Nalezy
zauwazyC, ze konteksty czesto sie pokrywajg, a granice ekosysteméw sag trudne do
zdefiniowania.

Podmiot - podmiot indywidualny, gospodarczy i spoteczny o okreslonych celach. Moze to
by¢: osoba, organizacja, instytucja, zespot.

Rola - w mysleniu platformowym, definiowanie roli to sposéb fgczenia kilku rodzajow
podmiotéw w jednag kategorie graczy, przede wszystkim wedtug tego, w jakim stopniu maja
wspoélne motywacje do przylaczenia sie, aktywa i zdolnosci (zasoby, ktére moga
wykorzystac€) oraz jakiego rodzaju wymiany wartosci poszukujg. Klastrowanie podmiotéw w
role pomaga w zastosowaniu myslenia platformowego. Na przyktad modelowanie platformy-
ekosystemu opieki zdrowotnej, w celu ulatwienia rezerwacji i korzystania z porad
medycznych, mozna modelowac¢ lekarza ogoélnego (GP) lub specjaliste w ramach tej samej
roli "lekarza specjalisty" lub "dostawcy ustug medycznych".



Transakcja - transakcja to interakcja pomiedzy dwoma podmiotami. Dzieje sie to w kanale
lub kontekscie i wigze sie z wymiang jednostek wartosci pomiedzy tymi dwoma podmiotami.
Transakcje odbywajg sie jeszcze przed wdrozeniem naszej strategii platformowej, jednak im
bardziej kanat jest dobrze zaprojektowany, aby zredukowac koszty koordynaciji/transakcji,
tym wiecej tego typu transakcji bedzie sie dzialo fatwo. Dobra transakcja to transakcja
elementarna, atomowa.

Motywacja - jednym z gtéwnych filaréw projektowania i wdrazania strategii platformy jest
gtebokie zrozumienie, jakie zachety przewidujemy dla kazdego podmiotu, aby przytaczyt sie
do naszej strategii platformy. Zazwyczaj motywacja ma zwiazek ze wszystkim, co dotyczy
presji wydajnosciowej, celéw zyciowych podmiotéw lub zapewnia im wieksza wygode. Im
lepiej rozumiemy motywacje, tym bardziej prawdopodobne jest, ze przyjma one "nowe
zasady gry" wbudowane w naszg strategie platformy.

Narracja platformowa - to makro przekaz, ktéry ucielesnia "nowe zasady gry", ktére
podmiot ksztattujgcy platforme chce zaoferowa¢ podmiotom z branzy, przemystu, organizaciji
lub kontekstu rynkowego. Narracja platformy ma na celu przekonanie istniejacych graczy do
przytaczenia sie do strategii platformy, poniewaz bedzie im tatwiej produkowac i wymieniac
wartos¢, a takze dlatego, ze bedga sie uczy€ i rozwija¢ znacznie szybciej niz nie przytaczajac
sie do strategii platformy. Jednym ze sposobow opisania tego jest to, co John Hagel nazywa
narracja o pozytywnych mozliwosciach: "....wysitek majacy na celu szerokag redefinicje
terminéw [...] dla sektora poprzez pozytywne, galwaniczne przestanie, ktére obiecuje
korzysci wszystkim, ktdrzy przyjma nowe terminy".

Efekty sieciowe - Efekt sieciowy to specyficzne dla sieci mechanizmy, w ktérych dodanie
nowego uzytkownika (lub producenta) sprawia, ze produkt/ustuga/doswiadczenie staje sie
cenniejsze dla kazdego innego uzytkownika. Efekty sieci sa r6znego rodzaju. Jednym z
przyktadow moze by¢ efekt sieci generowany przez dodanie do sieci linii stacjonarnej (prawo
Metcalfe).

Podmioty wchodzace w sktad ekosystemu

Opracowujgc strategie platformy, nalezy zaja¢ sie ekosystemem, zmobilizowaé¢ go i
wesprze¢. Aby utatwi¢ projektantom platform konfrontacje ze ztozonos$cia Projektowania
EkosystemoOw, stworzyliSmy proste zasady ramowe dla podmiotow zaangazowanych w
strategie platformy.

Rozrézniamy podmioty w trzech grupach:

1. Podmioty wptywajace

a) Wiasciciele platform (lub osoby ksztattujgce) [PO]

jest podmiotem, ktory posiada wizje stojacg za realizacjg rynku i zapewnia, ze strategia
platformy istnieje, ewoluuje i rozwija sie. Moze to by¢ zespot, organizacja lub czasami zespot
zespotdéw w réznych organizacjach w formie komitetu lub konsorcjum.



Kategoria ta odnosi sie do "wtascicieli" Platformy. Wiasciciele sg ostatecznie odpowiedzialni
za zapewnienie, ze strategia platformy istnieje i rozwija sie. Zwykle mowimy o firmach, ktore
sg wiascicielami platformy, ale nic nie stoi na przeszkodzie, aby byta to organizacja non-
profit, fundacja lub nawet struktura spétdzielcza otwarta dla uczestnikbw. W naszym
przypadku CSHub na poziomie lokalnym/regionalnym lub miedzynarodowym moze by¢
zaprojektowany jako platforma wspotpracy cyfrowej i zaangazowania interesariuszy.

W tym ostatnim, podobni lub partnerzy moga by¢ réwniez w jakis sposdb wiascicielami
platformy: jako przyktad, w ekosystemie Bitcoin Blockchain, podobni witasciciele wspdlnie
posiadajg infrastrukture, ktéra czyni platforme.

Czasami, i coraz czesciej, widzimy potencjat oddzielenia wtascicieli od tworcéw. Jeden gracz
moze zaprojektowac strategie w celu stworzenia zrobwnowazonego modelu biznesowego,
ktéry niekoniecznie jest zwigzany z posiadaniem infrastruktury strategii. Ten potencjalny
podziat znajduje odzwierciedlenie w kilku tendencjach w ewolucji platform, ich zarzadzaniu
oraz rosnacym typie graczy, ktérzy moga rozwija¢ lub wpltywaé na przysziosé strategii
platform.

PRZYKLADY

e Airbnb (jako firma), Apple (ekosystem Apple app store), Google (np. ekosystem
Android), TripAdvisor, WordPress: wszyscy sg wiascicielami.

e W ekosystemie Bitcoin, deweloperzy Bitcoin moga by¢ uwazani za osoby ksztattujace
(w poréwnaniu do rzeczywistych witascicieli infrastruktury i wartosci, ktorymi sg
Bitcoin Minersy i Hodlerzy).

W konteksScie projektu, moze to oznaczac, ze ksztattownikami moga by¢ partnerzy projektu
lub szersza grupa interesariuszy, ktorzy beda wspoétzatozycielami CSHub i jego platformy, a
wiascicielami moga by¢ wszyscy ci, ktérzy bedg pracowac na platformie i tworzy¢ wartos¢
dla jej cztonkdw i uzytkownikow.

INTERESARIUSZE PLATFORMY [PS].

Zainteresowane strony to podmioty, ktére sg szczegdblnie zainteresowane sukcesem lub
niepowodzeniem platformy, kontrolowaniem efektéw i wynikbw zewnetrznych platformy, jej
regulacjg lub wykonywaniem praw w zakresie zarzadzania platforma.

Kategoria ta zazwyczaj obejmuje na przyktad wszystkie podmioty zajmujace sie regulacjg i
kontrolg strategii platformy na poziomie lokalnym. Moze ona rowniez obejmowac
przedstawicieli roznych Srodowisk i partnerow zaangazowanych w tworzenie wartosci lub
wszelkie istniejgce wczesniej instytucje, ktére moga pomoc w rozwoju platformy. Dodatkowo,
moze to obejmowac podmioty, ktére moga pomoOc w rozpowszechnianiu strategii i jej
rozwoju. Zwykle moéwimy o podmiotach, ktére zostaly dotkniete pozytywnymi lub
negatywnymi skutkami zewnetrznymi platformy.

PRZYKLADY

e Gmina dotknieta skutkami gentryfikacji wynikajacymi z wynajmu krotkoterminowego,
ktora chce uregulowac kwestie zwigzane z Airbnb.

e W strategii platformy, ktéra chce na przyktad poméc ludziom "by¢ fit", dostawca
odziezy sportowej moze by¢ doskonatym PS, poniewaz moze on w ogromnym
stopniu rozpowszechniac¢ i wigczac¢ do strategii nowych uczestnikéw, na przyktad
poprzez wspominanie o tej mozliwosci wszystkim swoim klientom. Nalezy pamietac,



Ze potencjalni "dystrybutorzy" sg zawsze wielkimi interesariuszami, o ktérych nalezy
wspomniec.

e Lokalne, regionalne lub krajowe instytucje zajmujgce sie migrantami, polityka i
rozwigzaniami dotyczgcymi migrantdw moga by¢ zainteresowane taka platforma.

2. Podmioty zainteresowane popytem

POROWNYWALNI KONSUMENCI [PC]

Peer Consumers (PC), ktérych mozemy réwniez nazywa¢ uzytkownikami, to podmioty
zainteresowane konsumpcja, wykorzystaniem, dostepem do wartosci tworzonej poprzez i na
platformie.

Sa to osoby fizyczne, ale moga to by¢ réwniez male/Srednie przedsiebiorstwa oraz
pojedynczy przedstawiciele lub zespoty w wiekszych organizacjach. W koncu, w niektorych
przypadkach moga ewoluowac¢ w producentéw réwnorzednych, kiedy zdaja sobie sprawe, ze
poza zaspokojeniem potrzeby, moga szuka¢ ewolucyjnych mozliwosci produkciji.

PRZYKLADY

e Podrézni w Airbnb (PC), Blogerzy w WordPress (PC), Anioly w AngelList (PC),
Wiasciciele domow w Houzz (PC)

Branza taka jak hotelarstwo, budownictwo lub przemyst ICT moze by¢ zainteresowana
CSHubs i ich migrujacymi przedsiebiorcami, ktérzy odpowiadajg zapotrzebowaniu na
okreslone wustugi i produkty, ktére dostarczajg. Instytucja edukacyjna zapewniajgca
niezbedne programy kwalifikacyjne dla przedsiebiorcow ze Srodowisk migracyjnych i ich
pracownikéw lub przedsiebiorcow spotecznych i innych grup wykluczonych moze by¢ innym
rodzajem PS istotnego dla platformy opartej na lokalnej/regionalnej/transnarodowej idei
CSHub.

Podmioty Swiadczace ustugi dostawy

a) PRODUCENCI POROWNYWALNI [PP]

Producenci poréwnywalni (PP), ktérych mozemy réwniez nazwaé producentami,
prosumentami i dostawcami, to podmioty - najczesciej osoby prywatne - zainteresowane
zapewnieniem wartosci po stronie podazy ekosystemu/rynku, zwykle poszukujace
mozliwosci poprawy swojej profesjonalizmu i doskonalenia swoich mozliwosci w celu
osiggniecia lepszych wynikow.

Zazwyczaj gracze ci wytwarzajg warto$¢ sporadycznie, a nie systematycznie. Czesto ten
sam réwiesnik moze zachowywaé sie zaréwno jako konsument, jak i producent w réznych
fazach relacji z platforma marki. Podobnie jak w przypadku podroznika, ktéry réwniez
wynajmuje swoj dom, gdy nie ma go w domu, taki uzytkownik moze czasem wnosi¢ wkitad w
warto$¢, a w innym czasie go konsumowacé, w zaleznosci od fazy zycia, kontekstu i wiecej.



