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WSTEP

Niniejszy Przewodnik powstal w ramach inicjatywy "Ozywienie przedsighiorczosci drugiej szansy", projektu
finansowanego  przez  Komisj¢  Europejska ~w  ramach  programu  Erasmus+. Numer  projektu:
2017-1-PL0O1-KA202-038525.

Gtéwnym celem projektu jest wspieranie rozwoju przedsi¢hiorcéw drugiej szansy, wzmocnienie ich wiary w siebie,
samos$wiadomosci 1 skutecznosci, poprzez relacj¢ oparta na wskazywaniu drogi 1 mentoringu, prowadzaca do pomyslnego

wznowienia dziatalno$ci gospodarczej.

Przewodnik dla Mentoréw to kompleksowe narzedzie skierowane do profesjonalistow biznesowych 1 doswiadczonych
przedsi¢biorcow chcacych zosta¢ mentorami, o$rodkow szkolenia ustawicznego zajmujacych si¢ coachingiem 1
szkoleniem biznesmenéw oraz MSP. Jego celem jest zapewnienie niezbednej wiedzy 1 umiejetnosci, aby potencjalni
mentorzy mogli skutecznie przekazywac swoja wiedz¢ swoim podopiecznym. Przewodnik zapewnia odpowiednie
przygotowanie mentordw, aby sprosta¢ potrzebom 1 oczekiwaniom podopiecznych.

Zawarto$¢ przewodnika jest odpowiednia zaréwno dla osob, ktére sa zupelnie nowe w mentoringu, jak 1 dla oséb z
doswiadczeniem, poniewaz zawiera materialy 1 informacje potrzebne na wszystkich poziomach mentoringu. Przewodnik
jest wykonany w formacie, ktory pozwala na uzycie go w cz¢sciach, w zaleznosci od potrzeb uzytkownikow.

Ten dokument jest bezptatny do wykorzystania i pobrania.

WPROWADZENIE

Przewodnik dla Mentordw to praktyczne narzedzie, ktére moze by¢ wykorzystywane w elastyczny sposob. Jesli mentor
potrzebuje konkretnych informacji, mozliwe jest przejicie do konkretnej cze¢sci Przewodnika, aby uzyskaé¢ potrzebne

informacje.

Rozdziat pierwszy, Wprowadzenie do mentoringu, podsumowuje czym jest mentoring dla przedsi¢hiorcow drugiej
szansy, dlaczego jest potrzebny 1 jakie kluczowe umiejgtnoscei, role 1 obowiazki powinien mie¢ mentor.

Rozdziat drugi, Mentoring w praktyce, przedstawia, jak powinien wygladac¢ mentoring w praktyce: kluczowe etapy, jak
by¢ bardziej empatycznym, jak wykrywa¢ wyzwania stojace przed podopiecznym, jak znalez¢ glowny problem i
opracowac¢ nowy plan poprawy, a takze monitoring,

Program kursu mentoringu dla przedsiebiorcow, trzeci rozdzial Przewodnika, dostarcza informacji na temat
mozliwych modeli mentoringu, ktéore moga by¢ wykorzystane podczas mentoringu, procesu radzenia sobie ze
stygmatyzacja porazka, przez ktéra przechodza podopieczni, ram dla udanych sesji mentorskich, mentorstwa z
wykorzystaniem modelu Business model canvas oraz zalecenia co robi¢ i czego nie robi¢ bedac mentorem dla
przedsi¢biorcy.

Rozdziat czwarty, Pytania praktyczne i narzedzia zgodne z modelem GROW, zawicra szczegdtowe informacje na
temat tego, jak mozna przeprowadzi¢ sesj¢ mentorska, wraz ze wszystkimi mozliwymi pytaniami 1 narzedziami
praktycznymi.

Ostatni rozdzial, Wsparcie, zawiera list¢ instytucji z roznych krajéow partnerskich, ktére udzielajga wsparcia
przedsigbiorcom.
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WPROWADZENIE DO MENTORINGU

Mentoring definiuje si¢ jako pozytywna 1 wspierajaca relacje pomiedzy dwiema stronami, bardziej kompetentny 1
doswiadczony - mentor 1 mniej kompetentny 1 doswiadczony - podopieczny, z ogdlnym celem prowadzenia
podopiecznego w zdobywaniu 1/lub doskonaleniu wiedzy 1 umiej¢tnosci niezbednych do rozwoju osobistego 1
zawodowego.! Mentoring nie jest ograniczony wiekiem 1 mentor nie zawsze, pomimo powszechnego przekonania, jest
starszy od podopiecznego,.

Nawet jesli wigkszo$¢ relacji mentorskich ma charakter nieformalny 1 opiera si¢ na wolontariacie, formalny mentoring
moze by¢ rowniez praktykowany poprzez rézne programy z ograniczeniami wickowymi lub czasowymi, skierowane do
roznych grup docelowych. Mentoring krotkoterminowy jest najbardziej rozpowszechniong praktyka, ale relacje
mentorskie zbudowane na solidnych 1 wzmacniajacych fundamentach moga trwac cate zycie, poniewaz nigdy nie sa

jednostronne.

Mentor jest tu po to, by prowadzi¢, kierowaé, sugerowac, inspirowac 1 dawac konstruktywna krytyke podopiecznemu, ale
sam mentoring ma inspirowa¢ rozw6j obu stron, ktore nastepnie uczg si¢ jednoczesnie.
Podczas mentoringu mentor uczy sig¢, jak opanowac¢ odpowiedzialnosé, rozwija¢ wlasne umiejgtnosci interpersonalne,

koncentrowac si¢ na podopiecznym i rozumie¢ znaczenie pozytywnego sprz¢zenia zwrotnego.

Mentoring nie moze by¢ postrzegany jedynie jako dawanie rad, poniewaz jego celem jest motywowanie 1 wzmacnianie
drugiej osoby do identyfikowania swoich problemoéw, zalet 1 wad oraz wyznaczania realistycznych celow 1 opracowywania
strategii w celu przezwycigzenia trudnosci. Mentor nie powinien wykonywac pracy za swojego podopiecznego lub
oczekiwaé, ze podopieczny pojdzie jego droga 1 zajmie si¢ sprawami na jego sposob, ale raczej powinien zaoferowaé
zrozumienie 1 szacunek dla r6znych podej$¢ 1 mozliwosci podopiecznych.

To réowniez ttumaczy gtowne réznice migdzy coachingiem a mentoringiem, nawet jesli istnieje cienka linia mi¢dzy nimi,
a mentorzy 1 trenerzy czesto stosuja te same lub bardzo podobne metody. Mentoring ma na ogét szerszy aspekt niz
coaching, poniewaz coaching koncentruje si¢ na wynikach, a mentoring na rozwoju. Ponadto, coaching jest zawsze
ograniczony czasowo 1 dlatego jego wyniki moga by¢ bardziej namacalne, podczas gdy wyniki dobrego mentoringu sa
czesto najbardziej widoczne po uptywie dhuzszego okresu czasu.?

CO ZTEGO BEDE MIAtL?

Jesli jeste$ podopiecznym, korzysci plynace z korzystania z mentoringu sa oczywiste: mozesz zyska¢ cenny wglad w swoje
sprawy z innej perspektywy, a takze mozliwo$¢ uczenia si¢ 1 korzystania z cudzej wiedzy 1 do§wiadczenia.

Jeshi jeste§ mentorem, korzysci moga by¢ subtelniejsze, poniewaz czesto doradztwo jest tylko czgScia twojej pracy.
Niemniej jednak, mozesz zdoby¢ uzyteczne doswiadczenie zawodowe 1 poprawi¢ swoéj styl przywddztwa oraz
umiej¢tnoscl komunikacyjne. Na poziomie osobistym mozliwosci rozwoju sa bardziej widoczne, poniewaz mentoring

uczy cierpliwosci, zrozumienia, aktywnego stuchania 1 konstruktywnej krytyki.

! ZRODEO: HTTPS://WWW.MANAGEMENT-MENTORS.COM/RESOURCES/CORPORATE-MENTORING-PROGRAMS-RESOURCES-FAQS
2 ZRODLO: HTTPS//WWW.THEBALANCECAREERS.COM/A-GUIDE-TO-UNDERSTANDING-THE-ROLE-OF -A-MENTOR-2275318
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Czym jest mentoring dla przedsiebiorcéw drugiej szansy?

Przedsi¢hiorczos¢ jest uwazana za potezna site napedowa wzrostu gospodarczego, jednak jak dotad wszelkie wysitki na rzecz
motywowania 1 ksztalcenia przedsighiorcow byly kierowane do nowych i miodych przedsi¢biorcow. Statystyki dowodza
jednak, ze okoto 30 % nowych przedsi¢biorstw moze nie przetrwac przez pierwsze dwa lata, a 50 % nie przekroczy
piccioletniego progu. Byli przedsi¢biorcy czesto znajduja si¢ w cigzkim potozeniu, zaréwno z psychologicznego, jak 1
spotecznego punktu widzenia. Powszechnie dostrzega si¢ pigtno porazki i strach przed sankcjami karnymi, a takze
praktyczne trudnosci, z jakimi borykaja si¢ przedsi¢biorcy, ktorzy wezesniej zbankrutowali, utrudniajace im ponowna probe.
Roéwniez poczucie wstydu, winy 1 zwatpienie w sicbie ida w parze z pi¢tnem porazki. Z tego powodu bardzo wazne jest
ostrozne podejscie do mentoringu i doradztwa dla bytych przedsi¢ghiorcow, ktdrzy chea zaczaé¢ od nowa.’?

Mentoring dla przedsi¢biorcéw drugiej szansy powinien zapewnia¢ przedsigbiorcom:
* lepsze zrozumienie konkretnych powodow, dla ktorych ich przedsigbiorstwa nie odniosty sukcesu za pierwszym razem
1 co moga zrobi¢, aby to zmieni¢ w drugiej probie,
* narzedzia do akceptowania niepowodzen i radzenia sobie z uprzedzeniami spotecznymi,
* pozytywne nastawienie, pewnosc siebie, samoswiadomos¢ 1 motywacje,
* radzenie sobie z negatywnymi obrazami siebie 1 przedsi¢biorczosci,
* wiedz¢ 1 umiejetnosel sprzyjajace ich rozwojowi osobistemu 1 zawodowemu.

Mentorzy dla przedsi¢hiorcow drugiej szansy nickoniecznie maja do$wiadczenie w mentoringu, jak np. trenerzy i
nauczyciele ksztatcenia zawodowego. Moga to by¢ rowniez odnoszacy sukcesy sami przedsi¢biorcy lub wiasciciele MSP,
ktorzy chca 1 sa w stanie zaoferowac¢ prowadzenie oraz dzieli¢ si¢ swoimi umiejetnosciami, wiedza 1 osobistymi
doswiadczeniami.

(14
DOSWIADCZENIE JEST PRAWDZIWSZYM PRZEWODNIKIEM NIZ SLOWA INNYCH.

LEONARDO DA VINCI

Dlaczego mentoring jest konieczny?

PPo pierwsze, mentoring jest niezbe¢dny, aby zaoferowac bardziej pozytywne srodowisko dla przedsi¢biorcow drugiej
proby, ktérzy maja niewiele lub nie maja zadnych dost¢pnych Zrodet wsparcia. Oferujac utatwione doradztwo, mentorzy
pomagaja przedsi¢chiorcom nie tylko poprzez udzielanie porad 1 wglad w ich doswiadczenia, ale roéwniez poprzez
zadawanie wlasciwych pytan we wlasciwym czasie.

Poniewaz doswiadczenia kazdej osoby sa bardzo rézne, podejscie powinno si¢ rowniez roznic. Nie wszystkie pytania beda
miaty takie samo znaczenie dla podopiecznych 1 nie wszyscy podopieczni beda w stanie szybko na nie odpowiedzied.
Aby relacja mentorska odniosta sukces, wazne jest, aby mentor najpierw stworzyt atmosfer¢ zaufania. Bycie uczciwym 1
dzielenie si¢ $ciezka kariery lub inng historia, ktéra okresla, kim jeste§ dzisiaj, a nawet dzielenie si¢ niezbyt jasnymi
momentami zawodowymi, umozliwi nawigzanie relacji na solidnych podstawach. Zachg¢canie podopiecznego do

3 ZRODLO: “STUDY ON A NEW APPROACH TO BUSINESS FAILURE AND INSOLVENCY: COMPARATIVE LEGAL ANALYSIS OF THE MEMBER STATES'RELEVANT PROVISIONS AND PRACTICES,
DIRECTORATE-GENERAL FOR JUSTICE AND CONSUMERS", JAN 2016
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zadawania pytan od samego poczatku to kolejna metoda budowania zaufania. Podopieczny lub grupa podopiecznych
réowniez powinna by¢ $wiadoma, ze znajduja si¢ oni w bezpiecznym Srodowisku, w ktérym mozna zagwarantowac
poufnos¢. Mentor powinien nastgpnie zacheci¢ przedsi¢biorcow do dzielenia si¢ swoimi doswiadczeniami zwiazanymi z
przedsi¢biorczoscig 1 problemami, ktére doprowadzity ich do porazki z ich wiasnej perspektywy, wykorzystujac nicktore
narzg¢dzia 1 techniki wyjasnione w ostatniej czesci tego rozdziatu (Kluczowe umiejgtnosei dla udanego mentoringu).

Na tym wczesnym etapie wazne jest okreslenie wspolnych celéw 1 wspolnych wartosci, ktére najprawdopodobniej zmienia
si¢ w czasie. Poniewaz relacje oparte na zaufaniu wymagaja czasu, podopieczni prawdopodobnie otworza si¢ bardziej na
temat swoich lgkow 1 marzen po kilku sesjach. Tutaj mentor powinien przygotowac pytania, ktoére pomoga uzyska¢ wglad
nie tylko w postawe przedsi¢biorcy, ale takze w to, jak realistyczne jest ich podejscie do biznesu 1 jak zdrowe sa ich
mechanizmy radzenia sobie z problemami. Aby firma odniosta sukces, caty zestaw czynnikéw musi znalez¢ si¢ na swoim
miejscu, jak czas 1 lokowanie produktu lub ustugi, marketing ukierunkowany i wymagania rynku, ale gtéwnie wszystkie
umieje¢tnosel, jak elastycznosé, organizacja, zarzadzanie, 1 planowanie jednostki sa poddawane testom. Dlatego mentor
powinien zaproponowaé zadania 1 pytania, aby moc stworzy¢ jak najbardziej realistyczny obraz, ktory doprowadzi
podopiecznego do rozwoju osobistego 1 zawodowego. Testy umiejetnosci zarzadzania moga by¢ czg¢scig tego procesu, ale
zawsze lepiej jest tworzy¢ interaktywne zadania, ktore pozwalaja mentorom zobaczy¢ pierwsze 1 najbardziej uczciwe
reakcje podopiecznych.!

(14
ODKLADAJ DO JUTRA TYLKO TO, CO CHCESZ MIEC NIE ZALATWIONE KIEDY
UMRZESZ.

PABLO PICASSO

Role i obowiazki mentoréw

Nawet samo podjecie decyzji o zostaniu mentorem moze stanowi¢ wyzwanie na wielu poziomach. Dla kazdego
odnoszacego sukcesy przedsighiorcy czesto bardzo trudno jest uznac¢ jego wlasne doswiadczenie 1 kompetencje do
kierowania i doradzania innej osobie. Poza tym, znalezienie czasu na sesje mentorskie, gdzie mentor musi by¢ w 100%
poswigcony podopiecznemu (podopiecznym), a nast¢pnie kontynuacja tych dziatan, moze by¢ dos¢ trudne przy
zarzadzaniu napi¢tym harmonogramem.

Mentor angazuje si¢ w mentoring na trzech frontach:

. Psychologicznie:

Dobry mentor jest przede wszystkim dobrym stuchaczem 1 sporzadza notatki podczas sesji mentorskich. Przygotowujac si¢ do
nastepnej sesji, mentor przeglada te uwagli w celu przygotowania najlepszego mozliwego sposobu 1 zaoferowania mozliwych
zasobow, ktore moga by¢ uzyteczne dla podopiecznego. Wazna czg¢scia mentoringu, oprocz aktywnego stuchania 1 dzielenia si¢
doswiadczeniami, jest oferowanie wsparcia 1 zrozumienia. Porazka jest trudna do zaakceptowania, zwlaszcza jesli chodzi o powazne
straty finansowe 1 materialne w $wiecie przedsighiorcow, wigc empatia jest naprawde krytyczna czgscia procesu mentoringu.
Szczegblnie w mentoringu przedsi¢hiorcow, empatia z podopiecznym wykracza poza wspétczucie 1 powinna by¢ sposobem
moéwienia: "W mojej karierze bytem w podobnych sytuacjach 1 rozumiem, z czym przychodzisz 1 mogg si¢ do tego odniesc.”

* ZRODLO: TERESA BYINGTON: “KEYS TO SUCCESSFUL MENTORING RELATIONSHIPS", DICEMBRE 2010
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' Biznesowo:

Rozpoznajac, co spowodowato niepowodzenie z perspektywy podopiecznego, mentor powinien przedstawi¢ swoj punkt
widzenia na sytuacjg, ale powstrzymac si¢ od okreslenia rozwiazania. Przez prowadzenie podopiecznego do "myslenia poza
pudetkiem" 1 podawanie pozytywnych przyktadéw, podopieczny powinien by¢ w stanie znalez¢ rézne rozwigzania tego
samego wczesniej napotkanego problemu, aby by¢ lepiej przygotowanym do radzenia sobie z nim za drugim razem.

. Praktycznie:

Nawet jesli oferowanie gotowych rozwiazan probleméw podopiecznego przynosi efekt przeciwny do zamierzonego,
mentor powinien zawsze by¢ w stanie dzieli¢ si¢ ukierunkowanymi informacjami ze swoim podopiecznym. Informacje
te moga obejmowac ewentualne programy doskonalenia zawodowego 1 szkolenia, ktére podopieczny moze podjaé,
programy rzadowe lub mi¢dzynarodowe oraz metody wsparcia lub finansowania, pozyczki bankowe itp.)
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Kluczowe umiejetnosci dla udanego mentoringu

Mentoring wymaga proaktywnego podejscia 1 otwartego umystu, aby zapewni¢ produktywna, efektywna czasowo 1 przyjemna
relacje. Przyjecie na siebie odpowiedzialnosci 1 zaangazowania w bycie mentorem jest przedsigwzigciem, ktorego nie nalezy
lekcewazy¢, poniewaz Twoje podejicie 1 umiejgtnoscl jako mentora sg poddawane probie 1 prawdopodobnie pozostawia trwate
wrazenie na podopiecznym. Aby oceni¢ swoje umicjetnoscel jak najbardziej realistycznie, dobra sztuczka moze by¢ poproszenie
kolegdw o konstruktywna krytyke podstawowych umiejetnosci, ktére powinienes posiadac jako mentor.

