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Įžanga

Šiame leidinyje pateikiami SIPS Projekto pagal ES programą EQUAL pagrindiniai tarptautinio bendradarbiavimo rezultatai, išvados ir patirtys.

SIPS projekto partneriai yra septyni dalyviai iš šešių ES valstybių narių:

INSPIRE/NESEP, Jungtinė Karalystė 

REALISE, Jungtinė Karalystė 

W.I.P. (Welfare, Inclusione, Partecipazione)/FILSE S.p.A., Italija

Neįgaliųjų verslo plėtros bendrija /LID, Lietuva

Mazurski Feniks/Starostwo Powiatowe w Ketrzynie, Lenkija 

INCUBE/FAF gGmbH, Vokietija 

SESF/VATES fondas, Suomija.

SIPS Projekto tikslas – sukurti Europinį socialinės franšizės ir pakartotinio verslo modelių pritaikymo tinklą, keistis informacija ir patirtimis bei jas skleisti įvairiose šalyse socialinio verslumo srityje.

SIPS Projekto rezultatai buvo pristatyti ir įvertinti tarptautinio bendradarbiavimo Baigiamosios konferencijos, vykusios Porvoo mieste Suomijoje 2007 m. birželio 19-20 d., metu. Pagrindiniai rezultatai yra šie:

Verslo modelių aprašymai 

Socialinių franšizių vadovas socialinių įmonių sektoriui 

Europinis socialinių franšizių tinklas 

Šio leidinio straipsniai parengti bendradarbiaujant su partneriais skirtingose šalyse. Atskirų straipsnių autorių vardai ir pavardės nurodyti turinyje. Norėtume nuoširdžiai padėkoti visiems autoriams už jų vertingą indėlį į šį leidinį.

SIPS Konferencijos knygą išleido VATES fondas – ši knyga yra Baigiamosios konferencijos ir tarptautinių dokumentų dalis.

Medžiagą ir straipsnius šiam leidiniui surinko projekto koordinatorius Kari Karhu.

Helsinkis, 2007 m. birželio 20 d.

Marjatta Varanka

Generalinė direktorė 

VATES fondas, SIPS partneris Suomijoje 

Tarptautinės plėtros partnerystės nariai 

Tarptautinės plėtros partnerystės nariai 

Autorius Kari Karhu

Tarptautinė bendrija SIPS (dalijimasis, įvardijimas, skatinimas, parama) yra šešiose Europos valstybėse veikiančių septynių nacionalinių partnerysčių konsorciumas. SIPS partneriai remia socialinių įmonių plėtrą. Siekdami padėti spręsti šį klausimą, jie kuria ir plėtoja verslą, skatinantį neįgalių asmenų grupių įdarbinimą.

SIPS Projektas buvo įgyvendinamas, atsižvelgiant į ES programą EQUAL 2004 – 2007 m. (TCA identifikacijos kodas: 3609 – 2 turas).

REALISE (Jungtinė Karalystė – Didžioji Britanija)

Tarptautinėje plėtros partnerystėje SIPS yra du atskiri nariai iš Britanijos: REALISE bendrija, veikianti Safolke šalies pietryčiuose ir INSPIRE bendrija iš Šiaurės rytų Britanijos.

Britanijos plėtros bendrija REALISE (realus įdarbinimas ir pragyvenimas socialinėse įmonėse, angl. – Real Employment and Livelihood in Social Enterprise) remia socialinių įmonių kūrimą ir plėtrą Safolko regione pietrytinėje Anglijoje. Ji turėjo įtakos pagrindinėmss regiono interesų grupėms, kad būtų gauta finansinė parama socialinėms įmonėms, ypač sukuriant darbo galimybių ir darbo vietų žmonėms, turintiems mokymosi sutrikimų ir psichinės sveikatos problemų. Be to, REALISE sujungė savo eksperimentines programas, ypač tas, kuriomis ieškoma darnesnių verslo idėjų, į tarptautinį plėtros tinklą ir galės pasinaudoti patirtimi tų partnerių, kurie dirba labiau pripažintame socialinių įmonių sektoriuje.

REALISE bendriją valdo Safolko grafystės taryba – visuomeninė organizacija, kurią sudaro šeši direktoratai, teikiantys Safolko piliečiams paslaugas ir informaciją.

Daugiau informacijos rasite: www.suffolk.gov.uk 

INSPIRE (Jungtinė Karalystė – Didžioji Britanija)

Britų plėtros bendrija INSPIRE yra įgyvendinusi Tyrimų ir plėtros programą, siekdama išsiaiškinti socialinių įmonių ir esamų sėkmingų bendrovių naujo verslo galimybes. Tada ji panaudojo modelius, vadinamus socialine franšize. Taip buvo sukurta nauja įmonė, įtvirtinanti ir palaikanti jau esamų verslo modelių praktiką.

INSPIRE bendriją valdo NESEP (Šiaurės rytų socialinių įmonių bendrija – angl. North East Social Enterprise Partnership). NESEP yra socialinių įmonių plėtros agentūra, siekianti skatinti tvirtų ir energingų socialinių įmonių kūrimą Šiaurės rytų regione.

Daugiau informacijos rasite: www.nesep.co.uk 

INCUBE (Vokietija)

Vokietijos plėtros bendrija INCUBE yra sukūrusi modelius, tinkamus taikyti pakartotinai ir pagal licencijas bei franšizės būdu. Be to, INCUBE dirbo sprendžiant tinklo kūrimo ir kvalifikavimo klausimus. Ši bendrija perteikė patirtį Tarptautinei partnerystei bei mokosi iš kitų šalių patirties ir praktikos. Tokio tarptautinio bendradarbiavimo dėka INCUBE įgijo patirties sprendžiant franšizės, pakartotinio modelių taikymo, geriausių pavyzdžių programos, paramos struktūrų koncepcijų klausimus kitose tarptautinės bendrijos šalyse narėse.

INCUBE bendriją koordinuoja FAF gGmbH. FAF yra socialinių įmonių paramos organizacija, turinti 20-ies metų patirtį ir veikianti socialinių įmonių verslo modelių kūrimo srityje.

Daugiau informacijos rasite: www.faf-gmbh.de 

SESF (Suomija)

Suomijos plėtros bendrija SESF (Darnus įdarbinimas socialinėse įmonėse, ang. Sustainable Employment in Social Firms) yra projektas, kuriuo siekiama įkurti ir plėtoti socialines įmones. Ji bendradarbiauja su privačiu sektoriumi ir verslininkais bei ieško būdų, kaip jie galėtų padėti socialinių įmonių plėtrai, taip pat bendradarbiauja su visuomeniniu sektoriumi, sprendžiant  įsigijimo ir socialinių įmonių plėtros galimybių klausimus.

SESF bendriją valdo VATES fondas – organizacija, skatinanti įdarbinimą ir darbingumo atgavimą tarp negalią turinčių ir kitų remtinų asmenų.

Daugiau informacijos rasite: www.vates.fi/en 

W.I.P. (Italija)

Italijos plėtros bendrija W.I.P (Welfare, Inclusione, Partecipazione) sprendžia socialinio verslo darnos klausimus, padėdama tobulinti vadovavimo įgūdžius rinkodaros ir komunikacijų srityse. Bendrija semiasi rinkodaros ir į verslą orientuotų įgūdžių tobulinimo idėjų iš kitų šalių bendrijų, iš jų informacijos apie nacionalinę plėtros partnerysčių teisinę bazę ir visų jų konkrečios darbo patirties pavyzdžių.

W.I.P. bendriją valdo FILSE S.p.A – Ligūrijos regiono finansinė bendrovė, kuri yra regiono valdžios institucijos veiklos padalinys, įgyvendinantis jos ekonominę ir socialinę politiką.

