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Wstep

,Flora: recznie robione kobiety w catej Europie” to 24-miesi¢czny projekt — partnerstwo
strategiczne Erasmus + KA2.

Skoncentrowalismy si¢ na WYMIANIE NAJLEPSZYCH PRAKTYK. Konsorcjum to
potaczenie pigciu uzupelniajacych sie instytucji o niezbednym profilu, doswiadczeniach i
umiejetnosciach wiedza specjalistyczna zapewniajgca wszystkie aspekty projektu, pochodzace
z r6znych dziedzin edukacji i szkolenia, w tym nowicjusze tej akcji. Sa partnerzy z Polski,
Witoch, Hiszpanii, Republiki Ceca, Butgarii. Koordynatorem jest Creativil 08 z Wioch.

Projekt ma na celu dzielenie si¢ doswiadczeniami i najlepszymi praktykami w zakresie edukacji
dorostych oraz dzielenie si¢ i tworzenie innowacyjnych metod przydatnych narzedzi dla kobiet
zajmujacych sie¢ handmakingiem poprzez szkolenia oparte na wspolpracy europejskiej.

Projekt jest odpowiedzig na lokalne wymagania wszystkich partneréw pochodzacych z
regiondw o wysokim bezrobociu kobiet, a uczestnicy szukaja alternatywnego sposobu pracy na
wiasny rachunek w sektorze kreatywnym i otwartych mikroprzedsiebiorstwach.

Ogoblnym celem projektu jest rozwijanie partnerstw migdzy organizacjami edukacyjnymi
ukierunkowanych na potencjalny obszar wzrostu takie jak recznie robione.

Szczegotowe cele projektu to:

1-Podziel si¢ dobrymi praktykami samozatrudnienia poprzez nauke typu open source.
2-Utrzymaj sie¢ europejskich recznie robionych robotnikow.

3-Utrzymaj wymiang¢ kompetencji.

Wplyw projektu wida¢ na uczestnikach projektu, ktorzy zdobyli nowe kompetencje 1 mogli
konkurowa¢ na rynku pracy ze specjalistami. Organizacje partnerOw utworzyly silne
partnerstwo i kontynuuja wspotprace. Potencjalne dlugoterminowe korzysci beda postrzegane
jako poprawa jakosci ksztatcenia 1 szkolenia w organizacjach partnerow. Pojawi si¢ jako
poprawa sytuacji na rynku pracy kobiet, gdy uczniowie dzieli¢ si¢ wlasnym do§wiadczeniem i
nowo zdobytymi umiejetnosciami z poziomem zawodowym przysztych uczniow i rozpoczaé
prace w zawodzie.



1.1 Przedmowa - Projekt

Projekt Flora przyczynit si¢ do podniesienia umiejetnosci 1 wiedzy 15 europejskich
rekodzielniczek, ktore beda promowac edukacje rowiesniczg wsrdd innych rekodzielniczek w
ich kraju.

W ramach projektu odbyly si¢ szkolenia: W Walencji w zakresie przedsigbiorczosci, w
Bulgarii z zakresie e-commerce, w Krakowie w zakresie marketingu spotecznosciowym, w
Praga poruszyli$my temat zarzadzanie i budzetu, we Wtoszech nt. dyscypliny finansowe;.

Uczestniczki staly si¢ bardziej swiadome swoich umiej¢tnosci. Zwigkszone zaufanie do ich
potencjatu. Nabyte umiejetnosci przeksztatcania pasji w wynagrodzenie za prace.

Wykorzystuj dziatajace technologie informacyjno-komunikacyjne i lepiej komunikuj si¢ po
angielsku. Beda bardziej $wiadomi wiasnej kultury narodowej 1 innych kultur europejskich.
Wigkszo$¢ ucznidow rozwija swoj mikroprzedsigbiorstwo, stajac si¢ przyktadem dla innych
kobiet.

Partnerzy zorganizowali wideokonferencje dla pracownikdéw i1 oséb uczacych si¢ w celu
wymiany dobrych praktyk, komunikacji 1 dzielenia si¢ doswiadczeniami. Partnerzy
zorganizowali dziatania upowszechniajagce z udzialem lokalnych zainteresowanych stron,
innych instytucji zawodowych i organizacji pozarzgdowych, aby wplyw projektu byt bardziej
ZrOwnowazony.

Glownym rezultatem jest Podrecznik e-booka jako materiat pedagogiczny i metodyczny do
rozpowszechniania we wilasnych 1 innych organizacjach, w spotecznosciach lokalnych, na
poziomie krajowym, europejskim i mi¢dzynarodowym.

Utworzono stron¢ Facebookow3 i strong internetowa http://handmade-flora.com.

Projekt Flora bedzie kontynuowany na stronie internetowej z nowymi kontynentami oraz
wdrozeniami i nowymi projektami.



1.2 Wprowadzenie do koncepcji samozatrudnienia w dziedzinie
rzemiesinikow

Definicja samozatrudnienia to ,rozpoczecie 1 prowadzenie udanego biznesu lub
przedsigbiorstwa spotecznego”. Wiele rgcznie robionych kobiet zaczyna jako hobbystow, a
nastepnie przechodzi do samozatrudnienia, tworzac mikroprzedsigbiorstwo. Samozatrudnienie
jest czasem jedyna opcja, jesli chcesz podazac okreslong $ciezka kariery.

Dla niektorych kobiet wybor stylu zycia jest mozliwy do osiagnigcia, poniewaz:
1. umozliwia elastyczne zaangazowanie i prace w niepetnym wymiarze godzin;
2. utatwia godzenie pracy rodzinnej;

3. umozliwia twdrcze wyrazenie wlasnego potencjatu.

Powody, dla ktorych ludzie wybieraja samozatrudnienie, moga réwniez obejmowac:
1. che¢ sprzedazy swoich umiejetnosci i / lub wiedzy;

2. che¢ udowodnienia pomystu;

3. poniewaz podoba im si¢ wyzwanie;

4. chca wygenerowac drugie zrodto dochodow;

5. poczucie, ze nie ma innych opcji.

Samozatrudnienie ma swoje zalety i ryzyko
Korzysci:

1. Wolnos¢

2. Bedac wiasnym szefem

3. Zarabianie pieni¢dzy, ktére lubisz

4. Pracowa¢ mniej godzin

5. Niezaleznos$é



6. Praca w domu
Ryzyko

Im wigcej recznie robionych aspiracji zwigzanych z samozatrudnieniem, potrzeba lat ciezkiej
pracy i1 zaangazowania. Ta realizacja stanowi najwiekszy szok dla wigkszos$ci kobiet, ktore
decyduja si¢ na prace dla siebie. Moze to rzuci¢ nieco $wiatta na to, dlaczego niewielu
rzemieslnikom odnosi sukcesy w ciggu pierwszych trzech lat osiggania zréwnowazonego
dochodu. Tak wiec na poczatku Handmaker moze rozwazy¢ nast¢gpujace kwestie:

1. Robisz wszystko sam 1 jeste§ odpowiedzialny za codzienne prowadzenie
mikroprzedsi¢biorstwa. Moze to oznaczaé na przyktad wykonywanie zadan, ktorych nie lubisz
jako niektorych aspektow finansowych lub administracyjnych.

2. Duze lub dochody sa rzadkie na poczatku. Potrzeba osobistych inwestycji finansowych w
mikroprzedsigbiorstwo, uczenia si¢, kompetencji wymagajacych wielu umiejetnosci.

3. Moze by¢ konieczne rozwazenie drugiej pracy, aby zapewni¢ gwarantowane zrodto dochodu
z codziennych kosztow utrzymania.

4. Musisz zaoferowa¢ produkt, na ktory jest popyt. Moze to zaleze¢ od wysSwietlenia
okreslonego obrazu, udoskonalenia techniki lub wykonania wyjatkowego produktu.

6. Ty sam jeste$ odpowiedzialny. Podj¢cie niemadrej decyzji moze obnizy¢ twoje dochody.
7. Niemozliwe jest uniknigcie presji, szczegdlnie tych, ktore pochodzg od klientéw 1 klientow.

8. Niepowodzenia moga mie¢ wptyw na zaufanie i1 zyski. Badz realistg 1 ucz si¢ na wtasnych
btedach.

10. Bedziesz musiat dokona¢ wtasnych ustalen dotyczacych podatkow, emerytur 1 ubezpieczen
zdrowotnych.



2. Kompetencje niezbedne, aby zostaé rekodzielnikiem

Zatozenie firmy wigze si¢ z duzym zaangazowaniem, dlatego musisz dobrze si¢ przyjrzec, aby
sprawdzi¢, czy jeste$ gotowy na to wyzwanie. ROwnie wazne jest badanie umiejetnosci i
osobowosci oraz budowanie zespotu wsparcia rodziny, przyjaciét i doradcow.

Niezbedna wiedza obejmuje:

1. branding;

2. komunikacja w mediach spotecznosciowych;
3. badania i projektowanie produktu;

4. administracja i dyscyplina finansowa;
5. Kompetencje Tic;

6. zarzadzanie czasem;

7. obstuga klienta;

Najwazniejsze cechy to:

1. gotowo$¢ do podejmowania ryzyka;
2. akceptacja niepewnosci;

3. samodyscyplina;

4. pasja;

5. energia;

6. kreatywnosc.