Te umiejetnosci to:

* Bycic dobrym i ERERURYIISINENAEZEH - Slcdzcnic rozmowy, robienie notatek i uwag, po ktérych nastepuja konkretne
pytania. Niech podopieczny wie, ze ma twoja niepodzielna uwage, bo patrzysz mu w oczy 1 kiwasz glowa. Postaraj si¢ nie
przerywac rozmoéwcy 1 nie proponuj natychmiastowych rozwiazan lub moéw tylko o swoim do$wiadczeniu jako reakcji.

* Chec _- wiesz, jak to byto, gdy zaczynates 1 jak przechodzites pewna drogg,

ktéra doprowadzita ci¢ do miejsca, w ktérym jeste§ dzisiaj. Jeste$S gotow 1 zdolny do dzielenia si¢ swoimi

spostrzezeniami, wskazowkami 1 sztuczkami.
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—- nie ponizasz ludzi za popetnianie btgdow, ale pomagasz im dostrzec pozytywne

aspekty btedow 1 matych katastrof. Mozesz szczerze pogratulowac swoim podopiecznym za ich osiagnigcia 1 w razie
potrzeby wzmocni¢ ich zaufanie.

Umiejf;tnoéé—- oprocz tego, ze jestes najlepsza "cheerleaderky" podopiecznego, powinienes by¢
w stanie rozpozna¢ 1 zniecheci¢ do niepozadanych zachowan oraz udzieli¢ porady na temat réznych metod
postegpowania w danej sytuacji. Dobra sztuczka jest omoéwienie z podopiecznym na poczatku relacji kwestii
przekazywania informacji zwrotnych o charakterze korekcyjnym. Zapytaj, czy i jak chciatby go otrzymac. Ogolnie
rzecz biorac, ludzie sa bardziej sktonni do wystuchania krytyki, jesli wezesniej wyrazili na to zgodg.

Zakochanie si¢ w swojej pracy 1 wyrazne tego okazanie - okazujesz -wobec niej 1 zawsze jestes _

1 nowosci w niej
_nowych rzeczy, a Twoi koledzy szanuja Cig¢ za to oraz za uczciwos¢ 1 integralnosc.

_cele 1 nie obwiniasz innych, kiedy nie jestes w stanie czego$ osiagnac. Jestes

odpowiedzialny, przestrzegasz terminéw 1 granic.
Bycie_wobec innych - mozesz postawic si¢ na miejscu innych 1 widzie¢ rzeczy z roznych perspektyw.

Bycie_- nie oczekuj, ze ludzie beda czyta¢ w twoich myslach. Jestes konsekwentny i potrafisz

jasno wyraza¢ swoje pomysty i rady.®
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MENTORING W PRAKTYCE

Teraz, gdy mamy jasniejszy obraz mentoringu i tego, jak mozemy przygotowac si¢ do bycia mentorem, jak rowniez
pewnych wstepnych warunkow, ktore nalezy spetnicé, poj$¢ dalej w samym procesie. Jakie sa kluczowe etapy mentoringu?
Czy istnieja jakie$ wskazowki 1 narzedzia, ktore mozesz wykorzysta¢ jako mentor, aby ufatwi¢ 1 wspieraé relacj¢ z
podopiecznym? Czy istnieje plan lub model mentoringu krok po kroku, ktéry mozna zastosowac? Jak przenies¢ kluczowe
umiejetnoscel z poprzedniego rozdziatu do praktyki?

Kluczowe etapy mentoringu

Btqgd jako szansa na sukces
Zaréwno formalne, jak 1 nieformalne relacje lub programy mentorskie powinny mie¢ podobna strukture, tzn. powinny
by¢ realizowane w pewnych kluczowych etapach. Etapy te moga si¢ r6zni¢ w zaleznosci od wezesniejszego doswiadczenia

w mentoringu.

. Przygotowanie

Kiedy zgadzasz si¢ zaangazowac w nieformalna relacj¢ mentorska, zgadzasz si¢ zaoferowac czes¢ siebie, swoj czas 1
energi¢ innej osobie na okreslong ilo$¢ czasu. Zanim zaczniesz przepytywa¢ podopiecznego, powinienes rowniez
zadac sobie pytanie 1 sprawdzi¢, czy masz wystarczajaco duzo czasu w swoim harmonogramie 1 odpowiednie
miejsce, aby gosci¢ podopiecznego. Miejsce to nie zawsze powinno mie¢ formalna oprawa, aby pozwoli¢
podopiecznemu na zrelaksowanie si¢ 1 swobodne wecielanie si¢ w role. Oprocz tego, sprawdz, czy Twoja motywacja
jest stabilna 1 pozytywna 1 czy mozesz faktycznie zobaczy¢ z wyprzedzeniem, w jaki sposéb relacja moze przyczynic
si¢ do Twojego osobistego 1 zawodowego rozwoju. W koncu, zawsze warto uczy¢ si¢ na podstawie doswiadczen
innych mentorow i sprawdzi¢, czy moga oni zaoferowac jakie§ wskazowki 1 sztuczki.

Faza przygotowawcza - lista kontrolna: NIEFORMALNY MENTORING

Czy mam wystarczajgco duzo czasu w swoim harmonogramie, by by¢ dobrym mentorem?

Czy mam odpowiednie miejsce lub kilka miejsc na spotkania z moim podopiecznym?

Jaka jest moja motywacja do bycia mentorem? Czy moge z tego skorzystac?

Czy moge poprosi¢ doswiadczonego mentora o wskazowki i sztuczki?

Formalne relacje mentorskie lub programy mentorskie rowniez musza przejs¢ przez faz¢ przygotowawczy, ale na
innym poziomie. Przy opracowywaniu nowego programu dla przedsi¢hiorcow podejmujacych druga probe, jako
osrodek ksztalcenia zawodowego lub inna instytucja oferujaca mentoring, faza przygotowawcza powinna
obejmowaé podstawowe badania dotyczace tego, ile przedsi¢biorstw zostalo zamknig¢tych w poprzednim okresie
referencyjnym (5-10 lat) w bezposrednio zwiazanym sektorze 1 na rynku biznesowym. W oparciu o badania, mozna
nastgpnie wybra¢ odpowiedniego mentora 1 dostosowaé ukierunkowanie programu. Oprocz tego, faza
przygotowawcza powinna obejmowac¢ wybo6r metodologii programu i konkretnej grupy docelowej.
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' Inicjowanie: budowanie relacji

Faza inicjowania mentoringu ma kluczowe znaczenie 1 cz¢sto nadaje ton catemu procesowi. Podczas spotkania z
podopiecznym (podopiecznymi) mentor powinien zwroci¢ szczegblng uwage na to, by przedstawic siebie jako osobg
godna zaufania, niezawodna, ale przede wszystkim przystepna. Wystanie wstgpnego e-maila przed pierwszym
spotkaniem twarza w twarz jest czesto narzedziem wykorzystywanym przez mentorow do ufatwienia pierwszego
kontaktu. Przedsigbhiorca drugiej szansy prawdopodobnie juz teraz stoi w obliczu stygmatyzacji 1 watpliwosci, wiec
prosba o pomoc 1 nawigzanie pierwszego kontaktu moze by¢ dla niego o wiele trudniejsze. Mozesz napisa¢ krotki e-mail
1 nie wyraza¢ oczekiwan, jakie masz wobec procesu. Umoéw si¢ na pierwsza wizyte 1 popro§ podopiecznego, aby
zastanowit si¢ nad kilkoma kluczowymi wyzwaniami, nad ktoérymi chciatby pracowac. Jesli jest to Twoj pierwszy raz w
mentoringu, mozesz podzieli¢ si¢ tym ze swoim podopiecznym.

NA PRZYKLAD:

“Ces¢ Steven, tu John Smuth ze Smith Enterprises. Chetathym umdwoid nasze pierwsze spotkanie @ pomyslatem, ze powinnismy spotkaé sig przy kawie w
kawiarni Gordona. Jestem dostgpny w nastgpny pontedziatek lub srode po godz. 16, wige day mu znac, kidry z tych termindw jest dla Ciebie najlepszy. Na
naszym prerwszym spotkaniu cheiathym, zebys zastanowit sig nad kilkoma kluczowymi wyzwaniami, nad kidrymi cheiatbys, bysmy pracowali w kolgnych
sesjach, wige napisz ich kilka © nie martw sig, ze cos pominiemy, mozemy to uzupetnic w przysztosci. To réwniez mdj pierwszy raz w mentoringu i
prygolowatem maleriaty dla nas obu, z kidrych mozemy skorzystaé. L niecierplivosciq czekam na mozliwost podzielenia sig z Tobq tym doswiadczeniem!!”

Podczas pierwszego spotkania otwarcie rozmawiaj ze swoim podopiecznym o swoim do$wiadczeniu 1 upewnij sig, ze
masz czas na udzielenie odpowiedzi na jego pytania, poniewaz to Ty bedziesz zadawat pytania na kolejnych
spotkaniach. Uwazaj, aby nie przesadzac - fokus jest na nich i powinienes by¢ aktywnym stuchaczem w relacji.
Jednakze badz szczery méwiac o swoich wzlotach 1 upadkach, poniewaz podopieczny nawiaze lepszy kontakt z Toba,
gdy wie, ze Ty tez popelnites btedy w swojej karierze.

Zaufanie jest wzmacniane przez poufnos¢, wige upewnij sig, ze Twoj podopieczny wie, ze ma zapewniona Twoja
pelna dyskrecje - badZ na ten temat bezposredni. Wreszcie, waznym warunkiem wstepnym w budowaniu relacji
mentorskiej, ktéra powinna nastapi¢ przed rozpocz¢ciem rzeczywistej "pracy”, jest ustalenie granic 1 oczekiwan.
Nalezy jasno stwierdzi¢, ze podopieczny moze "bra¢ z twojego mozgu", ale nie moze oczekiwaé, ze bedziesz
wykonywat pracg za niego. Ustalenie zdrowych i realistycznych oczekiwan jest niezb¢dne zaréwno dla mentora, jak
1 podopiecznego. Od poszanowania czasu drugiej osoby, do realizacji celow - w zwigzkach nieformalnych nie
podpisuje si¢ umowy, ale mimo to powinno si¢ ustali¢ co mozna, a czego nie mozna oczekiwac od siebie nawzajem.

Faza inicjacji - lista kontrolna: NIEFORMALNY MENTORING

Nawigzanie pierwszego kontaktu przez telefon/e-mail: przygotowanie do rozmowy twarza w twarz

Pierwsze spotkanie w mitej atmosferze: poznanie sie nawzajem

Upewnij sie, ze jestes otwarty, uczciwy i ze przekazywane informacje sg poufne

Ustalenie realnych oczekiwan i granic

Faza inicjacji formalnego mentoringu nie rézni si¢ zasadniczo 1 wszystkie te kroki powinny si¢ pojawic. Jedyna
r6znica jest to, ze w bardziej formalnym mentoringu podpisujesz umowe z podopiecznym, w ktorej okreslasz ramy
czasowe relacji oraz oczekiwania i granice.’

7ZRODLO: THE OHIO STATE UNIVERSITY: “MENTOR TOOLKIT”
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. Ustalanie celow

Wyznaczenie realistycznych 1 osiagalnych celéw jest zasadnicze dla podopiecznego. Korzystajac z metody SMART,
mozesz zaoferowa¢ swojemu podopiecznemu narzedzie, z ktérego moze on korzysta¢ nie tylko podczas sesji, ale takze
pozniej, w swojej karierze zawodowej, poniewaz udowodniono, ze wyznaczanie celow utrzymuje nas na wlasciwym torze
1 minimalizuje wpadanie w pulapke odwlekania.®

Metoda SMART pomaga nam zdefiniowac cele, ktore sa:

wyznaczenie konkretnych celow niekoniecznie oznacza wejscie w szczegoly, ale raczej probe
(Specific) podsumowania tego, co jest istotne w tym, co chcesz osiagna¢, na przyktad w celu lepszego
zarzadzania 1 planowania finanséw

pomysl, wjaki sposob mozesz zmierzy¢ realizacj¢ konkretnego celu. Wyznaczanie kamieni milowych

(Measurable) moze by¢ dobrym sposobem na osiagnigcie tego celu, zwlaszeza w przypadku wigkszych celow.
Osiggalne jak realistyczny jest wyznaczony cel? Czy posiadam niezbedne umiejetnoscei, wiedzg 1 zasoby,
(Achievable) aby to osiagnac?

jak wazna jest realizacja tego celu dla mnie 1 mojej kariery zawodowej? Jak bardzo jest to
(Relevant) istotne dla mojego biznesu w ogodle?

0| [(EELT ERVE ZETEN o7y ten cel mozna osiagnad w odpowiednich ramach czasowych? Czy moge wyznaczy¢ sobie termin
(Time-framed) 1 go dotrzymac? Czy naprawde moge dotrzymac¢ harmonogramu i zadanych kamieni milowych?

W konsekwenciji, kazdy cel powinien odpowiadac na pytanie ‘ :

. -(V\/hy) to jest dla mnie wazne?

. - (What) moge osiagna¢ dzigki temu celowi?

« WEEEH (When) ten cel bedzie osiagalny?
. _(\/\7 here) zaprowadzi mnie realizacja tego celu?

« B (Who) moze by¢ zaangazowany w osiagniecie celu?

Wazne jest, aby §ledzi¢ 1 dokumentowaé prace nad celami na kazdej sesji z podopiecznym. Wigcej informacji na ten
temat podamy w nast¢pnym rozdziale.’

‘ Sprawdzenie stanu faktycznego i opracowanie mapy drogowej prowadzacej do sukcesu

Poprzez sporzadzanie z kazdej sesji notatek mozna nie tylko przekazywac informacje zwrotne, ale takze $ledzi¢ konkretne
pytania zadawane podopiecznemu w celu oceny stopnia realizacji wyznaczonych celéw. Dlatego tez, gdy zauwazysz
niespdjnosei, tzn. gdy podopieczny nie jest w stanie dotrzymacé wyznaczonych kamieni milowych, ram czasowych 1
realizacji celow, mozesz sprawdzi¢ stan faktyczny 1 ustali¢ parametry bardziej realistyczne. Otwarcie zapytaj
podopiecznego, gdzie utknat 1 co si¢ stato. Jeshi powody nie wydaja si¢ rozsadne, nie wahaj si¢ podzieli¢ si¢ tym z
podopiecznym. Czgsto nawet nie zdajemy sobie sprawy z tego, ze jedyna rzecza stojaca migdzy nami a sukcesem jestesSmy
my sami. Wymoéwki moga by¢ tylko mechanizmem obronnym dla przedsi¢hiorcow podejmujacych druga prébe 1 Twoja
rola jako mentora jest jasne rozpoznanie i zakomunikowanie tego.

Pozwoli to podopiecznemu dokonaé ponownej oceny jego strategii 1 rozpoczaé opracowywanie mapy drogowej do
sukcesu. Dla przedsi¢gbiorcy podejmujacego druga probe moze to by¢ tak proste, jak ponowne napisanie biznesplanu
z wyznaczonymi celami krétko- 1 dtugoterminowymi oraz dobrym planem finansowym.

8 ZRODEO: JAMSHED MEMON, M. Z. A. ROZAN, KAMARIAH ISMAIL, MUEEN UDDIN, AND DZURLL KANIAN DAUD: “MENTORING AN ENTREPRENEUR: GUIDE FOR A MENTOR"
9 ZRODLO: HTTPS//WWW.MINDTOOLS.COM/PAGES/ARTICLE/SMART-GOALS.HTM
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’ Sprawdzenie postepow

Po wykonaniu wigkszosci prac, przedsi¢hbiorca podejmujacy druga probe powinien miec jasniejsza 1 bardziej realistyczna
wizje tego, dlaczego nie udato mu si¢ za pierwszym razem 1 powinien by¢ bardziej spokojny w kwestii rozpoczynania od
nowa. Zafozenie nowego przedsi¢hiorstwa na solidnym gruncie, z jasnymi i zdefiniowanymi strategiami, a jednoczesnie z
doswiadczonym mentorem stojacym za nim, powinno da¢ mu wiatr w plecy, ktérego potrzebuje. Sprawdzanie postgpow
w tym zakresie oznacza mniej regularne spotkania, na przyktad dwa razy w miesiacu.

Waznym elementem tego etapu mentoringu jest zarzadzanie ryzykiem. Badz gotéw chroni¢ swojego podopiecznego przed
mozliwa do uniknigcia katastrofa 1 ostrzegaj go, gdy zauwazysz, ze podejmuje niepotrzebne ryzyko. Pomé6z mu opracowac
strategie zapobiegawcze 1 naprawcze, aby mogt rozpoznac te bledy w przysztosci lub fatwiej si¢ od nich uwolnic.

‘ Zakonczenie relacji/programu

Nawet jesli niektore relacje mentorskie moga trwac cate zycie, dla Ciebie, jako mentora, aby$ mogt znalez¢é czas na
podjecie pracy z innym podopiecznym lub po prostu zastanowi¢ si¢ nad tym doswiadczeniem, powiniene$ dokonac
pewnego zakonczenia relacji. Kiedy podopieczny osiagnat wszystkie lub wigkszo$¢ wyznaczonych celéw 1 obaj
jestescie zadowoleni ze sposobu, w jaki uzgodnione oczekiwania zostaty spetnione, prawdopodobnie nadszedt czas na
rozstanie sie.

(19
{  SUKCES NIE JEST WYNIKIEM KONCOWYM, ALE TYM, CZEGO SIE UCZYSZ PO

DRODZE" - CZESTO TAK BARDZO ANGAZUJEMY SIE W TO, CZEGO CHCEMY W
:  PRZYSZLOSCI, ZE ZAPOMINAMY DOCENIC PODROZ, KTORA NAS TAM ZAPROWAD?ZI.
i  JAKOSC ZYCIA NIE POWINNA BYC MIERZONA PRZEZ SUKCES, ALE PRZEZ LEKCIJE,
i KTORYCH NAUCZYLES SIE PO DRODZE.
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Empatia i ciekawosé

Empatia zaczyna si¢ od aktywnego stuchania drugiej osoby, co oznacza:

* pozwalasz drugiej osobie mowi¢ otwarcie 1 czekasz, az skonczy;

* poswigcasz drugiej osobie swoja niepodzielng uwage - nie sprawdzasz telefonu ani nie patrzysz na inng osobe¢ lub
przedmiot, ale wtasnie bezposrednio na swojego podopiecznego;

rob notatki 1 powtorz, jesli cos powiedziane nie jest jasne;

nie oferuj natychmiastowych rozwiazan, lecz raczej podsumuj kluczowe uwagi i doktadnie si¢ nad nimi zastanow przed
udzieleniem informacji zwrotnej;

poprzez krotkie komentarze 1 przytakiwanie glowa, upewniasz osobe, ze jestes zaangazowany w rozmowg;

* nie zmieniaj przedmiotu rozmowy siebie 1 swoje doswiadczenia, gdy tylko druga osoba skoniczy rozmowe

Kiedy Twoj podopieczny zaczyna ktas¢ na stot coraz bardziej wrazliwe kwestie 1 problemy, bedziesz wiedziat, ze proces budowania
zaufania zostal dobrze przeprowadzony 1 ze czuje si¢ bezpiecznie, dzielac si¢ z Toba bardziej ztozonymi sprawami. Stawiates si¢ na
ich miejscu, wige moze by¢ wyzwaniem dla Ciebie, aby zdystansowac si¢ emocjonalnie 1 by¢ obiektywnym. Kluczem jest ¢wiczenie
empatii poprzez rozpoznawanie uczuc¢ podopiecznego: “Tak, bylem tam wczesniej, to moze by¢ frustrujace.”, “Rozumiem, ze
uwazasz to za zniechg¢cajace.” itp. Bycie empatycznym, a nie sympatycznym jest tym, co sprawia, ze mentoring jest wspanialy.
Mozesz dzieli¢ si¢ swoimi spostrzezeniami 1 doswiadczeniami 1 nie czud si¢ zle wobec podopiecznego.
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NIEPOWODZENIE NIE JEST KONCEM DROGI - KIEDY SIE NIE UDA, TO CZUJE SIE JAK KONIEC LINII.
CZUJESZ, ZE WSZYSTKO, O W CZYM POKLADALES NADZIEJE | O CZYM MARZYLEé, JEST TERAZ
CALKOWICIE POZA TWOIM ZASIEGIEM. WYWOLUJE TO W TOBIE EMOCJONALNY KOSZT. ROZBIJA
CIE FIZYCZNIE, PSYCHICZNIE | DUCHOWO. ALE ZDAt AM SOBIE SPRAWE, ZE PORAZKA NIE BYLA
KONCEM DROGI. PORAZKA BARDZIEJ Ml POMOGLA NIZ PRZESZKODZILA. POMOGLO MI TO
ODBUDOWAC SIE DO TEGO, KIM JESTEM DZISIAJ.

