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Jakie sg przyktady z praktyki?

JAK NAWIAZAC WSPOLPRACE KORZYSTNA DLA OBUNTR \
Czym ona jest? Jak znalez¢ odpowiedniego partnera?
PRZYKLADY Z PRAKTYKI

WYTYCZNE DOTYCZACE POZYTYWNYCH
DOSWIADCZEN

Co robic? Czego nie robic?

SPIS
TRESCI



JAK OSIAGNAC

WSPOLPRA

CE, Z KTORE]
WSZYSCY WYCHODZA
Z WYGRANA




,Wspotpraca typu ,win-win" to
porozumienie oparte na wspotpracy, w
ramach ktorego wszyscy partnerzy
czerpig korzysci z nawigzanej relacji.”




DLACZEGO , KORZYSCI
DLA OBU STRON"?

WYKORZYSTANI
E ZASOBOW

Wspotpraca pomaga
przedsiebiorstwom
spotecznym uzyskac dostep
do zasobow partnerdw,
umozliwiajgc obu stronom
osiggniecie wiekszych
korzysci niz w przypadku
dziatania w pojedynke.

DZIEL
WIEDZY

Partnerstwa utatwiajag
transfer wiedzy i wymiane
umiejetnosci, sprzyjajac
innowacyjnosci i rozwojowi

przedsiebiorstw spotecznych.

ZWIEKSZANIE
WIARYGODNOS
CI

Wspétpraca z uznanymi
organizacjami moze zwiekszy¢
wiarygodnos¢, wzmacniajgc
zaufanie spoteczne i
atrakcyjnosc¢ dla inwestorow.

OGRANICZANIE
RYZYKA
OGRANICZANIE

Ryzyko mozna dzieli¢ i nim
zarzgdzad, dzieki czemu
przedsiewziecia stajg sie
mniej niepewne i bardziej
odporne, co jest szczegdlnie
korzystne w przypadku
projektéw wysokiego ryzyka.



Zgodnosc z celami

Wspotpraca powinna by¢ zgodna z nadrzednymi celami
Panstwa przedsiebiorstwa spotecznego i wspierac je. Oznacza
to, ze powinna przyczyniac sie do realizacji wartosci i misji
Panstwa przedsiebiorstwa.

Zasoby i mozliwoSci partnera

Zasoby i mozliwosci potencjalnego partnera powinny
uzupetniac potrzeby Panstwa przedsiebiorstwa.

Mogg to by¢ zasoby finansowe, umiejetnosci pracownikdw,
technologia lub dostep do rynku.

Wspdlne cele i korzysci

Przy wyborze partnera kluczowe znaczenie ma upewnienie
Sie, ze obie strony majg wspolne cele, a wspotpraca przynosi
obopdlne korzysci.
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CO JEST POTRZEBNE W
RAMACH WSPOtPRACY ,,



Zaangazowanie

Obaj partnerzy powinni wykazacC zaangazowanie we wsp
wspolng misje spoteczng. Zaangazowanie to obejmuje
przeznaczenie niezbednych zasobow, czasu i wysitku.

Komunikacja

Otwarta i reqularna komunikacja jest kluczem do zrozunm;
oczekiwan, omawiania postepow i rozwigzywania problg
Zapewnia ona przejrzystos¢ i pomaga budowac zaufani€

A
b

Zaufanie

Zaufanie jest fundamentem kazdego silnego partnerstwa. Kazda
ze stron musi mie¢ pewnosc co do uczciwosci drugiej strony oraz
jej zdolnosci do dotrzymywania obietnic.



IDENTYFIKACJA POTENCJALNYCH PARTNER

Krok 1 - Identyfikacja

Zacznij od zidentyfikowania
kluczowych interesariuszy, z ktérymi
juz masz kontakt lub z ktorymi
chcesz nawigzac kontakt.

Krok 3 - Analiza

Przeanalizuj wptyw, zasoby i
znaczenie kazdego z nich dla
Twojej firmy spoteczne,j.

LA

Krok 2 - Kategoryzacja

Podziel tych interesariuszy na
kategorie w oparciu o ich role:
partnerzy, fundatorzy, doradcy itp.

Krok 4 - Nawigzywanie kontaktow

Nawigz relacje miedzy tymi interesariuszami
a Twojg firmg spoteczng. Mogg to byc
obecne lub potencjalne partnerstwa,
programy mentorskie, relacje zwigzane z
finansowaniem itp.
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OCENA POTENCJALNYCH PARTNEROW
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Zgodnosc¢ misji

Misja potencjalnego partnera powinna
by¢ zgodna z Twojg. Wspolna misja
zapewnia wspolng ptaszczyzne

porozumienia i wzajemne zrozumienie.