Wzajemni producenci moga by¢ réwniez matymi i Srednimi przedsiebiorstwami lub osobami
fizycznymi.

PRZYKLADY

e Gospodarze w Airbnb (PP), nieprofesjonalny trener (PP) w strategii platformy
dotyczacej ekosysteméw fitness, kierowca Uber X (PP), ktéry prowadzi tylko
sporadycznie, swobodny programista, ktéry probuje opublikowa¢ swojg pierwszg
aplikacje na rynku Apple (PP).

b) PARTNERS [PA]

Partnerzy (PA) to profesjonalne podmioty - osoby fizyczne i mate i Srednie przedsiebiorstwa,
ktére w wiekszosci przypadkéw starajg sie tworzyé dodatkowa wartos¢é zawodowg i
wspotpracowac z wtascicielami platform na silniejszym poziomie relacji.

Zazwyczaj partnerami sg profesjonalni twoércy wartosci, ktérzy specjalizujg sie w
produktach/ustugach niszowych lub zaawansowanych/premium i w miare uptywu czasu stajg
sie coraz lepsi. Partnerzy czasami réwniez ulatwiajg, zaspokajaja i zwiekszajg produkcije
wartosci, dziatajgc jako brokerzy, moderatorzy, taczniki.

W szczegélnie spolaryzowanych platformach, gdzie masz zasadniczo dwie strony (podaz i
popyt), partner moze by¢é ewolucjg réwnorzednego producenta w bardziej profesjonalny
podmiot. Ewolucja ta jest zazwyczaj dobrze przyjmowana z platformy, poniewaz partnerzy
kierujg wieksza wartoscig niz producenci réwiesnicy i sg w stanie przyciggna¢ wielu innych
graczy w kierunku lepszego ogélnego doswiadczenia platformy.

PRZYKLADY

e Airbnb Superhosts (PA), WordPress theme developers (PA), Firmy tworzace aplikacje
na Apple lub Android marketplaces (PA), Salesforce Forge developers (PA),
syndykacja AngelList SuperAngels (PA), WordPress Cloud service providers (PA), ...

ZaprezentowaliSmy Ci wiasnie mozliwy sposéb klasyfikowania podmiotow w Twoim
ekosystemie. Jest wysoce prawdopodobne, ze Twdj ekosystem nie posiada "pelnego”
obrazu: moze, na przyktad, nie ma zadnego innego producenta - czesto w ekosystemach
Business to Business). Czasami trudno jest rowniez ustali¢, kto jest partnerem lub
producentem réwnorzednym, ale zazwyczaj nie obchodzi nas to, co sie rézni. Powodem
wprowadzenia rozréznienia pomiedzy producentem partnerskim i producentem typu "peer"
jest podkreslenie, ze - w wiekszosci przypadkéw - prawdziwe strategie platform mobilizujg
szerokie ekosystemy, angazujac producentéw rdéznych typéw: niektérych bardziej
strategicznych, profesjonalnych, komercyjnych (partneréw), innych bardziej nieformalnych
(producentéw typu "peer").

W kolejnych instrukcjach bedziemy wraca¢ do mapowania, a zwlaszcza koncentrowaé sie na
tym, jak grupowac "podmioty" w "role", aby uproscic¢ i usprawnic projekt.



Dwa kluczowe silniki do projektowania platformy

Strategie platformowe opierajg sie na dwéch zasadach: stworzeniu dwoch podstawowych
motoréw tworzenia wartosci. Jako wiasciciel platformy (Shaper), zaprojektowanie,
zbudowanie i rozwiniecie tych dwéch silnikbw - oraz znalezienie zréwnowazonego modelu,
aby to zrobi€ - stanowi kluczowe wyzwanie.

Silnik transakcji

czy zestaw kanatdow i kontekstdbw zostatl specjalnie zaprojektowany w celu ulatwienia
interakcji i wymiany miedzy podmiotami? Transakcje - przynajmniej czesciowo - odbywajg
sie juz przed wdrozeniem naszej strategii, jednak im wiecej kanalbw ma na celu
zmniejszenie kosztéw koordynacji/transakcji, tym wiecej transakcji moze sie tatwo odby¢.

Dlaczego jest to wazne?

Tworzenie i ulepszanie kanatow w celu zmniejszenia kosztow transakcji (co pozwala na
wiekszg liczbe interakcji niszowych)

Utatwiajgc interakcje, przyspieszajgc je, redukujgc koszty interakcji pomiedzy producentami
wartosci i konsumentami wartosci, platformy, ktére agreguja i ufatwiajg interakcje w
mniejszych niszach: jesli koszt koordynacji z konsumentem (jako producentem) jest nizszy,
fatwiej bedzie stworzy¢ rozwigzanie, ktére doktadnie odpowiada niszowym oczekiwaniom.
Kluczowe pytanie, ktére nalezy zadac¢: W jaki sposob moja strategia zmniejsza koszty
interakcji i zwieksza mozliwosc¢ interakcji w kontekscie, ktory jestem skfonny ksztaftowac i
organizowac?

Silnik edukacyjny

czy zestaw ustug i kontekstow wsparcia, ktére zapewnia i utrzymuje osoba ksztattujgca
platforme, aby uczestnicy mogli sie uczy¢, doskonali¢ i rozwijac? Czy sposoéb, w jaki shaper
platformy pomaga podmiotom radzi¢ sobie i dostosowywal sie do ztozonosci epoki
sieciowej?

Dlaczego jest to wazne?
Stworzenie silnika do nauki, ktéry pomoze ekosystemom zmierzy¢ sie z VUCA.

W miare jak Zyjemy w Swiecie lotnych, niepewnych, ztozonych i niejednoznacznych,
platforma oferuje ogromng obietnice przyspieszonego uczenia sie, sposobow znajdowania
nowych mozliwosci i doskonalenia nowych mozliwosci. Obietnica strategii platformy polega



zasadniczo na tym, Ze uczenie sie bedzie odbywac sie szybciej, gdy bedziemy "w Srodku”,
niz gdy bedziemy "na zewnatrz". Kluczowe pytanie, ktore nalezy zadac: Jaki proces
przyrostowy jest dostepny, aby podmioty mojego ekosystemu odniesienia mogly sie
rozwijac? Czy oferuje radykalne mozliwosSci poprawy?

Etapy projektowania platformy

Praca tworcy platformy sktada sie z czterech fazy makro:

(Instrukcje krok po kroku zawarte w tej czesci Podrecznika beda sie obraca¢ gtéwnie wokot
fazy 2.13.)

1. Poszukiwanie - w tej fazie osoba ksztaltujgca rozumie istniejgcy kontekst, a takze
strategiczne znaczenie i zastosowanie strategii platformy, ktéra moze wptywaé¢ na kontekst,
ksztattowac go i wptywa¢ na niego. Kluczowym pytaniem, ktére jest zadawane w tej fazie
jest: "Jaki moze by¢ owocny kontekst, w ktorym mozemy zastosowac strategie platformy,
biorac pod uwage naszg pozycje w ekosystemie, nasze atuty i specyfike organizacji lub
zespotu?

2. Projektowanie strategii - w tej fazie platforma modeluje mapy i klastry istniejgcych
podmiotéw, rozumie ich indywidualny kontekst i bada potencjat, jaki majg do wymiany
wartosci miedzy soba. Ostatecznie, platforma shaper projektuje dwa kluczowe silniki
platformy (Transactions Engine i Learning Engine) i wybiera doswiadczenie platformy o
wysokim potencjale - wraz z jej modelem zréwnowazonego rozwoju (model biznesowy) -
ktére moga by¢ przeniesione do kontekstu i iteracyjnie walidowane z ekosystemem (patrz
nastepna faza).

3. Walidacja i prototypowanie - w tej fazie shaper przeprowadza serie wywiadow (moze
sie to rowniez czesSciowo zdarzy¢ w fazie projektowania i jest to zazwyczaj proces
iteracyjny), aby uzyska¢ informacje zwrotne na temat najbardziej ryzykownych zatozen w
projekcie. Pézniej shaper tworzy rzeczywiste MVP (lub po prostu przeprowadza
eksperymenty, lub buduje prototypy), ktére skupiajg sie na walidacji lub uniewaznieniu
zalozen w prawdziwym zyciu;

4, Growth Hacking - po walidacji shaper stosuje taktyke, aby poméc strategii rozwijac
sie w kontekscie (czy to rynek, czy co$ innego). Poprzez rosngca podaz i popyt w systemie,
generujaca efekty sieciowe, strategia staje sie bardziej istotna i warto$ciowa.

Proces "Krok po kroku" w podreczniku uzytkownika

Krok po kroku przedstawiony tutaj proces obejmie wigkszo$¢ wydanych przez nas
dotychczas ptécien, ktére byly szeroko stosowane i przyjete. Niektére ptotna
eksperymentalne nadal nie sa czesScig procesu, ktéry proponujemy tutaj. Przed
rozpoczeciem procesu wyréznionego w tym dokumencie, sugerujemy czytelnikowi
wyjasnienie kontekstu i wzorcow, ktére moga dziata¢ w tym kontekscie.

1 Mapowanie ekosystemu

Po pierwsze, korzystajac z Ptotna Ekosystemu bedziesz zastanawiat sie had ekosystemem,
ktory chcesz ksztattowac i organizowac za pomoca strategii platformy.

Bedziesz mapowac podmioty obecne w tym ekosystemie, a nastepnie zrozumiesz, jakie role
moga one odegrac, grupujac je, jesli to konieczne.



2 Portretowanie jednostek ekosystemu

Z Portretem Podmiotu Ekosystemu stworzysz spojny obraz kontekstu podmiotow: co probuja
osiggnac¢, z kim i jak prébuja sie potaczy¢, jaki potencjat moga wyrazi¢ i jakiego rodzaju
doswiadczen szukajg - i dlatego powiniene$ zapewnic¢ - jako model platformy.

3 Analiza potencjatu do tworzenia wartosci gietdowej

Z Macierzy Motywacji Ekosystemu przeanalizujecie wtedy ich potencjat do wymiany
przeptywéw wartosci: innymi stowy, zmapujecie jaki rodzaj wymiany warto$ci podmioty juz
wykonuja (lub prébujg), i jaki dodatkowy rodzaj wartosci moga wymieniaé, jesli jest to
wiasciwie wigczone.

4 Wybor podstawowych relacji, na ktérych chcesz sie skupic.

Na tym etapie procesu projektowania wazne jest, aby shaper zidentyfikowat punkt ciezkosci:
na jakich podmiotach w ekosystemie chcemy sie skupi¢? Jakie relacje beda podstawag
naszej pracy projektowej (przynajmniej w przypadku tej iteracji?).

5 Identyfikacja podstawowych transakciji

Z tablicg transakcyjng zobrazujesz, w jaki sposéb Twoj ekosystem wymienia obecnie wartos¢
(skupiajgc sie na podmiotach i relacjach, ktére zdecydowale$S sie uszeregowac¢ pod
wzgledem waznos$ci), i wyobrazasz sobie, jak Twoja strategia platformy moze poméc im w
transakcjach wartosci w tatwiejszy, tanszy i szybszy sposéb, dostarczajac i kurujac kanaty i
konteksty, ktore sprawig, ze interakcje i transakcje bedg bardziej prawdopodobne.