VESELKA NIKOLOVA

BULGARIA, PROPRIETARIA DI UNA GRANDE AZIENDA DI VENDITA DIRETTA

Wykrycie wyzwania

Nawet jesli doktadnie przestrzegasz tego Przewodnika 1 prowadzi¢ relacje mentorskie zgodnie z ksigzka, nadal jednym z
najwigkszych wyzwan, przed ktérymi staniesz jako mentor, jest wykrycie prawdziwego problemu lub kwestii, ktore
spowodowaly zamknigcie pierwszego biznesu przez Twojego podopiecznego.

Przedsi¢biorcy bardzo trudno jest zdystansowac si¢ na tyle, by by¢ obiektywnym wobec wtasnej porazki, bez wzgledu na
to, ile czasu minglo. Nawet jesli sa w stanie wykry¢ pewne problemy, ktére przyczynity si¢ do ich niepowodzenia za
pierwszym razem 1 jasno je Tobie przekazaé, jest prawdopodobne, ze brakuje im pewnych kluczowych punktow, ktore

mentor powinien by¢ w stanie wykry¢.

Jest to jeden z powodéw, dla ktorych sporzadzanie notatek z sesji mentorskich jest jednym z najwazniejszych narzedzi, z
ktorych nalezy korzysta¢. Stuchanie uwaznie 1 zaznaczanie powtarzajacych si¢ problemoéw, jak réwniez drobne uwagi,
ktore by¢ moze podopieczny pomingt jako mniej wazne, moze by¢ kluczem, ktéry pomoze Ci zastanowi¢ si¢ 1 wykry¢
problem(y), ktéry doprowadzit do niepowodzenia w pierwszej probie. Czy Twoj podopieczny wydaje si¢ obwinia¢ innych
ludzi lub sytuacje za swoje fiasko? Czy sprawa, ktora opisuje, wydarzyta si¢ wielokrotnie? Czy jego biznesplan byt dobrze
opracowany, ale zle wykonany?

W tym miejscu Twoja wiedza 1 umiejetnosc czytania migdzy wierszami jako mentora sa naprawde wystawiane na probe.
Aby moéc wykry¢ wyzwanie 1 naprawde wskaza¢ na jeden lub wiele problemoéw, ktére ostatecznie doprowadzity
podopiecznego do fiaska, mozna rowniez uzy¢ pewnego pomocnego narzedzia. Jesli dobrze zdefiniowates cele relacji
mentorskiej, a Twoj podopieczny czuje si¢ zrelaksowany w Twojej obecnosci, zaproponuj im skorzystanie z internetowego
narzedzia do samooceny http://2revive.cu/self-assessment/. Narzedzie zostalo opracowane, aby pomoc
przedsi¢biorcom drugiej szansy zidentyfikowaé swoje mocne 1 stabe strony w 7 kategoriach uznawanych za filary

prowadzenia 1 podtrzymywania udanego biznesu:

=) zdolno$¢ adaptacyjna
=) zarzadzanie ryzykiem
= biznesplan

=) uczenie si¢ bez wstydu
wp zarzadzanie stresem
= motywacja i wsparcie

= marketing
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W formie quizu przedsi¢biorca bedzie miat mozliwo$¢ zrozumienia 1 zastanowienia si¢ nad przyczynami swojego upadku,
a takze doksztafcenia si¢ w celu bardziej udanej przysztosci.

Zachecaj swojego podopiecznego, aby wzial udziat w quizie 1 naprawde poswigcit czas na zastanowienie si¢ nad jego
odpowiedziami, a takze nad wynikami, ktére wyswietli narzedzie po zakonczeniu quizu. Twoéj podopieczny powinien
podzieli¢ si¢ z Toba wynikami 1 swoimi przemysleniami, aby$cie mogli skupi¢ si¢ na rozwijaniu strategii uniknigcia
popetnienia tych samych btedow w drugiej probie biznesowe;.

(14
NIE PRACUJE ABY BYC ZWYCZAINYM

PAUL MCCARTNEY

Opracowanie nowego planu

Teraz, gdy relacja mentorska znajduje si¢ na etapie, na ktérym podopieczny czyni widoczne postepy 1 aktywnie pracuje
nad realizacja swoich celow, nadszedt czas na opracowanie nowego planu, ktéry powinien obejmowac rézne strategie
przezwyci¢zenia mozliwych ponownych wystapien pewnych probleméw;, jak réwniez mechanizmy zarzadzania ryzykiem.
Plan jest nie tylko biznesplanem, ale takze planem rozwoju osobistego, ktory ma na celu okreslenie wskaznikow
umiej¢tnosel 1 wiedzy, nad ktérymi podopieczny powinien pracowac.

Biznesplan

Jesli podopieczny miat plan biznesowy dla swojego poprzedniego przedsi¢biorstwa, popro$ o jego przeczytanie. Z tego
powinno jasno wynikac, ile czasu 1 wysitku podopieczny zainwestowat w plan 1 jego pomyst biznesowy oraz na ile
ugruntowany byt ten pomyst. Zwrdo¢ uwage na mozliwe niespojnosci 1 sprawdz, czy wartoscit w planach finansowych sa
realistyczne. Czy Twoéj podopieczny opracowat dobra analiz¢ rynku za pierwszym razem? Jak jasna byta jego wizja? Czy
jego strategia marketingowa dobrze odpowiada aktualnym trendom?

Skomentuj biznesplan konstruktywnie 1 zaproponuj metody opracowania planu “kuloodpornego” na drugg probe.

Podopieczny powinien by¢ w stanie odpowiedzie¢ jasno 1 jak najprosciej na ponizsze pytania:

* Dlaczego zaktadasz firme?

» Oferujesz nowy produkt lub ustuge (lub obie)?

* Co odroéznia Twoj produkt/ustuge od innych podobnych produktow/ustug?
¢ Kim sa twoi klienci?

* W ktorym momencie Twdj biznes osiagnie proég rentownosci?

Dobry biznesplan opiera si¢ na wizji 1 badaniach. Mozesz zasugerowac podopiecznemu kilka podstawowych wytycznych
dotyczacych struktury planu, aby utatwi¢ mu skupienie si¢ na tym, co jest wazne. Nie jest istotne, aby biznesplan byt
dopracowany w szczegotach, ale aby jego tres¢ byta spojna, dobrze skomunikowana 1 konkretna.

Tres¢ biznesplanu powinna zawierac:

Zdefiniowanie wizji - jak chce, aby moéj biznes wygladat za rok lub pigc lat? Co cheg w nim tym osiagnac?
Streszczenie idei biznesowej napisane w taki sposob, aby bylo tatwe do zrozumienia, ale dobrze ugruntowane.

Okreslenie misji - jakie sa dtugo- 1 krotkoterminowe cele mojej firmy? Co mam zrobi¢ z moim produktem/ustuga?

Produkty 1 ustugi - szczegbétowy przeglad produktéw 1/lub ustug oferowanych przez mojg firme.
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Analiza rynku - badanie podobnych przedsi¢hiorstw w otoczeniu 1 popytu rynkowego na dany produkt 1/lub
ustuge.

Grupa(-y) docelowa(-e) - okreslenie gléwnej 1 drugorzednej grupy docelowej dla produktu i/lub ustugi.
Plan marketingowy - przeglad etapoéw promocji biznesu.

Zarzadzanie ryzykiem i analiz¢ SWO'T - jakie sg mocne strony 1 mozliwosci mojego przedsi¢biorstwa? Jakie sa jego
stabosci 1 zagrozenia? Jak zarzadzac ryzykiem?

Plan finansowy - trzyletni przeglad dochodow 1 wydatkow, ze szczegblnym uwzglednieniem progu rentownosci.

Plan rozwoju

Etapy tworzenia osobistego planu rozwoju niekoniecznie réznia si¢ znacznie od wzorca, ktory zastosowalismy przy
opracowywaniu nowego biznesplanu. Udato Ci si¢ juz zidentyfikowaé mozliwe problemy 1 braki umiej¢tnosel 1/lub
wiedzy ze swoim podopiecznym 1 uswiadomic¢ mu, ze nie moze oczekiwac pozytywnych rezultatow, stosujac ten sam wzor,
ktory doprowadzit do porazki za pierwszym razem. Dlatego, aby zmieni¢ swoja perspektywe 1 zwigkszy¢ szanse na sukces,
musi rozwijac si¢ razem z firma.

Jaka jest jego osobista wizja 1 misja? Jakie cele chce osiagnac za 5 lat? Gdzie widzi siebie za 5 lat? Czego mu teraz brakuje,
co powstrzymuje go przed spetnieniem swoich marzen? Jakie sa umiejetnosci i/lub wiedza, ktére moga mu w tym pomoc?
Jakie sa zasoby, ktore moga mu poméc w rozwoju jego umiej¢tnosei lub wiedzy (ksigzki, filmy, programy, kursy)? Jak
bedzie wygladat sukces? Czy moze dodac ramy czasowe do planu?

Popros$ swojego podopiecznego, aby poswigcit czas 1 zastanowit si¢ nad tymi pytaniami w celu stworzenia planu rozwoju,
ktéry pomoze mu w jego przysztym zyciu osobistym 1 zawodowym.

BILL GATES

NIE NARZEKAJ NA SWOJE BLEDY, UCZ SIE NA NICH!

Monitorowanie

Sprawdzanie postepow podopiecznego lub monitorowanie oznacza $ledzenie, w jaki sposéb podopiecznemu udaje si¢
osiagnac wyznaczone cele w okreslonych ramach czasowych.

Monitoring powinien okreslic:

=) produkty dla pomiaru poniesionych naktadow,

= rezultaty dla pomiaru efektywnosci,

= wplyw dla pomiaru zmiany
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POWYZSZY SCHEMAT ZOSTAL OPRACOWANY PRZEZ MIEDZYNARODOWA FEDERACIE STOWARZYSZEN CZERWONEGO KRZYZA | CZERWONEGO POLKSIEZYCA (IFRC) (2011) W RAMACH WDROZONEGO PRZEWODNIKA "MONITOROWANIE
| OCENA PROJEKTOW/PROGRAMOW (M&E)" | PODSUMOWUIE KLUCZOWE PYTANIA ZWIAZANE Z CELAMI RAM LOGICZNYCH W ZAKRESIE MONITOROWANIA.

Celem monitoringu jest przede wszystkim zapewnienie, aby podopieczny czerpat oczekiwane korzysci z relacji i ze
komunikacja pomi¢dzy podopiecznym a mentorem jest jasna. Jak wspomniano powyzej, etap monitorowania relacji
oznacza, ze¢ komunikacja trwa, ale spotkania twarza w twarz nie odbywaja si¢ juz tak czesto. Rola mentora polega na
zapewnieniu, ze mingto wystarczajaco duzo czasu, aby podopieczny mogt przejs¢ do kolejnego etapu lub fazy osiagania
swoich celow.

Jesli zauwazysz, ze Twoj podopieczny nie robi postgpow zgodnie z planem, skoryguj plan 1 ramy czasowe, ale tez
pozytywnie zmotywuj swojego podopiecznego. Na tym etapie bardzo wazne jest, abys$ jako mentor byt konsekwentny 1
nawigzywat regularne kontakty. Jesli sprawy nie ida zgodnie z planem, podopieczny bedzie miat trudnosci z nawiazaniem
pierwszego kontaktu.

Utrzymujac staly kontakt, regularnie zastanawiajgc si¢ nad post¢gpami podopiecznego, (prze)kierujac podopiecznego we
wlasciwym kierunku, a przede wszystkim utrzymujac pozytywne nastawienie, uzyskuje si¢ pomyslny wynik relacji z
mentorem.'”

(14

NIE OGRANICZAJ SIE ANI NIE PADNIJ OFIARA OGRANICZEN WPROWADZONYCH
PRZEZ SPOLECZENSTWO. POMYSL NIESZABLONOWO | PRZEJMIJ INICJATYWE, BY
REALIZOWAC SWOJE MARZENIA.

CHRISTINA WALLACE

USA, WPLYWOWY PRZEDSIEBIORCA, BIZNESWOMAN, ZALOZYCIELKA KILKU ZNACZACYCH FIRM, W TYM QUINCY

10 ZRODLO: ANGELIKI MANIOTI, MAGDALENA MALINOWSKA, WOICIECH MALINOWSKI, JOANNA WAPINSKA, MARYROSE FRANCICA, ANNA SILARE MARIA MARTIN, BEATRICE BELLET, SILVIA
FRON: "GUIDE HOW TO COACH DISABLED WOMEN FOR DEVELOPING INCLUSIVE ENTREPRENEURSHIP"
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PROGRAM KURSU MENTORINGU DLA PRZEDSIEBIORCOW

Modele mentoringu

Istnigje kilka modeli mentoringu, ktére moga by¢ wykorzystywane podczas mentoringu przedsi¢biorcow podejmujacych druga
probe. Wybierajac konkretny model, mentor powinien by¢ skoncentrowany na konkretnej sytuacji przedsighiorcy 1 moze rowniez
zaznajomic si¢ z innymi przedsi¢hiorcami, ktdrzy potrzebuja pokierowania 1 ktorzy moga by¢ zaangazowani we wspolny mentoring,

Mozliwe modele mentoringu dla przedsiebiorcéw podejmujacych druga prébe:

' Mentoring indywidualny:

Mentoring indywidualny to mentoring pomigdzy dwiema osobami, mentorem 1 podopiecznym. Mentor jest wybierany
na podstawie pewnych kryteriow, takich jak doswiadczenie, zestaw umiejetnosci, cele, osobowos¢ 1 inne czynniki. Model
ten jest bardzo wydajny 1 warto$ciowy dla podopiecznego z wielu powodéw. Pozwala na pelne zaangazowanie w
dziatalno$¢ podopiecznych, zwlaszcza, ze podopieczni sa przedsighiorcami drugiej szansy, majacymi dodatkowe bariery
w tworzeniu nowego biznesu. W ten sposob, mentoring bedzie catkowicie skoncentrowany na potrzebach pojedynczego
podopiecznego, mentor bedzie w stanie przeprowadzi¢ dobra analiz¢ podopiecznego 1 ustali¢ konkretne podejscie do
rozwigzywania problemoéw 1 barier psychologicznych 1 biznesowych w oparciu o wezesniejsze dos§wiadczenia. Ten model
mentoringu tworzy wi¢z 1 zaufanie pomi¢dzy mentorem a podopiecznym, zwlaszcza tym, ktorzy nie zaakceptowali swojej
porazki do poziomu, na ktérym beda mogli dzieli¢ si¢ nig publicznie, na przyktad w ramach mentoringu grupowego.

’ Mentoring grupowy

Kiedy jeden mentor pracuje z grupa kilku podopiecznych - jest to mentoring grupowy. Model ten przynosi dodatkowe
korzysci w postaci wzajemnego poznania si¢ podopiecznych. W ramach tego modelu relacja mentor/podopieczny nie
jest jednak tak bliska, jak w przypadku mentoringu indywidualnego. Mentoring grupowy posiada ograniczenia w
postaci koniecznosci radzenia sobie z réznymi poziomami wiedzy 1 potrzebami, ktére majq przedsi¢biorcy drugiej
szansy. Ponadto, poniewaz ten mentoring jest przeznaczony dla konkretnych podopiecznych z weze$niejszymi ztymi
doswiadczeniami, niektéorym z nich trudno jest publicznie ujawni¢ niepowodzenie 1 méwi¢ o nim jako o dobrym
przyktadzie 1 szansie na zbudowanie skutecznego sposobu prowadzenia dziatalnosci gospodarczej.

Dobrze bytoby potaczy¢ mentoring indywidualny z mentoringiem grupowym. Na przykiad, najpierw mentor powinien
odby¢ indywidualne spotkanie z kazdym podopiecznym (poznac¢ si¢ nawzajem, zbudowaé zaufanie, wykry¢ przyczyne
niepowodzenia). Po warsztatach z mentoringu grupowego (rekomendowane sa mate grupy 2-6 oséb), gdzie kazdy z
nich poznaje si¢ lepiej, bedzie miat wystarczajaco duzo pewnosci siebie, aby przedstawi¢ swoja histori¢ porazki,
dowiedzie¢ si¢, ze nie jest sam, a nastgpnie pracowa¢ nad swoim modelem Business model canvas. Nastgpnie,
mentoring indywidualny moze zosta¢ powtérzony, gdzie mentor oceni model biznesowy podopiecznego, doradzi mu 1
zada wlasciwe pytania, aby doprowadzi¢ go do znalezienia najlepszego rozwigzania dla nowego biznesu.

' eMentoring

Kiedy mentorzy 1 podopieczni nie znajduja si¢ w tej samej lokalizacji lub czesto podrozuja, przydatnym modelem mentoringu
jest eMentoring. eMentoring mozna zorganizowa¢ za posrednictwem Skype, Google Hangouts, poczty elektronicznej,
komunikatoréw internetowych lub innych platform online. Moze by¢ realizowany jako mentoring typu indywidualnego,
grupowy, wielokrotny 1 triady. Chociaz mentoring twarza w twarz jest bardziej odpowiedni dla lepszej socjalizacji, komunikacja
online jest rowniez uzyteczna i skuteczna, zwlaszcza jesh jest potaczona z mentoringiem twarza w twarz.
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‘ Mentoring wielostronny

W tym przypadku podopieczny ma wigcej niz jednego mentora, spotykajac si¢ z kazdym z osobna. Wielu mentoréow
moze zapewni¢ podopiecznemu rozne perspektywy 1 wiedze¢ fachowa. Mentoring wielokrotny jest zasadniczo taki sam
jak koncepcja "sieci mentoréw". W tym modelu mentoringu zaleca si¢ posiadanie jednego "gtownego" mentora, ktory
bedzie miat wglad we wszystkie dziatania podopiecznego 1 poprowadzi go przez proces odbudowy jego biznesu.