Daugiau informacijos rasite: www.filse.it 

BEDP (Lietuva)

Lietuvos plėtros bendrija BEDP (Neįgaliųjų verslo plėtros bendrija) kuria verslo skatinimo centrus neįgaliems žmonėms bei remia smulkaus verslo ir socialinių įmonių kūrimąsi Lietuvoje, kur, socialinis verslumas yra visiškai naujas reiškinys. Bendrijos dėka BEDP gavo žinių ir informacijos iš daugiau patirties socialinio verslumo bei plėtros ir paramos struktūrų srityje turinčių šalių partnerių.

BEDP bendriją valdo Lietuvos invalidų draugija. Tai pelno nesiekianti privati organizacija, teikianti paramą ir padedanti negalią turintiems asmenims.

Daugiau informacijos rasite: www.draugija.lt/en 

Mazurski Feniks (Lenkija)

Lenkijos plėtros bendrija Mazurski Feniks kuria socialines įmones, plėtoja pakartotinai pritaikomas verslo idėjas bei franšizės ir pakartotinai taikomus verslo modelius. Ji skiria dėmesį specifinių regionui produktų gamybos verslo modelių pakartotiniam pritaikymui. Mazurski Feniks projekto bendrija mokosi iš kitų užsienio šalių partnerių franšizės, pakartotinio taikymo, geriausių pavyzdžių programų bei paramos struktūrų koncepcijų srityse.

Mazurski Feniks bendriją valdo Ketžyno rajono seniūnija (Starostwo Powiatowe w Ketrzynie) – visuomeninė organizacija ir Šiaurės rytų Lenkijos Mozūrijos regiono valdžios atstovai.

Daugiau informacijos rasite: www.mazurskifeniks.4pl.pl 
Darbo grupių aprašyti verslo modeliai 

Autoriai Mike Berriman, INSPIRE
ir Petra Dreyer, REALISE
Darbo grupės – tikslai ir uždaviniai 

Darbo grupių tikslai buvo įvardyti darnius verslo modelius ir pasidalinti  pakartotinai taikyti tinkamų modelių kūrimo patirtimi. Buvo numatyta, kad grupės organizuos reguliarius susitikimus viso tarptautinio bendradarbiavimo metu nuo 2005 m. liepos iki 2007 m. gruodžio mėn. Buvo keliami šie uždaviniai: pasidalinti patirtimi apie įvardytus verslo modelius, suvokti konkretaus darnaus verslo modelio sudėtines dalis ir sukurti pakartotinai taikyti tinkamą procesą. Buvo numatyta, kad bendrijos darbo rezultatai bus keli vadovai, kuriuose bus aprašyti procesai ir klausimai, aktualūs norint pakartotinai pritaikyti konkretų verslo modelį.

Darbo grupių paruošimas darbui – įvardijimas 

Pirmojoje Niukaslio mieste 2005 m. lapkričio 14-16 d. vykusioje konferencijoje buvo siekiama pradėti platų Europinio masto apsikeitimą idėjomis ir metodikomis tarp kompetentingų socialinių įmonių patarėjų, socialinių bendrovių vadovų ir regioninių organizacijų/ekonominės plėtros organizacijų atstovų. Konferencijos tikslas buvo įvardyti verslo veiklas, kurios atspindėtų tą patį įvairių šalių partnerių interesą ir suformuluoti tokioms verslo veikloms ir pakartotinai taikyti skirtiems procesams taikytinus klausimus.

Niukaslio konferencijos metu buvo aptariami toliau išvardyti verslo modeliai, kuriuos galima būtų pritaikyti pakartotinai įvairiose šalyse:

- Viešbučiai 

- Slauga namuose

- Maitinimas/kavinės

- Maistas (natūralus/ nekonservuoti produktai)

- Atsinaujinanti energija 

- Kraštovaizdžio priežiūra, sodininkystė 

- Grąžinamasis perdirbimas

Visos darbo grupės kėlė klausimus: „Kuo pasižymi pakartotinai pritaikomi verslo modeliai? Kokie yra bendri verslo veiklos bruožai skirtingose šalyse narėse? Kokie yra skirtumai? Į kokius klausimus reikia atsakyti, siekiant verslo modelį taikyti pakartotinai arba, kokius procesus tiktų paminėti ruošiamame vadove?

Konferencijos pabaigoje buvo suformuotos penkios darbo grupės. Kiekvienoje jų dalyvavo skirtingų bendradarbiaujančių organizacijų atstovai ir kiekvienai temai paskirtas „pagrindinis partneris“.

Verslo veikla


Pagrindinis (-iai) partneris (-iai)

Viešbučių tinklas

INCUBE

Slauga namuose

INSPIRE/WIP

Maitinimas/maistas

WIP

Atsinaujinanti energija

INSPIRE

Infrastruktūros valdymas
INCUBE

Darbo grupių susitikimai ir bendra veikla – dalijimasis 

Darbo grupės: 2005 m. liepos – 2007 m. gruodžio mėn. veiklos apžvalga rodo, kad darbo grupės, suformuotos 2005 m. lapkričio mėn. Niukaslio konferencijos metu, antrą kartą susitiko po šešių mėnesių – 2006 m. gegužės ir birželio mėn. Suomijoje, vėliau – kas du ar tris mėnesius. Per laikotarpį nuo pirmosios iki Baigiamosios konferencijos darbo grupės buvo susitikusios keturis kartus.

Nuo pačios veiklos pradžios 2005 m. lapkričio mėn. iki antrojo susitikimo Suomijoje 2006 m. gegužės ir birželio mėn. tapo aišku, kad kiekvienam partnerystės nariui reikėjo įkurti savo nacionalines partnerystes ir projektus, prieš vykdant veiklą tarptautiniu mastu. Įgyvendinti Plėtros partnerystės susitarimą (DPA) ir programas nacionaliniu lygiu bei tuo pat metu vykdyti Tarptautinę bendradarbiavimo sutartį (TCA) ir programą buvo sunki užduotis. Tarptautinė veikla galėjo iš tiesų būti pradėta tik tinkamai suvokus ir suplanavus veiklą nacionaliniu lygiu. Prireikė daugiau laiko nei buvo numatyta. Dėl to darbo grupėms skirtas laikas buvo labiau įtemptas nei planuota.

Darbo grupių veiklos rezultatai – parama 

Darbo grupė – viešbučių tinklas 

Pirmą kartą darbo grupė susitiko Niukaslio konferencijos metu. Grupę sudarė ir dalyviai, turintys mažai patirties viešbučių versle ar išvis be tokios patirties, ir didelę viešbučių valdymo patirtį turintys atstovai („Stadthaus“ viešbutis Hamburge ir „Le Mat“ viešbučių tinklas, veikiantis Italijoje ir Švedijoje). Skirtinga dalyvių patirtis viešbučių valdymo srityje ir skirtingas išsilavinimas turėjo įtakos diskusijoms. Kai kurie dalyviai buvo suinteresuoti bendros verslo veiklos žinių dalinimusi, t. y. jie stengėsi suprasti viešbučių veiklos specifiką, nes nebuvo turėję jokios patirties šioje srityje, tuo tarpu kiti norėjo dirbti su Europos masto viešbučių tinklu, nes jų manymu taip būtų buvusi skatinama socialinių įmonių sektoriaus pažanga bei būtų užimama pozicija konkurencinėje tarptautinėje rinkoje.