6 Projektowanie silnika nauczania

Z ptétnem silnika nauczania , zaprojektujesz krok po kroku proces wsparcia/umozliwienia
ustug, ktére pomogag Twoim podmiotom w przyjeciu strategii platformy. Ustugi te pomoga im
ewoluowac, wyjs¢ z tlumu, staC sie lepszymi producentami i konsumentami, a w korncu
przejsé radykalng ewolucije, ktéra pozwoli im odkry¢ nowe mozliwosci i zachowania, ktére nie
byly poczatkowo zamierzone.

7 Zbieranie doswiadczen zwigzanych z platformg

Na ptotnie doswiadczenia platformy, stworzysz doswiadczenie, ktére zsyntetyzuje gidwna
propozycje (propozycje) wartosci wynikajaca z fazy projektowania strategicznego i ktére -
bardziej niz inne - uwazasz za niezbedne dla swojej strategii platformy. Z tym ptétnem
zmontujesz elementy wylonione z tablicy (tablic) transakcji i te wytonione z piétna silnika
nauczania. Nastepnie zastanowisz sie nad modelem zréwnowazenia tego doswiadczenia,
obejmujac tym samym podstawowe elementy modelowania biznesowego, zastanowisz sie
nad tym, jakie zasoby i komponenty bedziesz musiat ustawi¢ i zarzadzac, aby dostarczy¢ to
doswiadczenie i jak wydoby¢ z niego wartoSc.

8 Ustanowienie minimalnej optacalnosci platformy

Z ptétnem minimalnej optacalnosci platformy, w koncu wyprowadzasz sie z "budynku", aby
przetestowa¢ w prawdziwym Swiecie, czy wszystkie zalozenia projektowe majg przysziosé,
czy tez nie. Patrzac na wyniki projektu, zwtaszcza na przygotowane przez Ciebie ptotno (lub
ptétna) platformy, wyciagniesz najbardziej ryzykowne zatozenia w Twojej strategii i ustawisz
eksperymenty i wskazniki, aby je zatwierdzi¢ za pomocg Twojego ekosystemu.



Stuzy¢ to moze do rozszerzenia o kazdy etap szczegétowego opracowania, zawierajagcego
praktyczne wskazowki dotyczace kontekstu migrantdéw, sugestie i przyktady, ksztattujace
forme szablonowej podplatformy oferowanej kazdemu CSHUB.



Zatacznik I

Gamifikacja

Pole Gamifikacji jest jeszcze nowe i szybko sie rozwija, dlatego tez istnieje wiele definicji,
czym dokfadnie jest Gamifikacja. Na nasze potrzeby okreslimy jg jako:

Gamifikacja to wykorzystanie elementow gry i myslenia w srodowisku niezwigzanym z gra w
celu zwiekszenia docelowego zachowania i zaangaZzowania.

Gamifikacja w strategii zaangazowania interesariuszy moze stworzy¢ dodatkowy aspekt
atrakcyjnosci i motywacji, poniewaz powazne problemy moga stac sie wyzwaniami i
przygoda, a takze rodzajem zabawy, rozrywki czy edutainment. Gryfikacja moze wspierac¢
pewne wartosci, takie jak solidarnos¢, wktad, uczestnictwo, itp.

Gamifikacja polega na uzywaniu:

- Elementdw gry (nie petnej gry)

- | myslenia w kategoriach gry (nie musi to obejmowac techniki gry, chodzi bardziej o
sposob, w jaki gry sg projektowane i pomyst stojacy za grami.).

- W Srodowisku niezwigzanym z grag (zarbwno komercyjnym, jak i nienastawionym na
zysk)

- Zwiekszenie docelowego zachowania i zaangazowania (docelowe zachowanie jest
centralnym elementem tej definicji).

Warto$¢ dodana Gamifikacji nie jest ograniczona do firm, ktére dziatajg w Srodowisku
komercyjnym. Moze by¢ stosowana w kazdej firmie, organizacji lub ekosystemie w celu
zwiekszenia docelowych zachowan.

Wydaje sie, ze projektanci gier znalezli "Swietego graala" zaangazowania, ktérego
marketerzy szukali od diuzszego czasu. Swietne gry sg w stanie urzec i zaangazowaé
graczy na dluzszy okres czasu. Kto nie grat w takie gry jak Farmville, Angry Birds, Temple
Run czy Candy Crush i trudno go bylo odlozy¢? "Jeszcze jeden poziom" lub "jeszcze 5
minut, az te plony beda gotowe".

Dobrze zaprojektowane gry dajg graczom poczucie radosci i szczescia. Upewniajg sie, ze
gracze sg zaangazowani i ze chca kontynuowacé to uczucie. Aby wiedzie¢, czy moze to byé
réwniez wykorzystane w Gamifikacji, wazne jest, aby wiedzie¢, jak to doktadnie dziata.

Za kazdym razem, gdy kto$ dostaje nagrode, mdzg tworzy substancje zwang dopaming.
Substancja ta powoduje uczucie przyjemnosci, szczescia i dobrego samopoczucia. llos¢
wytworzonej dopaminy jest wieksza, gdy postrzegany stopien wyzwania, osiagniec i
satysfakcji jest wiekszy.

Tak wiec gry moga sprawié, ze ludzie poczuja sie dobrze, oferujac im wyzwania, ktre mozna
pokonaé, aby ostatecznie stworzy¢ dopamine. Jednak duza czeS¢ gier nie polega na
wygrywaniu, ale na przegranej lub porazce. Przeciez potrzeba troche czasu, zanim gracz
zdobedzie umiejetnosci, aby ukonczy¢ poziom. Dlatego wazne jest, aby cykl "wyzwanie -
satysfakcja" nie byt zbyt dtugi. Mozna to zrobi¢ przy matych wyzwaniach, bonusach lub
nawet przypadkowych niespodziankach. Po oddaniu kolejnego zastrzyku dopaminy, gracz
jest gotowy do wznowienia gry.



Podobnie jak w przypadku wiekszosci dziatan marketingowych, skuteczna gryfikacja
wymaga planu: Wazne jest, aby zastanowic¢ sie nad celami biznesowymi, grupg docelows i
zachowaniem docelowym. Zamiast natychmiastowego rozpoczecia wdrazania punktow,
odznak i tablic Leader, efektywna Gamifikacja jest wspierana przez dobrze zaprojektowany
system Gamifikacji.

Dlatego tez tworzone sg Ramy Projektowania Gamifikacji. Ramy te pomagajg marketerom i
innym profesjonalistom krok po kroku zaprojektowaé system Gamifikacji, ktéry zacheca do
okreslonych zachowan i stymuluje zaangazowanie. Poczgwszy od celéw biznesowych,
kazdy aspekt systemu Gamifikacji jest uwzgledniany, aby ostatecznie zdecydowac, ktére
elementy gry powinny by¢ zastosowane w systemie.

Elementy gry

Tylko w tej ostatniej fazie nadszedt czas, aby przyjrze¢ sie elementom gry. Po przejsciu przez
wszystkie poprzednie kroki, powinno by¢ bardzo jasne, ktGre elementy gry majg byc
zastosowane w systemie gry. Decydujac, ktore elementy majg by¢ uzyte, nalezy wybrac "od
gory do dotu". Najpierw tworzony jest kontur, potem bedzie on wypetniany krok po kroku.

A) Dynamika

Dynamika tworzy duzy obraz. Nie sg to zasady, ktére majg zastosowanie w grze, ale ukryte
elementy gry lub systemu gry. W tej fazie nalezy odpowiedzie¢ na dwa pytania:

1. Jaka dynamika zostanie wykorzystana?
2. Jak beda one wykorzystywane?

> QOgraniczenia - ograniczenia w wyborze, aby nada¢ im znaczenie.

> Wzmocnienie emocjonalne

> Narracyjne - spoéjne doswiadczenia graficzne, tworzace poczucie przeptywu i
wykorzystujgce idee opowiesci.

> Postep

> Relacje

B) Mechanika

Jeden poziom ponizej dynamiki, wyb6r dla mechanikéw jest dokonany. Sg one rozwinieciem
wybranej dynamiki. Dla kazdego elementu dynamicznego mozna zastosowac jedng lub
wiecej mechanikdéw.

e Wyzwania - cele do osiggniecia e Transakcje
e Pozyskiwanie zasobow e \Wspoipraca
e Szansa e Obroty
e Nagrody e Informacje zwrotne
e Konkurencja e Zwycieskie stany
C) Elementy sktadowe
Skiadniki tworzag ostatni - i najbardziej specyficzny - poziom. Sg to konkretne przypadki

elementdéw, ktére zostaty wybrane na poprzednich poziomach. Wybierajac te ostatnie, tworzy
sie spdjne i spdjne doswiadczenie.

e Osiggniecia e Awatary
e Plyty olowiane e Poziomy



Odznaki

Punkty

Walki szefa
Quests

Kolekcje

Wykres spoteczny

Walka

Zespoly

Tre$¢ odblokowywana
Prezentowanie
Towary wirtualne



Szesc¢ krokéw w Ramach Projektowania Gamifikacji to...:

1. Zdefiniuj cele biznesowe - W jaki spos6b gamifikacja powinna przynies¢ korzysci
organizacji? Jaki jest ostateczny cel biznesowy?

2. Okresl zachowanie docelowe - Jakiego zachowania oczekuje sie od graczy? Jakie
zachowanie powinno by¢ nagradzane?

3. Opisz zawodnikéw - Jaka jest grupa docelowa? Kto powinien gra¢ w ten system
Gamified?

4. Opracuj petle aktywnosci - upewnij sie, ze gracze nadal graja.
5. Nie zapomnij o zabawie - Gdzie jest zabawa w systemie Gamified?

6. Wdrozenie odpowiednich narzedzi - Jakie elementy z zestawu narzedzi do gry sa
niezbedne do zaprojektowania systemu?

Elementy te moga by¢ rozrzeszone o kazdy etap szczegdtowego opracowania, w kontekscie
nagradzania uzytkownikéw podplatform.

Wszystkie nasze dalsze dziatania zwigzane z budowg infrastruktury IT moga to uwzglednic
przy projektowaniu platform lub rozwigzan umozliwiajgcych zaangazowanie interesariuszy w
ekosystemy CSHub. Np. ci, ktérzy prowadza dziatalno$¢ za posrednictwem platform lub
angazuja innych interesariuszy, moga by¢ wynagradzani monetami, ktére moggq byc¢
wykorzystywane w transakcjach wewnetrznych lub nawet zewnetrznych.

Dlatego tez proponujemy rozwazenie dodatkowych metod i logiki (oprécz podstawowego
systemu LM):

Tokenizacja - rozszerzenie platformy IT, ktére pozwala przeksztalci¢c prawa do aktywéw o
wartosci ekonomicznej (punkt uzyskany w wyniku dziatalnosci hazardowej) w forme tokena
cyfrowego. Takie tokeny moga by¢ przechowywane i zarzgdzane w sieci blokowej.

Wiralizacja - wprowadzenie mechanizmow rozpowszechniania tresci platform w catym
Internecie poprzez agregacje i dystrybucje na portalach spolecznosciowych, witrynach
strumieniowych i innych metod udostepniania tresci spotecznosciowych.