Konieczne jest dokonanie realistycznej oceny swoich talentéw i ustalenie, czy brakuje Ci
umiejetnosci niezbednych do powodzenia projektu. Mozesz zdoby¢ niektore z tych
umiejetnosci 1 technik poprzez szkolenia, kursy lub dzialania mentora.

2.1 Mentoring oraz przedsiebiorczos¢ i narzedzia

Szkolenie zostatlo zaprojektowane tak, aby rozpali¢ odpowiednig iskre, aby:

- Podnoszac $wiadomos$¢, ze wszyscy jesteSmy kreatywni, musimy jedynie ,,obudzi¢” nasza
kreatywnos¢



- Tworz POMYSLY tworczo i wspolnie ze stow

Zwigkszenie zdolnosci do stawiania czola prawdziwym problemom poprzez dostarczanie
innowacyjnych rozwigzan

-Promowanie wspolnej konstrukcji kluczowych koncepcji projektu, zrozumienie tego, co
bedzie dziata¢ na projekcie i laboratoriach

-Wprowadzaj ulepszenia do swoich projektow i wykorzystuj prace zespotowa, aby tworzy¢
wiecej pomystow

- Aby doswiadczy¢ podejscia do wyrazania modelu biznesowego poprzez strukturg zapewniang
przez Canvas.

-Aby ustrukturyzowac roézne elementy, ktore sktadaja si¢ na Twoj projekt / biznes, opracuyj
nowe pomysty i ulepszenia w uporzadkowany sposob i znajac relacje migdzy kazdym z
elementow

-Do refleksji nad potrzeba dostosowania si¢ do kontekstu, rodzaju klienta lub innych aspektow,
zgodnie z potrzebami i okoliczno$ciami.

- Myslac nieszablonowo, za pomoca wyobrazni zamierzamy generowa¢ nowe pomysty na
ulepszenie produktu lub ustugi.

-W celu wizualizacji mozliwos$ci ulepszenia ich propozycji przy uzyciu kreatywnych i
partycypacyjnych technik

-Przedstawia¢ pomysty i koncepcje na rézne sposoby, dziatajac nasza wyobraznia
- Utworz wiadomosé, ktora dociera do klienta

-Aby skutecznie podsumowac nasz pomyst / projekt (kluczowe elementy)



Aby to osiggna¢, w szkoleniu wykorzystano rézne gry, techniki i dynamiki. Gléwne trzy
elementy i metodologie bedace celem tego szkolenia to:

e Spoteczny model biznesowy CANVAS - Pracuj nad pomystem / projektem, korzystajac z
prostej prezentacji biuletynu. Stamtad bedziesz mogt rzuci¢ si¢ na bardziej profesjonalng
perspektywe, uzywajac BM CANVAS, burzy mézgdéw, zadaé sobie pytanie, gdzie chcesz si¢
dostac

@> M @ = U GO @ = Grmomkrram
KEY PARTNERS KEY ACTIVITIES VALUE PROPOSITIONS CUSTOMER CUSTOMER SEGMENTS
RELATIONSHIPS
KEY RESOURCES CHANNELS
COST STRUCTURE REVENUE STREAMS

Tutaj zamiast tego z prostsza wersja, aby da¢ przeglad tego pomystu:

e @72 % GO @ G Bulletin 30, May 2018

Include the headiine of your proposal

e Pracuj nad boiskiem do windy. Cwicz przed lustrem ze swoimi przyjaciotmi, klientami ...
By¢ moze wkroétce bedziesz tego potrzebowac!



e Mapowanie empatii:

Zacznij poznawac swoich klientéw, ktorym sprzedajesz ... zada¢ sobie pytania i postaraj si¢
postawi¢ na miejscu swoich klientow. Zanurz si¢ 1 ,,potwierdz” swoje odpowiedzi, gdy tylko
masz na to szansg ...

Pytania:

Co ona mysli lub czuje?
Co ona widzi

Co ona méwi lub robi?

Co ona styszy

2.2 ICT i e - handel, prawa wiasnosci intelektualnej i ochrona
danych

Aby wilasciwie zatozy¢ wlasng firme¢ wykorzystujaca technologie informacyjno-
komunikacyjne i e-commerce, nalezy najpierw przeprowadzi¢ podstawowe badania rynku
(Kim sg klienci; Jak dociera¢ do klientow, konkurenci 1 wreszcie zidentyfikowaé swoich
dostawcow). Drugim krokiem jest okreSlenie strategii marketingowej 1 sprzedazowej, ktora
musi obejmowac sposob organizacji sprzedazy i1 marketingu swoich produktéw. Wazne jest,
aby zwraca¢ uwage na fotografowanie / filmowanie witasnych produktow, aby skutecznie
sprzedawa¢ online. Chociaz korzystanie z gotowych platform sprzedazy ma swoje zalety,
nalezy rowniez wzig¢ pod uwagg ryzyko i koszty. Opracowanie platformy sprzedazy wtasnej
moze by¢ trudne, ale wraz ze wzrostem sprzedazy moze by¢ nieocenionym narzedziem wzrostu
i sukcesu.

Na dalszym etapie nalezy rozwazy¢ rodzaj spolki (osoby prawnej). Moze to by¢
samozatrudnienie, ograniczona odpowiedzialnos¢ lub inne. W kazdym kraju istniejg rdézne
definicje, ale generalnie najwazniejsze jest rozwazenie odpowiedzialnosci 1 kosztow.

Wreszcie wlasna firma zajmujaca si¢ handlem wyrobami musi opracowac jasng strategi¢
ustalania cen produktéw. Powinien on obejmowaé cen¢ dostaw, koszt robocizny, koszt
marketingu, reklamy, wszelkie oplaty bankowe, opakowanie, ubezpieczenie, podatek od
dochodu oraz w zaleznosci od krajowego podatku VAT.



Dwie kwestie prawne s3 szczegOlnie istotne dla dziatalno$ci rzemieslniczej 1 marketingu
produktow: prawa wiasnosci intelektualnej (IP) i kwestie ochrony danych. Prawa autorskie to
ochrona prawna wiasnos$ci intelektualnej, ktéra jest zapewniana autorom / pomystodawcom
oryginalnych dziet kreatywnych, w tym r6éznych form r¢kodzieta. Chociaz wtasnos¢ produktu
artystycznego moze zostaé przeniesiona na inng osobg¢ lub podmiot, autor nadal posiada do nie;j
prawa autorskie.

Prawo autorskie ma charakter terytorialny i r6zni si¢ w zalezno$ci od krajowego systemu
prawnego. Harmonizacj¢ ochrony praw autorskich na poziomie mi¢dzynarodowym osiggni¢to
dzieki konwencji bernenskiej o ochronie dziet literackich 1 artystycznych przyjetej w 1886 r.
Do 2018 r. Ratyfikowato jg 176 krajow (sposrod 195), w tym wszystkie panstwa cztonkowskie
UE i Stany Zjednoczone. . Unijne prawo autorskie dotyczace r¢kodzieta sktada si¢ z dwoch
dyrektyw, ktore panstwa cztonkowskie sg zobowigzane wprowadzi¢ w swoich

odpowiednich przepisach krajowych: dyrektywa 2001/29 / WE w sprawie harmonizacji
niektorych aspektow praw autorskich i pokrewnych w spoteczenstwie informacyjnym oraz
dyrektywa 2006 / 116 / WE w sprawie czasu ochrony prawa autorskiego i niektérych praw
pokrewnych.

Zgodnie z konwencja bernenska i odpowiednim prawodawstwem UE ochrona praw autorskich
obejmuje tylko okreslone wyrazenia i nie obejmuje pomystow, procedur, metod dzialania,
matematyki ani innych poje¢ jako takich. Zwykte wymagania dotyczace pochodzenia praw
autorskich obejmuja istnienie pewnego rodzaju materialnego wyrazu dziela oraz pewien
poziom kreatywnosci / oryginalno$ci dziela, chociaz zwykle prog jest ustalany na bardzo
niskim poziomie. Podczas gdy w typowym przypadku autor posiada prawa autorskie do swojej
pracy tworczej, w niektorych przypadkach okreslonych przez prawo krajowe, prawo autorskie
moze zosta¢ przyznane pracodawcy, dla ktdrego autor wykonat zlecong prace.

Zgodnie z konwencja bernenska prawo autorskie powstaje zgodnie z zasadg ,,automatycznej”
ochrony i nie jest wymagana rejestracja ani inne formalnosci. Ochrong objete sa dzieta autorow
bedacych obywatelami panstw, ktére ratyfikowaly konwencj¢ bernenska, oraz dzieta, ktére
zostaly po raz pierwszy opublikowane w takich krajach (kraju pochodzenia). Stosowana jest
zasada ,traktowania narodowego”, co oznacza, ze w krajach bedacych cztonkami konwencji
bernenskiej innych niz kraj pochodzenia autorzy maja prawa, ktore ich ustawodawstwo
przyznaje swoim obywatelom. Zakres ochrony, a takze $rodki zado$¢uczynienia przyznanego
autorowi w celu ochrony jego praw, podlegaja wytacznie prawu kraju, w ktérym wystepuje si¢
o ochrong.

Ochrona praw autorskich obejmuje prawa moralne i ekonomiczne, a zgodnie z prawem UE
ochrona jest przyznawana na cate zycie autora i na 70 lat po jego $mierci. Nalezy zauwazy¢, ze
ochrona praw autorskich podlega wyjatkom i ograniczeniom, jak np. klauzula dozwolonego
uzytku w ustawodawstwie USA.