‘ Mentoring tréjstronny

Tutaj angazowane sa jednoczesnie trzy osoby. Istnieja dwa tradycyjne sposoby, w jakie triada moze by¢ utworzona:

jeden mentor udzielajacy mentoringu dwoém uzupetniajacym sie podopiecznym - na przyktad dwém przedsiebiorcom

» jacy g peiniajacy’ podop Y’ przy p
podejmujacym druga probe, ktérzy sa na mniej wigcej tym samym poziomie wiedzy lub na tym samym etapie
odbudowy swoich przedsi¢biorstw;, lub

= dwdch mentoréw i jeden podopieczny - w tym przypadku dwdch mentoréw pomaga przedsiebiorcy podejmujacemu

J podop y tym przyp pomaga p Yy podeymuy

druga probe, dzieli si¢ swoimi doswiadczeniami w innej dziedzinie 1 skraca czas mentoringu, w porownaniu to sytuacji,
w ktorej bytoby to przeprowadzane oddzielnie.

Dzi¢ki temu rodzajowi mentoringu podopieczni korzystaja z bezposredniej pomocy w osiaganiu swoich celow, a takze
posrednio z obserwowania, jak inni pracuja nad swoimi celami. Szczegélna uwage nalezy zwroci¢ na dopasowanie
mentorow 1 podopiecznych, aby zwigkszy¢ szanse, ze te trzy osoby beda w stanie dobrze ze soba wspotpracowac. Wazne
jest rowniez wezesniejsze ustalenie podstawowych zasad 1 harmonogramu w celu zapewnienia rownego czasu dla kazdego
uczestnika podczas spotkan.

Radzenie sobie z pietnem porazki i dostosowywanie wiasciwych celéw i oczekiwanh

Pi¢tno jest ogdlnie definiowane jako znak hanby lub infamii, plama na reputacji. Naukowo opisywany jest jako co$
gleboko dyskredytujacego, co redukuje osob¢ noszaca pigtno “z petnej i zwyktej osoby do skazonej, bezwarto$ciowej”!!.
Ostatnio Link i Phelan'? przedstawili kompleksowy opis stygmatyzacji jako koncepcji sktadajacej si¢ z powiazanych ze
sobg elementow "etykietowania, stereotypow, separacji, utraty statusu i dyskryminacji" oraz wskazali, ze stygmatyzacja
moze mied istotny wptyw na wicele obszaréw zycia cztowicka, takich jak dochody, mieszkanie i zdrowie."

Istnicja dwa rodzaje pi¢tna: spoteczne 1 samo-pi¢tnowanie si¢. Pietno spoteczne wigzato si¢ z dyskryminacja ze strony
innych z powodu choroby 1 bylo sposobem na popieranie okreslonych stereotypéw w  spoteczenstwie.
Samo-pietnowanie si¢ pociagato za soba dyskredytacje siebie, tym samym potwierdzajac negatywne przekonania
spoteczne."* Podobnie inni badacze opisywali samo-pi¢tnowanie si¢ jako negatywna reakcj¢ cztowicka na siebie w $wietle

osobistych do$wiadczen. ¢

Aby zrozumie¢, w jaki sposob stygmatyzacja wptywa na przedsi¢hiorce 1 jego dziatania, opisujemy proces, przez ktéry
przechodzi kazdy przedsi¢biorca, kiedy jego przedsi¢gbiorstwo upada 1 ktory powinien zakonczy¢ si¢ przeksztatceniem w
pozytywne myslenie o stowie na liter¢ “P”.

1 ZRODLO: GOFFMAN, E., 1963 STIGMA: NOTES ON THE MANAGEMENT OF SPOILED IDENTITY. PRENTICE HALL, ENGLEWOOD CLIFFS, NJ.P.3
12ZRODLO: LINK, BG.PHELAN, 1.C, 2001.CONCEPTUALIZING STIGMA. ANNU. REV. SOCIOL. 27 (1), P. 377

13 ZRODLO: SINGH, S., ET AL, “FAILED, NOTFINISHED: A NARRATIVE APPROACH TO UNDERSTANDING VENTURE FAILURE STIGMATIZATION", J.BUS. VENTURING (2014), P. 2,
HTTP://DX.DOI.ORG/10.1016/J.JBUSVENT.2014.07.005

" ZRODLO: CORRIGAN, PW,MORRIS, S,LARSON, J,RAFACZ, J,WASSEL, A,MICHAELS, P, ET AL, 2010.SELF-STIGMA AND COMING OUT ABOUT ONE'S MENTAL ILLNESS. 3. COMMUNITY PSYCHOL. 38 (3)259-275

15 ZRODLO: KNIGHT, MT.D,WYKES, T,HAYWORD, P,, 2003/PEOPLE DON'T UNDERSTAND': AN INVESTIGATION OF STIGMA IN SCHIZOPHRENIA USING INTERPRETATIVE PHENOMENOLOGICAL
ANALYSIS(IPA). J. MENT. HEALTH 12 (3), 209-222

16 ZRODLO: SINGH, S., ET AL, “FAILED, NOTFINISHED: A NARRATIVE APPROACH TO UNDERSTANDING VENTURE FAILURE STIGMATIZATION", J. BUS. VENTURING (2014), P. 3,
HTTP://DX.DOI.ORG/10.1016/J.JBUSVENT.2014.07.005
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Graficzne streszczenie epizodéw porazki przedsiewziecia

FONTE: SINGH, S, ET AL, “FAILED, NOTFINISHED: A NARRATIVE APPROACH TO UNDERSTANDING VENTURE FAILURE STIGMATIZATION", JOURNAL OF BUSINESS VENTURING (2014),
HTTP:/DX.DOLORG/101016/1JBUSVENT.2014.07.005

Pierwszy etap (komplikacja sytuacji) nazywamy "przewidywanie porazki". Jest to okres, w ktérym przedsi¢biorcy
zaczynaja dostrzega¢ mozliwos¢ niepowodzenia swojego przedsigwzigela z  powodu powaznych, pozornie
nierozwigzywalnych biezacych trudnosci (kwestie partnerstwa, straty finansowe 1 problemy prawne). Drugi etap
(kulminacja) nazywamy "spotkaniem z porazka" 1 obejmuje on miesigce, w ktorych niepowodzenie faktycznie si¢
rozwingto. W tym epizodzie przedsi¢biorcy zajeci byli zaprzestaniem dziatalnosci gospodarczej, ogloszeniem upadiosci,
rozwigzaniem spotek osobowych itd. Trzeci etap oznaczamy jako "transformacja porazki" (rozwiazanie) 1 wiaze si¢ z
tym, ze przedsi¢biorcy wychodzg ponad pi¢tno, ktérego doswiadezyli z powodu porazki przedsi¢gwzigcia. Ten trzeci
epizod ilustruje zmian¢ spowodowang przez objawienie w zbiorowej historii - przedsi¢gbiorcy mieli gteboka wiedze na
temat znaczenia swoich niepowodzen, ktore ostatecznie przeksztatcili w pozytywne do$wiadczenie zyciowe.”

Podczas mentoringu przedsiebiorcow drugiej szansy, mentorzy musza zrozumiec na jakim etapie znajduje sie podopieczny, czy jest
on/ona pi¢tnowany przez siebie samego, czy przez spofeczenstwo (lub jedno 1 drugie), skupi¢ si¢ na konkretnej przyczynie
stygmatyzacji 1 odpowiednio starac si¢ zrozumie¢ przyczyny poprzednich niepowodzen w biznesie w ramach uczenia si¢ 1
przygotowania do nowych przedsi¢wzig¢ biznesowych, ktére odniosg sukces w oparciu o dotychczasowe doswiadczenia 1 wiedzg.

Poniewaz kazdy z nas jest osoba o odmiennych doswiadczeniach zyciowych, charakterystyce 1 zdolnosci reagowania na
indywidualne sytuacje zyciowe, to do mentora nalezy ocena, jakie podejscie nalezy zastosowaé podczas mentoringu, aby
zrozumied, z jakim etapem zmaga si¢ podopieczny. Mentor musi pamigtaé, ze poza stawieniem czota porazce w biznesie,
przedsi¢biorca drugiej szansy stol rowniez w obliczu innych aspektow zycia, ktore zostaty dotknigte ta porazka - Zycie rodzinne,
przyjaciele, znajomi, finanse itd.

Na poczatek rekomendujemy skorzystanie z przyktadow ze strony internetowej: http://2revive.cu/success-storybook/ 1
skorzystanie z historii znanych dzi§ przedsi¢biorcow, ktorzy wezesniej zmagali si¢ z réznymi problemami 1 nadal odnosza
sukcesy. Ponadto, jesli mentor osobiscie doswiadczyt wezesniejszej porazki w biznesie, utatwi to podopiecznemu otwarcie
si¢ 1 jak najszybsze osiagni¢cie trzeciego etapu transformacii.

Ramy dla udanych sesji mentorskich z przedsiebiorca

Skuteczny mentoring mozna osiagnac¢ poprzez sesje mentorskie prowadzone wedlug modelu GROW. Sukces mentoringu
wykorzystujacego ten model polega na uczeniu si¢ poprzez doswiadczenie. Istotne jest rowniez poswigcenie czasu na kazda faze,

7ZRODLO: SINGH, S, ET AL, “FAILED, NOTFINISHED: A NARRATIVE APPROACH TO UNDERSTANDING VENTURE FAILURE STIGMATIZATION”, 3. BUS. VENTURING (2014), P. 7,
HTTP://DX.DOLORG/101016/1.JBUSVENT.2014.07.005
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kluczowe jest takze zaangazowanie si¢ podopiecznego. Aby skorzystaé z tego typu modelu, nie musisz by¢ ekspertem w
konkretnej sytuacji podopiecznego, by by¢ w stanie mu pomoc w jego wyzwaniach.

Podczas pierwszej sesji mentor we wspotpracy z podopiecznym powinien ustali¢ ramy planu mentorskiego, ustali¢ ramy
czasowe 1 zawrze¢ umowe. W ten sposéb mozna osiagna¢ wysoki poziom satysfakeji dla obu stron.

Model mentoringu sklada sie z czterech faz:
1) okreslenie celu (Goal) trajektorii coachingu

2) badanie rzeczywistosci (Real),

3) generowanie wariantow (Options), ktore moga przyczyni¢ si¢ do rozwiagzania problemu

4) wola (Will) podjecia dziatan

Szczegdtowy opis modelu GROW 1 sposobu konstruowania mentoringu znajduje si¢ w rozdziale 4.

Podczas finalizowania mentoringu, mentor musi upewnic si¢, ze przedstawl podopiecznemu szczegétowa histori¢
osiggnigtego rozwoju 1 zacheci go do podejmowania dalszych wyzwan. Mentorzy 1 podopieczni nie muszg si¢ spotykac po
zakonczeniu programu, ale gdyby spotkania byly czeste, prawdopodobnie zawiazaliby na koncu przyjazin. Mentoring
zostaje sfinalizowany, gdy niec ma juz nad czym pracowaé, lub gdy podopieczny jest wystarczajaco zach¢cony do
kontynuowania pracy bez dalszej pomocy mentora, lub mentor moze sam zdecydowa¢, ze podopieczny jest gotowy na
nowe wyzwania biznesowe. Cztery kroki modelu coachingu GROW zostaty wprowadzone wraz z og6élnymi pytaniami dla
kazdej fazy, jak réwniez rézne metody, ktére moga zosta¢ uzyte. W zaleznosci od ram mentoringu mozna zawrze¢
porozumienie w sprawie dalszych rozmoéw 1 oceny, jesli rozmowy te sprawdzity si¢ dla podopiecznego.

Mentoring z wykorzystaniemm modelu Business Model Canvas

BMUC jest por¢cznym narzedziem, ktore daje przedsi¢gbiorcom szansg zobaczenia ich biznesu z glownego 1 kluczowego
segmentu biznesowego, wszystko w jednym miejscu, przejrzyscie 1 zwi¢zle. Wygoda tego modelu polega na tym, ze jest to
jednostronicowy dokument, ktéry mozna wydrukowa¢ na duzej kartce papieru 1 umie$ci¢ na S$cianie, tak aby
przedsigbiorca 1 jego zespdt zawsze widzieli istote 1 kierunek dziatalnosci. Utatwia to koncentracj¢ na celach 1 zadaniach
definiujacych kierunek rozwoju firmy (poniewaz przy wykonywaniu konkretnych dziatan tatwo jest odejs¢ od
zaplanowanej $ciezki).

Istnieje wiele wariantéw BMC 1 mozna je dostosowac 1 zmodyfikowa¢ zgodnie z konkretnymi potrzebami przedsigbiorcy.
Konstrukcje BMC do tego poradnika pobralismy ze strony internetowej:
https://wwwstrategyzer.com/canvas/business-model-canvas gdzie za pewng oplata mozesz korzysta¢ z wersji online

Modelu Canvas 1 dzieli¢ si¢ nig z partnerami, zespotem lub dostawcami, wszystko to w zaleznoscit od Twoich potrzeb.

Ponizej znajduja si¢ ramy BMC z pytaniami, ktore sa krytyczne w prowadzeniu 1 wypetnianiu pél Canvas. Zalecamy, aby
probke modelu wydrukowaé na wigkszym papierze 1 wykorzysta¢ notatki post-it do zapisywania informacji w polach

obrazu.

7. KLUCZOWE 4.RELACJE Z
DZIALANIA KLIENTAMI

8. KLUCZOWI 2. PROPOZYCJE

PARTNERZY WARTOSCI
6. KLUCZOWE 3. KANALY
ZASOBY DYSTRYBUCII

9. STRUKTURA KOSZTOW 5. STRUMIENIE PRZYCHODOW




’ Segmenty klientow

Klienci, zaréwno osoby fizyczne, jak i organizacje, sa najwazniejszym segmentem biznesu. Przynosza oni dochdd z
biznesu 1 jesli klienci nie sg wlasciwie zdefiniowani, takze ich pragnienia i potrzeby oraz sita nabywcza, biznes nie
przetrwa dtugo.
¢ Kim sg twol klienci?
* Jacy sa twoi gtowni klienci?
* Jakie sa nawyki, potrzeby, wick, hobby, sita nabywcza klientow?
¢ Jak duzy jest rynek klientow?
* Hierarchia klientow wedtug waznosci (jesli masz wigcej niz jedna grupe klientow)
» Czy kierujesz swoj biznes na maty rynek niszowy czy na rynek masowy?
* Jeshi koncentrujesz si¢ na konkretnej niszy, Propozycje Wartosci, Kanaty Dystrybucji, Relacje z Klientami (i
Strumienie Przychodow, jesli dotyczy) powinny by¢ powiazane 1 skoncentrowane na tej konkretnej niszy.
* Czy w ten sposob dzielites swoich klientéw na segmenty w swojej poprzedniej dziatalnosci? Zauwazytes, co mozesz
naprawi¢ w swoim nowym biznesie?

. Propozycje wartosci

Warto$¢ jest tym, co odrdznia twoja firme od innych 1 moze by¢ jako$ciowa (doswiadczenie, specjalny design, wptyw
na $rodowisko / spoleczenstwo, ....) 1 ilo$ciowa (cena, ilo$¢, szybkos$¢ dostawy; ...).

* Jaka jest podstawowa wartos¢, jaka twoja firma oferuje klientom?

* Jakie inne wartosci twoja firma przekazuje klientom?

* Czym ro6znisz si¢ od konkurencji?

* Jakie potrzeby klientow zaspokaja twoja firma?

* Jakie problemy klienta rozwiazuje twoja firma?

» Upewnij sig, ze dostarczasz odpowiedzi dla kazdego segmentu, ktory zostat zdefiniowany w Segmentach Klientow.

» Czy w poprzednim biznesie polegates na wartosciach dodanych swojej firmy? Czy podkreslates/uzywates/rozpoznates

je wystarczajaco dobrze?

. Kanaty dystrybucji

W tym segmencie nalezy wymieni¢ wszystkie kanaty, z ktérych korzystasz odnoszac si¢ o klientow (metoda sprzedazy -
bezposrednia, online, partnerzy, informacje zwrotne o ustugach/produktach, metoda promocji, obstuga klienta po
zakupie produktu, ...). Musimy postawi¢ si¢ w skorze kupujacego, abysmy mogli w wiarygodny sposéb, poczawszy od
samej znajomosci produktu 1 jego wyboru sposréd innych ofert, poprzez zakup, az po wsparcie posprzedazne, wykonaé
petny cykl.

Fazy Kanatu Dystrybucji :'¢

1) Swiadomosé: W jaki sposob podnosisz swiadomos¢ na temat produktow 1 ustug twojej firmy?

2) Ewaluacja: W jaki sposéb pomagasz klientom w ocenie Propozycji Warto$ci naszej organizacji?
3) Zakup: Jak umozliwi¢ klientom zakup konkretnych produktow i ustug?

4) Dostawa: Jak dostarczasz Propozycje Wartosci do klientéw?

5) Jak zapewniasz obstugge klienta po zakupie?

* Pomysl o dostawach, marketingu, dystrybucji, kanatach komunikacji - czy sa one skuteczne / efektywne kosztowo?
» Czy w poprzednim biznesie zaplanowate$ kazda z tych faz? Jakich informacji zwrotnych od klientow mozesz uzyc,
aby rozwija¢ sw6j nowy biznes?

18 ZRODLO: HTTPS://WWW.STRATEGYZER COM/BOOKS/BUSINESS-MODEL-GENERATION
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’ Relacje z klientami

 Jak zamierzasz dotrze¢ do klientow?

¢ Jak czesto 1 w jaki sposob komunikujesz si¢ z klientami?

¢ Jaka jest Twoja interakcja z klientami 1 jak jest ona zréznicowana w poszczegélnych segmentach klientow?

* Jakie wsparcie oferujecie swoim klientom (pomoc osobista, samoobstuga, ustugi zautomatyzowane, spotecznosci, ...)?
* W poréwnaniu do poprzedniej dziatalnosci, jaki segment ulegtby zmianie w stosunku do klientow? Czego nauczytas

si¢ z tego do$wiadczenia?