Regeneracja - zasada "wiecej niz zrownowazony", lezaca u podstaw podstawowych
mechanizmoéw zachecajacych. Rzeczywisty pozytywny wptyw spoteczny powinien by¢ brany
pod uwage i odpowiednio wyceniony poprzez platforme, wynagradzajgc dziatania i dziatania
uzytkownikow.



Zatacznik IV

25. Studia przypadkow i przyktady

Studia przypadkow: Klaster CEDRA Split

CSHubs moga by¢ zaprojektowane jako samowystarczalne, zréwnowazone modele
biznesowe zaangazowania interesariuszy. Modele te moga by¢ zaprojektowane jako
przedsiebiorstwa spoteczne w wielu r6znych formach organizacyjnych. Jedng z form, ktéra
jest szczegdlnie interesujaca dla CSHub, jest model klastra spotecznego.

Klaster spoteczny mozna zdefiniowa¢ jako miedzysektorowg strukture biznesowg oraz
innowacyjny sposéb tworzenia i wdrazania innowacji spotecznych, ukierunkowanych na
rozwigzywanie problemoéw spotecznych i gospodarczych istotnych dla spoteczeristwa.
Klastry w swojej podstawowej postaci obejmujg przedsiebiorstwa, sektor publiczny i
srodowisko akademickie (B+R+l z sektorem edukacji). Klastry czteroosobowe obejmuja
spoteczenstwo obywatelskie i kapitat spoteczny, a klastry czteroosobowe obejmujg kapitat
naturalny i zainteresowane strony, ktére sie nim zajmuja.

Cluster for Eco-Social Innovation and Development CEDRA Split jest pilotazowym modelem
klastra pieciostopniowego, ktéry moze by¢é wykorzystywany jako studium przypadku
tworzenia CSHub obejmujgce wszystkie istotne zainteresowane strony dla kapitalizacji
przedsiebiorczosci spotecznej i migracyjnej na poziomie lokalnym, regionalnym, krajowym i
miedzynarodowym w sposéb synergiczny.

Klastry tacza interesy réznych interesariuszy w synergiczng cato$¢, wykorzystujgc modele
Zaangazowania interesariuszy przedstawione w poprzednich sekcjach, ale przeksztatcajac je
w atrakcyjny i wzajemnie stymulujacy model biznesowy. Wszyscy interesariusze widzg swoje
wyrazne zainteresowanie biznesowe uczestnictwem w klastrze, albo jako jego ksztattownik,
wihasciciel, cztonek lub klient.

CEDRA Split posiada wiele funkcji, ktére moga by¢ powielane w projekcie CSHub, takich jak
inkubator i akcelerator do wspétpracy, programy szkoleniowe, ustugi rozwoju projektu, ustugi
marketingowe i PR, sieci kontaktéw biznesowych, itp. Dlatego tez model ten moze by¢
przedstawiony bardziej szczeg6towo wszystkim zainteresowanym stronom jako inspiracja lub
piwnica do dalszej burzy mézgdéw i wspottworzenia.

CEDRA Split stosuje wiele innowacyjnych metodologii zaangazowania interesariuszy. Mapowanie
interesariuszy moze obejmowac¢ kilka nowatorskich podejs¢, takich jak

> Odwzorowanie "silosow" => "nietypowych posrednikdéw" np. dzieci moga rozpowszechniac
wiedze i rozwigzania w lokalnej spotecznosci.

> Niszczycielskie/radykalne myslenie innowacyjne => problemy stajg sie zasobami =>
najbardziej narazone grupy i najtrudniejsze wyzwania jako przyciggacze uwagi, ciekawosci i
kreatywnosci.

> Szanse rozwoju spotecznego, modele rozwoju freemium i platformy

> "Osobiste sterowniki" - wartosci, wizje, misje, pasje, zainteresowania... => samorealizacja

> Zasady Andragogii i dobrego zarzadzania (natychmiastowa adekwatnosc¢ i mozliwosé
zastosowania, wspotprojektowanie, wspéizarzadzanie, wspotwtasnosé)

> "Wplyw/modelowanie biznesowe" - dtugookresowe "spoiwo".



> Metapreneurship.

Metapreneurship jako modele zaangazowania interesariuszy jest modelem opartym na nastepujacych
zasadach:

Nadawanie wartosci za darmo, kapitalizowanie pozniej, ale znacznie wyzszej wartosci
Wspélna wizja, spotkania glokalne, dyskusje.

Podtaczanie rozproszonych elementéw

Budowanie potencjatu i wydzielenie projektow

Pipelinowanie projektéw i grupowanie tematyczne

Eko-spoteczna wentylacja

YY VY VY VY

One-Stop Shops. Centrum przedsiebiorczosci w Barcelonie Activa
Entrepreneurship Centre

Ten przyktad z Barcelony pokazuje, jak wazne jest udzielanie wsparcia przedsiebiorcom,
ktore w diuzszej perspektywie czasowej wzmacnia lokalng gospodarke oraz pobudza MSP i
nowo powstajgce przedsiebiorstwa. Barcelona Activa Entrepreneurship Centre (agencja
rozwoju gospodarczego Rady Miasta Barcelony) zostala zalozona w 2004 roku. Centrum
przedsiebiorczosci Swiadczy zaréwno ustugi online, jak i na miejscu, ktére wspierajg
przedsiebiorcéw na kazdym etapie, od rozwijania pomystéw biznesowych do tworzenia firmy.
W zaleznosci od sektora, przedsiebiorcy pochodzacy z Centrum zapewniajg specjalistyczne
szkolenia, warsztaty i edukacije, ktére odpowiadajg ich potrzebom. Centrum oferuje rowniez
indywidualny coaching, mozliwosci mentoringu, bezptatny dostep do przestrzeni
preinkubacyjnych, ufatwienia i doradztwo w zakresie dostepu do konwencjonalnych i
niekonwencjonalnych zrddet finansowania oraz pomoc w przejsciu od tworzenia biznesu do
ekspansiji biznesowej. W 2011 roku Barcelona Activa zdobyta nagrode Komisji Europejskiej
European Enterprise Promotion Award - inicjatywe nagradzajgcg sukces programow
zainicjowanych przez organy publiczne lub partnerstwa publiczno-prywatne w promowaniu
przedsiebiorczosci na poziomie krajowym, regionalnym i lokalnym. W ramach tego projektu
ponad 134 000 oséb otrzymalo szkolenia i pomoc w formie warsztatow, a ponad 222 000
0s6b uczestniczyto w corocznych wydarzeniach. W latach 2004-2011 pomdogt on stworzy¢ 6
214 nowych przedsiebiorstw i 11 800 nowych miejsc pracy.

Zrodta: Komisja Europejska, "European Enterprise Awards-2011 Winners", "accessed 4

sierpnia 2014 r., http://ec.europa.eu/enterprise/magazine/articles/smes-
entrepreneurship/article:11004_en.htm; Barcelona Entrepreneurship Centre-Barcelona
Activa, "All about Barcelona Activa’, "accessed 4 sierpnia 2014 r,

www.barcelonaactiva.cat/barcelonaactiva/en/all-about-barcelona-activa/who-we-
are/promocio-de-la-iniciativa-emprenedora/index.jsp.



Wspieranie przedsiebiorczosci na obszarach o0 niekorzystnych
warunkach gospodarowania w Dortmundzie

Kolejny przyktad z Dortmundu pokazuje, jak wiadze lokalne planowaly poprawi¢ status
ekonomiczny swoich obywateli i zacheciC imigrantow do zakladania witasnych
przedsiebiorstw, aby uniezalezni¢ sie gospodarczo od pomocy spotecznej. Wiadze miejskie
Dortmundu w Niemczech realizujg program NordHand od 2006 r., ktérego celem jest
wspieranie przedsiebiorczosci w regionie Nordstadt. Obszar Nordstat w Dortmundzie jest
czescig miasta, ktére boryka sie z najtrudniejszymi warunkami spoteczno-gospodarczymi o
najwyzszej stopie bezrobocia (25 %) i najnizszej sile nabywczej. Nordstat jest réwniez
czesScig miasta, w ktorym mieszka siedemdziesigt procent imigrantéw z Dortmundu.
Promowanie przedsiebiorczosci jest postrzegane jako strategia stymulowania dziatalnosci
gospodarczej i zatrudnienia w regionie, co zmniejsza koszty opieki spotecznej. NordHand
koncentruje sie na wspieraniu finansowym mieszkancow Nordstadt w zaktadaniu i rozwijaniu
matych przedsiebiorstw. W tym celu wladze miasta, we wspétpracy z GLS Bank Bochum i
Deutsche Mikrofinanz Institut, utworzyly unie kredytowg oferujgca mikrofinansowanie
lokalnym przedsiebiorstwom. Unii Europejskiej i niemieckiemu rzgdowi federalnemu
udostepniono réwniez Srodki finansowe z Unii Kredytowej. W ciggu siedmiu lat dziatalnoSci
NordHand udzielit 47 pozyczek o tacznej wartosci ponad 400 000 euro, ktére przyczynity sie
do stworzenia lub zachowania ponad 300 miejsc pracy. Doradztwo biznesowe jest réwniez
zapewnione przez program, a nowe ustugi majg zosta¢ wprowadzone.

Zrodio Eurocities, Cities Supporting Inclusive Entrepreneurship (Bruksela: Eurocities, 2013).

Open Innovation Challenge

Ten przyktad odnosi sie do projektu TASKFORCOME jako przyktad projektu wspéttworzenia,
ktory zostat pomysinie wdrozony. Otwarte Laboratorium Innowacji na Dworcu Centralnym w
Wiedniu to przestrzen dla pracodawcow, wewnetrznych i zewnetrznych innowatoréw i
menedzerow do wspottworzenia i realizacji pomystow. Austriackie Koleje Federalne OBB
zorganizowaly Online Open Innovation Challenge, aby zebra¢ pomysty na odpowiednie
tematy. Wszyscy interesariusze (uzytkownicy, klienci, pracownicy i dostawcy) zostali
zaproszeni do zgtaszania pomystéw i udzialu w tym internetowym procesie poszukiwania
pomystow. Na koniec 179 osb6b zgtosito swoje pomysty, ktére zostaly przeanalizowane i
ocenione pod katem wartosci dla klienta, wykonalnosci i stopnia innowacyjnosci. Pomysty
zostaly wygenerowane, zebrane i przekazane do Otwartego Laboratorium Innowacji w celu
dalszego rozwoju, prototypowania i testowania. Uczestnicy Otwartego Laboratorium
Innowacji sa zréwnowazeni pomiedzy ekspertami wewnetrznymi i zewnetrznymi,
pracownikami, kierownikami i uzytkownikami. Jury wybrato trzy zwycieskie pomysty. Jeden z
nich, elektroniczne urzadzenie informacyjne dla pociagéw, znajduje sie obecnie w fazie
pilotazowej.

Zrodio Raport na temat najlepszych praktyk w zakresie wspotprojektowania, projekt CO-
CREATION



Odgrywanie rol na wyzwaniach dla ME

Celem tego cwiczenia jest analiza sytuacji danego rodzinnego przedsiebiorstwa
imigracyjnego i proba znalezienia rozwigzania dla wyzwan stojacych przed nim w tym
konkretnym przypadku, aby umozliwi¢ jego trwatosc.