Kolejna kwestia prawna, ktéra ma znaczenie dla marketingu 1 sprzedazy produktow
rekodzielniczych, zwigzana z przepisami dotyczacymi ochrony danych. Ogélne rozporzadzenie
o0 ochronie danych (UE) 2016/679 (RODO) jest bezposrednio stosowane na terytorium

2.3 Marketing w mediach spotecznosciowych

Globalizacja rynkow i dynamiczny rozwoj technologii informacyjnych i komunikacyjnych
oznaczaja, ze przedsiebiorstwa muszg systematycznie dostosowywacé si¢ do nowych warunkow
dziatania. W zwigzku z tym w warunkach wspoiczesnego rynku nowe media staty si¢ waznym
obszarem dziatah marketingowych przedsigbiorstw. Internet jest obecnie kluczowym kanatem
komunikacji, ktéry stanowi wyzwanie dla zainteresowanych stron. Liczba abonentow,
uzytkownikéw 1 reklamodawcow regularnie rosnie, a firmy docieraja do klientéw droga
elektroniczng, co sprawia, ze Internet umozliwia skuteczng promocj¢ przedsiebiorstw, aw
przypadku interesariuszy - promocj¢ sztuki. Praca, budowanie wlasnej marki i zwigkszanie
sprzedazy.

W przeciwienstwie do tradycyjnych medidw, media spoteczno$ciowe wyrdzniaja si¢
dwukierunkowa komunikacja zapewniajaca tatwos¢ interakcji, uniwersalng dostgpnos¢ dla
tworcow bez barier wejscia, podlegajaca jedynie kontroli spotecznej, tatwos¢ modyfikacji tresci
1 szybko$¢ dostarczania informacji.

W jaki spos6b media spotecznosciowe napedzaja biznes?

Obecnie na YouTube jest ponad 2,41 miliarda aktywnych uzytkownikéw Facebooka (wrzesien
2019) 1 ponad 1 miliard aktywnych uzytkownikéw Instagram (wrzesien 2019), a Instagram
zrzesza ponad 8 milionow ludzi. Z biznesowego punktu widzenia media spoteczno$ciowe sg
grupa klientow.

Glownym zatozeniem medidw spotecznosciowych jest dziatanie w taki sposob, aby umozliwié
wszystkim uczestnikom dialog i interakcj¢. Naleza do nich nie tylko popularne portale
spolecznosciowe, ale takze blogi, fora dyskusyjne, platformy udostepniania zdje¢ lub strony
internetowe, na ktorych mozna publikowaé recenzje produktéw 1 uslug. Media
spoteczno$ciowe to narzedzie o ogromnym zakresie wptywu dla kazdej firmy, ktére mozna
promowac za ich posrednictwem w sieci, zarowno docierajac do nowych klientow, jak 1 taczac
istniejgcych 1 budujac ich lojalnos¢.

Tak wysokie wyniki moga okaza¢ si¢ jedng rzeczg. Media spotecznosciowe bedg idealne jako
narzgdzie sprzedazy i promocji dla firm. Ponadto sa doskonatym miejscem do prowadzenia
dialogu z klientami.

Po pierwsze: dialog i budowanie relacji Podobnie jak radio, prasa lub telewizja, media
spoteczno$ciowe sg poteznym zrodtem informacji. Jest to rodzaj areny wymiany pogladow,
obserwacji 1 wydawania opinii mi¢dzy uzytkownikami. Tym bardziej, jesli weZmiemy pod



uwagge fakt, ze znaczna czg$¢ zycia przeniosta si¢ dzisiaj do Internetu, a media spotecznosciowe
staty si¢ miejscem, w ktorym internauci dostownie dzielg si¢ wszystkim, w tym swoimi
doswiadczeniami z markami.

Dlatego obecno$¢ marki w mediach spoteczno$ciowych nie tylko gwarantuje mozliwos¢
stworzenia wirtualnej wizytdwki. Jest to przede wszystkim szansa na dialog z klientami i
interakcje z nimi. To z kolei tworzy niezaprzeczalng warto$¢ dla kazdej firmy - budujac
zaufanie i autorytet w oczach klientow.

Do najwazniejszych nalezg serwisy spotecznosciowe wykorzystywane w sprzedazy:
FACEBOOK

Gloéwna dziatalnoscia w dziedzinie marketingu spolecznosciowego na Facebooku jest
tworzenie 1 zarzadzanie fanpage'em marki lub firmy. W ramach dziatania zdjecia, filmy lub
wiadomosci tekstowe sg publikowane w profilu. Dzialania maja na celu aktywizacj¢ fanow
firmy, co przektada si¢ na kreowanie pozytywnego wizerunku marki. Mozliwe jest tworzenie
specjalnych aplikacji, ktoére umozliwiaja rywalizacj¢ miedzy fanami, co przeklada si¢ na
wicksze zaangazowanie. To dziatanie na granicy e-PR, ktére powinno by¢ prowadzone
réwnolegle z dziataniami marketingowymi. Do obserwowania Facebooka wykorzystywane sg
specjalne narzgdzia Facebooka, ktore pozwalaja nam monitorowaé wybrane przez nas frazy w
czasie rzeczywistym.

INSTAGRAM

Jest to medium, ktore pojawito si¢ na innych kanatach spotecznosciowych w ciggu ostatnich
kilku lat. Wyrdznia si¢ silnym naciskiem na aspekt wizualny, a dzisiejsi konsumenci wolg
widzie¢ produkty, ktére moga kupié, niz czyta¢ o nich. Instagram daje ogromne mozliwosci w
kreowaniu pozytywnego wizerunku firmy i budowaniu marki.

2.4 Biznes i zarzadzanie

dwie cze$ci, praca domowa i1 warsztat Handmakers, przygotowanie przed warsztatem:
Zdetiniuj, opisz swojego klienta i swojg unikalng oferte. Wazne jest, aby zrozumienie wiasnego
biznesu 1 badania konkurencji byly realistyczne, a nie tylko Zyczenie.

Warsztat:
Flora Handmade Dlaczego i jak przygotowac¢ wiasny biznes plan
28.3.2019 Praga Ingrid Strova

Biznes Plan okresla kierunki dziatalnosci, okresla cele, wyznacza strategie stuzgce osiggnigciu
celéw 1 pomaga pokonywaé ewentualne nieréwnosci na drodze.

Przygotowanie biznesplanu pomoze ci wypracowac cele, ktore chcesz osiggnac, oraz strategie
ich osiagnigcia.



Biznesplan nie jest dokumentem utworzonym raz i przechowywanym w dolnej szufladzie. To
zywy przewodnik, ktéry powiniene$ rozwijaé, gdy Twoja firma rozwija si¢ i zmienia. Firmy
odnoszace sukcesy sprawdzajg i aktualizujg biznesplan, gdy zmieniajg si¢ okolicznosci.

Stworzenie dobrze skonstruowanego biznesplanu da ci wskazowki i pomoze Twojej firmie
odnies¢ sukces. Biznesplan stanowi plan dziatania na przysztos¢ firmy i jest niezbedny do
pozyskania finansowania.

Biznesplan - przygotowanie
- Analiza konkurencji

- Zdefiniuj swojego klienta

1. Analiza konkurencji:
Sprawdz doktadnie swoich konkurentéw i ich konkurentow
o Oferta, ustuga, produkty, ceny
o Referencje, dos§wiadczenie
o W twoim miescie, kraju, moze za granica?
0 Opisz 2-3 konkurentéw, produkty bezposrednie lub podobne

Polecam zrobi¢ listg, zaktadke, zalezy od twojego stylu

Przyktad: mozesz go przedtuzy¢

Nazwa / adres strony internetowej oferta produkty ustugi ceny referencje do$wiadczenie
komentarz

2. Zdefiniuj swojego klienta

Nazwa Twojej firmy: ..........

Data: ............... ..

Opisz swojego klienta, badz precyzyjny (opisz nabywce swojego produktu)



- Kim sg Twoi klienci i jak doktadnie rozwigzujesz ich problem

- Klient: imi¢ (jak Eva, Adam)... .. .......
- Wiek: .......
Pte¢ Mezczyzna Kobieta)
- Adres: (jak Europa / Polska / Krakow)...
- Zawod: (jak przedsiebiorca / student itp.) ......
- Status: (jak osoba samotna / rodzina / Zonaty) ......
- Dzieci: tak lub nie

- Napisz list¢ 5 obszarow (przynajmniej), w ktorych klienci spedzaja czas online / offline, aby
rozwigzaé¢ problem, znalez¢ to, czego chcg, czego potrzebuja i sg zainteresowani

Google / Facebook / Instagram / Pinterest .....
Sklepy / e-sklepy ......

Czasopisma .....

Kursy

Innych Zrodet..... ...

Opisz swoja wyjatkowa oferte

- Dlaczego 1 jak odniesiesz sukces na rynku, na ktorym wielu producentéw odniosto sukces



- Twdj opis produktu / ustugi



Tabele robocze

SWOT analysis

is a strategic planning technique used to help you to identify strengths, weaknesses, opportunities,

and threats related to business competition or project planning.