Diskusijos apie Europos masto viešbučių tinklą paskatino išsiaiškinti, koks buvo dalyvių požiūris  į atskiro viešbučių tinklo standartus ir pritaikyti juos prie jau esamų verslo veiklų arba pakeisti veiklą taip, kad ji atitiktų konkretaus viešbučių tinklo požiūrį. Svarstyme paaiškėjo vidinių procesų organizavimo įvairovė toje pačioje (kaip kad atrodo iš šalies) verslo veikloje bei įvairūs požiūriai į socialinių įmonių sektorių, atsižvelgiant į socialinius tikslus ir uždavinius.

Atlikta veikla:

• Jungtinės Karalystės plėtros bendrija „Inspire“ atliko „Fairstay“ viešbučių tinklo galimybių studiją, atsižvelgdama į jos siekį sukurti socialinę įmonę, veikiančią turizmo srityje Šiaurės rytų Anglijoje. Koncepcija buvo ta, kad viešbučių grupė/tinklas turėjo sukurti ir suformuluoti visus savo struktūros ir veiklos aspektus, remiantis aukščiausiais etikos, socialiniais ir aplinkos apsaugos standartais. Viešbučių tinklas būtų arba „Fairstays“, arba būtų susietas su esama „Le Mat“ franšize Italijoje/Švedijoje, o šiuo metu stengiamasi suformuluoti tolesnę grupės veiklą.

• Pagal Vokietijos INCUBE bendrijos programą jos nariai sukūrė nacionalinę „Viešbučių narių asociaciją“ (www.embrace-hotels.de), kuriai atstovauja 11 viešbučių bei nakvynės ir pusryčių paslaugas teikiančios įstaigos, kuriančios darbo vietas neįgaliems žmonėms.

• Viešbučių tinklas „LE MAT“ (www.lemat.org) atidarė naują viešbutį Švedijoje ir siekia iki šių metų pabaigos įregistruoti Europos franšizės asociaciją „Le Mat“. Asociacija skatina ir vyrų, ir moterų verslumą. Ji stiprina asmenų, patiriančių diskriminaciją ar tų, kuriems darbo rinka nesukuria vienodai lygių galimybių, vertę bei skatina gerbti pilietines teises. Ji remia įmones, įkurtas savitarpio pagalbos dėka, skatina darbuotojus aktyviai dalyvauti veikloje, plečiant viešbučių bei apgyvendinimo paslaugas teikiančių organizacijų tinklą.

• „Embrace“ tinklo atstovai ir „LE Mat“ susitarė įkurti Europos grupę, kuri galėtų būti pavadinta „Embrace Le Mat Europe“. Šis klausimas dar sprendžiamas.

Darbo grupė – slauga namuose 

Šia tema Niukaslio konferencijos metu ypač susidomėjo 20 dalyvių – dauguma iš Švedijos ir Lietuvos bei kai kurie Jungtinės Karalystės atstovai. Dauguma dalyvių nebuvo turėję jokios tiesioginės Namų slaugos verslo valdymo patirties, tačiau keli dalyviai buvo susiję su idėjų šioje srityje plėtojimu, konkrečiai – CASA ir „Sunderland Home Care Associates“, sukūrę sėkmingą ir pakartotinai taikyti tinkamą modelį.

Pirmųjų sesijų metu darbo grupė įvardijo visus dominančias temas ir suformulavo sąrašą įvairių klausimų, kuriuos jiems reikės išnagrinėti vėlesnėse diskusijose. Minėtos temos ir klausimai buvo:

• Įdarbinimas ir kai kurie kiti klausimai apie žemus atlyginimus, etninę atsakomybę Europos Bendrijoje (migracija), mokymų kokybė ir kvalifikacijų patvirtinimas užsienio šalyse; 

• Socialinės įmonės varianto pateikimas visuomenės valdžios institucijoms bei užduotis užtikrinti, kad paslauga būtų siūloma ne kaip pigus, o kaip profesionalus sprendimas; užtikrinti, kad paslauga pasirenkama dėl kokybės, o ne vien dėl socialinės įmonės statuso ir pan.;

• Kokiomis kitomis paslaugomis galima būtų praturtinti slaugą (pvz., skambučių centrai), kurios papildytų socialinę paslaugą – tai galėtų būti iškvietimo centrai pagyvenusiems asmenims; 

• Bendras planavimas/tiekimas/ryšiai – labiau strateginis požiūris, kaip Italijoje, kur trečiajam sektoriui įstatymais suteikta teisė dalyvauti proceso planavime; susidomėjimas paslaugomis turėtų būti grindžiamas kaina ir kokybe; 

• Vartotojų dalyvavimas – ar tinkamai socialinė įmonė supranta poreikius žmonių, kuriais rūpinasi; kokybės draudimas. 
Vėlesnėse sesijose buvo nagrinėjami šie trys klausimai/aspektai:

1. Kokių privalumų turi socialinių įmonių sektorius, lyginant su tokios pačios paslaugos teikėjais iš privataus sektoriaus ir kaip juos parduoti pirkėjui.

2. Kokių turime žinių? Kuo jau dabar galėtume pasidalinti? – „Sunderland Home Care Associates“ kaip plėtros ir pakartotinai taikyti tinkamas modelis.

3. Ko norėtume išmokti? – geroji praktika, bendras planavimas su visuomenės valdžios institucijų atstovais ir modeliai kitose šalyse, socialinių įmonių slaugos paslaugų reklama visoje Europoje. 

Vėliau informacija buvo dalinamasi vizito į Haemeenlinna Suomijoje metu, kur Suomijos partneris pristatė projektą HOT (www.hothanke.fi). HOT – socialinės įmonės namų slaugos pagyvenusiems asmenims paslaugų srityje skatina socialines įmones teikti paslaugas, kuriomis siekiama paremti nepriklausomų senyvų žmonių gyvenimą savo namuose. 

Partneriai iš Italijos apžvelgė socialines ir sveikatos apsaugos paslaugas Ligūrijoje. 

Abu pristatymai padėjo suprasti, kaip paslaugos teikėjai galėtų dalyvauti planuojant paslaugas senyviems žmonėms ir pabrėžė socialinių įmonių potencialą šiame sektoriuje. Jungtinėje Karalystėje atsakymas iš valdžios buvo gautas 2006 m. sausį – tai buvo baltoji knyga apie išorines ligoninės paslaugas, pavadintas „Mūsų sveikata, mūsų slauga, mūsų žodis“. Tai nauja kryptis bendruomenės paslaugoms teikti, stengiantis patenkinti visuomenės lūkesčius dėl visuomeninių paslaugų kokybės ir lankstumo. Jungtinės Karalystės valdžios atstovai norėtų įvesti naujus paslaugos teikėjus į rinką. „Sunderland Home Care“ yra vienas geriausių praktinių modelių, žinomas šalies mastu.

„Atviros erdvės“ konferencijos Berlyne metu grupė ir toliau svarstė, kaip slaugos paslaugos galėtų būti teikiamos skirtingose šalyse ir kokių būna skirtingų slaugos modelių. Grupė sutarė, kad sukuriant Europos socialinių įmonių slaugos tinklą būtų sukurta pridėtinė vertė. Toks tinklas galėtų dalintis žiniomis ir įgūdžiais, užsiimti lobistine veikla ir veiksmingai konkuruoti su privačiu sektoriumi. Be to, būtų sukurtas konsorciumas, galintis laimėti Europos mastu vykstančius konkursus.

Grupė susitarė, kad pirmasis žingsnis būtų sukurti bendrą el. pašto sistemą, dalintis esama informacija ir dar sykį susitikti 2006 m. konferencijos Genujoje metu.