. Strumienie dochodow

Wielu przedsi¢biorcow ma trudnosci z prawidfowym ustalaniem cen i udzielaniem rabatéw na swoje produkty/ustugi.
Zawsze wazne jest, aby zdefiniowac koszt danej ustugi/produktu, tak aby pokryt on wszystkie koszty procesu od
zakupow, kosztow pracownikow, kosztow kanatéw wymaganych do jego sprzedazy, dostaw... Ponadto konieczne jest
zbadanie konkurencji i ceny, za ktora klient jest gotow zaptacic¢ za twéj produkt/ustuge. Lista Strumieni Przychodow
jest powiazana z Segmentami Klientéw 1 Propozycjami Wartosci.
» (zy ustalites ceny produktu/ustugi z uwzglednieniem catkowitego kosztu 1 wlasciwej ceny, ktora klient jest gotow
zaplaci¢ za produkt/ustuge?
» Czy istnieje wigcej zrodet, z ktorych mozesz wygenerowaé doch6d?
» Czy opracowales system rabatéw, nagrod dla klientow?
¢ Jak zdefiniowate$ ceny w swojej poprzedniej dziatalnosci? Byly realistyczne? Jak §ledzite§ dochody w stosunku do
wydatkow?
¢ Jakimi kanatami ptacg klienci i1 czy oferujesz wiele form ptatnosci?
e Jesli sprzedajesz wiele produktow/ustug, czy masz zréznicowana polityke cenowa?

. Kluczowe dziatania

W tej sekgji konieczne jest zdefiniowanie kluczowych dziatan, ktore sa niezbedne, aby przedsighiorstwo odniosto sukces.
* Jakie konkretne, kluczowe dziatania sa niezbedne, aby dostarczy¢ twoja Propozycje Wartosci?
* Jakie dziatania odrézniaja twoja firme od innych?
e Czym odroznia ci¢ od konkurencji w zakresie Strumieni Przychodow, Kanaléw Dystrybucji, Relacji z

Klientami?
* Jak zdefiniowate$ swoje kluczowe dziatania w swojej poprzedniej dziatalnosci? Czy mozesz z tego wyciagnac jakies

wnioski dotyczace nowego biznesu?

‘ Kluczowe zasoby

Do prowadzenia dziatalnosci gospodarczej wymagane sa zasoby wewngtrzne 1 zewnetrzne. Kluczowe Zasoby sa
powiazane z Kluczowymi Dziataniami. Kluczowe Zasoby moga by¢ intelektualne (marki, patenty, partnerstwa...),
fizyczne (budynki, pojazdy, maszyny, systemy...), finansowe (kredyty, srodki pieni¢zne...) 1 ludzkie.

* Jakich konkretnych Kluczowych Zasobéw lub aktywow wymagaja twoje Propozycje Wartosci?

e Jakich konkretnych Kluczowych Zasobéw lub aktywow wymagaja twoje Kanaty Dystrybucji?

* Jakich konkretnych Kluczowych Zasobéw lub aktywow wymagaja Relacje z Klientami?

* Jakich konkretnych Kluczowych Zasobéw lub aktywow wymagaja Strumienie Przychodow?

 Czy zarzadzates Kluczowymi Zasobami w swojej poprzedniej dziatalnosci? Czy wszystkie one byty konieczne/dobrze

wybrane?
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‘ Kluczowe partnerstwa

Wybor partneréow 1 dostawcoéw przestrzegajacych terminéow i zobowigzan umownych jest kluczowym segmentem
zapewniajacym wysoka jakos$¢ dostaw produktéw 1 ustug. Musisz rowniez okresli¢ 1 zdecydowad, ktore stanowiska pracy
mozesz wykonywa¢ w ramach swojej firmy, ktore nie sa bezposrednio zwiazane z Twoim segmentem biznesowym, a ktore
pozostawic partnerom. Istnieja cztery rodzaje partnerstw: relacje nabywca-dostawca, wspoélne przedsigwzigcia majace na
celu rozwdj nowych przedsi¢biorstw, strategiczne sojusze pomigdzy konkurentami 1 strategiczne partnerstwa.

* Kim sa twoi Kluczowi Partnerzy?

* Jakie Kluczowe Zasoby twoje firma pozyskuje od partneréw?

* Jakie Kluczowe Dziatania wykonujg ci partnerzy?

* Jakich partnerow miates w poprzednim biznesie? Czy osiagnate$ dobra komunikacje? Czy zobowiazania i role we

wzajemnych umowach zostaty dobrze zdefiniowane? Czy ich przestrzegali?

‘ Struktura kosztow

Najwigckszym wyzwaniem dla przedsigbiorcow jest dobre zbilansowanie przychodéw 1 wydatkow. W' tej sekcji nalezy
wymieni¢ wszystkie koszty zwiazane z otwarciem dziatalnosci gospodarczej (i przed jej rozpoczeciem) 1 powiazac je z
Kluczowymi Dzialaniami, Kluczowymi Zasobami i Kluczowymi Partnerstwami.

* Opisz koszty state

* Opisz koszty zmienne

* W jaki sposob Kluczowe Dziatania wptywaja na koszty? Czy koszty te sa dostosowane do Propozycji Wartosci?

* W jaki sposob Kluczowe Zasoby wptywaja na koszty?

¢ Jaki jest zwiazek mig¢dzy kosztami a Strumieniami Przychodow?

» Czy Twoja firma jest uzalezniona od kosztow, czy od wartosci?

¢ Jak §ledzite$ 1 definiowate$ wydatki w swojej poprzedniej dziatalnosci?

* Probowates je zredukowac? Jak?

Co robi¢ i czego nie robi¢ bedac mentorem dla przedsiebiorcy

Poprzez pierwszy i drugi rozdzial Przewodnika, przedstawilismy, jakie cechy i zachowania powinien mie¢ mentor,
szczegolnie w mentoringu przedsighbiorcow drugiej szansy, ktorzy wymagaja szczegolnej uwagi. Tak wige, podsumowujac,
oto krotka lista kontrolna przypominajaca o tym, co robi¢ i czego nie robi¢ bedac dobrym mentorem.

CO ROBIC

Okazuj autentycznos¢  By¢ otwartym i transparentnym w relacji, nie ukrywac sie za maska
profesjonalizmu (znanego réwniez jako realizm czy autentycznosg)

Wykazuj bezwarunkowa  Akceptowanie podopiecznego bez osadzania ani zwigzanych z tym warunkow

pozytywna ocene (okreslanych réwniez jako opieka, ocena, wynagradzanie, poszanowanie)
Przekazuj gteboki Umiejetnosc "wejscia" w swiat drugiego cztowieka, tak jakby jeden zaktadat
poziom empatycznego  buty drugiego, nie gubiac sie (w przeciwnym razie dziata mechanizm obronny,
Zrozumienia ktory jest szkodliwy dla mentora - identyfikacja projekcyjna)

Miej otwarta Mentor powinien zacheca¢ podopiecznego do komunikowania sie w ten
komunikacje sposoéb. Moze to powstrzymac ich przed zaprzeczaniem, udawaniem lub

ukrywaniem mysli i uczué, ktére moga nie sprzyjac procesowi mentorskiemu.

Posiadaj poczucie Humor jest bardziej niz mile widziany podczas mentoringu, aby rozluzni¢
humoru, zdolnosci i atmosfere i przetamaé ewentualny dyskomfort lub wstyd podopiecznego,
checi pielegnowania zwiaszcza gdy wystepuje pietno porazki.

innych ludzi.
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CO ROBIC

Umiejetnosci efektywnego
stuchania, komunikacji i
rozwigzywania
problemdw

Podchodz do kazdego
mentoringu w inny
sposoéb

Ustal wspodlnie
oczekiwania na
samym poczatku

Badz na biezagco w
sprawie btedéw, ktére
popetnites.

Podkreslaj ich
osiggniecia

Za kazda krytyke,
zachecaj trzy razy

Bycie mentorem wymaga rozwinietych umiejetnosci, ale mentoring przedsiebiorcéw
drugiej szansy wymaga dodatkowego wysitku. Bardzo wazne jest posiadanie tych
umiejetnosci w celu wykrycia przeszkdd, z ktorymi boryka sie przedsiebiorca i znalezienia
dla nich rozwigzan. Nie zaktadaj niczego o swoim podopiecznym - zawsze pytaj.

Kazda osoba jest inna, ma inne pochodzenie, doswiadczenie, charakterystyke i ostatnio
rézne niepowodzenia w biznesie. Dlatego tez do kazdego mentoringu nalezy podejsé
resetujac oczekiwania i etykiety.

Cele i oczekiwania wobec mentoringu powinny by¢ okreslone na poczatku,
aby wyznaczy¢ wihasciwy sposob pracy i zapewni¢ satysfakcje obu stronom.

Bycie otwartym na dzielenie sie wiasnymi btedami i niepowodzeniami jest jednym z
najlepszych prezentdw, jakie mentor moze dac. Jest to nie tylko pomocna informacja do
celéw rozwigzywania problemoéw, ale takze pomaga budowac zaufanie, dodaje
podopiecznym inicjatywy do dzielenia sie wtasnymi btedami i ogdlnie wzmacnia relacje.

Poniewaz ludzie czesto szukaja lub wzywaja mentora, aby pomaogtim w trudnych
sytuacjach, wiele rozmow w ramach mentoringu obraca sie wokét negatywnych
rzeczy. Kiedy poswiecasz czas na podkreslenie, a nawet celebrowanie sukcesow i
osiggniec¢ podopiecznego, nie tylko rownowazysz nastréj tych rozmow - budujesz
rowniez pewnos¢ siebie podopiecznego, wzmacniasz jego dobre zachowanie
oraz utrzymujesz jego koncentracje i motywacje.

Mentoring jest aktem podsycania ptomienia kogos, aby byt lepszy i doskonalit sie
w pracy. Badz ostrozny z tym, jak bardzo krytykujesz, poniewaz moze to
zniechecac do wzrostu. Aby tego uniknac, zachecaj co najmniej trzy razy na kazda
krytyki. Sprébuj spedzi¢ duzo czasu na pochwalaniu, zachecaniu i motywowaniu.

CZEGO NIE ROBIC

Nadopiekunczos¢

Ego: relacja jest
wazniejsza niz
mentor

Klonowanie:
"Zespot matego mnie"

Dominacja kulturowa
Przecigzenie praca

Brak elastycznosci

Bycie zbyt mitym

Bycie zbyt surowym

Zdaj sobie sprawe, ze twoja rola nie jest ochrona podopiecznego przed zwyktymi
informacjami zwrotnymi, ktére sa trudne, ale raczej rozwdj podopiecznego.

Skoncentruj sie na rozwoju podopiecznego, a nie na sobie.

Szanuj indywidualnos¢ podopiecznego i skupiaj sie na jego potrzebach
rozwojowych zgodnie z jego potencjatem, a nie twoimi preferencjami i twoja
osobowoscia. Zadawaj sobie pytania: "Czy prébuje uformowacé matego mnie?”

Dowiedz sie jak najwiecej o kulturze podopiecznego i uszanuj ja.
Nie wymuszaj wiasnych przekonan kulturowych

Badz realista, jesli chodzi o obcigzenie praca podopiecznego

Zawsze nalezy mysle¢ o nowych sposobach osiggania rozwoju i uczenia sie.
Dostosuj swdj styl do zmieniajacych sie potrzeb biznesowych i realiow.

Zdaj sobie sprawe, ze twoj styl uczenia sie moze réznic sie od stylu twojego
podopiecznego i dostosuj sie do tego.

Badz raczej stanowczy, bezposredni i trafiajacy w punkt, aby podopieczny
otrzymat uczciwg informacje zwrotnga i mozliwo$¢ uczenia sie na btedach. Zyj
wedtug tego emocjonalnie inteligentnego przystowia:

Nie chodzi o to, co mdéwisz... Chodzi o to, jak to moéwisz!

Nie chodzi o to, co robisz..., ale o to, jak to robisz!

Badz realistyczny i zrwnowazony pod wzgledem swoich oczekiwan, celdw i
podejscia. Zadaj sobie pytanie: "Czy jestem perfekcjonista i jak to moze
prowadzi¢ do sztywnych oczekiwan i zachowan?”

ZRODLO: OPRACOWANIE AUTORSKIE NA POSTAWIE ZRODEL: HTTRS/WWWWCILORG UK/SITES/DEFAULT/FILES/SPEED%20MENTORING%20TOOL KIT%20-%20HANDOUT.PDE AND SUTTON, J. & STEWART, W. (2002). LEARNING TO COUNSEL
~DEVELOP THE SKILLS YOU NEED TO COUNSEL OTHERS (2ED). GLASGOW: BELL & BAIN LTD, HTTPS:/BLOG. HUBSPOT.COM/MARKETING/MENTOR-TIPS-POSITIVE-IMPACT
HTTPS//WWW.INC.COM/JOHN-BRANDON/6-STRATEGIES-TO-HELP-YOU-MENTOR-MORE-EFFECTIVELY.HTML
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Praktyczne
pytania i
narzedzia
zgodne z

modelem
GROW



PRAKTYCZNE PYTANIA | NARZEDZIA ZGODNE Z MODELEM
GROW

Model GROW to prosta struktura do prowadzenia rozméw coachingowych. Skiada si¢ on z 4 faz: wyznaczanie celu,
badanie rzeczywistosci, badanie opcji 1 wreszcie méwienie o woli dziatania. Na kolejnych stronach przyjrzymy si¢
najpierw niektérym ogélnym technikom prowadzenia dobrej rozmowy. Nastgpnie przyjrzymy si¢ tym czterem fazom 1
zaproponujemy pytania 1 metody dla kazdej z nich.

Ogodlne techniki konwersacji

Jest kilka rzeczy, o ktorych nalezy pamigtad, aby zapewni¢ ptynna i owocna konwersacje w trakcie calej rozmowy
coachingowej. Przyjrzymy si¢ teraz niektorym z nich.

Ustalenie ramy

Rozmowa coachingowa rozpoczyna si¢ od ustalenia ram i1 opracowania kontraktu, dzigki czemu mamy wyjasnione

wzajemne oczekiwania wobec siebie. Tematy, ktére nalezy omowi¢, obejmuja:

* Ramy czasowe

* Rola coacha wobec podopiecznego - coach jest odpowiedzialny za zadawanie pytan 1 utrzymywanie struktury,
natomiast podopieczny jest odpowiedzialny za poruszanie najwazniejszych tematow.

* Poufnosc.

Aktywne stuchanie

Aktywne stuchanie polega na stuchaniu w celu petnego zrozumienia tego, co méwi druga osoba, nie zaktadajac, ze wiesz, co
one znaczg, ale badajac znaczenie uzywanych stow, proszac osobg, aby pracowata wigcej 1 sprawdzita twoje zrozumienie.
Przydatne moze by¢ zapamigtanie nast¢pujacych punktow w trakcie rozmowy:

» Zadawaj otwarte pytania. Sa to pytania zaczynajace si¢ od: kiedy, kto, gdzie, jak. Nalezy jednak zachowac ostroznosc
przy uzywaniu stowa "dlaczego", poniewaz brzmi ono troch¢ oskarzajaco.

* Cisza. Zachowaj cisz¢ 1 daj drugiej osobie czas na zastanowienie si¢ 1 odpowiedz, wiele rzeczy moze si¢ dzia¢ w umysle
drugiej osoby w momentach ciszy.

Postuchaj stow kluczowych 1 przeanalizyj je - by¢ moze powtarzajac je lub pytajac, mozesz mi powiedzie¢ co$ wigcej
na temat... Stowa kluczowe to stowa, ktore si¢ wyrézniaja, stowa, ktére moga miec¢ kilka znaczen, stowa, ktére budza
twoja ciekawosc.

* Podsumuj i sprawdz swoje zrozumienie, aby osoba poczuta si¢ zrozumiana.

 Pokaz zrozumienie dla probleméw: Rozumiem, Ze... Prosz¢ zauwaz, ze nie jest to to samo, co wyrazenie zgody.

» Zachowaj skojarzenia, zatozenia i tak zwane dobre rady dla siebie.

Pytania zaktécajgce proces

Zawsze dobrym pomystem jest sprawdzenie z osoba, czy jeste$ na wlasciwej drodze, czy mowisz o najwazniejszym
wyzwaniu 1 czy rozmowa jest przydatna dla podopiecznego. Przydatna jest mozliwos¢ przetaczania si¢ migdzy aktualna
trescia rozmowy a refleksjami na temat rozmowy, w ktérych mozna oméwic¢ swoja relacje, proces rozmowy itp. Tresé
rozmowy bedzie negocjowana w pierwszej fazie modelu GROW, ale moze by¢ renegocjowana w trakcie calej rozmowy,
wykorzystujac niektére z ponizszych pytan, aby zapewnic, ze jestes na wlasciwej drodze:

* Rozmawiamy teraz o wtasciwych rzeczach?
* Co jest dla ciebie najwazniejsze, o czym bys chciat kontynuowac rozmowe? A... czy B?
e Zastanawiam si¢, czy moéwimy tu o tym, co najwazniejsze, czy tez jest co$ innego, wazniejszego dla ciebie, o czym

powinnismy rozmawiac?
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Cel

Po ustaleniu ram 1 zawarciu umowy, pierwsza faza rozmowy coachingowej jest wyznaczenie celu. Celem moze by¢ na
przyktad problem, z ktorym nalezy si¢ zmierzy¢, decyzja do podjecia, cel dotyczacy wydajnosci lub rozwoju. Nalezy
wyznaczy¢ zarowno cele dtugoterminowe, jak 1 krotkoterminowe. Cel dtugoterminowy moze by¢ wigkszym celem w
odniesieniu do zaktadania nowego biznesu a cel krotkoterminowy to to, czego oczekuje si¢ od pojedynczej rozmowy
coachingowej. W tym rozdziale najpierw przyjrzymy si¢ niektérym pytaniom, ktére mozna zadac w tej fazie, a nastepnie
przyjrzymy si¢ kilku metodom, ktére mozna wykorzysta¢ do opracowania celu.

Pytania ogdlne
* Co chcesz osiagna¢ w perspektywie dtugoterminowe;j?
* Jakie wyniki prébujesz osiagnac?
* Co chcesz zmieni¢?
 Skad bedziesz wiedzied, ze osiagnates swoj cel?
» Skad bedziesz wiedzie¢, ze twoj problem zostat rozwiazany?
* Co jest dla ciebie wazne, jesli chodzi o osiagnigcie celu?
* Jakie bytyby korzysci, gdybys osiagnat ten cel?
* W odniesieniu do twoich celow, co cheiatby$ osiagnac z tej sesji coachingowej?

Cudowne pytanie

Cudowne pytanie zostato zaczerpnigte z podejscia ukierunkowanego na rozwiagzanie problemu. Celem cudownego
pytania jest spojrzenie poza nasze obecne frustracje i ograniczenia poprzez wykorzystanie pozytywnych obrazéw. Chodzi
o odnalezienie marzenia, ktore stol za nasza frustracja, lub marzenia, ze nasze obecne wyzwania stoja nam na
przeszkodzie. Znacznie tatwiej jest zaplanowa¢ odpowiednie dziatania, jesli wiemy, do czego zmierzamy i co jest dla nas
wazne, ale czasami nasze wyzwania, poczucie winy, wstyd lub ograniczenia psychiczne utrudniaja nam jasne dostrzezenie
naszych marzen i celow. Cudowne pytanie przyjmuje zabawne podejscie do tego zagadnienia, wprowadzajac nas w
wyimaginowana przyszto$¢, w ktorej nasze problemy magicznie zniknety. Cudowne pytanie moze brzmie¢ tak:

Whobraz sobie, Ze dzis wieczorem zapadasz w glebokr sen @ gdy Spisz, wydarza sy cud, a twoje trudnosct znikajq. Pontewaz spates, nie wiesz,
ze lo sig stato. Co zauwazysz, gdy sig obudzisz? Co sig zmiem? Co zauwazq inni? Etc?