“u A W N

u A W N

[ Internal
Strenghts Weaknesses

External

Strenghts Statement

Weaknesses Statement

Opportunities Statement

Threats Statement




Sales Plan

Market segmentation

Who is your target group?

Who is your customer?

Specify your groups by geografy, behavior, age, market (at least like FB)

How much is your full year plan? Is your plan measurable and achievable?

Plan Rules

Specific

Measurable

Achievable

Realistic

—“|[m|>|Z|w

Time-oriented

Target group -customers

Describe customer
characteristic

Full Year Plan of
Sales ($/year)

Share in %

Segment 1

Segment 2

Segment 3

Segment 4

Segment 5

Notes

Sales in Total $/year




Financial Performance

Financial performance is a subjective measure of how well a firm can use assets

from its primary mode of business and generate revenues.

This term is also used as a general measure of a firm's overall financial health over a given

period of time.

Month

Full Year

Actual

Budget

Last Year

Actual

Budget

Last Year

Gross Revenue

Cost of Goods Sold

Gross Profit ()

Gross Profit (%)

Operating Expenses

Operating Profit $

Operating Profit (%)

Other Expenses

Net Profit $

Net Profit (%)




2.5 Dyscyplina finansowa

Jednodniowe szkolenie, warsztaty
Dyscyplina w biznesie, finansach i dziatania nastepcze
Cel: Zrownowazony rozwoj biznesu 1 utrwalanie nawykéw finansowych

Adnotacja: Podczas ostatniego szkolenia z damami Flora Handmade moglismy zobaczy¢ wiele
niedociggnig¢ w zrozumieniu praktyki finansowej i1 dzialan nast¢gpczych. Warsztaty
podsumowuja wazne aspekty matego przedsigbiorcy w zakresie zgodnos$ci z biznesem i
uwzgledniaja gtownie kreatywne podejscie kobiet w projekcie Flora. Panie otrzymuja kilka
praktycznych probek z naciskiem na systematyczng pracg administracyjna, prosty powtarzalny
proces i dyscypling nie tylko w dziedzinie finansow.

Wreszcie okre$lajg wlasny sposob prowadzenia dziatalno$ci 1 narzedzia do osiggnigcia sukcesu.
Program:

1. Wstep

2. Zasady biznesu i sukcesu

3. Biznesplan i dzialania nastepcze

4. Wyniki finansowe, podstawowe zasady

5. Planowanie roczne, ¢wiczenie liczb

6. Osobiste zaangazowanie 1 wyniki

7. Podsumowanie, koniec

1. Wstep

Moje ostatnie szkolenie z damami Flora Handmade pokazato wiele niedociagnig¢ w zakresie
zrozumienia praktyki finansowej i dziatan nastgpczych.

Warsztaty podsumowuja wazne aspekty matego przedsigbiorcy w zakresie zgodnosci z
biznesem 1 uwzgledniajg gldwnie kreatywne podejscie kobiet w projekcie Flora.



Panie otrzymuja kilka praktycznych prébek z naciskiem na to, aby systematyczne finanse
administracyjne dziataly, prosty powtarzalny proces i aby zachowaé samodyscypling w
biznesie.

Oczekiwanie:

Cash Flow - How It Works to Keep Your Business Afloat

2. Zasady biznesu i sukcesu
1. Utrzymuj pozytywne, realistyczne podejscie 1 ogranicz swoj poglad na porazke
2. Zdefiniuj strategi¢ biznesowa i1 skup sie
3. Przeptywy pienig¢zne - nie lekcewaz tego
4. Pracuj efektywnie i deleguj w miar¢ mozliwosci.
5. Zdefiniuj, co uwazasz za sukces i znajdz sposob na zmierzenie swojego matego biznesu
6. Zidentyfikuj ryzyko i zachowaj elastyczno$¢

7. Zatrudnij dobrych ludzi



MONEY IN

MONEY OUT 4

Przeptywy pieni¢zne to nie zysk lub strata!

Jest to ilos¢ gotowki przychodzacej do drzwi minus to, co wychodzi.

3. Biznesplan i dzialania nastepcze (szybki przeglgd ostatniego szkolenia)

Biznes Plan okresla kierunki dziatalnosci, okresla cele, wyznacza strategie stuzace osiggnigciu
celéw 1 pomaga pokonywaé ewentualne nieréwnosci na drodze.

Przygotowanie biznesplanu pomoze ci wypracowac cele, ktore chcesz osiagnaé, oraz strategie
ich osiagniecia.

Biznesplan nie jest dokumentem utworzonym raz i przechowywanym w dolnej szufladzie. To
zywy przewodnik, ktoéry powinienes rozwijaé¢, gdy Twoja firma rozwija si¢ i zmienia.

Firmy odnoszace sukcesy sprawdzaja i aktualizujg biznesplan, gdy zmieniajg si¢ okolicznosci.

Stworzenie dobrze skonstruowanego biznesplanu da ci wskazowki i pomoze Twojej firmie
odnies¢ sukces.

Biznesplan stanowi plan dziatania na przyszto$¢ firmy i jest niezbedny do pozyskania
finansowania.

Wizja firmy i osobista
Realizowanie celéw osobistych 1 biznesowych, aby osiggna¢ catkowity sukces

Deklaracja wizji okresla kierunek 1 opisuje, co chcesz osiagnaé w przysziosci; chodzi bardziej
0 ,,c0” firmy.



Analiza SWOT

Jest technikg planowania strategicznego, ktéra pomaga zidentyfikowa¢ mocne i stabe strony,
szanse 1 zagrozenia zwigzane z konkurencja biznesowg lub planowaniem projektow.

Plan sprzedazy

Dotyczy segmentacji rynku, grupy docelowej, profilu klienta. Okres$l swoje grupy wedtug
potozenia geograficznego, zachowania, wieku, rynku (przynajmniej jak FB)

Ile kosztuje Twoj plan na caty rok? Czy twdj plan jest mierzalny i1 osiggalny?
S Specyficzne

M Mierzalne

Osiggalne

R Realistyczne

T Zorientowany na czas

Plan sprzedazy - segmentacja klientow

Target group - | Describe customer characteristic | Full Year | Sharein %
customers Plan of Sales
(€/year)




Total 100%

4. Wyniki finansowe, podstawowe zasady

Wiyniki finansowe sg subiektywng miarg tego, jak dobrze firma moze wykorzystywa¢ aktywa
z podstawowej dzialalnosci i generowac przychody. Termin ten jest rOwniez uzywany jako
ogolna miara ogolnej kondycji finansowej firmy w danym okresie.

Podpisuj i przegladaj kazdy rachunek, aby zrozumie¢ wydatki i przegladaj przychody klientow
(opdzniona platno$¢, utracone faktury, prawidtowe dane)

W razie potrzeby wynajaé ksiggowego lub ksiegowego, az do pelnego zrozumienia
przeptywdw pienieznych z dziatalno$ci gospodarcze;.

Upewnij si¢, ze rozumiesz, gdzie przychodzi, wychodzi i jak kontrolowa¢ przeptyw.

5. Planowanie roczne, éwiczenie liczb

1. Krok - wypelnij nowy plan na podstawie danych z 2019 r., Na podstawie planu sprzedazy,
na podstawie planu marketingowego, na podstawie Twojej oferty

Month Month Month Month
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1. Krok - wypetij swoje nowe oczekiwania dotyczace dochodow w oparciu o plan sprzedazy,
uzyj segmentacji klientow

Month Month Month Month
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Spraw, aby arkusz byl przydatny i przejrzysty dla finansow, wedtug miesiaca, kwartatu, roku

1. Krok - Stworz wlasny raport w celu wyszukiwania rocznego rozwoju, fal rynkowych, cigé i
szczytow

Month Month Month Month
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6. Osobiste zaangazowanie i wydajnosc, indywidualna praca

PRZEGLAD OSTATNEGO ROKU

Wymien 3 rzeczy, ktore zapewnity poprawe w roku 2019:

Wymien 3 rzeczy, ktére Cig rozczarowaty w roku 2019:

3 najwazniejsze zagrozenia, przed ktorymi stoi obecnie Twoja firma:




PRZEGLAD OSTATNEGO ROKU II.