Reputacja

Reputacja partnera moze miec wptyw
na Twojg dziatalnosc¢. Dobrze
postrzegany partner moze zwiekszy¢
Twojg wiarygodnos¢, podczas gdy zta
reputacja moze zaszkodzi¢ Twojemu
przedsiebiorstwu.

Mozliwosci

Ocen mozliwosci potencjalnego partnera -
jego umiejetnosci, wiedze specjalistyczng i
zasoby. Powinny one uzupetnia¢ mozliwosci i
potrzeby Twojej firmy.

Potencjalne synergie

Poszukaj potencjalnych efektédw synerqii -
obszaréw, w ktorych mozecie
wspotpracowac, aby osiggngc wiecej niz
kazdy z osobna. Mogg to by¢ wspdlne
projekty, wspolne rynki lub tgczenie
zasobow.



PRZYKLADY Z

PRAKTYKI

Jakie sg przyktady z praktyki?




HISTORIA
IMPACT DAY I SEB

Impact Day i SEB od dwoch lat z rzedu
prowadzg

udana wspotpraca oparta na zasadzie ,win-

win” juz drugi rok z rzedu i nadal ja
kontynuujg3.

Przyjrzyjmy sie, jak to sie zaczeto.

Impact
ay.
Impact Day to najwiekszy festiwal poSwiecony
zrownowazonemu rozwojowi w krajach
battyckich i skandynawskich,
dziatajgc jako przedsiebiorstwo spoteczne.

SEB

SEB to bank uniwersalny, oferujgcy peten
zakres ustug finansowych dla duzych, matych
| Srednich przedsiebiorstw, sektora
publicznego oraz oséb prywatnych.












HISTORIA
RINGO ECO I ITELLA
dpadow 2 opakowar jednorazonych SMARTPOST
poprzez stworzenie otwartej platformy
dla opakowan wielokrotnego uzytku.

ringo

To dobry przyktad tego, jak potgczyC swojg
wiedze specjalistyczng i czerpac z tego korzysci.

Wspdlnie stworzyli projekt o nazwie
- pierwszy system obiegu opakowan w handlu
elektronicznym

@ itella
SmartPOST@
[tella Smartpost to miedzynarodowa firma

logistyczna.

system obiegu opakowan.


https://itella.ee/tango-esimene-e-poodide-pakendiringlussusteem/

HISTORIA FITLAP I
PEETRI PIZZA

Jak jedna marka moze pomoc drugiej
i na odwrot -

Fitlap | Peetri Pizza opracowaty dwa nowe rodzaje
pizzy i makaronow do menu Peetri
Pizza, ktore sg zdrowe i zgodne z

Fitlap to wirtualny plan dietetyczny,
ktéory pomaga schudngc i

uczy, jak zdrowo sie odzywiac.

L__ﬁ |

Peetri Pizza to sie¢ franczyzowa
obejmujgca prawie 50 pizzerii w
Estonii.




WYTYCZNE DOTYCZACE

DOBREGO DOSWIADCZENIA




JAK BUDOWAC
RELACJE?

ZAANGAZU] SIE PODTRZYMUJ PROMUJ KULTURE

PoswiecC czas na poznanie Szanuj wiedze, punkt Kultywuj kulture, ktora ceni
swoich partnerow. widzenia i wktad kazdego wspotprace, docenia
Silne relacje stanowig partnera. To sprzyja roznorodnosc i promuje wspolne
podstawe udanej wspotpracy. otwartemu dialogowii i podejmowanie decyzji.
owocnej wspotpracy.




\\—//

JAK UTRZYMAC TEMPO?

Swigtuj wspolne sukcesy i Traktuj wspotprace jako proces Nieporozumienia sg czyms
kamienie milowe, aby wzbudzic uczenia sie. naturalnym. Rozwigzuj je
poczucie spetienia i wzmocnic Zastanow sig nad otwarcie i konstruktywnie,

wartosc wspotpracy. doswiadczeniami, wyciggaj szukajgc rozwigzan korzystnych
whnioski z wyzwan i dla obu stron.
nieustannie dgz do
doskonalenia.




PRZEJRZYSTA WZAJEMNIE KORZYSTNE

KOMUNIKACJA WARUNKI
Przejrzystosc¢ i otwarty dialog budujg zaufanie i Upewnij sie, ze wszystkie strony czerpig
gwarantujg, ze wszystkie strony sg zgrane w korzysci ze wspotpracy, aby utrzymac
trakcie trwania partnerstwa. zaangazowanie i oddanie.