Jest kilka punktéw, ktére nalezy rozwazyc¢, aby moc zadac¢ udane cudowne pytanie:

* Zanim zadamy to cudowne pytanie, wazne jest, aby wyjasni¢, ktore osobiste wyzwania powinny cudownie zniknac.
Nie chodzi o zmiang rynku czy preferencji klientéw, ani o nagle znalezienie miliona euro na naszym koncie. Mozemy
racze] sprawié, ze zniknag osobiste ograniczenia, obawy lub niedociagni¢cia, np. wyobrazi¢ sobie, jak posztoby
spotkanie sprzedazowe, gdyby nerwowos¢ znikneta z dnia na dzien. Cud powinien dotyczy¢ tego, co podopieczny robi
inaczej, a nie tego jak zmieniajg si¢ inni lub otoczenie.

* Dla niektérych oséb pytanie staje si¢ zbyt zabawne 1 mozna je sprowadzi¢ do wyobrazenia sobie, ze np. wlasnie
zakonczylo si¢ spotkanie sprzedazowe 1 poszio idealnie, twoje trudnosci nie byty w ogéle obecne, co si¢ stato, co
zauwazyles?

* Mow w czasie terazniejszym, a nie w czasie przysztym. Cud si¢ wydarzyt i jak si¢ maja sprawy teraz, lub w przypadku
spotkania handlowego, co si¢ stato 1 jak si¢ teraz czujesz.

* Mow raczej o obecnoscl pozytywu niz o braku negatywu. Wigc co tam jest zamiast np. nerwowosci?

» Zadaj wiele pytan uzupelniajacych, aby zbada¢ dziatania, mysli 1 uczucia, ktore sg inne, gdy problem jest nicobecny.

Pytanie skalujace

Pytanie skalujace, tak jak cudowne pytanie, pochodzi z podej$cia ukierunkowanego na rozwiazanie. Pytanie skalujace
moze pojawic si¢ w roznych fazach, ale jest bardzo przydatne po cudownym pytaniu, aby pomoéc okresli¢ marzenie 1
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ewentualnie urealni¢ cele. Wreszcie, mozna go wykorzysta¢ do okreslenia zaréwno celow dlugo-, jak 1
krotkoterminowych. Przy zadawaniu pytan skalujacych wazne jest, aby wiedzie¢, ze cele, o ktérych méwimy w ramach
podejscia ukierunkowanego na rozwigzanie, réznia si¢ nieco od tego, jak zwykle méwimy o celach. Opiera si¢ to na
zatozeniu, ze mate, realistyczne cele, ktore robia duza roznice 1 moga by¢ realizowane juz jutro, s3 bardziej korzystne dla
podopiecznego niz duze, nierealistyczne cele, ktére mogg przyttacza¢ podopiecznego 1 powodowacd stres 1 poczucie
niewystarczalnosci. Dobre cele zorientowane na rozwiazanie sa nast¢pujace:

* Oznaki, ze spetnites swoje zyczenia (problem zostal rozwiazany)

* Powtarzajace si¢ dziatania/procesy, ktore podopieczny wykonuje inaczej i dobrze (NIE pojedyncze dziatania,
inicjatywy lub $rodki)

* Obecno$¢ pozadanego zachowania, a nie jego brak

* Mafe i realistyczne (mozliwe do osiagni¢cia w ciggu 2-3 tygodni)

» Konkretne - tatwo dostrzegalne, czy s3 osiagnicte, czy tez nie

* Pierwsze kroki w pozadanym kierunku, a nie cel koncowy

* Wazne dla podopiecznego

Pytanie skalujace brzmi tak:

W skali od 1-10, gdzie 10 jest cudem/twojq poiadang przysztoscig, a 1 jest catkowitym brakiem twojego marzenia, gdzue jestes teraz?

* Gdzie teraz jestes?

* Dlaczego mowisz "4", a nie "3"? Co juz wiesz 1 co masz na mysli? Co juz osiagnates?

* Jakie sg oznaki, ze poszedt o jeden krok dalej? Co robisz (nieco) inaczej na tym poziomie? Jak reaguja na to inni, jak
si¢ czujesz?

» Skad bedziesz wiedziat, ze osiagnates 62 Co robisz (nieco) inaczej na tym poziomie? Jak reaguja na to inni, jak si¢
czujesz?

* Jak wysoki poziom na skali musisz osiagnac, aby by¢ usatysfakcjonowanym? Jak to wyglada na tym poziomie?

¢ Jak inni to zauwaza? Co zobacza?

Tak jak w przypadku cudownego pytania, wazne jest aby:

* Rozmawia¢ w czasie terazniejszym.

* Moéwic o obecnosci pozytywnych dziatan, mysli 1 uczud, a nie o braku negatywnych.

e Zadawac wiele pytan uzupelniajacych, aby zbada¢ wzorce dziatan, mysli 1 emocji oraz odpowiedzi innych oséb na
réznych poziomach.

Rzeczywistosé

Druga faza modelu GROW to faza, w ktorej badana jest obecna rzeczywistos¢. Jest to faza, w ktorej badana jest obecna
sytuacja 1 kontekst, jak rowniez przeszkody stojace na drodze do osiagniecia celu. Podczas tej fazy mozna roéwniez zbadaé
doswiadczenia z przesztosci. Wazne jest jednak, aby mie¢ swiadomos¢, ze takie doswiadczenia moga obejmowac porazke
1 mozliwe poczucie wstydu.

Z jednej strony, wazne jest, aby dac¢ czas podopiecznemu na to, aby zastanowi¢ si¢ nad obecna sytuacja 1 przesztoscia,
uwaznie stuchac i przyznac, co jest trudne dla podopiecznego. Z drugiej strony, wazne jest, aby nie spedzac¢ zbyt wiele
czasu skupiajac si¢ na problemach, porazkach 1 niedociagni¢ciach, poniewaz osoba moze utkna¢ w historiach 1 uczuciach
porazki 1 bezsilnos$ci. Ponizej znajduja si¢ niektore z pytan, ktéore mozna zada¢ w tej fazie. Konkretne narzedzia, ktore
podkreslamy po tych pytaniach, skupiaja si¢ na oderwaniu si¢ od poczucia porazki 1 wstydu 1 raczej dotycza mocnych stron
podopiecznego.
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Pytania ogdlne
 Co si¢ teraz dzieje (co, kto, kiedy, jak)?
* Jak opisatbys swoje obecne wyzwanie? Jak to widac?
* Co juz probowates?
* Jaki byt tego rezultat?
* Jaki postep osiagnates do tej pory?
* Co przyczynito si¢ do twojego sukcesu?
* Jakie sa gtéwne przeszkody do pokonania?

Inne ujecie niepowodzenia - pytanie masteringowe

W przypadku, gdy podopieczny pograza si¢ w myslach dotyczacych niepowodzen 1 strachu przed powtdrzeniem ich w przysztosci,
przydatne moze by¢ inne uj¢cie niepowodzenia poprzez skupienie si¢ na doswiadczeniu zdobytym podczas nauki. Thomas A.
Edison, ktéry wynalazt zarowke, powiedziat: “Nie poniostem porazki. Ja tylko znalaztem 10.000 sposoboéw, ktore nie zadziataty™.

Wage powiedz mu, ze...... Moge sobie wyobrazié, Ze to byt bardzo trudny okres, powiedz ma, jak udato ci sig przetrwac len czas?
7 jakich mocnych stron korzystates?
* Co inni ludzie mogliby mi powiedzie¢ o tym, na czym si¢ oparfe§ w tamtym czasie 1 z jakich zasobow korzystates, aby
przez to przej$c?
* Czego nauczytes si¢ z tego czasu, ktory byt dla ciebie kluczowy?
* Kiedy nie bylo niepowodzenia, co ci si¢ udato?
e Jak to wyttumaczysz?
» Ktorg nauke z poprzedniej proby cheiatbys$ zabraé ze soba do nastgpnej przygody?
» (zego mozesz mnie nauczy¢ o porazce, uczeniu si¢ 1 zdobywaniu odwagi, by znéow wstac?

Eksternalizacja wstydu lub poczucia porazki

Kiedy ponieslismy porazke lub zostalismy przytloczeni przez negatywne uczucia, mozemy mie¢ tendencj¢ do myslenia, ze
te wydarzenia lub uczucia definiuja nas 1 ze problemy w jakis§ sposob zyja wewnatrz nas. Istnieje duzy potencjat w usuwan-
1u probleméw z osoby 1 traktowaniu ich jako co$ zewngtrznego. Technika ta nosi nazwe eksternalizacji 1 jest zaczerpnigta
z narracyjnego podejscia Michala White'a. Ta technika dziata bardzo dobrze tam, gdzie uczucia wstydu, poczucia winy
lub niepowodzenia zdominowaty osob¢ 1 wydaja si¢ blokowac¢ ja do podejmowania dalszych krokéw lub zobaczenia
innych opcji. Dziata to dobrze, gdy osoba obawia si¢ nowych ryzyk, poniewaz przewiduje nowe porazki. Przy przeprow-
adzaniu ponizszego wywiadu wazne jest, aby rozmawia¢ o problemach w sposob eksternalizujacy, np:

* Od “Jestem porazka” do “idei porazki” lub “poczucia porazki”.
* Od “Wstydze si¢” do “wstydu”

Podczas przeprowadzania ponizszego wywiadu, upewnij si¢, ze podopieczny ma czas na refleksje 1 odpowiedz. Pytania sa
nieco nietypowe, cho¢ bardzo mocne, 1 wigcej czasu na zastanowienie si¢ moze by¢ wymagane. Ponadto, po kazdym z
pytan nalezy zada¢ dodatkowe pytania zgodnie z zasadami aktywnego stuchania.

Wywiad eksternalizujacy:

Lastanawiatam sig, ¢z bedziesz w stanie doktadniey zbadac to, z czym sig tutay zmagasz. Czp idea niepowodzenia, poczucte niepowodzenia,
wstyd lub cos innego bytyby dobrq nazwaq dla tego, z czym sig zmagasz?

* Kiedy po raz pierwszy zauwazyles, ze (np. idea porazki, poczucie porazki, wstyd) staly si¢ czescia twojego
zycia?

* W jakich sytuacjach najbardziej prawdopodobnie zdominuje? *

* Jakich sztuczek uzywa, zeby si¢ toba zajac?

* Jakie sa dobre 1 zte strony ?

* Co sprawia, ze myslisz o sobie?
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* Co sprawilo, ze zrobites, czego normalnie bys nie zrobit?

e Jaki miato na Twoje marzenia i aspiracje w odniesieniu do twojego wlasnego biznesu?
wp )] piracj jeg g

¢ Jaki wptyw miafo na twoja pracg?

e Jaki wptyw miato na Twoje relacje (z potencjalnymi klientami, partnerami, przyjaciotmi, rodzina itp.)?
wptyw )) Je(zp Jalny’ p przy) P

e Czysadzisz,ze____ mialo taki wplyw na ciebie? Czy to dobrze czy Zle (czy trochg tak, a trochg tak)?

* Jak to si¢ stato? Jaka jest pozycja___ na drodze do tego, ze jest dla ciebie wazna?

* Jak to si¢ stato dla ciebie wazne?
* Co to moéwi o tym, jaka osoba/przedsi¢biorca chciatbys by¢?

Podejscie oparte na mocnych stronach

Praca z silnymi stronami to podejscie, ktore wyrosto z pozytywnej psychologii, ktora jest dziedzing badajaca dobrostan,
wzrost 1 rozwéj czlowieka. Badania pokazuja, ze w rozwoju twoich mocnych stron tkwi wickszy potencjat niz w
naprawianiu twoich stabosci. Ponizej znajduja si¢ dwa ¢wiczenia do zbadania 1 pracy z mocnymi stronami podopiecznego

w zwiazku z rozpoczynaniem nowego biznesu.

Pierwszym krokiem bytoby dowiedzie¢ si¢ wigcej na temat mocnych stron podopiecznego. Mozliwe jest wykonanie testu
wytrzymato$ciowego pod ponizszym linkiem: https://www.viacharacter.org/survey/account/register. Test jest dostepny za

darmo w wielu réznych jezykach. Bardziej szczegétowe sprawozdanie jest mozliwe za optata. Na podstawie wynikow testu,
osoba odpowiedzialna za badanie moze zosta¢ poproszona o wypetnienie ponizszego schematu 1 zastanowienie si¢ nad
pytaniami w kazdym z kwadratow. Celem diagramu jest uswiadomienie sobie, jak mocne strony sa wykorzystywane lub nie
sa wykorzystywane w przesztosci 1 terazniejszoscl.

Mocne strony, ktére ’ Mocne strony, ktére mam,
wykorzystuje (daja ale nie wykorzystuje (daja
dobre wyniki i energie) dobre wyniki, energie, ale

uzywane zbyt mato)

. Zdobyte kompetencje . Stabe strony (daja zte
(daja dobre wyniki, ale wyniki i drenuja twoja
drenuja twoja energig? energie)

Ponizszy model skupia si¢ na powiazaniu mocnych 1 stabych stron, pamigtajac jednoczesnie, ze wigkszy potencjat istnieje
w rozwijaniu naszych mocnych stron niz w prébie naprawienia naszych stabych stron.

NADMIERNE WYKORZYSTANIE
TWOICH MOCNYCH STRON

MOCNE STRONY ) PULAPKA
NEGATYWNA POZYTYWNA
PRZECIWNOSC PRZECIWNOSC

ALERGIA ¢ WYZWANIE

ZA DUZO TAKIEGO
ZACHOWANIASIE
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Zgodnic z powyzszym modelem nasze mocne strony 1 wyzwania/stabe strony sa ze soba powiazane. Jesli nadmiernie
wykorzystamy swoje mocne strony, mozemy znalez¢ si¢ w putapce/stabosci. Bycie ustrukturyzowanym konczy si¢ byciem
nieelastycznym. Jednakze, jak wspomniano powyzej, nie powinnismy prébowac naprawia¢ naszych stabosci, ale raczej rozwijac
nasze mocne strony. Powstaje zatem pytanie, czy jedna z naszych pozostalych mocnych stron moze zosta¢ wykorzystana do
zrckompensowania, tak wigc raczej zachowujemy réwnowage pomigdzy dwiema mocnymi stronami niz wpadamy w pufapke.
By¢ moze musimy poszukac tej mocnej strony, aby zrekompensowac te znajdujace si¢ nieco dalej na liscie. Jednym z powodow;
dla ktorych niechetnie korzystalismy z tej mocnej strony/wyzwania jest to, ze zbyt wiele z nich to nasza alergia.

Ponizsze pytania moga pomoc podopiecznemu wypetnié¢ cztery kwadraty.

Mocne strony

* Pomysl o mocnych stronach, ktore ostatnio odkrytes o sobie

Putapka

* Kiedy naduzywasz swoich mocnych stron?

» Co inni ci zarzucaja?

* Co mogtby$ zaakceptowac u innych?

» (Czy masz tendencj¢ do usprawiedliwiania si¢ przed sobg?

* Moje stabe strony

* Jakich cech ci brakuje?

* Co podziwiasz u innych, o co jeste§ zazdrosny?
e Co inni ludzie chca w tobie zmieni¢?

Alergia
* Co ci¢ wkurza w innych?
» (Czego w sobie nienawidzisz?

Pytania do rozwazan

» Czy wystarczajaco dobrze wykorzystujesz swoje mocne strony?

* Czy czasami ich naduzywasz?

* Jak twoje alergie moga by¢ postrzegana jako czyje§ mocne strony?
» (Czego mozesz si¢ od nich nauczyc?

Opcja

W centrum trzeciej fazy jest zwrocenie uwagi na przyszio$¢ 1 zbadanie réznych mozliwosci, opcji burzy mézgow 1 zabawy
z roéznymi scenariuszami. Celem jest wypracowanie réznych realnych strategii radzenia sobie z wyzwaniami i osiggania
celéw wyznaczonych w pierwszej fazie.

Pytania ogdlne
¢ Jakie masz opgje, jakie masz pomysty, aby 15¢ naprzod?
* Co jeszcze mozesz zrobic?
» Co jeszcze?
¢ Jakie sa plusy 1 minusy wyboru opcji A.... 1 plusy 1 minusy opcji B
e Jak myslisz, jakie bytyby korzysci ze zrobienia C.... 1jakie moga by¢ putapki?
* Gdzie mozesz znalez¢ wigcej informacji na ten temat?
* Kto moze by¢ w stanie ci pomoc?
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* Kto jeszcze?

* Jak skutecznie radzites sobie z podobnymi sytuacjami w przesztosci?

* W co watpisz?

* Czego jestes swiadomy, co sprawia, ze masz watpliwosci, czy jeste$ na dobrej drodze?

* Jakich rad udzielitbys przyjacielowi co do opgji, ktérymi nalezy si¢ kierowac?

* Jak myslisz, co twoi przyjacicle (lub wezesniejsi koledzy, menadzerowie, partnerzy lub ktos, kogo podopieczny podziwia)
poradza ci zrobic?

* O czym oni wiedza, ze jestes do tego zdolny?

Analiza SOAC

Analiza SOAC jest uznaniowym rozwini¢ciem analizy SWOT. Punktem wyjscia s3 mocne strony podopiecznego 1 to, jak
dalej rozwijac je w celu wykorzystania szans. Ponizszy model moze postuzy¢ do prowadzenia rozmowy na temat mocnych
stron, mozliwosci, obszaréw rozwoju 1 wyzwarn.

ZASOBY

WEWNETRZNA KONCENTRACIA
VYNZALINMIZ VOV LINIONOM

WYZWANIA

Podejscie oparte na mocnych stronach - kontynuacja

Jesli podejscie oparte na mocnych stronach zostato zastosowane w poprzedniej fazie, a podopieczny, przeszedt test mocnych
stron VIA, sensowna bedzie kontynuacja pracy z mocnymi stronami i refleksja nad tym, jak mocne strony mozna wykorzysta¢
w inny sposéb, aby osiagna¢ cele wyznaczone w pierwszej fazie. Badanie VIA mierzy 24 mocne strony charakteru, ktére sa
uniwersalne w roéznych krajach, kulturach 1 przekonaniach. Sa to mocne strony, takie jak sprawiedliwos¢, inteligencja
spoteczna, zyczliwos¢, cickawos¢, odwaga 1 pokora.