Jak zmienita si¢ Twoja rola w tym roku - 20197

Jak chciatbys, aby Twoja rola w firmie zmienita si¢ w przysztym roku 20207

PLANOWANIE ROCZNE

2020 in € Last year | This  year | Change Biggest hurdle
History 2019 Plan 2020

Costs

Income

Profit

Najwazniejszg poprawa, ktorag mozemy wprowadzi¢ w firmie w ciggu najblizszych 12
miesiecy, jest:




Rynek docelowy: W nadchodzacym roku bedziemy koncentrowaé si¢ na nast¢pujgcych
nowych rynkach i segmentach klientéw:

Obecny klient: Bedziemy oferowac¢ naszym nowym klientom nast¢gpujace nowe produkty lub
ustugi lub adaptacje obecnych produktéow lub ustug:

Konkurencja: Jedyne, co mozemy zrobi¢, aby poprawi¢ nasze zrdznicowanie w stosunku do
konkurencyjnych ofert, to:

Jakos¢: Jedyne, co mozemy zrobi¢, aby poprawi¢ jakos¢ produktéw lub ushug, ktore
dostarczamy klientom, to:




7. Podsumowanie

Stworz wlasne streszczenie

RYZYKO Jedyne, co mozemy zrobi¢, aby zmniejszy¢ ryzyko w naszej dzialalnosci w
nadchodzacym roku, to:

2.5 Canvas: Flora i mentoring

Mentoring jest kluczowym elementem rozwoju osobistego i zawodowego 1 stal si¢
przedmiotem intensywnych badan od wczesnych lat 80. W literaturze istnieje wiele definicji
mentoringu, ktore dzielg nastgpujace podstawowe elementy, w tym mentoring:

1) koncentruje si¢ na zdobyciu lub osiggnigciu

wiedzy;

2) polega na wsparciu emocjonalnym

oraz pomoc w Kkarierze zawodowej i zawodowej

rozwoj;

3) jest wzajemny, gdzie oba

mentor 1 podopieczny czerpig korzysci; 1

4) ma charakter osobisty i wymaga bezposredniej interakcji

Jako taka, ogolna definicja mentoringu jest oferowana przez Berk i in. (2005, s. 67) (1) jako:
»Relacja, w ktorej osoba z przydatnym dos$wiadczeniem, wiedza, umiej¢tnosciami i / lub
madroscig oferuje innym porady, informacje, wskazowki, wsparcie lub mozliwosci w celu
rozwoju zawodowego tej osoby. ”’

W trakcie projektu Flora wylonito si¢ z kobiet potrzeba indywidualnego wsparcia. Kursy
przeprowadzone podczas mobilno$ci i szkolenia online nie byly wystarczajace, aby wspierac
ich rozwoj osobisty i biznesowy. Mozliwo$¢ kontaktu z innymi kobietami w branzy lub
ekspertami w niektorych kluczowych tematach zwigzanych z praca rzemies§lnikéw byta prosba
czesto zglaszang przez uczestnikow.



Projekt nie obejmowal sekcji mentorskich dla uczestnikow, ale Creativil08 opracowat
konkretng $ciezke do wykorzystania podczas sekcji mentorskich. Przydatny, aby pomoc
kobietom wytwarzajacym rekodzieto skoncentrowac si¢ i oceni¢ kierunek ich wysitkow.

(1) Berk RA, Berg J, Mortimer R, Walton-Moss B, Yeo TP. 2005. Mierzenie skutecznosci
mentorskich relacji mentorskich. Acad Med 80 (1): 67.

CANVAS - Jakim rodzajem hadmakers jestes?

Kobiety zajmujace si¢ regkodzielem czesto stajg w obliczu swoich poczatkowych umiejetnosci
startowych. Niedocenianie ich potencjatu jest bardzo czestym przypadkiem. Bardzo czesto ich
cele nie sa jasne. Creativil08 zaprojektowal to ptdtno, aby pomoc im w poczatkowej fazie
analizy. Aktywnos¢, ktora udaje orientacje.

WHAT KIND OF HANDMAKER ARE YOU? CREATIVI
108

&% Flora thinkers

Skills Product

Knowledge Personality

CIGIOICIO R




CANVAS - Jakim typem r¢kodzielnika chcesz by¢?

Ta Canva stwarza mozliwos$¢ refleksji nad wtasnymi pragnieniami Handmakers. Od impulsu
do kreatywnosci 1 mys$lenia ,,po wyjeciu z pudetka”. Handmakers czgsto nie majg odwagi
marzy¢, poniewaz mysla, ze nie majg okazji. Z drugiej strony, kreatywne myslenie moze
zaoferowac strategiczne pomysty i sugestie, aby osiggna¢ swoje cele.

ACTION PLAN : thinkers CREATIVI
. 108
How can i improve? Limits and constraints
Who can help me? STRATEGY Resources

CIGIOICIO R




3.2 Ostateczne wyniki projektu Wyniki zebrane z oceny szkolen
zebranych podczas projektu

W projekcie zaimplementowano cztery mieszane mobilnosci, kazda o innym zakresie
tematycznym. Aby monitorowaé postepy w nauce uczestnikéw przed i po szkoleniu na
potrzeby projektu, zostaty zaprojektowane narzgdzia do oceny. Ankiety ewaluacyjne byly
niezbedne do $ledzenia postepéw w nauce grupowej i oceny indywidualnych postgpow w
nauce.

W ramach projektu przygotowano narze¢dzia oceny szkolen:

1. Quesionarre przed treningiem - samoocena sktada si¢ z zamknigtych pytan odnoszacych si¢
do przedmiotu szkolenia do tematu szkolenia w skali od 1 (bardzo mocno) do 5 (bardzo
wysoko) 1 6 pytan otwartych dotyczacych wiedzy i umiejetnosci dotyczacych tresci szkolenia,
samoocena mocnych stron, a takze lgkow 1 oczekiwan, przeprowadzana na poczatku szkolenia.

2. Quesionarre po treningu - samoocena sklada si¢ z pytan zamknietych dotyczacych
przedmiotu szkolenia w skali od 1 (bardzo mocno) do 5 (bardzo wysoka) i 6 pytan otwartych
dotyczacych wiedzy i umiejetnosci dotyczacych tresci szkolenia. , samoocena sit, przydatnosé
tresci  szkoleniowych oraz wskazanie mozliwosci wykorzystania zdobytej wiedzy i
umiejetnosci w praktyce. przeprowadzane na koniec szkolenia

Kwestionariusze przed i po szkoleniu byty punktem wyjscia do okre$lenia wzrostu wiedzy i
umiejetnosci nabytych podczas szkolenia. Sktada si¢ z tego samego pytania, ktore pozwolito
ustalié, czy nastapil wzrost czy spadek w danej dziedzinie wiedzy lub umiejetnosci

Kwestionariusz zostal skonstruowany z mys$lag o monitorowaniu efektow uczenia si¢ grupy
(brana jest pod uwage mediana indywidualnych odpowiedzi) 1 monitorowaniu indywidualnego
postgpu uczenia si¢ poszczegdlnych uczestnikoOw uczestniczacych w szkoleniu, ktory zawiera
wskazowki dla mentora w jego indywidualnej jednostce praca z uczestnikami.

3. Tabela monitorowania wynikow poszczegolnych uczestnikow

Tabela monitorowania postepow w nauce poszczegolnych uczestnikow zawiera podsumowanie
wynikow odpowiedzi oraz poréwnanie odpowiedzi na pytanie przed i po szkoleniu oraz
podsumowanie wynikow.

4. Formularz oceny Tranineréw

Tabela oceny trenera zostala przygotowana jako ocena pracy tranineroOw. Narzedzie dla
organizatoréw do monitorowania jakosci pracy treneréw.

Szkolenia:



I. Szkolenie w Walencji

Temat: Mi¢kkie umieje¢tnosci samozatrudnienia i przedsi¢biorczosci
Daty: 28.05.2018 - 1.06.2018 + szkolenie online

Ten pierwszy z 4 etapow treningu w projekcie ,,Flora: Rgcznie robione kobiety w catej Europie”
zostal zaprojektowany zgodnie z gléwnymi celami projektéw, analiza Sciezki kariery, analiza
potrzeb edukacyjnych, indywidualnymi potrzebami uczestnikbw wybranych w procesie
rekrutacji. Szkolenie zostato zainicjowane aktywnymi metodami majgcymi na celu
ksztaltowanie umiejetnosci migkkich i cech przedsigbiorczych w odniesieniu do wyzwan rynku
rekodzieta, z ktorymi zmagajg si¢ recznie interesariusze. Szkolenie sktada si¢ z 2 etapow:
szkolenia na miejscu i szkolenia online.

Wiodacymi tematami szkolenia byty:

- Kreatywnos$¢ (praca z kreatywnoS$cig poprzez rdzne dzialania twoércze, poszukiwanie
najlepszych rozwigzan i pomystow)

- Innowacje (jak szuka¢ zmiany, ktora co$ ulepsza, daje nowa jako$¢ lub pozwala stworzy¢
nowy produkt)

- Przedsigbiorczo$¢ (Realizacja naszego pomystu / projektu, tworzenie procesu dzialan
skoncentrowanych w danych warunkach na wykorzystaniu nowego pomystu w celu
generowania korzys$ci na rynku)

- Aspekt spoteczny (znaczenie umiejetnosci migkkich)

- Sigganie (Sztuka komunikacji z klientem)

Wynik i wplyw na uczestnikow:

Zasadniczo wzrosta wiedza 1 umiejetnosci wszystkich uczestnikow.

Najwigkszy wzrost nastapil w nastgpujacych obszarach wiedzy i umiejetnosci. Wszyscy
uczestnicy zrezygnowali ze swojej zdolnosci do motywowania si¢, wzrosta tez motywacja
innych, wzrosta tez umiej¢tnos¢ profesjonalnego przemawiania na temat ich produktow.
Zdecydowanie zwiekszyli swoja wiedze na temat ,,Pitch podno$nika”, co powinno polegaé¢ na
przyciagnigciu uwagi na te produkty.

Uczestnicy zyskali wzrost wiedzy 1 umiej¢tnosci wykorzystywania narzedzi kreatywnosci do
generowania nowych pomystow, a takze tego, co robi¢, jak planowaé proces przeksztatcania
kreatywnego pomystu w dzialanie 1 sprzedawa¢ swoje innowacyjne / kreatywne rozwigzania
innym. Duze zyskiwali takze w zakresie planowania modelu biznesowego, co oznacza, ze Z
sukcesem badali proces budowy modelu biznesowego, pracowali nad wtasnymi pomystami /
projektem, wykorzystujac prosta prezentacje biuletynu i bardziej profesjonalng perspektywe,
stosujgc P16tno Modelu Buisnes.