Notatka nauczyciela:

Podziel ucznibw na dwie lub trzyosobowe grupy i przygotuj dla kazdej z nich jedno z
ponizszych studiébw przypadku. Nastepnie przeczytaj lub podaj instrukcje. Odpowiedz na
wszystkie pytania studentoéw zanim rozpoczng prace nad studiami przypadku.

Mozliwe jest réwniez wykonanie indywidualnego ¢éwiczenia poprzez przekazanie kazdemu
studentowi jednego studium przypadku. W tym przypadku interesujgce moze by¢ zobaczenie
réznych rozwigzan dla tych samych przypadkow.

Wymagany czas:

15 min na przeczytanie studium przypadku

15 min na zapoznanie sie z instrukcjg + pytania do nauczyciela
45 min na przygotowanie

5-10 min. na prezentacje wynikow

30 minut na dyskusje

5 min. streszczenie ¢wiczenia

ogotem: minimum 2 godz.

Instrukcje:

Sprébuj stworzy¢ plan rozwoju dla przedsiebiorcy opisany w twoim studium przypadku z
wykorzystaniem opisanego powyzej zrobwnowazonego modelu biznesowego rodziny. Aby
osiggnac ten cel, sprobuj go zidentyfikowac:

- zasoby i ograniczenia z punktu widzenia rodziny i przedsiebiorstwa, ktérego to
dotyczy;

- procesy zachodzace na poziomie rodziny i przedsiebiorstwa w czasach stabilnosci
(sytuacja poczatkowa przedsiebiorstwa), jak rowniez w czasach mozliwych zmian
opisanych w studiach przypadku;

- mozliwe osiagniecia firmy rodzinnej, mierzone zaréwno jako obiektywny, jak i
subiektywny sukces.

Studia przypadkéw: rodzinna firma imigrantéw

Studium przypadku 1 - zintegrowany biznes rynkowy
Paulinho, 43 lata (kraj pochodzenia: Brazylia)
Doswiadczenia zwigzane z migracjg

Paulinho urodzit sie w Araucarii, w potudniowej Brazylii. Po ukonczeniu szkoly Sredniej
rozpoczat studia uniwersyteckie i otrzymat stypendium na studia w Hiszpanii. Podczas
studiéw w Europie poznat dziewczyne z Kolumbii i postanowit pozosta¢ w Europie. Nie udato
mu sie ukonczy¢ studiow magisterskich, ale jeden z jego brazylijskich kolegow z



uniwersytetu zatatwit mu letnig prace w Wielkiej Brytanii. Postanowit zosta¢ na stafte,
poczagtkowo jako sklepikarz, a nastepnie jako kelner w restauracji. Nastepnie ozenit sie z
brytyjskg dziewczyna. Majg dwoje dzieci. Dzieki matzehnstwu z obywatelami brytyjskimi mogt
zalegalizowac swoj pobyt w Wielkiej Brytanii i uzyska¢ pozyczke na zatozenie whasnej firmy.

Obecny model przedsiebiorczosci

Obecnie Paulinho prowadzi udane przedsiewziecie - szkote capoeira (tradycyjny taniec
brazylijski - mieszanka sztuk walki i tarica ludowego) w Liverpoolu. Wiekszos$¢ jego klientow
to mtodzi Brytyjczycy i studenci zagraniczni mieszkajgcy w Liverpoolu. Kieruje szkotg, szkoli
bardziej doswiadczonych ucznidw i utrzymuje kontakty z innymi stowarzyszeniami capoeira
w Europie. Zatrudnia 2 treneréw - zaréwno z Brazylii, jak i tymczasowych, wysoko
wykwalifikowanych treneréw (Mestres i Grao-mestres) na krétkie pobyty, ktére obejmujg
pokazy i kursy specjalistyczne. Jego uczniowie biorg udziat w konkursach Capoeira w
Brazylii, ale takze w innych osrodkach diaspory brazylijskiej.

Zgodnie z powyzszg klasyfikacjg Paulinho jest przedsiebiorcag diaspory, poniewaz korzysta z
zasobow diaspory (krotkoterminowa mobilnos¢ treneréw brazylijskich, wspétpraca z innymi
szkotami capoeira zlokalizowanymi w réznych osrodkach diaspory brazylijskiej).

Zaangazowanie czlonkéw rodzin

Zalozenie biznesu bylo mozliwe dzieki pozyczce uzyskanej przez zone Paulinho. Jest jego
gtbwnym partnerem biznesowym: jest zatrudniona w firmie, zajmujac sie sprawami
finansowymi (stanowisko pracy, ktére tgczy w sobie role sekretarki i ksiegowej). Ponadto,
obaj jego synowie: Alex (14) i Mauricio (17) uczg capoeiry w szkole. Starszy syn pomaga
czasami matce w kwestiach organizacyjnych, ale nie jest zainteresowany pozostaniem w
rodzinnym biznesie. Z drugiej strony, miodszy jest bardziej zainteresowany capoeirg i moze
by¢ ewentualnym nastepca w rodzinnym biznesie.

Zrownowazony rozwgj firmy rodzinnej: wyzwania i szanse

Wedtug typologii Curci i Mackoy (2010), firma Paulinho nalezy do firm zintegrowanych
rynkowo, poniewaz oferuje ustugi etniczne dla klientow nieetnicznych. Poleganie na klienteli
nieetnicznej znacznie poszerza mozliwosci rozwoju biznesu. Mimo ze szkota capoeira jest
dochodowym biznesem dla rodziny Paulinho, boryka sie ona z kilkoma problemami, ktére
zagrazajg jej trwatosci w dtuzszej perspektywie czasowej. Najwazniejszym z nich jest duza
zmiennos$¢ liczby ucznidw - poniewaz wiekszosé klientéw to studenci akademiccy, zazwyczaj
uczestniczg oni w szkoleniach trwajgcych maksymalnie 2-3 lata. Po ukonczeniu studiow
zazwyczaj przenosza sie i opuszczajg szkote. Biznes musi by¢ rozwijany w dwbéch
kierunkach: po pierwsze, majgc na celu rekrutacje dzieci, ktére moglyby pozostaé na torze
szkoleniowym przez diuzszy okres czasu. Drugim celem, jesli chodzi o potencjalnych
klientow, sa pracujgcy dorosli. W obu przypadkach Paulinho brakuje pomystéw i kapitatu
spotecznego, aby przyciggnac takie osoby. Ponadto, Paulinho potrzebuje dalszych inwestyciji
w biznes - obecne wynajmowane lokale sg zbyt mate, bardzo wymagajg remontu i znajduja
sie na peryferiach. Przeniesienie sie do wiekszej powierzchni biurowej w lepszej okolicy
umozliwitoby przyciggniecie wiekszej liczby klientdw, ale wigze sie z wyzszymi kosztami.
Paulinho jak dotad obawia sie podejmowania wiekszego ryzyka, ale obecny model
biznesowy nie jest zrownowazony w dtuzszej perspektywie czasowej.

Studium przypadku 2

Rajesh, 34 lata (kraj pochodzenia: Indie)



Doswiadczenia zwigzane z migracjg

Rajesh urodzit sie w New Delhi w rodzinie wyzszej klasy Sredniej. Po zdobyciu wyksztatcenia
w prywatnym college'u w Indiach, postanowit kontynuowaé studia wyzsze w USA. Ukornczyt
program informatyczny w Caltech i postanowit zostaé. Poczgtkowo pracowat w kilku firmach
ICT w Dolinie Krzemowej, nastepnie przeniést sie do San Francisco, kiedy poznat swojego
obecnego partnera (Paulo jest artystg specjalizujgcym sie w fotografii artystycznej). Wspélnie
postanowili zatozy¢é nowy biznes: Paulo wniost kapitat finansowy, a Rajesh swoje
doswiadczenie techniczne i know-how. Cho¢ rodzice nie akceptuja jego zaangazowania w
dziatalno$¢ Paulo, to jednak pozostaje do nich bardzo przywiazany i odwiedza matke 6-7
razy w roku. Ponadto utrzymuje kontakt z Indiami, poniewaz oddziat jego firmy znajduje sie w
Bangalore i musi nadzorowaé dziatalno$¢ swojego zespotu.

Obecny model przedsiebiorczosci

Obecnie Rajesh prowadzi matg firme ITC specjalizujgca sie w dostarczaniu rozwigzan i
programow teleinformatycznych dla galerii sztuki. Cho¢ niewielka pod wzgledem liczby
pracownikéw (oprécz Rajesha, ktéry jest zaréwno dyrektorem zarzadzajacym, jak i gibwnym
specjalista IT, w centrali firmy w San Francisco jest jeszcze jeden specjalista IT i sekretarz),
zakres dziatalnosci firmy jest globalny: firma ma klientow w Europie Zachodniej, Stanach
Zjednoczonych i Kanadzie, Australii, Rosji i Japonii. Gtédwng przewaga konkurencyjng jest
niezawodnos¢, elastycznosc firmy i szybka reakcja na potrzeby klientow (w tym sektorze
niemal kazdy klient ma inne oczekiwania, ponadto rynek sztuki nowoczesnej jest wysoce
zmienny pod wzgledem trenddéw i wymagan). Rajesh jest w stanie odnies¢ sukces gtéwnie
dzieki potaczeniu z krajem pochodzenia: wiekszo$¢ pracy zlecit Bangalore, zatrudniajgc
grupe 12 indyjskich pracownikéw IT. Jego przewaga konkurencyjng jest znajomosc¢
umiejetnosci miekkich - wiekszos¢ artystow nie jest w stanie komunikowaé sie w jezyku
technicznym: w takiej sytuacji Rajesh stanowi pomost pomiedzy typowymi "komputerowymi
nerdami” a wspotczesnymi artystami.

Zgodnie z powyzsza klasyfikacja Rajesh jest transnarodowym przedsiebiorcg imigracyjnym,
poniewaz jest w stanie prowadzi¢ swojg dziatalnoS¢ ponad granicami miedzynarodowymi:
zarébwno w Stanach Zjednoczonych, jak i w swoim kraju (jego firma ma dwa oddziaty - jeden
w San Francisco, a drugi w Bangalore), ale takze w réznych lokalizacjach
miedzynarodowych.

Zaangazowanie cztonkow rodziny

Rola Paulo, partnera Rajesha, byta absolutnie kluczowa dla fundamentow przedsiebiorstwa.
Cho¢ Rajesh byt odnoszacym sukcesy specjalista w dziedzinie ICT, nie miat wystarczajgco
duzo kapitatu, aby zatozy¢ nowy biznes, a ze wzgledu na nietradycyjny styl zycia jego
konserwatywnej rodziny w Nowym Dehli nie byt zainteresowany sponsorowaniem takiego
biznesu. Paulo nie tylko zapewnit kapitat finansowy, ale takze wazne sieci spotecznosciowe -
pierwszymi klientami przedsiebiorstwa byli wtasciwie jego przyjaciele i partnerzy biznesowi.
Jednak Paulo jest artystg odnoszacym ogromne sukcesy - takze w sensie materialnym - i nie
jest zainteresowany dalszym zaangazowaniem sie w dziatalno$¢ firmy. Oczekuje jednak, ze
bedzie miat udziat w zyskach, ktdre Rajesh osiaga ze swoja dziatalnoscig i uwaza sie za
wspotwiasciciela przedsiebiorstwa (cho¢ kwestia ta nie zostata formalnie napisana).