CO NALEZY ZROBIC

WSPOLNA WIZJA REGULARNE ANGAZOWANIE

Wspotpraca jest bardziej produktywna, gdy

wszyscy partnerzy majg wspélny cel i wizje. Regularne  kontakty — pozwalajg

interesariuszom by¢ na biezgco i
czu¢ sie zaangazowanymi  we
wspotprace.



IGNORUJ DYNAMIKE WLADZY NIE NIE DOCENIAJ ZNACZENIA ZAUFANIA

Nierownowaga sit moze ostabiac
wspotprace; nalezy wiec zadbac o
to, by wszystkie strony miaty rowny
gtos i rowny udziat w procesie.

Budowanie zaufania wymaga
czasu, ale stanowi podstawe
kazdej udanej wspotpracy.

CZEGO NIE NALEZY
ROBIC

POMIJA] UMOWY ZAKLADA), ZE
ROZWOQO]J JEST
L . STATYCZNY
Aby unikngc sporow, . | ,
nalezy jasno okresli¢ role, Cele i zadania moga ewoluowac z
obowigzki i oczekiwania. biegiem czasu, dlatego nalezy

regularnie weryfikowac, czy
WSzyscy sg na biezgco.
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CZESC PRAKTYCZNA

(Okreslanie potencjalnych partnerdw i mozliwosci wspétpracy JUZ [l
DYALY

"/



N

CZESC PRAKTYCZNA: IDENTYFIKACJA POTENCJALNYCH PARTNEROW
(1)

Krok 1 - Identyfikacja

s "

*Z kim chciatbys wspétpracowac? i ' &
* Dlaczego chciatby$ z nimi wspo’rpraco‘\b 2

* Dlaczego oni chcieliby wspotpracowac z Tobg?

*Jaka jest wasza wspaolna misja?
*Z jakimi kluczowymi interesariuszami jestescie juz powiagzani‘?

e * Czy sq jakies wazne sieci spotecznosci, do ktorych powinniscie
(i - do’ragczyc przed rozpoczeciem Wspo’rpracy’?
NN N o/ / \ /-
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CZESC PRAKTYCZNA: WYZNACZANIE POTENCJALNYCH PARTNEROW
(2)

Krok 2 - Kategoryzacja ==
Prosze sklasyfikowac tych interesarius haFﬁ@ $taW|e petnionych przez nich rol. Czy

sg to: L2
-._"-. o
. "‘~';~_:__. = f,f
° partnerami, ==

®* donatorami,
®* doradcami; a takze organizacjami i sieciami wspierajgcymi biznes.

Opiszich (i swoje): -
* umiejetnosci, ”\i\\/
* wiedze specjalistyczng, 2NN
* zasoby. RN

AR
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CZESC PRAKTYCZNA: ZMIERZANIE POTENCJALNYCH PARTNEROW (3)

Krok 3 - Analiza

Prosze sporzgdzi¢ mape i zastanowic sie nad potencjalnym
* wWptywu;

* wynik;

®* potrzebnych i udostepnionych zasobow;

®znaczenie dla Panstwa dziatalnosci;

®* znaczenie dla ich dziatalnosci.

Opisz potencjalny wynik
* Wspdlne projekty?

* Wspolne rynki?

* Potgczenie zasobow?

.

N



CZESC PRAKTYCZNA: IDENTYFIKACJA POTENCJALNYCH PARTNEROW %
(4)

Krok 4 - Nawigzywanie kontaktow

Prosze opracowac plan komunikacji dotyczgcy nawigzania kontaktu z
oobecnych lub potencjalnych partnerow,
omentorow,

opodmiotow finansujgcych itp.

oUstal termin!

Ay
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PAMIETA|:

Zgodnosc¢ misji

Misja potencjalnego partnera powinna
by¢ zgodna z twojg. Wspdlna misja
zapewnia wspolng ptaszczyzne
porozumienia i wzajemne zrozumienie.

Mozliwosci

Ocen mozliwosci potencjalnego partnera
- jego umiejetnosci, wiedze
specjalistyczng i zasoby. Powinny one
uzupetnia¢ mozliwosci i potrzeby Twojej
firmy.

Reputacja

Reputacja partnera moze mie¢ wptyw
na Twojg firme. Dobrze postrzegany
partner moze zwiekszy¢ Twojg
wiarygodnos¢, podczas gdy zta
reputacja moze zaszkodzi¢ Twojemu
przedsiebiorstwu.

Potencjalne synergie

Poszukaj potencjalnych efektow synerqii -
obszaréw, w ktorych mozecie
wspotpracowac, aby osiggngc wiecej niz
kazdy z osobna. Mogg to by¢ wspdlne
projekty, wspadlne rynki lub tgczenie
zasobow.
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DZIELENIE SIE PLANAMI WSPOLPRACY

(w parach lub w grupach)