Najnizszy postep, jaki mozemy zdefiniowa¢ w obszarach zwigzanych z przeksztalcaniem
kreatywnych pomystow w praktyczne rozwigzania, podejmowanie ryzyka w pracy i
zaangazowanie w sytuacjach, gdy nie ma oczywistych odpowiedzi i nie ma pewnych wynikow
(wszystkie obszary wspolne dla umiej¢tnosci podejmowania ryzyka).

Porownanie S$rednich odpowiedzi na pytania zamknie¢te w Kkwestionariuszu
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Pytania:

1. Posiadam wiedze¢ i umiej¢tnosci do korzystania z technik w celu generowania nowych
pomystow

2. Wiem, jak prowadzi¢ badania i gromadzi¢ informacje, aby znalez¢ kreatywne i elastyczne
rozwigzania

3. Widzg, co jest potrzebne, aby przeksztatci¢ kreatywny pomyst w dzialanie

4. Potrafi¢ przeksztalci¢ kreatywne pomysty w praktyczne rozwigzania

5. Potrafi¢ motywowac siebie i innych

6. Potrafi¢ przygotowac profesjonalne przemoéwienie na temat moich produktow

7. Wiem, na czym powinny polega¢ prezentacje moich produktow wedtug Elevator Pitch
8. Z tatwoscia widze, jak opracowac i zbudowac co$ nowego na dobrym pomysle

9. Mogg sprzedawaé moje innowacyjne / kreatywne rozwigzania innym



10. Potrafi¢ zaprojektowa¢ model biznesowy.

11. Wiem, jak przekazywa¢ pomysty.

12. Potrafi¢ przygotowac profesjonalne przemoéwienie na temat moich produktow

13. Nie boje si¢ wyzwan, kiedy realizuj¢ swoje plany

14. Potrafi¢ wykaza¢ si¢ oryginalnos$cig w mojej pracy

15. Jestem w stanie podja¢ ryzyko w pracy

16. Potrafi¢ zaplanowac, jak wprowadzi¢ modj tworczy pomyst w solidny strategiczny sens

17. Jestem gotowy na zaangazowanie w projekt / pomyst, gdy nie ma oczywistych odpowiedzi
i nie jestem pewien rezultatow

Whnioski:

Wzrost wiedzy 1 umiejetnosci zwiazanych z tematem szkolenia byt zadowalajacy. Ogolnie
uczestnicy zyskali wzrost we wszystkich tematach szkolenia. Jako najbardziej uzyteczny i
najwazniejszy temat dla nich bylo zbadanie modelu firmy i zaprojektowanie wlasnego. Wzrost
samooceny indywidualnych sit wskazuje na wzrost pozytywnej samooceny uczestnikow i
pewnosci siebie. Uczestnicy przed podjeciem pierwszych krokdw w podejmowaniu ryzyka
zalozenia wlasnego biznesu, sa na poczatku procesu tworzenia wilasnego wizerunku,
wprowadzania swoich pomystow w Zycie, na poczatku procesu tworzenia nowej jakosci. Sa
watpliwosci, nowy krok w nieznane, niektdrzy nie sa pewni, gdzie wprowadza nowe pomysty,
wigc wciaz potrzebuja czasu, aby doswiadczy¢ ryzyka, potrzebuja czasu, aby zobaczy¢ twarde
skutki nieznacznie wdrozonych zmian. Zaleca si¢ wspiera¢ uczestnikow w przypadku
watpliwosci w tych obszarach.

Szkolenie to byto wazne jako punkt wyjscia - ustalanie grupy, motywowanie i inspirowanie
grupy, poznawanie grupy, Wwzajemne poznawanie si¢, nawigzywanie wspoOtpracy,
rozpoczynanie procesow doskonalenia wiedzy 1 umiejgtnosci uczestnikOw w tworzeniu nowej
jakosci.

1. Szkolenie w Sofii

Temat: ICT i handel elektroniczny
Daty: 28.05.2018 - 1.06.2018

Szkolenie w Sofii to drugi z 4 etapow treningu w projekcie ,,Flora: Recznie robione kobiety w
catej Europie” zostat zaprojektowany zgodnie z gtownymi celami projektow, analizg Sciezki
kariery, analizg potrzeb edukacyjnych, indywidualnymi potrzebami uczestnikoéw wybranych w
procesie rekrutacji.



Szkolenie miato na celu zbadanie mozliwosci ICT w prowadzeniu wilasnego biznesu i
zglebieniu probleméw zwigzanych z handlem elektronicznym. Szkolenie bylo prowadzone z
wykorzystaniem wktadow teoretycznych i ¢wiczen praktycznych.

Wiodacym szczegotowym tematem szkolenia byty:
1. E-commerece (poznawanie podstaw e-commerce i sposobéw na rozpoczecie e-commerce
biznes).

2. Prawa autorskie i ochrona danych (zapoznanie si¢ ze wskazowkami na temat praw autorskich
i sposobdw ich przestrzegania

Regulacja PKB)
3. Relacje z klientami (badanie znaczenia budowania relacji i
najlepsze sposoby na ich utrzymanie)
Szczegodlowe tematy zwigzane ze szkoleniem:
- Podstawy handlu elektronicznego
- Rozpoczecie dziatalnosci e-commerce.
- Odkrywanie metod blogdw 1 ptatnosci
- Odkrywanie praw autorskich 1 dlaczego jest to wazne
- Dane osobowe i ochrona danych
- Regulacja PKB i prywatno$¢ online
Menedzer ds. relacji z klientami
- Dbanie o dobre relacje z klientami

- Rozwigzania CRM - gotowe i gotowe

Wynik i wplyw na uczestnikdw:

Nastgpil znaczny wzrost wiedzy uczestnikow szkolenia. Najwyzsze wskazniki wzrostu
wystapily w nastepujacych obszarach wiedzy i umiejetnosci. Zdecydowanie najwigkszy wzrost
nastgpit w wiedzy na temat ochrony danych autorskich. (okoto 50%), réwniez w odniesieniu
do tych tematow Regulacja PKB i1 prywatno$¢ w Internecie. Rowniez wysoki wzrost wiedzy
dotyczyl budowania relacji z klientami 1 zarzadzania relacjami z klientami, zarzadzania
relacjami z klientami, rozwigzan - outsourcing i1 gotowych produktow. Zwigkszyta wiedzg
grupy na temat utrzymywania starych relacji z klientami. Uczestnicy



przyznaja si¢ do zdobytej wiedzy na temat e-commerce i wiedzg, jak zalozy¢ biznes e-
commerce.

Najnizsze postepy byty w temacie dotyczacym ustawiania wlasnego bloga i metod ptatnosci w
biznesie. W przypadku wiedzy o zalozeniu wlasnego bloga pokazuje, ze w grupie sa uczestnicy,
ktérzy moga mie¢ trudnosci w tym obszarze. Odnoszac si¢ do metod ptatnosci, wzrost nie byt
zbyt wysoki, poniewaz uczestnicy mieli do§¢ duza wiedze¢ na ten temat.

Porownanie Srednich odpowiedzi na pytania zamkni¢te w kwestionariuszu
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Pytania:

1. Mam wiedz¢ na temat podstaw handlu elektronicznego

2. Wiem, jak rozpocza¢ rozwoj e-commerce

3. Wiem, jak zatozy¢ i prowadzi¢ bloga

4. Mam wiedze na temat mozliwych metod ptatnosci za moj biznes
5. Mam wiedzg¢ na temat praw autorskich

6. Mam watpliwosci dotyczace ochrony danych



7. Wiem, jak postgpowaé zgodnie z regulacja PKB i prywatnoscig w Internecie
8. Mam dos$wiadczenie w zarzadzaniu relacjami z klientami

9. Wiem, jak budowac¢ dobre relacje z klientami

10. Wiem, jak utrzymywac dobre relacje z klientami

11. Znam przydatne rozwigzania CRM - outsourcing i gotowe

Whioski:

Temat korzystania z ICT i handlu elektronicznego jest kolejnym waznym tematem w cyklu
szkoleniowym projektu Flora. Trnaing si¢ powiodt. Na tym szkoleniu nastepuje bardzo duzy
wzrost wiedzy 1 umiej¢tnosci. Z pewnoscig ten temat byl wyzwaniem 1 najwazniejszym
tematem dla wielu uczestnikdw. Ogdlnie staboscia niektorych os6b zwiazanych z r¢kodzietem
jest twarda wiedza na temat umiejetnosci poruszania si¢ w §wiecie marketingu internetowego
oraz prawne i techniczne aspekty funkcjonowania w $wiecie Internetu, mozliwos$¢ istnienia w
SIeCl.

Dlatego obserwuje si¢ znaczny wzrost wiedzy. Nastgpil takze wzrost zaangazowania
uczestnikow 1 wieksza koncentracja na celach szkolenia oraz integracja grupy. Uczestnicy
wskazuja jako korzy$¢ wymiane doswiadczen, pomystow w grupie. Odpowiedzi wskazuja na
znaczacg inspiracje grupowa i krystalizacj¢ wlasnych pomystow. Wskazane jest zwrdcenie
uwagi na temat zaktadania 1 prowadzenia bloga oraz wspieranie uczestnikow, ktorzy beda
musieli wigcej omawiac ten temat.