Zrownowazony rozwoj firmy rodzinnej: wyzwania i szanse

Wedtug typologii Curciego i Mackoya (2010), Rajesh prowadzi wysoce zintegrowany biznes:
jego ustugi nie sg zwigzane z jego pochodzeniem etnicznym i obstuguje klientéw
nieetnicznych. Dlatego przynajmniej w zasadzie perspektywy rozwoju takiej firmy sa



wysokie. Gtéwnym wyzwaniem dla modelu biznesowego Rajesha sa skomplikowane relacje
z partnerem. Paulo, oprécz tego, ze jest artysta odnoszgcym sukcesy, jest 15 lat starszy niz
Rajesh i chce bardziej skupi¢ sie na swoich prywatnych relacjach. Rok temu adoptowali
chiopca i mysla o malzenstwie. Paulo uwaza, ze Rajesh powinien bardziej skupi¢ sie na
zyciu rodzinnym i mniej pracowaé, zwlaszcza, ze przy dzialalnosci artystycznej Paulo ich
sytuacja ekonomiczna jest bardzo komfortowa. Z drugiej strony, Rajesh jest bardzo
podekscytowany swojg firma, ktora rozwija sie bardzo szybko. Chce tez by¢ finansowo
niezalezny od Paulo. Planuje sptaci¢ pozyczke partnerowi, ale martwi sie 0 osobisty wptyw
takiej decyzji na ich zwigzek.

Studium przypadku 3
Selena, 65 lat (kraj pochodzenia: Polska)
Doswiadczenia zwigzane z migracja

Selena urodzita sie w matej wiosce w péthocno-wschodniej Polsce, w tradycyjnej rodzinie
tatarskiej. Tatarzy to grupa etniczna pochodzenia turecko-mongolskiego, ktora osiedlita sie w
Europie Wschodniej od XIV wieku. Grupa ta, cho¢ w duzym stopniu zintegrowana ze
spoteczenstwem polskim, zachowata swoje dziedzictwo kulturowe, w tym tradycje islamska.
Selena, po ukonczeniu studidow historycznych na Uniwersytecie Warszawskim, postanowita
wrdci¢ do swojej rodzinnej wioski. Wraz z mezem prowadzi gospodarstwo agroturystyczne.

Obecny model przedsiebiorczosci

Selena i jej mgz prowadzg gospodarstwo agroturystyczne, w tym malg restauracje "Bed and
Breakfast", tradycyjng tatarskg restauracje i imprezy dla turystéw (wizyty w meczecie
tatarskim, przejazdzki wozami i przejazdzki konne). Wraz ze wzrostem mody w Polsce na
bardziej tradycyjna, bliska naturze turystyke, ich firma przynosi rozsadny zysk.

Zgodnie z powyzszg klasyfikacjg Selena jest przedsiebiorcg mniejszosciowym, gdyz gtdwng
pozycja rynkowa jej przedsiebiorstwa jest tatarskie dziedzictwo kulturowe, w tym muzyka,
Zwyczaje i - co najwazniejsze - tatarska zywnosc.

Zaangazowanie cztonkéw rodziny

Selena prowadzi firme razem z mezem. Podczas gdy ona zajmuje sie sprzataniem
(sprzatanie pokoi dla gosci) i gotowaniem, jej maz jest odpowiedzialny za naprawy w
gospodarstwie domowym i zarzadza rezerwacjami. Prowadzi réwniez powdz podczas
organizowanych wycieczek dla turystow. Selena i jej maz korzystajg z tradycyjnego domu
rodzinnego, odziedziczonego po rodzicach. Poniewaz na poczatku istnienia przedsiebiorstwa
mieli bardzo maty kapitat, wiekszos¢ napraw potrzebnych do przyjecia gosci wykonywali
sami.

Zréwnowazony rozwdj firmy rodzinnej: wyzwania i szanse

Wedtug typologii Curci i Mackoya (2010), firma Selena nalezy do firm zintegrowanych
rynkowo, poniewaz oferuje ustugi etniczne dla klientow nieetnicznych. Jednak zakres takiej
dziatalnosci jest raczej ograniczony, gdyz dom, ktéry posiada, jest gospodarzem na
maksymalnie 30 os6b. Co wiecej, wies, w ktorej dziataja, jest stabo skomunikowana z
gtownymi obszarami miejskimi, dlatego wielu turystow zniecheca do odwiedzenia swojego
gospodarstwa. Jednak najwieksza przeszkodg w ich dalszej dziatalnosci jest wiek: Selena
ma 65 lat, a jej maz 72 lata. Trudno jest im kontynuowac tak intensywng prace. W regionie
bardzo trudno jest znalez¢ odpowiedniego pracownika, co wiecej, ze wzgledu na



ograniczong rentownos¢ ich dziatalnosci gospodarczej, ich zarobki nie sg konkurencyjne.
Selena i jej mgz nie majg dzieci i muszg mysle¢ albo o zamknieciu przedsiebiorstwa, albo o
znalezieniu zewnetrznego nastepcy. ldealnym kandydatem bytaby Weronika, najlepsza
przyjacidtka Seleny. Jest tez pochodzenia tatarskiego i jest znacznie mtodsza od pary (45
lat). Pomaga juz w gospodarstwie na podstawie nieformalnej, krotkoterminowej umowy i
okazala sie niezwykle oddana i niezawodna. Selena chciataby zaproponowa¢ Weronice
partnerstwo w przedsiebiorstwie, ale mgz Seleny nie jest gotowy na takg decyzje.

Studium przypadku 4
Natasza, 39 lat (kraj pochodzenia: Biatorus)
Doswiadczenia zwigzane z migracjg

Natasza urodzita sie w Hatejino, matej wiosce niedaleko Minska na Biatorusi. Po ukornczeniu
ksztatcenia zawodowego rozpoczeta prace w fabryce widkienniczej w Minisku. Nastepnie jej
kolega z liceum zaproponowat jej prace opiekunki i sprzataczki w domu starszej wtoskiej
obywatelki w Bolonii. Chociaz byta to praca bardzo trudna, a takze praca w Swietle ksiezyca,
Natasza uznala te prace za bardzo opfacalng. Przez kilka lat pracowata jako opiekunka i
sprzataczka: najpierw we Wioszech, potem przeniosta sie do Niemiec. Zaprzyjaznita sie z
jednym z klientéw. Poniewaz ten stary pan nie miat rodziny, zostawit jej caly swoj majatek po
Smierci. Z tym kapitatem zatozyta swoja firme w Berlinie. Natasza jest samotna i ma jedng
corke (19 lat), ktéra pomaga jej w przedsiewzieciu.

Obecny model biznesowy

Natasha prowadzi obecnie matg firme (okoto 10 pracownikéw) specjalizujaca sie w ustugach
sprzatania i pielegnacji w gospodarstwach domowych oséb starszych w Berlinie, w
Niemczech. Zatrudnia gtéwnie kobiety imigrantki, nie tylko z Biatorusi, ale przede wszystkim
z krajow Europy Srodkowo-Wschodniej: Polska, Rumunia, Ukraina i Stowacja.

Zgodnie z powyzsza klasyfikacjg Natasza prowadzi firme imigracyjna.
Zaangazowanie cztonkéw rodziny

Rola rodziny jest bardzo wazna: Natasza prowadzi przedsiebiorstwo, nadzoruje prace
opiekunoéw i czasami zapewnia czasowe zastepstwo dla pracownikéw (kiedy wracajg do
domu na wakacje lub opuszczajg prace). Jej corka odpowiada za kontakty z klientami,
rekrutacje personelu i sprawy finansowe. Poniewaz firma dziala z bardzo niskg marzg zysku,
Natasza nie jest w stanie zatrudni¢ dodatkowego personelu administracyjnego, a jej corka
nie otrzymuje wynagrodzenia za swojg prace.

Zrownowazony rozwoj firmy rodzinnej: wyzwania i szanse

Firma Natasha jest uwazana za wysoce zintegrowany biznes, poniewaz oferuje ustugi
nieetniczne dla klientow ogdinych (nieetnicznych). Mimo to, firma boryka sie z powaznymi
problemami w zakresie zrébwnowazonego rozwoju. Ze wzgledu na charakter dziatalnosci,
firma Swiadczy ustugi dla gospodarstw domowych za posrednictwem os6b prowadzacych
dziatalno$¢ na whasny rachunek (opiekunéw, ktérzy sg de facto pracownikami, ale nie sg
zatrudnieni na podstawie formalnej umowy ze wzgledu na kwestie podatkowe). Oznacza to,
ze przedsiebiorstwo stoi w obliczu konkurencji ze strony nieformalnych/nielegalnych
opiekundéw i duzych przedsiebiorstw, ktére oferujg umowy o prace. Dlatego tez Natasza musi
radzi¢ sobie z bardzo duzg zmiennosScig personelu, z ktérym wspétpracuje. Aby utrzymac
klientow i reputacje firmy, musi czasami zastepowa¢ swoich pracownikéw, dopoki nie



znajdzie zastepstwa. To sprawia, Ze jej praca jest niezwykle meczgca i stresujgca. Co wiecej,
jej corka chce studiowaC na uniwersytecie i odejS¢ z pracy, a nie jest zainteresowana
przejeciem przedsiebiorstwa w przysztoSci.

Studium przypadku 5
Mamed (38 lat, kraj pochodzenia: Czeczenia)
Doswiadczenia zwigzane z migracjg

Mamed urodzit sie w Republice Czeczenii, ktora jest obecnie czescig Federacji Rosyjskiej.
Uciekt z ojczyzny podczas pierwszej wojny czeczenskiej (1994-1996). Otrzymali status
pobytu tolerowanego w Polsce, a nastepnie przeniesli sie do Bielefeld w Niemczech, gdzie
mieszkali kuzyni jego ojca. Po ukonczeniu szkoty zawodowej w Niemczech, Mamed
rozpoczat prace jako takséwkarz, prowadzac takséwke swojego wuja Alego.

Obecny model biznesowy

Mamed prowadzi obecnie maly warsztat samochodowy w okregu etnicznym w Dusseldorfie
w Niemczech. Sklep znajduje sie w dzielnicy imigrantéw zdominowanej przez Afganistéw,
Czeczenbw, Arabow i Turkédw. Zarzadza firmg i naprawia samochody, w tym drugim
zobowigzaniu pomogto mu dwoch miodszych braci. Ich rodzic jest odpowiedzialny za
prowadzenie ksigg rachunkowych. Zgodnie z powyzszg Kklasyfikacja, Mamed jest
przedsiebiorcg uchodzcy.

Zaangazowanie cztonkow rodziny

Zatozenie sklepu nie bytoby mozliwe bez pomocy finansowej kuzynéw ojca Mameda. Cata
rodzina byla silnie wspierana przez krewnych, ktérzy osiedlili sie w Niemczech przed
konfliktem domowym w Czeczenii. Poczatkowo mieszkali razem w tym samym mieszkaniu,
pomimo niedogodnosci spowodowanych takg wizytg (Mamed ma 2 braci i 3 siostry, wiec
wraz z rodzicami rodzina sklada sie z 8 o0so6b). Lokal sklepu zostal wynajety po
preferencyjnej cenie od innego uchodZcy czeczenskiego, a wiekszos¢ pierwotnych klientéw
to rowniez byli uchodzcy. Mamed nie musiat sptaca¢ pozyczki, ale w zamian kuzyni majg
20% udziatéw w przychodach firmy.