Genujoje grupė įkuria Sveikatos apsaugos ir socialinės rūpybos „Galimybių matricą“, kad galima būtų grįsti skirtingose šalyse esančių socialinių įmonių potencialą.
Darbo grupė – namų slauga

	Šalis partnerė 
	Sveikatos apsauga 
	Socialinė rūpyba

	UK
	Daugiausia visuomeninių paslaugų teikimas (IENHS) 

Keli privatūs teikėjai 

Didelės galimybės socialinėms įmonėms visuomeninių paslaugų teikimo srityje 

Socialinės įmonės sulaukė pagalbos pagal neseniai gautą vyriausybės baltąją knygą

	Rinkoje dalyvauja visuomeninis, privatus ir trečiasis sektoriai. 

Visuomeninis sektorius šiuo metu pabrėžia modernią ir rafinuotą asmeninę slaugą – t. y. pakartotinis teisių suteikimas ir išrašymo iš ligoninių schemos. 

Auganti rinka, nes slauga namuose vertinama kaip „geresnė“, atsižvelgiant į sąnaudų efektyvumą ir terapinį poveikį. 

Galimybės socialinėms įmonėms, teikiant priežiūros namų paslaugas iš išorės bei plėtojant mikro- ir socialines įmones.


	Italija 
	Daugiausia visuomeninė

Keletas visuomeninio teikimo galimybių 

Didelės galimybės socialinėms įmonėms 

	Daugiausia socialinės įmonės 

Patikrinti būdai 

- privati rinka 



Sveikatos apsaugos ir socialinės rūpybos „Galimybių matrica“

Vėliau Inspire paruošė ataskaitą, kurioje buvo akcentuojami tam tikri dalykai:

• Iš esmės, kadangi teisinė bazė ir sveikatos apsaugos ir socialinės rūpybos rinkos Europos šalyse yra skirtingos, negalima suformuluoti vieno visiems Europinio socialinės slaugos tinklo dalyviams tinkančio vaidmens – tai turėtų būti daroma kiekvienos šalies mastu.

• Ruošiant sveikatos apsaugos ir socialinės rūpybos projektą, reikia sukurti labiau neformalų jame dalyvaujančių socialinių įmonių tinklą. Dalyvavimas/visateisė narystė tinkle, pavadintame „VIVA! Europe“, turi būti prieinama sveikatos apsaugos ir socialinės rūpybos socialinėms įmonėms, teikiančioms „Gyvenamosios vietos ir asmeninės slaugos“ bei „Sveikatos priežiūros“ paslaugas.
„VIVA! Europe“ funkcijos/nauda galėtų būti:

- Bendra reklama/įvaizdžio formavimas/informacijos sklaida

- Nuomonė/lobizmas

- Dalinimasis gerąja praktika

- Plėtros patirtis 

- Darbo jėgos samda ir judėjimas – darbuotojų mainai 

- Bendras ženklas 

- Sąsaja su Europos konkursais ir Europos masto privačiu sektoriumi 

- Tarptautinė institucija, galinti dalyvauti konkursuose 

Konkretūs rezultatai (iki 2007 m. spalio mėn.)

- Bendras pareiškimas dėl pagrindinių principų (socialinis tikslas, darbuotojų nuosavybė ir t. t.)

- Interneto sistema dalyviams 

- „Žemėlapio sudarymas“ – sektoriaus dydis pagal antrinius šaltinius – t. y. rinkos dydis ir socialinėms įmonėms priklausanti rinkos dalis 

- Pasiūlymas projektui, remiantis dalyvių prioritetais. 

Darbo grupė – maitinimas/maistas

Grupės sudėtis po tarptautinės konferencijos Niukaslyje, Jungtinėje Karalystėje, keitėsi, todėl grupės darbas sulėtėjo.

Niukaslio konferencijos metu sutarta dėl šių veiksmų: 

- Susitarti dėl uždavinių 

Grupė paruoš vadovą apie teikimą, verslo pradžią ir gairių nustatymą, kuriuo galės naudotis visi dalyviai ir partneriai. Bus pateiktos pavydžių analizės. Grupė privalo išsiaiškinti, iš kur tiekiamas ir perkamas maistas ir kaip tai galėtų padėti paremti vietos ūkininkus ar maisto kooperatyvus.

- Kiekybiškai palyginti informaciją apie veiklą ir pagrindinį modelį (Genuja).

Ketvirtiniai pranešimai el. paštu padės stebėti ir skatins darbo eigą.

- Įvardyti idėjas, kurias galima būtų vėliau plėtoti su partneriais.

„Atviros erdvės“ konferencijoje 2006 m. rugsėjį grupė akcentavo „Maitinimą mokyklose“. Buvo aptarti sėkmės veiksniai ir situacija Vokietijoje, Jungtinėje Karalystėje ir Italijoje.

Ši tema ypač aktuali Vokietijoje, nes steigiama vis daugiau mokyklų, dirbančių visą dieną. Kol kas nėra geriausios praktikos/tinkamos verslo koncepcijos, o daugybė socialinių įmonių yra susidomėjusios galimybe pradėti maitinimo projektus mokyklose. Keletas sunkumų: labai įvairios pagrindinės interesų grupės: mokyklos, mokytojai, vaikai ir tėvai, žemos kainos ir jokių subsidijų bei tiekimo procesas. Privalumas būtų lankstumas, leidžiantis įgyvendinti individualius projektus. Jungtinėje Karalystėje egzistuoja žemos maisto kokybės problema bei didelis žiniasklaidos susidomėjimas socialinių įmonių projektais, galinčiais pakeisti situaciją. Italijoje socialinės įmonės gerai vertinamos visuomeninio tiekimo/sutarčių sudarymo srityje, todėl pasitelkiant projektą galima būtų pasiekti geresnių/aukštesnių kainų.
Kitame susitikime Genujoje buvo pristatyta „Villa Perla“ koncepcija, ir grupė palygino visų dalyvių individualias situacijas.

Lenkija: Dar nedalyvauja maitinimo srityje, bet labai norėtų mokytis.

Vokietija: Kartu su nacionaliniais partneriais ruošia vadovą apie maitinimo paslaugas. Vokietijoje prie maitinimo projekto prisijungė „Mokyklų maisto paslaugos“ ir tikimasi socialinėje įmonėje įdarbinti neįgalių žmonių. Vokietijos maitinimo projektui ruošiama gairių nustatymo studija.

Lietuva: Šiuo metu dar nėra tinkamo sąmoningumo maitinimo srityje. Dabar nėra socialinių įmonių, kurios veiktų maitinimo sektoriuje.

NESEP, Jungtinė Karalystė: kartu su Genuja padėjo kurti modelį, skirtą išplėtoti verslą, kuris teiktų maitinimo paslaugas senyviems žmonėms. Šios žinios padės Niukasliui dalyvauti konkurse su socialinių paslaugų skyriumi.

Iki dabar Italijos partnerių išmoktos pamokos:

• Genuja neturėjo jokios maitinimo paslaugų patirties ir turėjo samdyti konsultantus, kurie padėtų plėtoti projektą.

• Nors pastatas yra per mažas didelę negalią turintiems žmonėms patekti į jį bei negali būti tam pritaikytas dėl savo architektūrinės vertės, jis yra puikioje vietoje centriniam paskirstymui.

• Genuja mielai pasidalins savo patirtimi ir tikisi, kad jos informacija bus naudinga kitoms šalims.

• Sudėtinga perkelti socialinę įmonę iš visuomeninio sektoriaus kontrolės į nepriklausomą vienetą.

Išvados ir veiksmai:

Tarptautinės partnerystės privalumas, dalinantis gerąja praktika, yra labai svarbus ir suteikia socialinės įmonės pasiūlymui vertės. Dėl papildomos patirties pasiūlymas vertinamas kaip labiau patikimas.