I1. Szkolenie w Krakowie

Temat: Media spolecznosciowe i branding
Daty: 28.11.2018 - 30.11.2018

Szkolenie w Krakowie to trzeci z 4 etapow treningu w projekcie ,,Flora: Recznie robione
kobiety w catej Europie” zostat zaprojektowany zgodnie z gldéwnymi celami projektow, analiza
Sciezki kariery, analiza potrzeb edukacyjnych, indywidualnymi potrzebami uczestnikéw
wybranych w procesie rekrutacji.

Szkolenie miato na celu zbadanie mediow spotecznosciowych i brandingu. Szkolenie bylo
prowadzone z wykorzystaniem wktadoéw teoretycznych i ¢wiczen praktycznych.

Wiodacym szczegdétowym tematem szkolenia byty:
1. Facebook (co to jest? Jak dziata?).

2. Instagram (co to jest? Jak dziala?).



3. Strategia marketingowa w mediach spoteczno$ciowych (jak planowac tresci w marketingu i
jak dotrze¢ do grup docelowych na Facebooku i Instagramie, jak mierzy¢é wyniki na
Facebooku).

4. Przydatne narzedzia (Hootsuite i inne platformy do publikowania tresci, marka 24 do
monitorowania w mediach spotecznosciowych, Canva, paliwo na czacie).

5. Studia przypadkow

Szczegdlowe tematy zwigzane ze szkoleniem:

- Prezentacja Facebooka

- Algorytm Facebooka.

- Strona firmowa na Facebooku.

- Formaty postow i rodzaje reakcji.

- Prezentacja na Instagramie.

- Instagram dla biznesu - komunikacja marki.

- Formaty wpisow.

- Jak zdoby¢ obserwujacych na Instagramie?

- Strategia marketingowa w mediach spotecznosciowych
- Komunikacja w mediach spotecznosciowych

- Mierz wyniki na Facebooku

- Hootsuite 1 inne platformy do publikowania tresci

- Marka 24 - monitorowanie w mediach spoteczno$ciowych
- Canva

- Czat paliwa

Wynik 1 wplyw na uczestnikow:

Nastgpil znaczny wzrost wiedzy uczestnikow szkolenia. Najwyzsze wskazniki wzrostu
(pomiedzy 48% - 52%) wystapily w nastgpujacych obszarach wiedzy 1 umiejetnosci.
Zdecydowanie najwigkszy wzrost wiedzy dotyczyl tworzenia strony biznesowej na Facebooku,



korzystania z Canva, monitorowania mediow spotecznosciowych, pozyskiwania
obserwujacych na Instagramie, przygotowywania strategii marketingowej, planowania i
wyznaczania celow marketingowych na Facebooku i Instagramie. Wysoki wzrost (mi¢dzy 38%
- 45%) dotyczyt wiedzy o ,,algorytmie Facebooka”, Instagramie, jak przygotowac formaty
postow, uzywajac Instagrama do komunikacji marki, jak mierzy¢ wyniki na Facebooku i
Instagramie.

Najnizsze postepy dotyczyly tematdw zwigzanych z ustawianiem platnych reklam na
Facebooku 1 Instagramie, ustalaniem budzetu w ptatnych reklamach, ustalaniem grupy
docelowej, obszaru w ptatnych reklamach

Porownanie Srednich odpowiedzi na pytania zamkniete w kwestionariuszu
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Pytania
1. Mam wiedz¢ na temat ,,algorytmu Facebooka”
2. Wiem, jak przygotowac stron¢ firmowa na Facebooku
3. Wiem, jak powinny wygladaé¢ formaty postoéw i jakie s3 rodzaje reakcji
4. Mam wiedze o Instagramie
5. Mam wiedz¢ na temat uzywania Instagrama do komunikacji biznesowej i marki
6. Mam wiedzg, jak zdoby¢ obserwujacych na Instagramie
7. Mam wiedzg¢ na temat strategii marketingowej na Facebooku i1 Instagramie
8. Wiem, jak ustawi¢ cele i okresli¢ grupy docelowe na FB i Instagramie

9. Wiem, jak przeprowadzi¢ analiz¢ konkurencji i jak przygotowac¢ media plan



10. Mam wiedze na temat komunikacji w mediach spotecznosciowych

11. Wiem, jak przygotowa¢ wizualizacje do komunikacji w mediach spoteczno$ciowych
12. Wiem, jak dotrze¢ do grup docelowych na Facebooku i Instagramie

13. Wiem, jak mierzy¢ wyniki na Facebooku

14. Znam hootsuite i inne platformy do publikowania tresci

15. Wiem, ze mam wiedz¢ na temat marki 24

16. Wiem jak monitorowa¢ media spolecznosciowe

17. Mam wiedze na temat Canva

18. Mam wiedze¢ na temat paliw na czacie

19. Wiem, jak robi¢ ustawienia (grupa docelowa, obszar itp.) Platne reklamy na Facebooku

20. Wiem, jak robi¢ ustawienia (grupa docelowa, obszar itp.) W ptatnych reklamach na
Instagramie

21. Wiem, jak ustawi¢ budzet w platnych reklamach na Facebooku
22. Wiem, jak ustawi¢ budzet na ptatne reklamy na Instagramie

23. Wiem, jak przygotowac platng reklame na Instagramie

Whioski:

Temat Facebooka i Instagrama - obecnie najbardziej znane platformy w mediach
spoteczno$ciowych, takie jak Facebook i Instagram, maja duzy wplyw na rozw¢j handlu
elektronicznego. Umiejetno$¢ poruszania si¢ w mediach spoteczno$ciowych jest cenng
umiejetnoscia wazng w prowadzeniu firmy i kolejnym waznym tematem w cyklu
szkoleniowym projektu Flora.

Szkolenie zakonczylo si¢ sukcesem 1 zostalo ocenione jako przydatne i znacznie zwigkszyto
ich wiedze o $wiecie medidow spotecznosciowych i1 brandingu. Z pewnos$cia wigkszos¢
uczestnikow wskazala mozliwos¢ stworzenia profilu biznesowego na Facebooku jako
najwazniejszy aspekt szkolenia. Wigkszos¢ z nich wskazywata rowniez na poznanie zasad
Facebooka i Instagrama, zarowno zasad technicznych, jak i nieformalnych, trendéw w mediach
spoteczno$ciowych i ich wptywu na handel elektroniczny, budowanie wlasnej marki i rozwoj
wlasnej firmy.



1V. Szkolenie w Pradze

Temat: Zarzadzanie i budzet

Daty: 27.03.2019 - 31.03.2019 + szkolenie online

Ostatnim z 4 etapodw szkolenia w ramach projektu ,,,, Flora: Recznie robione kobiety w catej
Europie “byto projektowanie zgodnie z gtéwnymi celami projektow, analizg $ciezki kariery,
analizg potrzeb edukacyjnych, indywidualnymi potrzebami uczestnikow wybranych w procesie
rekrutacji. Szkolenie zostato zainicjowane aktywnymi metodami majacymi na celu podstawy
zarzadzania budzetem i zarzgdzania niezbednymi do prowadzenia wlasnego biznesu. Szkolenie
sktada si¢ z 2 etapow: szkolenia na miejscu i szkolenia online.

Wiodacymi tematami szkolenia byty:

- Zarzadzanie (badanie podstaw zarzadzania i poszukiwanie wlasnej wizji zarzadzania
wlasnym biznesem, poznanie dobrych cech zarzadzania, wyznaczanie celow w strategii
zarzadzania)

- Analiza w zarzadzaniu (badanie analizy SWOT)

- Roczne planowanie we wiasnej firmie (najlepsze praktyki, strategia i wdrozenie)
- Wyniki finansowe

Wynik 1 wplyw na uczestnikow:

Zasadniczo wzrosta wiedza i umiejetnosci wszystkich uczestnikow.

Najwiekszy wzrost nastgpit w nastepujacych obszarach wiedzy i1 umiejetnosci. Wszyscy
uczestnicy zrezygnowali ze zdolnosci do corocznego planowania, przygotowywania wynikow
finansowych, korzystania z analizy strategicznej w zarzadzaniu (analiza SWOT) znacznie
wzrosta. Sredni wzrost byt zauwazalny w takich obszarach, jak wiedza o cechach dobrej wizji
zarzadzania, wyznaczanie celd6w w zarzadzaniu. Najnizszym postgpem, jaki mozemy
zdefiniowac, jest wzrost wiedzy w zakresie wizji zarzadzania 1 wiedzy o planowaniu rocznym.