Zrownowazony rozwoj rodzinnego biznesu: wyzwania i szanse

Wedtug typologii Curci i Mackoy (2010), firma Mamed nalezy do firm zintegrowanych
produktowo, poniewaz oferuje ustugi dla klientdw z roznych grup etnicznych. Ta specyficzna
nisza rynkowa byta poczatkowo idealna, poniewaz Mamed i jego rodzina mogli polega¢ na
innych cztonkach spotecznosci uchodZzcow czeczenskich w Dusseldorfie. Istniejg jednak
powazne ograniczenia takiego podejScia. Poniewaz na poczatku zatozenia firmy pomagata
mu rozbudowana rodzina, ale takze jego wspoét-etniczni sgsiedzi, tego samego oczekuje sie
teraz od niego. Czesto nie pfaci sie mu za naprawy wykonane w jego warsztacie, poniewaz
czeczenscy koledzy wyjasniajg, ze "miat trudny okres". Mamed ma jednak wrazenie, ze
"trudne okresy" zdarzajg sie zbyt czesto i po prostu czuje sie wykorzystany przez swoich
wspotwinnych. Chciatby przenies¢ swoj sklep do bardziej dochodowej lokalizacji i stuzyé
bogatszym klientom, ale brakuje mu Srodkébw na nowa inwestycje. Ponadto obawia sie
reakcji lokalnej spotecznosci.

Studium przypadku 6



Muhammad (36 lat, kraj pochodzenia: Morrocco)
Doswiadczenia zwigzane z migracjag

Muhammad urodzit sie w biednej rodzinie w Marakeszu, Morroco. Kiedy miat 12 lat, stracit
rodzicéw w wypadku samochodowym. Na szczescie wujek mieszkajacy w Brukseli zaprosit
go do Belgii i zaopiekowat sie chtopcem. Mohammed ukonczyt tam szkole Srednig, a dzieki
wsparciu finansowemu wujka poszedt do szkoty zawodowej specjalizujgcej sie w gotowaniu.
Po ukonczeniu nauki wujek pomogt mu finansowo otworzy¢ matg restauracje w Kuregem,
zdominowanej przez Arabdéw dzielnicy Brukseli.

Obecny model przedsiebiorczosci

Muhammad prowadzi bardzo malg etniczng restauracje i kawiarnie, specjalizujgca sie w
kuchni morrokanskiej. Mozna tu zje$¢ tradycyjne dania tanginowe, napi¢ sie mietowej
herbaty, zapali¢ fajke Sishy i zjeS¢ slodka baklawe na deser. Poniewaz wiekszosé
mieszkancéw dzielnicy to takze Morrokanczycy, jego podstawowg klientela sg jego koetnicy.
Jest szefem kuchni restauracji i ma innego pomocnika kuchennego, a jest tam dwoch
kelneréw. Mohammad wujek Amir (70 lat) jest jego gtdbwnym partnerem biznesowym,
wspotwiascicielem restauracji i jest odpowiedzialny za sprawy finansowe (gtéwnie
ksiegowos¢).

Zaangazowanie cztonkéw rodziny

Firma Muhammad jest tradycyjna mata rodzinng firma. Kapitat poczgtkowy potrzebny na
rozpoczecie dziatalnodci zapewnit jego wujek Amir, ktory teraz jest wspoétwiascicielem
restauracji i zajmuje sie ksiegowoscia. Dodatkowo, 2 kuzynéw Muhammada pracuje jako
kelnerzy, pomocnik kuchenny jest réwniez imigrantem z Morroko, ale nie jest zwigzany z
rodzing. Ponadto, gtéwne skiadniki (jagniecina spotkaé¢, warzywa, itp.) sa dostarczane przez
halal shop, nalezacy do brata Amir, Hamid.

Zgodnie z powyzsza klasyfikacjg, Muhammad jest przedsiebiorcg etnicznym, poniewaz jego
firma jest prowadzona w dzielnicy etnicznej, opiera sie gltdwnie na pracy i wspotpracy
cztonkow rodziny i innych cztonkow grupy etnicznej, oferuje typowe towary etniczne
(zywnos¢€) i stuzy swoim wspot-etnicznym klientom.

Zréwnowazony rozwdj przedsiebiorstwa rodzinnego: wyzwania i szanse

Wedtug klasyfikacji Curci i Mackoy'ego (2010), Muhammad prowadzi wysoce podzielong
dziatalno$¢ gospodarcza, poniewaz oferuje towary i ustugi dostosowane do specyfiki
etnicznej, gtdwnie dla klientbw z grup etnicznych. Zaufanie do klientéw etnicznych jest
zazwyczaj dobre w poczatkowej fazie rozwoju firmy ze wzgledu na niskie bariery wejscia,
solidarnos¢ etniczng i zalezno$¢ od sieci etnicznych (np. Hamid - wujek, ktéry dostarcza
halal food do restauracji, zaoferowat mu kredyt kupiecki). Jednak na obecnym etapie rozwoju
zaleznos¢ od enklawy etnicznej osiagneta swoje granice. Muhammad chce przenie$¢
restauracje do innej - bardziej wieloetnicznej lokalizacji, majgc nadzieje na pozyskanie
wiekszej liczby klientdw. Oczywiscie najwiekszg przeszkodg jest oczywiscie wujek Amir.
Cieszy sie, ze restauracja znajduje sie w tym samym budynku, w ktéorym ma mieszkanie.
Muhammad faktycznie nie wykorzystuje petnego potencjatu lokalu, poniewaz 50% stotéw jest
"zawsze zajetych", zajmowanych przez starych przyjaciét Amira, ktérzy sg teraz na
emeryturze i majg duzo wolnego czasu. Po prostu pijg mietowa herbate i siedzg godzinami,
wiec wielu potencjalnych gosci zniecheca sie do czekania na darmowy stolik. Jednak
zakonczenie partnerstwa nie jest tatwe nawet ze wzgledow finansowych (Muhammad byt w
stanie zgromadzi¢ niektére fundusze), ale z powoddéw emocjonalnych. Amir traktowat



Mahometa jak wiasnego syna i nie ma wiasnych dzieci, wiec trudno bytoby zostawi¢ wujka i
otworzy¢ nowy biznes gdzie indziej.

Zrodto: Projekt FAME

Studium przypadku: Lokalne centrum kultury: Przedsiebiorczo$é imigrancka, etniczna
i mniejszosciowa - pakiet hauczyciel

Lokalne Centrum Kultury jest miejsce spotkan rozmaitych grup nalezgcych do lokalnej
spotecznosci. Cwiczenie ma na celu uswiadomienie réznic i zalezno$ci wspotistniejacych w
przedsiebiorczosci imigranckiej, etnicznej i mniejszosciowej.

Tio:

Rada dzielnicy sredniej wiekszosci miasta ogtosita konkurs na wynajecie za darmo lokalu w
Centrum Kultury. Pierwszenstwo wynajmu ma naleze¢ do instytucji zwigzanej z
przedsiebiorczoscig imigrancka, etniczng i mniejszosciowg. Zglosity sie dwie organizacje
ktére zamierzaja konkurowaé o wynajecie lokalu. Kandydaci majg zaprezentowac swagj plan
biznesowy przed komisjg konkursowg ztozong z przedstawicieli Rady Dzielnicy. Nastepnie
przedstawiciele majg wybraé najemce w oparciu o przyjete wczesniej kryteria.

Przebieg symulacji:

Wymagany czas na przygotowanie: 30 minut,

prezentacje dla przedstawicieli Rady : 20 minut (10 minut kazdy z kandydatow).
Pytania do obu kandydatow: 10-15 minut

Podejmowanie decyziji: 10 minut

Podsumowanie i dyskusja 30 minut

Wielkosé grupy: 6-12 oséb — reszta to obserwatorzy

Materiaty: instrukcje dla Rady Dzielnicy, Nuan oraz Ji-hoon

Przebieg symulacji:

1. Przedstaw i wyjasnij tto (scenariusz) ¢wiczenia

2. Podziel grupe na zespoty:
@ Jedna osoba - rola Nuan + kilka ktére beda pomagac sie przygotowac
@® Druga osoba - rola Ji-hoon + kilka ktére beda pomagac¢ sie przygotowac
@ Reszta grupy — Rada Dzielnicy

3. Rozdaj instrukcje i popro$ o staranne przeczytanie (5 min)

4. Odpowiedz na pytania, jesli padng

5. Popros uczestnikdw o przygotowanie prezentacji dla uczestnikéw przetargu (Nuan i Ji-
hoon) i kryteria wyboru zwyciezcy (ok. 20-30 minut)

6. Zorganizuj losowanie dotyczace kolejnosci wygtoszenia prezentacii

7. Woystuchaj wraz z grupa prezentacji (po 10 minut)

8. Przeznacz 10-15 minut na pytania od cztonkéw Rady do kandydatow

9. Pozwodl czlonkom Rady zagtosowac

10. Ogtos wyniki
11. Podsumowanie éwiczenia

Podsumowanie

Rada Dzielnicy

0 Jak oceniacie po symulacji Wasze kryteria wyboru najlepszego kandydata

0 Jak oceniacie po symulacji Wasz system oceny najlepszej oferty dla spotecznosci?
o Jakiego typu koncepcje przedsiebiorczo$¢ biznesowa odkrytes w prezentowanych
ofertach: imigrancka, etniczng czy mniejszosciowg



Nuan & Ji-hoon:

o Jakiego typu koncepcje przedsiebiorczos$¢ biznesowa zaprezentowates? Dlaczego?
Przedstaw cechy charakteryzujace koncepcje przedsiebiorczosci ktérg zdecydowates sie
przedstawié

Instrukcje dla Nuan

Masz na imie Nuan, 22 lata i jeste$ chinskim imigrantem/ka, ktéry/a przyjechat/a do Wielkiej
Brytanii pieC lat temu aby studiowac¢ malarstwo. Pochodzisz z bogatej chinskiej rodziny, ktora
byta w stanie sponsorowac¢ Ci studia. Jednak zaraz po ich ukonczeniu i zdobyciu dyplomu
rodzina zazadata Twojego powrotu do rodzinnego miasta, podjecia tam pracy i rozpoczecia
kariery zawodowej.

Jeste$ jednak juz mocno zintegrowany/a z lokalng spotecznoscia, masz tu wielu przyjaciot i
kochasz miejsce w ktérym studiowate$/as. Nie chcesz wraca¢ na state do Chin, cho¢
naturalnie tesknisz za rodzing. W zwigzku z Twojg definitywng decyzjg o pozostaniu w
Wielkiej Brytanii rodzina odméwita dalszego finansowania Twojego pobytu za granica.
Oczywiste jest wiec, ze w zaistnialej sytuacji musisz zacza¢ jak najszybciej zarabia¢ na
swoje utrzymanie.

Jako artysta i osoba pochodzaca z chihskiej kultury, jeste$ szczegolnie zainteresowany/a
technikami chinskiego malarstwa i kaligrafia. Te techniki sg unikalne i specyficzne dla
Twojego kraju, a Ty uczytes sie ich od najmtodszych lat - stad Twoja wielka wiedza i znaczne
umiejetnosci w tym zakresie.