Buvo sutarta dėl grupės uždavinių ir turi būti imtasi šių veiksmų:

1. Paruošti vadovą, kuriame nagrinėjami tiekimo, verslo pradžios, gairių ir standartų nustatymo klausimai.

2. Pateikti kiekvieno partnerio pavyzdžių analizes, kad būtų galima pasidalinti žiniomis ir patirtimi.

3. Išsiaiškinti, iš kur tiekiamas ir/arba perkamas maistas ir kaip tai galėtų padėti paremti vietos ūkininkus, kooperatyvus ir įmones.

4. Dalintis gerąja praktika.

5. Siųsti vieni kitiems ketvirtinius pranešimus el. paštu apie darbo eigą, sprendžiant 1-4 klausimus.
Darbo grupė – atsinaujinanti energija 

Pagrindinę grupę sudarė trys žmonės. Grupė aptarė įvairias partnerių veiklas, sprendžiant atsinaujinančios energijos klausimą ir susitelkė prie „Bendruomenei priklausančių Atsinaujinančios energijos (CoRE) sistemų“, išplėtotų INSPIRE, koncepcijų.

2006 m. rugsėjo mėn. Berlyne grupė aptarė darnios energijos kaimo vietovių bendruomenėms klausimus:

Kokie klausimai yra aktualūs kaimo vietovių bendruomenėms?

1. Ribotas tiekimas dėl energijos infrastruktūros trūkumo 

2. Transporto sąnaudos 

3. Tiekimo saugumas – sąnaudos

4. Aplinkos – klimato kaita, riboti ištekliai 

Būdingas kolektyvinis požiūris į klausimų sprendimą. Atsinaujinančios energijos šaltinių pakanka, t. y. vanduo, geoterminiai sprendimai, biokuras, anaerobiniai procesai ir pan.

Socialinės įmonės požiūris: bendruomenės, gaunančios pajamų iš atsinaujinančios energijos, teikiančios saugius, aplinkos nežalojančius ir žemų sąnaudų energijos šaltinius vietos bendruomenėms ir taip padedančios išlaikyti bendruomenės pastatus.

Susitikimo Genujoje 2006 m. gruodžio mėn. metu buvo aptarti tokie klausimai kaip bendros nuosavybės modelis ir įmonės vaidmuo, remiant įvairių energijos išteklių (medienos, biokuro ir vėjo energijos) sistemų sukūrimą ir naudojimą. Buvo nuspręsta, kad išsamiau koncepciją plėtos INSPIRE. Kiti partneriai – INCUBE ir REALISE – nesvarstė, kaip galėtų įgyvendinti idėjas savo regionuose.

Bendruomenės atsinaujinančios energijos partnerystės (CoRE) atstovai siekia bendradarbiauti su savanorių ir bendruomenės sektoriumi, plėtojant atsinaujinančios energijos sistemas, kurios galėtų atnešti pajamų bendruomenėms ir suteikti joms nuolatinę mažų sąnaudų patikimą energiją. Savo ruožtu, CoRE bus dalininkė įmonių, kurios bus įkurtos remti daugiau bendruomenei priklausančių atsinaujinančios energijos sistemų kūrimą.

Atsinaujinanti energija – tai bet kokia energijos forma, kurią galima panaudoti ir kuri atsinaujina per trumpą laiko tarpą. Daugeliu atvejų saulės energija naudojama tiesiogiai (pvz., saulės energijos paneliai) arba netiesiogiai (pvz., vėjas). Į šį apibrėžimą įtraukėme medieną ir kitą biomasę su sąlyga, kad atsodinama pakankamai augalų, kompensuojančių energijai gaminti sunaudotus išteklius.

2007 m. Ipsviče vykusiame susitikime SIPS partnerystei INSPIRE pateikė raštišką savo CoRE projekto verslo planą ir pakvietė visus partnerius pateikti bendrą prašymą gauti finansinę paramą kurti Protingos energijos vykdymo agentūrą (IEEA), įgyvendinančią CoRE koncepciją. INSPIRE kalbėjosi su Europos Komisijos atstovais, kurie teigiamai įvertino socialinės franšizės idėją ir jiems patiko socialinės įmonės perspektyva ir tai, kad INSPIRE dirbo su partneriais užsienio šalyse. Paraišką pateikti reikėtų kartu su 5 tarptautiniais partneriais ir, jei viskas pavyks, galima bus gauti apie 1-1,5 milijono eurų paramą.
Grupė svarstė, kaip INSPIRE per CoRE galės dirbti su REALISE, nes pateikiant paraišką IEEA gali būti sudėtinga turėti du partnerius iš vienos valstybės. Iš esmės CoRE – atsinaujinančios energijos kooperacija – plėtos CMP sistemas, naudojant biomasę. Įgyvendinus projektą, INSPIRE galės perduoti dalį savo žinių REALISE bendrijai.

Iš pradžių REALISE tirs galimybes tiekti šilumą ir elektrą visiems Safolko grafystės tarybos pastatams. Greičiausia energijos šaltiniai bus atliekos ir augalinis aliejus. REALISE tirs galimybę auginti energijos šaltinius, tokius kaip gluosniai ir didysis švendras ir nagrinės, ką geriausia auginti konkrečiame regione.

Siekiama susieti Bendruomenės atsinaujinančios energijos projekto plėtrą su Europos socialinės franšizės tinklu (ESFN).

Darbo grupė – infrastruktūros valdymas 

Infrastruktūros valdymo grupė pirmą kartą susitiko Niukaslio konferencijoje 2005 m. lapkritį.

Infrastruktūros valdymas yra valdymo funkcija, apimanti visus procesus, palaikančius esminį bendrovės verslą. Tokie procesai galėtų akcentuoti paramą pagrindinei verslo veiklai (žmogiškieji ištekliai, apmokėjimas ir finansai), darbo vietos dizaino tobulinimą, siekiant padidinti darbo našumą, pagerinti sveikatą ir saugumą, pastatų ir techninės instaliacijos eksploataciją, teisinę pagalbą ir konsultacijų paslaugas, ir pan.

Grupė pasidalijo žiniomis apie tuo metu jau socialinių įmonių teikiamą infrastruktūros valdymo veiklą. Vokietijos, Italijos, Suomijos ir Jungtinės Karalystės pateikti pavyzdžiai atspindėjo veiklą, susijusią su:

- Muziejais 

- Automobilių aikštelėmis 

- Laisvalaikio vietomis 

- Futbolo klubais 

- Mokyklomis 

Atlikus į šią ataskaitą įtrauktą tyrimą, paaiškėjo, kad pagrindinį darbą, plėtojant Infrastruktūros valdymo koncepcijas socialinių įmonių sektoriuje nacionaliniu lygiu atliko Vokietijos bendrijos INCUBE partneriai. Jie sukūrė ir beveik baigė ruošti vadovus apie Infrastruktūros valdymą pastatų ir žemės priežiūros srityse, pavyzdžiui, Valymas ir Kraštovaizdžio priežiūra/sodininkystė. Jie sudarė išsamų vadovą, kuriame aiškinami darbuotojų samdos, mokymų ir plėtros klausimai bei sudarė išsamų funkcijų/veiksmų sąrašą dviems minėtoms valdymo sritims.

Santrauka 

SIPS Partnerystės partneriams prireikė daugiau nei planuota laiko, kad jie galėtų įsteigti savo nacionalines bendrijas ir po to imtis tarptautinės veiklos. Todėl nuo pirmojo ir antrojo darbo grupių susitikimų praėjo net pusė metų. Dėl tos pačios priežasties darbo grupėms skirtas laikas buvo kur kas trumpesnis nei planuota. Partnerystės atstovai būtų galėję darbą atlikti geriau, jei būtų buvę skirta daugiau laiko susirasti tinkamus partnerius ir sukurti tarptautinę programą. Vienas iš sprendimų galėtų būti patvirtinti nacionalines bendrijas, kurios iš pat pradžių būtų nepriklausomos nuo tarptautinės partnerystės, o darbą tarptautiniu lygiu pradėti vėliau.