Porownanie Srednich odpowiedzi na pytania zamkni¢te w kwestionariuszu

4,5

B Results of survey before -
avarage

B Results of survey after -
avarage

Pytania:

1. Mam wiedz¢ na temat znaczenia widzenia w zarzadzaniu

2. Mam wiedz¢ o cechach dobrego widzenia w zarzadzaniu

3. Zdefiniowatem i1 zwizualizowatem moja wizj¢ wlasnego zarzadzania

4. Mam wiedz¢ na temat r6znych rodzajow celow i ich znaczenia we wlasnym zarzadzaniu

5. Posiadam wiedz¢ na temat metod analizy strategicznej w zarzadzaniu (takich jak analiza
SWQOT)

6. Wiem, jak przeprowadzi¢ analiz¢ SWOT dla wtasnego biznesu
7. Mam wiedzg¢ na temat planowania rocznego
8. Wiem, jak zrobi¢ roczne planowanie dla wilasnej firmy
9. mie¢ sposob przygotowania wynikow finansowych
Whioski:

Wzrost wiedzy 1 umiejetnosci zwigzanych z tematem szkolenia byt zadowalajacy. Ogolnie
uczestnicy zyskali wzrost we wszystkich tematach szkolenia. Temat szkolenia byl bardzo
wazny i stanowit wyzwanie dla niektorych uczestnikow, ktorzy nigdy nie prowadzili biznesu.



Przyznaja, ze bojg si¢ tematow finansowych i analizy strategicznej - tematow, z ktorymi nigdy
nie mieli do czynienia, o ktorych nigdy nie styszeli.

Czesto tworzenie dziela sztuki bylo hobby, w ktorym zyski nie byly motywacja. Czasami
wyzwaniem i dylematem jest porzucenie tworzonej przez nas sztuki na rzecz sztuki zaméwionej
przez odbiorcow. Wiele z nich znajduje si¢ obecnie na etapie przejSciowym, gdzie od
uprawiania sztuki non-profit wchodzi do $wiata sprzedazy, ktory podlega innym przepisom.
Wiedza zdobyta podczas szkolenia, jak przyznali uczestnicy, zostanie wykorzystana do
prowadzenia wtasnego biznesu.

Niektorzy z nich w otwartych pytaniach przyznali, Zze chcg rozpocza¢ wlasng dziatalnos¢, co
potwierdza, ze przekazana wiedza na temat zarzadzania firmg i jej budzetu zmniejszyta obawy
0 zrobienie kroku naprzdd. To ostatnie szkolenie, ktdre zamyka cykl kompleksowego szkolenia
dla uczestnikow projektu Flora.

3.2.1 Succes story

Projekt Flora, jak kazdy projekt mobilnosci, przynosi wiele korzysci zardbwno w sferze
zawodowej, jak i1 osobistej. Uczestnicy projektu Flora mieli okazje wzmocni¢ kompetencje
migkkie, przedsigbiorczo$¢, kompetencje cyfrowe i pozna¢ nowe narzedzia niezbedne do
rozwoju firmy, tj. E-commerce i umiej¢tnosci ICT, sile marketingu w mediach
spoteczno$ciowych w budowaniu marki i zwigkszenie sprzedazy jako a takze zarzadzanie firma
i budzetem.

Udzial w projekcie, jak przyznaje wigkszo$¢ uczestnikow, dal wiele inspiracji, wymiany
miedzykulturowej 1 wymiany do$wiadczen z artystami z innych krajow, co nadaje wigkszy
wymiar temu do$wiadczeniu i czy jest ono bardziej wartoSciowe i1 znaczace. Uczestnik
potwierdza ogromng skuteczno$¢ wsparcia udzielonego w ramach projektu i zacheci¢ do
udziatu w projektach Erasmus Plus. Ponizej znajduja si¢ historie sukcesow niektorych
uczestnikow.



Natalia Klinowska

Nazywam  si¢  Natalia  Klinowska.
Studiowatam Wzornictwo na Politechnice
Lodzkie;j.

Od urodzenia mieszkalam w Lodzi, po
latach przeprowadzitam si¢ tam, gdzie
zawsze marzylam - w gory. W gorach
Izerskich zalozylam firme¢ i zajmuje si¢
szyciem na miar¢. Moje ulubione techniki
rekodzielnicze to wytwarzanie dzianin na
szydetku i drutach. Staram si¢ traktowac
jako hobby, jednak w kolekcji Muslibymusli
tez doczekacie si¢ zimowych dodatkow we
wszystkich kolorach tgczy :)

Udzial w projekcie "Flora Handmade", ktory
jest dedykowany kobietom pozwolit mi
uwierzy¢ w siebie i1 rozwing¢ skrzydla.
Rekodzietem zajmuje si¢ juz od ponad 10
lat, ale dopiero teraz znalaztam w sobie
odwage, a w projekcie otrzymatam wiedze i
narzedzia, by otworzy¢ wilasng firme. Tuz po
pierwszym  spotkaniu w  Walencji
wypuscitam na rynek pierwsza kolekcje, nastepnie przez rok dziatalam jako Nierejestrowana
Dziatalno$§¢ Gospodarcza (bo od niedawna mamy mozliwo$¢
testowania swoich pomystow w ten sposob!), a juz po 12
miesigcach musiatam zarejestrowaé firme, bo tak zwigkszyla sie

sprzedaz :)

Kazde spotkanie w projekcie niosto za soba potezng wiedzg
merytoryczna, ale i do§wiadczenia praktyczne. Od razu staratam
si¢ wprowadza¢ je w zycie, ale i1 szukaé glebiej, do czego
chcialabym zacheci¢ wszystkie kobiety! Uwierzcie w siebie!
Szukajcie programu dla siebie- projekty Erasmus Plus dajg
ogromne mozliwosci!




Agnieszka Wojtowicz

?)
L

“Jest kolorowym ptakiem, mimo Ze nie kojarzy si¢ z wrzaskiem dzungli, a spokojem 1
harmonig”

Tak wtasnie opisata mnie kolezanka z pracy, ktorg zainspirowatam do dziatania i tworzenia
swojej bizuterii.

Nazywam si¢ Agnieszka Wojtowicz, pracuje w korporacji, a po godzinach oddaje si¢ swojej
pasji- tworze bizuteri¢, szyj¢ szydetkuje, odnawiam meble i maluje. Ukonczytam szkote
krawieckg, w ktorej nauczytam si¢ nadawac tkaninom nowe zZycie i nowe zastosowanie.
Fascynuja mnie kolory — gra koloréw i wzajemne przenikanie. Lubi¢ zaraza¢ innych swoja
pasja 1 inspirowac do dziatania i realizowania swoich planéw. Sztuka tworzenia czego$ nowego
daje mi rado$¢ oraz site do pokonywania trudnos$ci w zyciu.

Potwierdzeniem na moja tez¢, ze marzenia si¢ spelniajg jest moj udzial w projekcie, ktory
niezwykle wzmocnit pewnos$¢ siebie, wiar¢ w swoje umiejetnosci oraz mozliwosci. Spotkania



z kobietami dla ktérych sztuka oraz design sg kluczowe to bezcenne wspolne chwile 1 wyjazdy.
Wymiana do§wiadczen pomystow oraz inspiracje dokonaly w moim rozwoju wiele zmian i
ogromny postep. Rozwijanie wlasnych skrzydet w opracowywaniu nowych projektow to efekt
tworczych spotkan i szkolen ws$rod osob skoncentrowanych na tworzeniu. Udziat w
szkoleniach poszerzyt moja wiedze, nauczytam si¢ jak zaistnie¢ w social mediach, stworzytam
swoja stron¢ na FB, zaczgtam wigcej tworzy¢ bizuterii rozng technika, mieszajac technike
sutasz z szydetkowaniem. Zafascynowata mnie fotografia moich prac, dostrzegam jak wazny
jest kazdy element w hand made. Tworzenie, dobor materiatdéw, kolorystyka oraz ekspozycja
wihasnych ,,dziel sztuki”. Potgczenie wszystkich elementéw spowodowato wigksze
zainteresowanie moimi pracami.

Dzieki projektowi poznatam fantastycznych ludzi, zwlaszcza kobiety ktére taczy pasja
tworzenia i uwierzytam, ze cuda si¢ zdarzajg.



3.3 Podsumowanie

Dzisiejsza praca 0s0b zajmujacych sie rekodzielem wigze si¢ z mozliwoSciami, ktore dae
handel elektroniczny i Internetu moze sta¢ si¢ zrodtem dochodow wielu kobiet.

Istnieje wiele wiedzy, aby uczyni¢ to zrownowazonym. Ta ztozono$¢ zniechgca niektore
kobiety. Mozliwo$¢ spotkania si¢ z innymi kobietami w celu wzajemnego szkolenia moglaby
pomodc w przezwyciezeniu tej przeszkody. Ponadto przepisy niektorych krajow europejskich sg
bardzo rézne. Kategoria Handmakers, ktorzy chca zatozy¢ mikroprzedsiebiorstwo, ma tutaj
wiecej mozliwosci w krajach, w ktérych opodatkowanie ma mniejszy wplyw. Sektor ten nie
jest zbyt regularny i czesto staje si¢ kontenerem do nielegalnej pracy.

Partie polityczne moglyby wspiera¢ sektor, utatwiajac dostep do okreslonych szkolen /
mentoringu i regulujac sektor za pomocg szczegdlowych przepiséw przydatnych w utatwianiu
przejscia do mikroprzedsigbiorstw.

Przydatne byloby wsparcie sektora dziataniami mentorskimi i zaangazowaé decydentow w
utatwianie tego. Jedna droga do wspieranie rownosci ptci w odpowiedzi na bezrobocie wsrod
kobiet na rzecz polityki rownowagi migdzy pracg a rodzing.



A WISE WOMAN KNOWS HER LIMITS
BUT AN INTELLIGENT ONE KNOWS
SHE DOESN'T HAVE ANY.

Marlyn Monroe