Twoj pomyst na biznes to otwarcie osrodka w ktérym bedziesz uczy¢ postugiwania sie tymi
technikami ludzi z réznych grup spotecznych, zwlaszcza dzieci, kobiety i ludzi starszych.
Zostato udowodnione, ze pisanie pedzlem i chinska kaligrafia bardzo pozytywnie wptywajg
na polepszenie skupienia uwagi, doskonalenie pisma recznego i jako techniki relaksacyjne.
Jest to tez znana metoda pomocnicza w terapii roznych chorob i zaburzenh rozwojowych, jak
ADHD i spektrum autyzmu.

Niestety, praktycznie nie masz prawie zadnego kapitatu zatozycielskiego i zaplecza
finansowego aby wystartowa¢ z whlasnym przedsiebiorstwem. Wystarczy Ci $rodkéw
wytacznie na materiaty do malowania (pedzle, atrament, farby, papier, ptétno, itd.), ale nie
masz mozliwosci wynajecia lokalu na swojg firme. Co wiecej, jesli nie zaczniesz szybko
zarabia¢, Twoje niewielkie zasoby szybko sie wyczerpia.

Masz przekonanie, ze jedyng szansg na otwarcie biznesu jest wziecie udzialu w
zorganizowanym przez Rade Dzielnicy przetargu na wynajecia lokalu w Centrum Kultury,
idealnego na prowadzenie warsztatow plastycznych.

Rada Dzielnicy jest gotowa wynaja¢ lokal za darmo, pod warunkiem ze dziatalnos¢ tam
prowadzona bedzie skupia¢ sie i wspiera¢ przedsiebiorczo$¢ imigrancka, etniczng i
mniejszosciowa. Masz przekonanie, ze Twoje plany Swietnie wpisujg sie w te wymagania. Co
wiecej, w dalszej kolejnosci masz zamiar sprowadza¢ materiaty uzywane w trakcie
warsztatow od kuzyna z Chin; bedziesz wiec tez rozwijat dziatalno$¢ handlowa.

Przygotuj 10 minutowg prezentacje dla radnych aby przekona¢ ich, ze wiasnie Tobie powinni
wynajac lokal.



Mozesz poprosi¢ kilku kolegow, aby pomaogli Ci przygotowac prezentacje. Zdecyduj, jakiego
typu dziatalnoS¢ biznesowag zamierzasz prowadziC (etniczng, mniejszosciowg, migracyjna,
zwigzang z diaspora, lub ich dowolng kombinacje). Spisz cechy charakteryzujgce kazdy typ
tej dziatalnosci i uzyj ich jako argumentéw wystepujac przed Rada Dzielnicy.

Instrukcje dla Ji-Hoon

Masz na imie Ji-hoon i pochodzisz z Korei. Mieszkasz w $redniej wielkosci miescie w
Wielkiej Brytanii. Przez wiele lat byle$ sportowcem reprezentujgcym tenis stolowy i masz na
koncie wiele sukceséw sportowych. Niestety, pie¢ lat temu wydarzyt sie tragiczny wypadek
samochodowy, w ktorym straciteS obie nogi. Po wypadku cierpiates na ciezka depresje i
nawet masz za sobag prébe samobojczg. Na szczescie rodzinie udato sie namowi¢ Cie na
terapie, gdzie poznate$ nowych znajomych i z wieloma bardzo sie zaprzyjaznite$. Nauczyli
Cie gra¢ w gry RPG i planszowe. Po jakim§ czasie tak Cie te gry wciagnely, ze
zaangazowales sie i zostate$ ekspertem w ich dziedzinie. Mato tego, jeste$ nawet autorem
whasnej gry planszowej, ktéra odniosta wielki sukces w catym kraju. OdzyskaleS pewnosé
siebie i teraz jestes$ dobrze znanym propagatorem gier RPG i planszowych w swoim miescie.

Jesli chodzi o Twoj status materialny — dostajesz niewielkg rente inwalidzkg i mieszkasz u
rodzicéw, ktorzy wspierajg Cie jak moga. Rok temu poznates mitosé swojego zycia i
osiggneliscie etap, ze chcecie stworzy¢ wlasng rodzine. Co wiecej, wtasnie dowiedziale$
sie, ze Twoja dziewczyna jest w drugim miesigcu cigzy. Cieszysz sie bardzo, ale jako
odpowiedzialny miody czlowiek uwazasz, ze najwyzszy czas, aby wyprowadzi¢ sie od
rodzicow i zamieszka¢ z nowg rodzing. Stad Twoja pilna potrzeba znalezienia solidnego
Zrodta utrzymania.

Ostatnio dowiedziate$ sie, ze Rada Dzielnicy organizuje przetarg na wynajecie lokalu w
Centrum Kultury. Rada Dzielnicy jest gotowa wynaja¢ lokal za darmo, pod warunkiem ze
dziatalno$¢ tam prowadzona bedzie skupiaC sie i wspiera¢ przedsiebiorczos¢ imigrancka,
etniczng i mniejszosciowa.

Jestes pewny, ze to miejsce bedzie idealne na rozpoczecie Twojego biznesu. Masz pomyst,
aby otworzy¢ lokalne centrum gier, gdzie ludzie z Twojego miasta bedg mogli przychodzi¢ w
deszczowe i zimne dni (w rzeczywistosci wiekszos¢ dni w miescie jest zimna i deszczowa) i
spedzi¢ troche czasu wspdlnie uczgc sie grac i gra¢ ze soba. Chcesz zaoferowaé miejsce
ludziom ktorzy grajg w bardzo rézne gry, tez w szachy, warcaby i trik-trak, ale rowniez w
Twoje ulubione gry RPG.

Przygotuj 10 minutowg prezentacje dla radnych aby przekonac ich, ze wiasnie Tobie powinni
wynajac lokal.

Mozesz poprosi¢ kilku kolegow, aby pomogli Ci przygotowaé prezentacje. Zdecyduj, jakiego
typu dziatalno$¢ biznesowag zamierzasz prowadzi¢ (etniczng, mniejszosciowg, migracyjna,
zwigzang z diaspora, lub ich dowolng kombinacje). Spisz cechy charakteryzujace kazdy typ
tej dziatalnosci i uzyj ich jako argumentéw wystepujac przed Radg Dzielnicy.



Instrukcje dla Rady Dzielnicy

Organizujecie przetarg na wynajecie wolnej, Swiezo wyremontowanej przestrzeni w lokalnym
Centrum Kultury. Waszym priorytetem jest wynajecie jej komu$, kto zaangazuje sie w
prowadzenie tam dzialalnosci skupiajgcej sie ha wspieraniu przedsiebiorczosci imigranckiej,
etnicznej i mniejszosciowe].

Do przetargu zgtosito sie dwdéch oferentéw, ktérzy w ramach konkursu przestawig kroétkie, 10-
minutowe prezentacje swoich pomystow. Nastepnie bedziecie musieli zdecydowac, ktéremu
powierzycie lokal i czyja dziatalnosc lepiej wpisze sie w Wasze oczekiwania.

Zdecydujcie, na jakim typie dziatalnosci biznesowa najbardziej Wam zalezy (etnicznej,
mniejszosciowej, migracyjnej, zwigzang z diasporg, lub na ich dowolnej kombinacji). Spiszcie
cechy charakteryzujace kazdy typ tej dziatalnosci i na ich podstawie stwérzcie liste kryteriow
wg ktérych bedziecie oceniac oferty.

Przygotujcie tez liste pytan dla kazdego z oferentdw, ktore lepiej pozwolg Wam poznac ich
propozycije.

Instrukcje dla Rady Dzielnicy

Organizujecie przetarg na wynajecie wolnej, Swiezo wyremontowanej przestrzeni w lokalnym
Centrum Kultury. Waszym priorytetem jest wynajecie jej komus, kto zaangazuje sie w
prowadzenie tam dzialalnosci skupiajgcej sie ha wspieraniu przedsiebiorczosci imigranckiej,
etnicznej i mniejszosciowej.

Do przetargu zgtosito sie dwdch oferentéw, ktérzy w ramach konkursu przestawig kroétkie, 10-
minutowe prezentacje swoich pomystow. Nastepnie bedziecie musieli zdecydowac, ktéremu
powierzycie lokal i czyja dziatalno$¢ lepiej wpisze sie w Wasze oczekiwania.

Zdecyduijcie, na jakim typie dziatalnosci biznesowag najbardziej Wam zalezy (etnicznej,
mniejszosciowej, migracyjnej, zwigzang z diasporg, lub na ich dowolnej kombinacji). Spiszcie
cechy charakteryzujace kazdy typ tej dziatalnosci i na ich podstawie stwérzcie liste kryteriow
wg ktorych bedziecie oceniac¢ oferty.

Przygotujcie tez liste pytan dla kazdego z oferentdw, ktore lepiej pozwolg Wam poznaé ich
propozycije.






Zakonczenie

Zaangazowanie interesariuszy to wielopoziomowy proces obejmujacy osoby i organizacje,
ktérych udziat i trwata motywacja sg kluczowe dla powodzenia ich zaangazowania.

Przy tworzeniu lokalnych CSHub-6w zajmujgcych sie migracjg i przedsiebiorczoscia
spoteczng oraz kreowaniem ekosysteméw zdolnych do wspierania ich formacji oraz
pomysinego i zréwnowazonego funkcjonowania, kluczowe jest zrozumienie wszystkich
aspektow udanego zaangazowania interesariuszy

Ta koncepcja zaangazowania nakresla strategie dziatania, ktorg TASKFORCOME przewiduje
na poziomie lokalnym, odzwierciedlong na poziomie ponadnarodowym wsréd cztonkéw
lokalnych CSHUB-6w. Jako strategiczny punkt odniesienia, koncepcja ta powinna byé
dostosowana przez kazdego z partnerdw do warunkéw lokalnych/regionalnych, a wnioski
wyciggniete z procesu lokalizacyjnego powinny by¢é wykorzystane jako informacja zwrotna i
zalecenia na poziomie ponadnarodowym do dalszego rozpowszechniania i potencjalnego
wykorzystania.

Niniejszy materiat moze by¢ wykorzystywany do celow budowania zdolnosci, ale takze do
inicjowania wspottworzenia i innowacji procesoOw na poziomie lokalnym / regionalnym /
krajowym / transnarodowym.

Autorzy od samego poczatku proponujg zintegrowane, strategiczne myslenie, ale
przedstawili takze wybrane zaawansowane i innowacyjne koncepcje, ktére majg pobudzac
dyskusje i nieszablonowe myslenie, majgce usprawni¢ procesy realizowane w ramach
projektu, ale takze zminimalizowa¢ gtdwne zagrozenia zwigzane z projektem, w tym
dotyczgce uprzedzen i dyskryminacji.

Korzystanie z elastycznego modelowania biznesowego i nowoczesnych podejs¢ do
adaptacyjnego planowania oraz cyfrowych meta-struktur wspoétpracy i architektury platformy
moze otworzy¢ nowe mozliwosci innowacji spotecznych i eksperymentdw o zasiegu
wystarczajaco duzym, aby przyciggnaé nawet szerokie grono zainteresowanych do
wspéttworzenia i wspdlnego zarzgdzania CSHub.

Zrodio: Projekt FAME
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