Dauguma darbo grupių pradėjo savo veiklą, lygindamos bendrus dalykus, pavyzdžiui, demografinę plėtrą Namų slaugos grupės atveju, kitos grupės apžvelgė paramą socialinėms įmonėms bei aptarė įvairius aspektus, pavyzdžiui, kaip kad buvo natūralaus maisto ir maitinimo sektoriaus grupės veiklos atveju ir pan. Atrodo, kad nebuvo pakankamai sparčiai apibrėžti bendri sektoriaus veiksniai. Situacijos atskirose šalyse dažnai yra labai skirtingos, todėl įvairių šalių atstovai praleido daug laiko jas aiškindamiesi.

Gana stipriai verslo koncepcijos pasistūmėjo ir buvo išplėtotos į pakartotinai taikyti tinkamą produktą, kalbant apie daugelį atskirų partnerių. Jau egzistavusios buvo gana gerai išplėtotos. Vokietijos bendrijos INCUBE nariai sudarė Infrastruktūros valdymo vadovą bei sukūrė viešbučių narių asociaciją „Embrace“. INSPIRE sugebėjo pateikti ir išplėtoti CASA kaip Namų slaugos koncepciją „Le Mat“, kuris pagal EQUAL 1 sukūrė viešbučių franšizę, sugebėjo išplėsti savo veiklą Švedijoje ir ėmė bendradarbiauti su Vokietijos viešbučių asociacija „Embrace“.

Rodos pažanga buvo didesnė ten, kur jau nacionaliniu lygiu dalijamasi sukurtomis pakartotinio taikymo/franšizės koncepcijomis ir kuriomis pasinaudoja kiti tarptautinės partnerystės partneriai, o po to jos pritaikomos remiantis Europinio masto franšizėmis ir pakartotinio taikymo veiklai. „LE MAT“ viešbučių franšizė yra pirmoji, kuria siekiama tapti Europinio lygio įmone ir išlaikyti jos statusą.

Viena iš priežasčių, dėl ko plėtra vyko nacionaliniu, o ne tarptautiniu lygiu, galėjo būti ta, kad kai kuriuos dalykus, aptartus atsižvelgiant į SIPS partnerystę, reikėjo išsiaiškinti papildomai. Intelektinės nuosavybės teisės ir klausimai dėl franšizės nuosavybės bei kokybės ir įmonių plėtros yra ateityje svarstytini klausimai.

Nežiūrint į tokią kliūčių įvairovę, bendradarbiavimas vyko darniai ir toliau bus plėtojami minėti bei nauji verslo modeliai.

Europos socialinės franšizės tinklas (ESFN) sukurs platformą, kurios pagrindu galima bus tęsti minėtas diskusijas, sujungiant atskirą patirtį bei užsiimant lobistine veikla dėl socialinės franšizės koncepcijos kaip instrumento, palaikančio socialinių įmonių sektoriaus plėtrą Europoje.

Mokomųjų vizitų pamokos 

Autorius Kari Karhu, SESF
Mokomieji vizitai buvo sudėtinė Tarptautinės plėtros partnerystės SIPS (dalijimasis, įvardijimas, skatinimas ir rėmimas) veiklos dalis. Visų Plėtros partnerystės narių organizacijos apsilankė viena kitos socialinėse įmonėse ir bendrovėse, veikiančiose konkrečioje Plėtros partnerystės narės šalyje. Buvo apsilankyta ir keliuose globojamuose seminaruose, skirtuose apsikeisti patirtimi bei, siekiant sužinoti daugiau apie socialinį verslumą skatinančius veiksmus, mokomųjų vizitų šalyse buvo suorganizuoti trumpi susitikimai ir diskusijos tarp svečių ir Plėtros partnerystės koordinatorių.

Mokomųjų vizitų tikslai buvo daugiau sužinoti apie socialinį verslumą ir pasikeisti informacija apie praktinę patirtį, tačiau taip pat buvo siekiama sutvirtinti atskirų nacionalinių Plėtros partnerysčių ryšius. Tikslai, kurie buvo keliami, stengiantis daugiau sužinoti apie socialinio verslumo savybes, apėmė įvairius aspektus: nuo išsamesnių žinių apie verslo aplinkos procesus ir gerąją praktiką iki užsienio šalių verslo aplinkos ir sistemų, remiančių verslo kūrimą ir sukuriančių galimybes sukurti darbo vietų socialinėse įmonėse. Visi šie tikslai yra labai natūralūs, o visų socialinių įmonių sėkmė yra grindžiama ir verslo veiklos, ir žmogiškųjų išteklių valdymu.

Mokomųjų vizitų uždavinius galima būtų apibendrinti taip: išmokti labai praktinių dalykų apie veiklos lygį, įvardyti galimus pakartotinai taikyti verslo modelius ir surinkti informaciją būsimiems projektams ir plėtros veiksmams. Praktiniai veiklos lygio dalykai yra esminiai, stengiantis sumažinti sąnaudas ir padidinti pajamas. Tačiau visi minėti dalykai yra labai sudėtingi ir būtent dėl to minėti uždaviniai yra gana sunkiai taikomi praktikoje.

Buvo įvardyta gana daug novatoriškų dalykų. Be organizacijų verslo plėtros ir teisinių struktūrų, įvairios paramos paslaugos ir struktūros įvardytos kaip labai novatoriškos. Tiek daug naujoviškų dalykų rodo, kad mokomųjų vizitų tikslai buvo labai tinkami. Daugybę naujoviškų praktikų ir sprendimų galima pritaikyti kitoms socialinėms įmonėms net ir tarptautiniu lygiu. Iš kitos pusės, nebuvo nei vienos verslo koncepcijos, kurią galima būtų taip pat lengvai pritaikyti skirtingose šalyse.

Net ir esant tam tikrų dalykų, kurie gali būti pritaikomi kitose situacijose, egzistuoja ir verslo sėkmės bei verslo modelių perkeliamumo barjerai. Kiekvienoje šalyje verslo aplinka yra skirtinga – būtent todėl kai kurios inovacijos negali būti taip paprastai pritaikytos kitoje valstybėje. Be to, socialinio verslumo srityje organizacijos veikia nevienodai. Net ir gera inovacija gali tapti nenaudinga, vertinant ją pagal pelningumą.

Mokomųjų vizitų metu buvo galima gana lengvai įvardyti veiksnius, turinčius įtakos verslo veiklos nuoseklumui: tai verslo aplinkos kokybinės savybės, vadovybės įgūdžiai, produkcijos ir paslaugų kokybė bei ekonominiai veiksniai. Taigi socialinės įmonės susiduria su labai dideliais iššūkiais. Tačiau išsamiai išanalizuoti visas su verslu susijusias rizikas tiesiog neįmanoma.

Galima teigti, kad mokomieji vizitai buvo labai naudingi visiems SIPS plėtros partnerystės nariams. Tokių vizitų dėka projekto metu visi suvokėme, kiek daug apribojimų taikoma tarptautiniam verslo modelių perkėlimui ir daugybei verslo galimybių. Visa gauta informacija labai padėjo, reklamuojant socialinį verslumą nacionaliniu lygiu. Be to, atsirado naujų idėjų formų dėl plėtros veiksmų ir nacionaliniu, ir tarptautiniu lygiais.