Spéjrz na diagram, na ktérym wymieniono rézne mocne i stabe strony zgodnie z profilem VIA 1 to, w jaki sposob podopieczny
mysli, ze korzystat ze swoich mocnych stron w przeszlosci. Teraz kontynuuj refleksje nad tym, w jaki sposdb mozna lepiej
wykorzysta¢ mocne strony, aby poradzi¢ sobie z réznymi wyzwaniami, wykorzysta¢ szanse 1 osiagnac¢ wezesniej ustalone cele:
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Podobnie sensowne jest ponowne przyjrzenie si¢ kolejnemu modelowi:

NADMIERNE WYKORZYSTANIE
TWOICH MOCNYCH STRON
N
L4

NEGATYWNA POZYTYWNA
PRZECIWNOSC PRZECIWNOSC

4

N
ZA DUZO TAKIEGO
ZACHOWANIA SIE

Celem ponownego przyjrzenia si¢ modelowi jest omowienie, w jaki sposoéb mocne strony moga by¢ wykorzystane do

radzenia sobie z putapkami/stabosciami, ktére mogty utrudniaé¢ poprzednie proby w przedsi¢biorczosci.

Pytania do rozwazan
* Kitore z Twoich mocnych stron mozesz wykorzysta¢, aby zrekompensowac te, ktére nadmiernie wykorzystujesz,
unikajac tym samym wyladowania w putapce?

Pytania czytajacego w myslach
Czasami, kiedy chcemy mysle¢ nieszablonowo i1 rozwazy¢ nowe opcje, pomocne jest przyjecie perspektywy innych.
Dlatego tez proba wejscia w buty réznych ludzi 1 badania przysztosci z ich perspektywy moze by¢ bardzo przydatne.
Mozesz sobie wyobrazi¢ bycie na miejscu kilku réznych ludzi:
* Grupy konkretnych potencjalnych klientow
* Innych przedsiebiorcow odnoszacych sukcesy
¢ Profesjonalistow, ktorych podopieczny
* Przyjaciela
* Poprzedniego tutora
» Kazdej innej osoby lub grupy, ktéra moze wnie$¢ wazny wkiad - tylko fantazja wyznacza tu granice. Czasami
perspektywa postaci z kreskéwek lub super-bohatera moze przynies¢ zaskakujace pomysty, ktére moga wymagac
pewnego naktadu pracy, aby potem stac si¢ realistyczne, ale to nie statoby si¢ bez takiego zabawowego podejscia.
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Zapoznaj si¢ z perspektywa innych, uzywajac niektorych z tych pytan:
¢ Jak myslisz, ze X patrzy na t¢ sytuacje?
¢ Jak myslisz, ze X czuje si¢ w tej sprawie?
e Jak myflisz, co jest wazne dla X?
¢ Jak myslisz, czego X si¢ boi? Co jest najtrudniejsze dla X?
* Gdyby X byt tutaj 1 moglibysmy go zapytac... jak wedtug ciebie opisatby sytuacje?
* Jakie mozliwosci 1 opcje wymienithy X?
¢ Jak myflisz, co X poradzitby, aby$ zrobif?

Pytanie skalujace

Pytanie skalujace zostato wprowadzone w ramach celu. Moze ono zosta¢ zrewidowane lub wprowadzone w tym miejscu,
aby sprobowac potaczy¢ mocne strony 1 dotychczasowe osiagnigcia z jednej strony, z przysztymi ambicjami 1 opcjami z
drugiej strony. Pytanie bardzo dobrze sprawdza si¢ w poszukiwaniu mozliwych dziatan w kierunku pozadanej przysziosci.

Patrz poprzedni opis pytania.

Wola

Wola jest czwarta 1 ostatnig fazg rozmowy trenerskiej wedtug modelu GROW. Celem tej fazy jest wybor
pomig¢dzy opcjami z ostatniej fazy 1 praca nad podniesieniem motywacji 1 pewnosci siecbie podopiecznego, tak

aby kolejne kroki zostaty podjete.

Pytania ogdlne
» Co wyniostes z naszej dzisiejszej rozmowy?
* Ktora z roznych opgji, o ktérych rozmawialismy, cheiatby$ kontynuowac?
¢ Jak zamierzasz zrealizowac t¢ opcje?
 Skad bedziesz wiedziat, czy ci si¢ udato?
* Jaki bylby najmniejszy krok, jaki mogtbys teraz zrobic, aby stworzy¢ najwigksza réznice?
* Jakie kolejne kroki nalezy nast¢pnie podjac?
* Jakie zasoby moga ci pomdc (twoje wiasne mocne strony, doswiadczenia, inne osoby itp.)?
* Czy ten plan doprowadzi ci¢ do celu?
» Czy odpowie na niektore z twoich osobistych wyzwan, ktére mogly stanac¢ na drodze?

Pytanie skalujace

Pytanie skalujace zostato wprowadzone powyzej. W tej fazie jest ono wykorzystywane nieco inaczej, a mianowicie do
badania motywacji 1 przeszkod stojacych na drodze do realizacji zaplanowanych dziatan. Nalezy o to zapyta¢ po
wyjasnieniu, jakie opcje lub kroki cheiatby podja¢ podopieczny, po rozmowie coachingowe;.

W skali od 1 do 10, jak bardzo jestes przekonany, Ze rzeczywiscie wykonasz ten krok/zrealizujesz ten plan?

Wszystko ponizej 10 powinno by¢ dalej badane przy uzyciu niektorych z ponizszych pytan:

» Czego potrzebujesz, by zrobi¢ z tego 10?

 Co stoi na drodze do 10?

¢ Jakie przeszkody lub osobiste wyzwania przewidujesz?

* Jakie masz pomysty na przezwyci¢zenie niektorych z tych wyzwan?

* Jakiego rodzaju wsparcia lub pomocy potrzebowatbys, aby przesunac si¢ na skali?
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Jesli osoba odpowiada ponizej 8 lub 9, cele zostaly prawdopodobnie wyznaczone zbyt wysoko 1 nalezy podja¢ pewne
wysitki, aby uczyni¢ cele mniejszymi i1 bardziej realistycznymi, aby zapewni¢ pomyslne doswiadczenie.

Zapamietanie

Glosy ludzi, na ktérych nam zalezy lub ktérych podziwiamy, moga by¢ wazne w daniu nam pewnosct, ze potrafimy radzi¢
sobie z wyzwaniami na naszej drodze i odnosi¢ sukcesy w tym, o co si¢ staramy. Ponizsza technika zaczerpnigta jest z
podejscia narracyjnego, ktére twierdzi, ze nasza tozsamos$c jest skonstruowana spotecznie 1 potrzebujemy innych, aby

swiadczyli 1 doceniali nasze intencje, mocne strony, wartosci 1 ambicje.

Pierwszym krokiem w zapamigtywaniu jest znalezienie osob, ktore wspieraja ambicje podopiecznego 1 wierza, ze jest on
w stanie odnies¢ sukces.

* Kto bythy najmniej zaskoczony styszac, jak mowisz o tych ambicjach 1 planach?

 Kto inny miathy petne zaufanie do twojej zdolnosci do realizacji tego planu?

* Cazy jest ktos, kto mogtby opowiedzie¢ histori¢ o tobie w zwiazku z podjeciem takich krokow?

* Czy potrafisz pomysle¢ o kims, kto wiedziatby co$ o opisanych przez ciebie mocnych stronach?
» Kto stoi przy tobie 1 ufa twoim ambicjom do zaktadania nowego biznesu?

Kiedy zidentyfikowano jedna lub wigcej osob, mozna zadac kilka z ponizszych pytan, aby zbudowaé zaufanie do

osobistych mozliwosci realizacji planu?

¢ Jak myslisz, co on by mi powiedziat o twojej zdolnosci do realizacji tego planu?

* Kiedy zauwazyl, ze jest to bardzo wazne dla ciebie, aby by¢ niezaleznym 1 realizowa¢ swoje wlasne pomysty? Co ta
osoba docenia w twoim poczuciu przedsi¢hiorczosci?

* Co oznaczato dla ciebie otrzymanie jego wsparcia?

¢ Jak to pomogto uksztattowac sposob, w jaki postrzegasz siebie?

* Jak myslisz, co dla niego oznaczato wiaczenie go do twojego zycia? I bycie $wiadkiem tego, jak probujesz podazac za
swoimi marzeniami?

* Jak to wptyneto na jego zycie?

Sfinalizowanie rozmowy

Cztery kroki modelu coachingu GROW zostaty teraz wprowadzone z pytaniami ogélnymi dla kazdej fazy, jak rowniez
roznymi metodami, ktére moga by¢ uzyteczne.

W zaleznosci od ram sesji coachingowych, dobrym pomystem moze by¢ zakonczenie rozmowy poprzez zorganizowanie
kolejnego spotkania, aby oceni¢, jak rozmowa zadziatata u podopiecznego.
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Ponizej znajduje si¢ lista réznego rodzaju instytucji zapewniajacych wsparcie dla przedsi¢biorcow, w podziale na kraje.
Mentor moze wykorzysta¢ to jako narzedzie, aby dzieli¢ si¢ informacjami z przedsighiorcami drugiego podejscia podczas
lub po okresie trwania mentoringu.

BULGARIA

ELEVEN VENTURES

[=] & [u]
WEB: https://www.11.me/ Eﬁi@

Miasto: Sofia, Butgaria

Eleven Ventures jest zbudowane przez spotecznos$¢ zalozycieli, mentoréw i inwestoréw, aby sta¢ si¢ preferowanym
inwestorem pierwszej rundy dla wszystkich aspirujacych przedsi¢hiorcow w Europie Potudniowo-Wschodnie;.

LAUNCHUB VENTURES

WEB: https://www.launchub.vc/ [=] EI
Miasto: Sofia, Butgaria L
E-mail: info@launchub.com [=] i

LAUNCHub Ventures jest firma typu seed stage Venture Capital z siedziba w Sofii, inwestujaca we wczesne startupy 1
przedsighiorcow drugiej szansy w Butgarii 1 szerzej w regionie Europy Potudniowo-Wschodniej.

REACH FOR CHANGE BULGARIA

WEB: http://bulgaria.reachforchange.org

Reach for Change Bulgaria jest fundacja non-profit, ktéra zapewnia program inkubatoréw pomagajacy przedsi¢hiorcom
spotecznym budowac¢ niezbedne zdolnosci do osiagania wzrostu 1 zréwnowazonego rozwoju poprzez mentoring, szkolenia oraz
dostarczanie metod 1 narze¢dzi w obszarach takich jak planowanie strategiczne, ocena wptywu i umieje¢tnosci przywodcze.

STARTUP FACTORY

WEB: https://startupfactory.bg
Miasto: Ruse, Butgaria

Telefon: +359 (0)883 405 385
E-mail: info@startupfactory.bg

Start-up Factory jest organizacja pozarzadowa (Non-Government, Non-Profit Organization), ktéra prowadzi dziatalnos¢
w nastgpujacych kierunkach: organizacja wydarzen technicznych 1 konferencji, prowadzenie kursow 1 szkolen, wspieranie
na wczesnym etapie, zarzadzanie przestrzenig co-workingowa, indywidualne doradztwo 1 mentoring, budowanie
umiejetnoscel poszukiwanych przez rynek.

DFI0

CEED BULGARIA
WEB: http://ceed-bulgaria.org/ [=]:

CEED napedza wzrost gospodarczy poprzez rozwo6j, taczenie 1 mentoring przedsi¢hiorcow w celu wzmocnienia ich
przedsi¢biorstw, tak aby mogli oni tworzy¢ miejsca pracy, a tym samym przyspieszy¢ rozwéj gospodarczy.
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RINKER CENTER FOR ENTREPRENEURSHIP AND TRAINING
WEB: https://www.rinkercenter.org/

Miasto: Sofia, Butgaria E [=]
Telefon: +359 2 /98119 01
E-mail: contact@rinkercenter.org [=]

Centrum prowadzi szkolenia w zakresie rozwijania umiejetnosci 1 przekazywania wiedzy w celu rozpoczecia dziatalnosci gospodarczej z
mysla o osobach zainspirowanych do stania si¢ przedsi¢hiorcami, osobach z poczatkowymi, ale weigz niejasnymi pomystami na biznes oraz
osobach z bardziej dojrzatymi pomystami biznesowymi, ktore potrzebuja wsparcia, aby je udoskonali¢ 1 zaplanowa¢ w bardziej realistyczny
sposob, w tym dwa konkretne programy akceleracji przedsighiorczosct: The Rinker Youth Challenge 1 Academy for local entrepreneurs.

BULGARIAN ENTREPRENEURSHIP CENTER

WEB: https://foundationbec.org/
Miasto: Sofia, Butgaria

Telefon: +359 876 045 570

E-mail: office@foundationbec.org

Fundacja The Bulgarian Entreprencurship Center (BEC) jest fundacja pozytku publicznego utworzona w celu zachg¢cania
1 wspierania aspirujacych przedsi¢hiorcow w Butgarii, ktérej misja jest pomoc ludziom w Bulgarii w rozwijaniu
ekosystemu przedsi¢biorczoscl, w ramach ktérego tworzone sa programy edukacyjne, mentorskie, finansowe 1 ustugowe
na zasadach kompleksowego wsparcia, a tym samym promowanie dobrobytu poprzez rozwdj gospodarczy.

VARNA FREE UNIVERSITY “CHERNORIZETS HRABYR"
WEB: http:/Afu.bg/

n‘l‘
Miasto: Warna, Butgaria [=] R [
Telefon: +359 052 355 106 :
E-mail: info@vfu.bg [=]E

Varna Free University oferuje program studiow magisterskich na temat przedsi¢biorczosci, ktory zostat zaprojektowany wokot
wspodlczesnego myslenia o efektywnym biznesie 1 ksztalceniu w zakresie przedsi¢biorczosci, ktadac nacisk na budowanie
podstawowej wiedzy, ksztattowanie konkretnych umiej¢tnosci osobistych 1 zawodowych oraz zaangazowanie w uczenie si¢ przez
doswiadczenie, ktore przygotowuje studentéw do poruszania si¢ po swoich pomystach poprzez efektywny proces przedsighiorczy.

JUNIOR ACHIEVEMENT BULGARIA

WEB: https://www.jabulgaria.org
Miasto: Sofia, Butgaria

Telefon: +359 2 989 3660

E-mail: jab@jabulgaria.org

2
H

Junior Achievement Bulgaria jest organizacja non-profit, ktéra dociera do 30.000 studentéw, oferujac program do
zastosowania takze dla przedsighiorcow drugiej proby (JA Startup Program) sktadajacy si¢ z rocznego kursu dla studentow
po licencjacie 1 studiach magisterskich, w ktérym studenci przechodza przez proces generowania pomystow 1 rozwijania
prototypu na rynek pod okiem swoich profesorow, mentoréw 1 wolontariuszy z scktora biznesowego.

ENDEAVOR BULGARIA

(LA
O

Endeavor Bulgaria jest organizacja non-profit, ktérej gtowna dziatalnos$¢ zwigzana jest ze swiadczeniem ustug szkolenio-

WEB: http://www.endeavor.bg/
Miasto: Sofia, Butgaria

[

wych 1 konsultingowych, a konkretnie ze wspieraniem dtugoterminowego zréwnowazonego rozwoju gospodarczego
Butgarii poprzez wybér, mentoring i przyspieszenie dziatalnosci najbardziej wptywowych przedsighiorcow.
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CENTER FOR ENTREPRENEURSHIP PLOVDIV

. .
WEB: http://entcentre.tu-plovdiv.bg/ [=] 2 []
Telefon: +359 032 638 027 %
E-mail: entcentre@tu-plovdiv.bg [=] &=

Gléwnym celem Centrum Przedsighiorczoscl, ktore jest czescia Politechniki Sofijskiej w Plowdiw jest zapewnienie wiedzy, wsparcia (w
tym programéw nauczania, kontaktow, konsultacji, technologii, zasobow, aktywnej sieci doradztwa), warunkéw; kursow 1 dyskusji w
dziedzinie przedsi¢hiorczosci, planowania biznesowego, tworzenia stron internetowych, jak réwniez corocznej konferencji na temat
zarzadzania 1 przedsi¢hiorczosci oraz konkursu dla studentéw na najlepszy pomyst na biznes, aby umozliwi¢ przedsi¢biorcom, takze
tym ktorzy chca ponownie wystartowac z dziatalnoscia, planowanie, uruchomienie 1 rozwéj udanych przedsigwzi¢é biznesowych.

UNWE =35

WEB: https://www.unwe.bg/en/ g
Miasto: Sofia, Butgaria [=] q

Uniwersytet Gospodarki Narodowej 1 Swiatowcj (UNWE) w Sofii oferuje szkolenia na temat "Przedsi¢biorczosci", ktorych
celem jest: zapewnienie teoretycznych podstaw zrozumienia procesoOw 1 zjawisk zwiazanych z przedsi¢biorczoscia;
dostarczenie wiedzy metodologicznej 1 praktycznej oraz umiejetnosci pomagajacych studentom z potencjatem tworzenia 1
rozwijania wlasnego konkurencyjnego biznesu; ksztaltowanie kultury przedsi¢biorczosci, ducha 1 odpowiedzialnosci wsrod
studentow, dajac im mozliwo$¢ podjecia stanowisk wymagajacych samodzielnej inicjatywy 1 podejmowania ryzyka.

CHORWACIJA

BUSINESS CENTRES CROATIA

WEB: https://www.aurora.hr/business-center ] @
Miasto: Zagrzeb, Chorwacja i
E-mail: upit@aurora.hr [=].5

Chorwacja posiada ponad 100 centrow biznesowych, ktore oferuja zorganizowana pomoc ekspercka 1 doradcza dla
przedsi¢hiorcow na poziomie regionalnym i lokalnym. Ich celem jest promowanie przedsi¢biorczo$ci, udzielanie informacji
na temat réznych dostgpnych funduszy 1 innych $rodkéw motywacyjnych, pomoc w przygotowywaniu biznesplanow,
ksztatcenie przedsighiorcow 1 wspdtpraca z samorzadami lokalnymi w zakresie wdrazania réznych srodkéw motywacyjnych.

HAMAG-BICRO

WEB: https://hamagbicro.hr/
Miasto: Zagrzeb, Chorwacja
Telefon: +3851 48810 43
E-mail: info@hamagbicro.hr

Chorwacka agencja ds. MSP, innowacji 1 inwestycji, ktorej celem jest wspieranie przedsi¢hiorcéw i przedsi¢hiorczosei w
Chorwacji na wszystkich jej etapach - od badan 1 rozwoju pomystow poprzez plasowanie ich na rynku.