Mokomieji vizitai pas Plėtros partnerystės narius

Vokietija

Vokietijos plėtros bendrija INCUBE priėmė tris delegacijas, atvykusias mokomųjų vizitų. Buvo aplankytos socialinės įmonės, veikiančios Berlyno ir Kelno regionuose.

Kadangi Vokietija laikoma viena pažangiausių valstybių socialinio verslumo srityje, bendras mokomųjų vizitų tikslas buvo gauti daugiau informacijos, kaip organizuojama socialinių įmonių veikla. Labiausiai svečius domino viešbučių ir prekybos centrų verslo modeliai, kai organizacijos verslo įvaizdis siejosi su jos veikloje atspindimais socialiniais tikslais. Taip pat buvo domimasi, kaip verslo veikloje pritaikomi Korporacinės socialinės atsakomybės (CSR) ir franšizės modeliai.

Italija 

Italijos plėtros bendrija W.I.P (Welfare, Inclusione, Partecipazione) suorganizavo net keturis mokomuosius vizitus. Visų minėtų vizitų metu buvo lankomos socialinės įmonės, veikiančios Ligūrijos regiono Genujos provincijoje.

Bendras mokomųjų vizitų tikslas buvo daugiau sužinoti apie socialinį verslumą Italijoje, kuris laikomas vienu pažangiausių visoje Europoje. Mokomųjų vizitų dalyviai ypač domėjosi kooperacine veiklos forma bei konsorciumo struktūromis, kaip įmonių bendradarbiavimo forma. Be to, svečiai taip pat labai domėjosi darbo mokymo verslo kūrimu, kaip papildoma pajamų forma.

Jungtinė Karalystė 

Dėl tarptautinio seminaro Plėtros bendrija REALISE suorganizavo tik vieną mokomąjį vizitą. Visos aplankytos socialinės įmonės buvo Safolko grafystės teritorijoje pietrytinėje Britanijos dalyje.

Britanijos socialinis verslumas taip pat laikomas vienu pažangiausių visoje Europoje. Bendras mokomųjų vizitų tikslas buvo sužinoti, kaip verslas, kuriame dirba ilgalaikių sveikatos sutrikimų turintys asmenys, valdomas praktikoje. Mokomojo vizito dalyviai teigė, kad aplankytose socialinėse įmonėse taikyti praktiniai pradavimo ir rinkodaros srities sprendimai bei teigiamo darbo galimybių pokyčio ir integracijos į darbo rinką skatinimas buvo tikrai novatoriški.

Lenkija 

Lenkijos plėtros bendrija Mazurski Feniks du kartus priėmė mokomųjų vizitų dalyvius. Jų metu buvo aplankytos institucijos, skatinančios socialinį verslumą ir kai kurios augančios socialinės įmonės, veikiančios Ketžyno ir Olštyno miestuose.

Istoriniai skirtumai tarp Lenkijos ir tradicinių Vakarų šalių akivaizdūs. Privačios verslininkystės tradicija, kaip kad suprantama daugumoje Vakarų Europos šalių, žengia tik pirmuosius  žingsnius. Nauja rinkos ekonomika taip pat savotiškai turėjo įtakos socialiniam šalies verslumui – ji turėjo įtakos ir socialinio verslumo skatinimui. Mokomųjų vizitų dalyviai pripažino, kad verslumo skatinimo formos ir socialinėse įmonėse taikomos rinkodaros strategijos yra novatoriškos.

Lietuva

Lietuvos BEDP (Neįgaliųjų verslo plėtros bendrija) suorganizavo du mokomuosius vizitus. Abiejų vizitų metu buvo aplankytos socialinės įmonės, veikiančios Vilniuje.

Privataus verslumo tradicija Lietuvoje tik pradedama plėtoti. Tas pats pasakytina ir apie socialinį verslumą. Pagrindinis mokomųjų vizitų tikslas buvo daugiau sužinoti apie tai, kaip pasitelkiant inkubatorius kuriamos naujos įmonės – taip pat ir socialinės įmonės. Be to, kad naujam verslui skatinti taikomi novatoriški sprendimai, svečiai teigė, kad neįgalių žmonių verslumo skatinimo formos yra tikrai originalios.

Suomija 

Suomijos plėtros bendrija SESF (Darnus įdarbinimas socialinėse įmonėse) priėmė vieną mokomojo vizito delegaciją. Tik vienas vizitas buvo suorganizuotas dėl to, kad vyko Tarptautinės plėtros partnerystės daugiašalis seminaras.

Bendras mokomojo vizito tikslas buvo suprasti neįgalių ir ilgą laiką nedarbingų asmenų integracijos į atvirą darbo rinką skatinimo sistemą. Iš visų verslo sričių svečiai ypač domėjosi grąžinamuoju perdirbimu.
Vertės plėtra; Socialinės franšizės socialinių įmonių sektoriuje vadovas 

Autoriai: Toby Johnson,

Keith Richardson ir

Guy Turnbull, INSPIRE

Padėka 

Šis vadovas yra galutinis tarptautinės septynių projektų, finansuojamų Europos Sąjungos EQUAL programos, partnerystės rezultatas. Dalijimosi, įvardijimo, skatinimo ir rėmimo bendrijos (SIPS) nariai siekė išplėtoti socialinės franšizės koncepciją. Norėtume padėkoti visiems SIPS nariams ir visiems dalyvavusiems darbo grupėse, mokomuosiuose vizituose ir renginiuose, kurie padėjo sukurti šį vadovą. Be to, norėtume padėkoti organizacijai, kuri dosniai skyrė savo laiko ir dalijosi patirtimi, ruošiant pavyzdžių analizes.

Vadovo autoriai – Toby Johnson ir Dr. Guy Turnbull bei Keith Richardson iš INSPIRE programos.

1. Įvadas 

Šios ataskaitos tikslas – sukurti vadovą, kuris padėtų pakartotinai pritaikyti sėkmingus socialinių įmonių modelius. Jame pasitelkiama turtinga paneuropinė patirtis, kuriant, valdant ir pakartotinai pritaikant etiniais principais pagrįstas verslo praktikas.

Socialinės įmonės yra vertybėmis grindžiama verslo veikla, kurioje derinami privačios bendrovės atsakomieji ir verslumo gebėjimai bei socialinės visuomeninės ir labdaringos institucijos savybės. Tokios institucijos vis labiau vertinamos visoje Europoje!

Daugumoje Europos šalių socialinė vertė visų pirma išreiškiama įdarbinant negalią turinčius visuomenės atstovus, taigi, įvykdoma socialinio priklausymo užduotis. Tokios socialinės įmonės kartais vadinamos socialiniais kooperatyvais ar socialinėmis bendrovėmis. Kitos įprasmina socialinę vertę įvairiomis socialinės naudos priemonėmis, pavyzdžiui, tobulinant socialinį klimatą ar įgyvendinant demokratinę nuosavybę.