MINISTRY OF ENTREPRENEURSHIP AND CRAFTS

WERB: https://www.mingo.hr/en [=] EI
Miasto: Zagrzeb, Chorwacja L
Telefon: +38516106 111 [=]eat:

Ministerstwo oferuje porady 1 informacje na temat tego, jak zosta¢ przedsigbiorca 1 czego potrzebujesz, aby rozpoczaé
dziatalno$¢ gospodarcza. Ponadto na ich stronie internetowej mozna znalez¢ informacje o lokalnych, krajowych 1
curopejskich naborach wnioskow 1 przetargach dla przedsi¢hiorcow.
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INTERNATIONAL DEVELOPMENT CENTRE - EUROPEAN PROJECTS ACCELERATOR - INFORMO
WEB: https://idc.informo.hr )
Miasto: Fazana, Chorwacja [=] 35 [=]
Telefon: +385 52 512 318 :

E-mail: idc@informo.hr

Il centro di sviluppo internazionale ¢ il promotore di progetti di sviluppo sostenibile che incoraggiano cambiamenti
positivi su larga scala. Il Centro lavora con l'obiettivo di sviluppo territoriale, professionale, commerciale e personale
attraverso l'educazione, l'informazione, il networking, la collaborazione e la progettazione. Il Centro ¢ aperto a tutti 1
soggetti interessati in progetti di sviluppo a livello locale, regionale, europeo e internazionale. Gli utenti del Centro sono
imprenditori potenziali, principianti ed esperti, disoccupati - gruppi particolarmente vulnerabili (bambini, donne,
persone con bisogni speciali ...), giovani, comunita locali, impiegati del settore civile, privato e pubblico, decisori politici.

CONCORZIA ARCA

WEB: http://www.consorzioarca.it/
Miasto: Palermo, Wtochy

Telefon: +39 0916615611

E-mail: info@consorzioarca.it

ARCA jest konsorcjum na rzecz zastosowania badan 1 tworzenia innowacyjnych przedsi¢biorstw, ktore dziata od 2003 . 1
stworzyto partnerstwo pomi¢dzy Uniwersytetem w Palermo 1 prywatna grupa przedsi¢chiorcow zaangazowanych w
badania przemystowe 1 transfer technologii.

LUMSA DIGITAL HUB [=] 5[]

WEB: http://lumsadigitalhub.com/ -
Miasto: Palermo, Wtochy [=]

LUMSA Digital Hub to inkubator przedsi¢biorczosci zajmujacy si¢ projektowaniem, tworzeniem 1 rozwojem start-upow
zwigzanych z zywnoscia, rolnictwem i technologiami podrézy.

COLOMBO

WEB: http://colombostartup.com/
Miasto: Palermo, Wtochy
E-mail: amministrazione@colombostartup.com

COLOMBO jest inkubatorem, ktory zapewnia przestrzenie coworkingowe oraz inkubacj¢ 1 przyspieszanie procesow
rozwoju innowacyjnych pomystow i realiow biznesowych. Oferuje roznorodne ustugi: wspotprace z Venture Capitalists,
Business Angels, Investors Club, system kojarzenia z instytucjami publicznymi, przedsi¢biorstwami mi¢dzynarodowymi,
influencerami, ekspertami i profesjonalistami, instytutami badawczymi 1 uniwersytetami, a takze wsparcie w tworzeniu
portalu internetowego, Smart Hub Channel, Web Radio 1 Web TV, itp.

DIGITAL MAGICS PALERMO

WEB: http://palermo.digitalmagics.com/
Miasto: Palermo, Wtochy

Telefon: +39 091 6119632

E-mail: palermo@digitalmagics.com

Digital Magics daje startupom wszystko, czego potrzebuja, aby si¢ rozwija¢, dodajac umiejetnoscel, zasoby 1 relacje do zespotu 1
oferuje roznorodne ustugi: mentoring, wsparcie logistyczne, wsparcie przy definiowaniu modelu biznesowego 1
przygotowywaniu biznesplanu, wsparcie w zakresie pozycjonowania startupu, jego strategii marketingowej 1 komunikacyjne;.
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CATAMIATI

WEB: http://AMww.catamiati.it
Miasto: Palermo, Wtochy
Telefon: +39 091 225971
E-mail: info@nuovenergie.org

Catamiati jest kreatywna ustuga doradcza w zakresie innowacji biznesowych. Oferuja réznorodne ustugi, takie jak: wstepna
analiza pomystu lub projektu: opracowanie pomystu biznesowego, badania rynku, analiza Zrédet finansowania, biznes plan,
plany komunikacji, doradztwo organizacyjne.

JUNIOR ACHIEVEMENT YOUNG ENTERPRISE
WEB: https://jayemalta.org

Miasto: Sliema, Malta

Telefon: +356 2124 5054

E-mail: info@jayemalta.org

Ta organizacja non-profit skupia si¢ na grupach uczniéow w wieku 16-19 lat, ktorym towarzyszy nauczyciel 1 mentor
biznesowy, aby otworzy¢ mata firme¢ produkujaca towary/ustugi sprzedawane lokalnie na Malcie 1 przedstawiaja swoj
biznesplan oraz wyniki jury w konkursie, w ktorym najlepsza firma wygrywa mozliwos¢ wyjazdu za granice 1
konkurowania w mie¢dzynarodowym konkursie biznesowym prowadzonym przez JAYE International. Zapewniaja one
bezptatne doradztwo i szkolenia w zakresie przedsi¢biorczosci.

MALTA BUSINESS SCHOOL
WEB: http:/mbs.edu.mt

Miasto: Birkirkara, Malta _E E
Telefon: +356 21311326 E-P?
E-mail: info@mbs.edu.mt [=] %

Jest to lokalna szkofa dla dorostych i szkofa wyzsza, przedstawiciclka Henley Business School z Wielkiej Brytanii,
zapewniajaca platne krotkie kursy 1 dtuzsze programy studiow, w tym MBA 1 DBA. Studenci mogg by¢ wspierani przez
granty samorzadowe na podnoszenie umiej¢tnosci 1 zdobywanie kwalifikacji.

JOBSPLUS

o
WEB: http://colombostartup.com/ .E 4[]
Miasto: Hal Far, Malta
E-mail: jobsplus@gov.mt [=]

Ta jednostka rzadowa pomaga kazdemu, kto jest zatrudniony lub nadal poszukuje pracy, aby uzyska¢ rdznorodne
umiej¢tnosel, w tym przedsigbiorczo$é, zapewniajac krotkie bezptatne kursy, a takze subsydiowanie firm w celu podniesienia
kwalifikacji swoich obecnych pracownikow lub zapewnienia mozliwosci pracy w celu wprowadzenia bezrobotnych na rynek

pracy.

JUNIOR CHAMBER INTERNATIONAL [m] &' [w]

-a
WEB: https:.//jci.cc/ ﬁq:%
E-mail: info@jci.cc [=] 5™
Ta organizacja non-profit jest klubem biznesowym, w ktorym mtodzi ludzie zainteresowani przedsighiorczoscia
wspdtpracuja w ramach projektow w duchu wspoltpracy, regularnie zapewniaja prelegentéw 1 wydarzenia koncentrujace si¢

na przedsi¢hiorczosci, maja nieformalny styl ksztalcenia bez egzaminéw 1 certyfikatow, ale moga uczestniczy¢ w
wydarzeniach (z niewielka roczng sktadka cztonkowska na pokrycie kosztow cztonkostwa w organizacii).
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TRAININGMALTA
WEB: http://www.trainingmalta.com/

Miasto: Naxxar, Malta [=] e [=]
Telefon: +356 21 224900 -
E-mail: lourdes@trainingmalta.com [=]:

Jest to lokalna placowka ksztatcenia dla dorostych 1 placéwka ksztatcenia ustawicznego, zapewniajaca krotkie ptatne kursy w
r6znych obszarach dziatalnosci gospodarczej, w tym w zakresie przedsigbiorczosci oraz marketingu cyfrowego 1 tworzenia
siect kontaktow. Studenci moga by¢ wspierani przez program dotacji Jobsplus dla osob fizycznych 1 firm.

ST THOMAS INSTITUTE

WEB: https://stthomasmalta.com/

Miasto: Floriana, Malta [=] F:[s]
Telefon: +356 21235314 .ﬁ '
E-mail: info@stthomasmalta [=].5

Jest to lokalny instytut oferujacy platne kursy krotko- 1 dtugoterminowe, ktére koncentruja si¢ gléwnie na tematach
akademickich, w tym biznesowych, takich jak zarzadzanie, marketing, studia biznesowe 1 rachunkowos¢. Studenci moga by¢
wsplerani przez granty samorzadowe na podnoszenie umiej¢tnosci 1 zdobywanie kwalifikacji.

NIDERLANDY

ROZ GROEP

WEB: www.rozgroep.nl
Miasto: Hengelo, Niderlandy
Telefon: +31 74 241 5100
E-mail: info@rozgroep.nl

Regionalne centrum wsparcia w prowincji Twente, oferujace coaching, szkolenia, doradztwo finansowe, tworzenie sieci
kontaktow, informacje o finansowaniu itp. dla przedsi¢biorcow w ogodle, a w szczegolnosci dla przedsi¢biorcow drugiej
szansy. Oferuja oni swoje ustugi na wszystkich etapach zycia przedsi¢biorstwa: rozpoczgcie, ponowne rozpoczecie,
zakonczenie dziatalno$ci gospodarczej. Niektore ustugi sa bezptatne, inne nie. Otrzymali dobre rekomendacje od
przedsi¢biorcow z regionu. Majg szereg biur, aby by¢ w poblizu przedsi¢hiorcow w réznych czesciach prowineji. Moga
réwniez poleci¢ inne o$rodki, w innych cz¢sciach kraju. Albo udostgpnic ich liste.

REGIONAL DEVELOPMENT CENTRES o i %
(REGIONALE ONTWIKKELINGSMAATSCHAPPIJEN - ROM) ﬁ "
WEB: https:;/Mmww.kvk.nl/regionale-ontwikkelingsmaatschappijen-rom/ O

Za posrednictwem tej strony internetowej mozna znalezé regionalne osrodki, ktore udzielaja porad finansowych przy
rozpoczynaniu 1 wznawianiu dziatalnosci gospodarczej (1 jej rozwoju). Oferuja one réwniez réznego rodzaju wsparcie finansowe,
a takze doradztwo w zakresie rozwoju dziatalnosci gospodarczej. Przedsighiorcy drugiej szansy nie sa konkretna grupa docelowa
tych centrow, ale sa wymieniani na réznych stronach centrow jako grupa bedaca w kregu zainteresowania. Lista kontaktow na
tej stronie jest zarzadzana 1 aktualizowana przez Holenderska Izb¢ Handlowa.

VENTURE CAFE ROTTERDAM [=] ! [m]
r_ -

WEB: https://venturecaferotterdam.org vEa

Miasto: Rotterdam, Niderlandy =]

Nawet jesli miasto Rotterdam jest w ich nazwie, sa oni otwarci na kazdego, kto chce dotaczy¢ do ich kawiarni 1 réznych
wydarzen. Reklamuja si¢ jako otwarta globalna spofeczno$¢ innowatoréw, a kazda z nich posiada kawiarnig¢, ktéra
przyspiesza innowacje w ramach (wigkszego) regionalnego ekosystemu. Fundacja Venture Café Foundation oferuje rowniez
programowanie 1 kontakty, ktére buduja relacje pomigdzy studentami, startupami, przedsi¢hiorcami, korporacjami,
inwestorami 1 innymi organizacjami. Ich misja jest poszerzanie, taczenie 1 wspieranie spotecznosci innowacyjnej poprzez
oferowanie swobodnie dostepnej sieci z programowaniem, aby pomoéc kazdemu, kto ma pomyst na sukces. Przedsi¢biorcy,
ktorzy chea wznowic dziatalno$é gospodarcza, sa bardzo mile widziani, aby przylaczyc si¢ do ich przedsiewzigc.
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FUCKUP NIGHTS
WEB: https://fuckupnights.com

Fuckup Nights to globalny ruch 1 seria wydarzen, na ktérych dzieli si¢ historiami profesjonalnych niepowodzen. Kazdego miesiaca, w
wydarzeniach w calym kraju, znajduja od trzech do czterech osob, ktore staja przed sala petna nieznajomych 1 dziela si¢ swoimi
wlasnymi zawodowymi porazkami. Historie biznesu, ktory si¢ rozbija 1 spala, umowa partnerska, ktora staje si¢ coraz bardziej gorzka,
produkt, ktory nalezy przypomnie¢ -wlasnie o tym wszystkim opowiadaja. Te noce, ktore odbywaja si¢ w Holandii w miastach
Amersfoort, Amsterdam, Leeuwarden, Maastricht, Rotterdam, Haga, Tilburg 1 Utrecht, zapraszaja przedsi¢biorcow, aby inaczej
moéwili o porazkach 1 postrzegali je jako integralna czes¢ bycia przedsigbiorca. Poza tym, ze ludzie tam staja 1 otwarcie moéwia o
porazkach, sa to takze przestrzenie spofeczne, w ktorych mozna rozmawiac ze soba o doswiadczeniach 1 uczyc si¢ od siebie wzajemnie.

o

NLGROEIT
WEB: www.nlgroeit.nl [=]
Inicjatywa ta, wspierana np. przez Ministerstwo Gospodarki 1 Klimatu oraz Izby Handlowe, oferuje narzedzia do planowania
dziatalnosci gospodarczej, testowania gotowoscl do podjecia kolejnego kroku 1 wiele wigeej. Ale to, co czyni je wyjatkowym, to fakt, ze
posiadajg sie¢ okoto 80 przedsi¢hiorcow, ktorzy sa dostepni jako mentorzy, aby poméc przedsighiorcom, rowniez przedsi¢hiorcom drugiej
szansy. Wielu z tych 80 mentoréw ma wiasne doswiadczenie z "porazka" 1 najlepiej wie, jak nalezy radzi¢ sobie z takimi sytuacjami.

MINISTERSTWO PRZEDSIEBIORCZOSCI | TECHNOLOGII, DEPARTAMENT INNOWACII

WEB: https:/Mww.gov.pl/web/przedsiebiorczosc-technologia
https://www.biznes.gov.pl/
Miasto: Warszawa, Polska

Departament Innowaciji jest odpowiedzialny za prowadzenie spraw zwiazanych z Polityka Nowej Szansy (PNS) - programem
rozwojowym przyjetym przez Rade Ministrow w dniu 22 lipca 2014 roku. Celem programu jest stworzenie kompleksowego
systemu wsparcia dla przedsi¢hiorcow w zakresie przeciwdziatania upadtosciom, pozasadowych form restrukturyzacji, a
takze ufatwiania ponownego startu przedsi¢chiorcom drugiej szansy.

PIFE PUNKTY INFORMACYJNE FUNDUSZY EUROPEJSKICH

WEB: http:/AMwww.funduszeeuropejskie.gov.pl/en/ =] E
Miasto: Warszawa, Polska L
Telefon: +48 22 273 70 00 [=] st

Sie¢ Punktow Informacyjnych Funduszy Europejskich funkcjonuje w kazdym wojewodztwie. Kazdy przedsighiorca moze otrzymac
tam wszelkie niezb¢dne informacje o mozliwosci uzyskania dofinansowania z funduszy unijnych na swoja dziatalno$¢ gospodarcza.

FFR FUNDACJA FIRMY RODZINNE
WEB: https:/ffr.pl

Miasto: Poznan, Polonia EL'L:_E
Telefon: +48 6122 50 641 1
E-mail: biuro@ffr.pl E s

Fundacja realizuje projekt Early Warning, ktérego celem jest wspieranie przedsi¢ghiorczosci 1 rozwoju matych 1 $rednich
przedsigbiorstw, szczegdlnie w zakresie podejmowania wyzwan, zarzadzania kryzysowego oraz wykorzystywania
doswiadczenia z porazki do kolejnych préb w biznesie.

EARLY WARNING POLAND PROJECT

WEB: https:/Mww.parp.gov.pl/earlywarning
Miasto: Warszawa, Polska
Telefon: +48 22 432 80 80

Glowne dziatania projektowe to stworzenie ogélnopolskiej siect konsultantow, mentorow 1 doradcow, do ktorych przedsigbiorey

przezywajacy problemy moga zwrdcic si¢ o pomoc w diagnozowaniu kondycji firmy 1 wskazywaniu im mozliwosci wsparcia.
Projekt Early Warning Europe jest realizowany pilotazowo w czterech krajach: Grecja, Hiszpania, Wlochy 1 Polska.
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KRAJOWA 1ZBA DORADCOW RESTRUKTURYZACYJINYCH
WEB: http://kidr.pl/

Miasto: Warszawa, Polska

Telefon: + 48 81 479-45-53

E-mail: kidr@Kkidr.pl

L/ [m]

Krajowa Izba Doradcow Restrukturyzacyjnych jest organizacja przedsi¢biorcéw dziatajacych w zakresie diagnozowania 1
zapobiegania upadio$ci, zarzadzania kryzysowego podmiotow gospodarczych oraz dzialajacych jako doradey ds.
restrukturyzacji.

ARR AGENCJE ROZWOJU REGIONALNEGO

WEB: https://www.parp.gov.pl/component/grants/grantss
http://poig.parp.gov.pl/index/more/131

Miasto: Warszawa, Polska

Telefon: +48 22 432 80 80

Agencje tworzone sa z inicjatywy wiadz regionalnych 1 obecnie w calym kraju istnieje okoto 70 takich agencji. Do ich
gltéwnych zadan nalezy wsparcie rozwoju firm z sektora MSP.

NCBR NARODOWE CENTRUM BADAN | ROZWOJU

WEB: https:/Mww.ncbr.gov.pl/
Miasto: Warszawa, Polska
Telefon: +48 22 432 80 80

Misja Centrum jest wspieranie polskich jednostek naukowych 1 przedsi¢biorstw w rozwijaniu ich potencjatu tworzenia 1
wykorzystywania rozwigzan opartych na wynikach badan naukowych. Celem wspétpracy pomiedzy firmami i uczelniami
jest ozywienie gospodarki.

IWP INSTYTUT WZORNICTWA PRZEMYSLOWEGO
WEB: https:/Mww.iwp.com.pl/

Miasto: Warszawa, Polska [=]; E
Telefon: +48 22 860 00 66
E-mail: iwp@iwp.com.pl [=]

Instytut jest instytucja strategiczng w dziedzinie wzornictwa w Polsce. Doradza przedsi¢biorstwom z réznych branz,
projektantom, instytucjom 1 samorzadom. Jest jedyna instytucja w Polsce posiadajaca status jednostki naukowej zajmujace;j
si¢ kompleksowo projektowaniem 1 opowiadajacej si¢ za doskonaleniem poprzez zastosowanie wzornictwa, innowacyjnosé 1
konkurencyjnos$¢ polskich przedsighiorstw.

PARP POLSKA AGENCJA ROZWO3JU PRZEDSIEBIORCZOSCI

WEB: https://Mww.parp.gov.pl/
Miasto: Warszawa, Polska
Telefon: +48 22 432 80 80
PARP jest zaangazowana w realizacj¢ krajowych 1 migdzynarodowych programéw finansowanych z funduszy strukturalnych UE,

budzetu panstwa oraz wicloletnich programéw Komisji Europejskiej. Zgodnie z zasada " Think Small First ", we wszystkich swoich
dziataniach Agencja ktadzie szczegolny nacisk na potrzeby sektora MSP. PARP wdraza dziatania w obszarach: start-upow, szkolen,

inwestycji w innowacje, ustug dla przedsi¢hiorcow, internacjonalizacji, infrastruktury.
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