Dėl domėjimosi tokia politika  atsirado daug iniciatyvų, skatinančių tokių socialinių įmonių plėtrą
. Tačiau po tokios politikos domėjimusi tikriausiai slypi naujos pasauliniu mastu aktualaus verslo modelio formos atkartojimas, kurio ištakos kur kas gilesnės nei bet koks trumpalaikis politinis imperatyvas ar būtinybė. Komunizmo žlugimas, reakcija į globalizaciją, nuolatos didėjantis susirūpinimas aplinkos apsaugos problemomis ir valstybės pasitraukimas iš sveikatos apsaugos, socialinės rūpybos ir kitų visuomeninių paslaugų srities yra socialinių įmonių augimo varikliai. Vienas tokių variklių pavyzdžių yra sėkmingai taikomi sąžiningos prekybos principai, kurie daugiausia atkeliavo iš socialinių įmonių pasaulio, o dabar tampa norma. Kadangi socialinėms įmonėms skiriama labai daug dėmesio, per pastaruosius trejus metus įnirtingai ieškoma naujų būdų paskatinti socialinių įmonių sektoriaus augimą. Ypač išsamiai nagrinėta tema yra „socialinių įmonių atkartojimas“ ir/arba socialinė franšizė, t. y. įvairių licencijavimo ir franšizių metodikų pritaikymas, siekiant greitai padidinti socialinių įmonių ir kooperatyvų skaičių visoje Europoje. Šios ataskaitos tikslas yra išnagrinėti tokių iniciatyvų eigą, vertinant ne įtaką (kiekviena atskira programa gali būti vertinama pagal jos išorinį vertinimą), o aiškinantis, kokias pagrindines išvadas galima būtų padaryti ir ko išmokti, bei kaip išmokti dalykai galėtų virsti patarimais, „kaip atkartoti socialinių įmonių vadovą“. Taigi iš esmės šis vadovas neieško atsakymo į klausimą, „ar turėtumėme atkartoti socialines įmones“. Veikiau tai leidinys, kuriame nuosekliai išdėstoma, „kaip sėkmingai atkartoti socialines įmones“. Šis vadovas yra galutinis dalijimosi, įvardijimo, skatinimo ir rėmimo partnerystės (SIPS) ir jos narių darbo rezultatas. Partnerystės veikloje dalyvavo šie nariai:

INCUBE – Vokietija 

INSPIRE – Jungtinė Karalystė 

SESF (Darnus įdarbinimas socialinėse įmonėse) – Suomija 

W.I.P. (Welfare, Inclusione, Partecipatione) – Italija 

MAZURSKI FENIKS – Lenkija 

REALISE – Jungtinė Karalystė 

Verslo plėtros bendrija (BEDP) – Lietuva 

Rengdami šį vadovą, naudojomės SIPS tarptautinės darbo programos rezultatais, SIPS narių patirtimi, tyrimais ir pavyzdžių analizėmis.

Vadovo prieduose pateikta įvairių priemonių, išteklių ir pavyzdžių analizių. Be to, kad kiekvieną šių „nepriklausomų“ dokumentų galima atsisiųsti iš interneto tinklalapių www.sips.lt ir www.nesep.co.uk, jų dalys yra įtrauktos į pagrindinę ataskaitą ir iliustruoja mūsų pagrindinį atkartojimo modelį.

Tačiau prieš išdėstant pagrindines mintis 3 ir 4 dalyse, toliau esančioje dalyje socialinės įmonės atkartojimas ir franšizės forma apžvelgiami, atsižvelgiant į platesnį kontekstą. Mūsų nuomone, prieš pradedant aiškinti socialinės įmonės atkartojimo principus ir nuosekliai apibūdinant visą procesą, būtina nustatyti visiems suprantamus terminus, sąvokas, apibrėžimus ir įrankius.

2. Socialinės franšizės istorija

Kaip jau minėta pirmoje dalyje, daugelyje šalių vis labiau domimasi socialinėmis įmonėmis ir pripažįstama, kad sektoriaus augimas turi būti paspartintas, jei norima visapusiškai išnaudoti jų gerąjį potencialą. Todėl socialinių įmonių sektorius stengiasi sukurti socialinės franšizės verslo modelius, kuriais būtų užtikrintas spartus augimas ir būtų sukurta veiksmingiau dirbančių bendrovių.

Prieš pradedant kalbėti apie konkrečius naudojamus atkartojimo atvejus, šioje dalyje apibrėžiamos kai kurios pagrindinės sąvokos bei pateikiamos pagrindinės tokio verslo plėtros požiūrio ištakos.

Pagrindinės sąvokos; socialinė franšizė, atkartojimas ir socialinė įmonė 

Sąvoka „atkartojimas“ pastaraisiais metais tapo „madinga“ vadinti įvairias susijusias metodikas, kuriomis plėtojami sėkmingi socialinių įmonių modeliai, taip pat socialinė franšizė.

Socialinė franšizė yra gana nauja sąvoka, todėl yra skirtingų nuomonių dėl to, ką ji apibrėžia praktikoje.

CAN glaustai teigia:

„SOCIALINĖ FRANŠIZĖ yra vis dažniau vartojama sąvoka, kuria apibrėžiamas procesas, kai socialinės įmonės atkartoja savo sėkmingų verslų formules... Ji grindžiama komerciniame sektoriuje vartojama franšizės sąvoka, siejama su keleto žinomiausių pasaulyje franšizės pavyzdžių populiarumu. Franšizė suteikia galimybę greitai augti, suteikdama asmenims galimybę įsigyti akivaizdžiai sėkmingą verslo formą ir valdyti ją kaip nuosavą verslą... Socialinėje ekonomikoje socialinė franšizė dažniau vartojama plačiau apibrėžiant įvairius atkartojamus socialinio verslo modelius franšizės metodu, remiantis  licencijomis ar partneryste, kuriant tinklus pagal pritaikytą formulę“.

Kiti apibrėžimai yra labiau norminamieji:

Socialinė franšizė (daiktavardis) – naudojama komercinės franšizės struktūra, siekiant įgyvendinti socialinius tikslus.

Kalifornijos universitetas, Berkeley

Tačiau siekdami išlaikyti šio vadovo nuoseklumą, laikomės platesnio apibrėžimo. Mūsų manymu, socialinė franšizė yra atkartojimo metodikų įvairovės poaibis.

Atkartojimas apibūdinamas šiais veiksniais:

1. Verslo idėjos kūrėjai ar jos plėtotojai aktyviai dalyvauja reklamuojant verslo idėją (t. y. tai nėra pasyvus procesas);

2. Jie gauna naudos, kai verslo idėja atkartojama – tokia nauda galėtų, pavyzdžiui, būti mokesčiai ar tvirtesnio verslo arba prekės ženklo kūrimas;

3. Atkartojimo įmonėse tam tikra vadovybės dalis yra nepriklausomi asmenys ir savininkai, galbūt mažiausia 25%, t. y. verslas bus iš dalies nepriklausomas nuo pagrindinio ir nebus, pavyzdžiui, mažmeninės prekybos tinklas.

Šiame vadove socialinės įmonės atkartojimas apima šiuos verslo atkartojimo požiūrius:

- Verslo koncepcijos ar sistemos kopijavimas, procese aktyviai dalyvaujant verslo idėjos kūrėjams; 

- Verslo žinių perdavimas verslui, kad verslo modelis būtų atkartotas visas arba iš dalies;

- Licencijavimas: prekės ženklas, veiklos sistema, vertingos žinios; 

- Franšizė: esamas prekės ženklas, veiklos sistema, nuolatinė pagalba, rinkodara, tyrimai ir plėtra, žinios; 

- Bendrų įmonių ir „partnerysčių“ požiūris į atkartojimą.
Taigi pagrindinis socialinis socialinių įmonių atkartojimo tikslas yra sparčiai skleisti socialinių įmonių principus plačiajai visuomenei. Todėl socialinių įmonių sektorius, siekdamas socialinių tikslų, remiasi komercinėmis praktikomis, tačiau kartu jas keičia ir tobulina. Pagrindiniai skiriamieji bruožai lyginant su kitomis atkartojimo metodikomis:

- yra franšizės teikėjas, t. y. organizacija, kuri gali būti (arba nebūti) priklausoma nuo kuriamos franšizės, kurios tikslas yra skatinti, remti ir plėtoti franšizes

- bendras prekės ženklas ar identifikacija 

- dalinamasi žiniomis ir ištekliais 

- labiau simbiotinis ir savitarpio ryšys tarp „centro ir atkartojimo padalinių“, franšizės teikėjo ir gavėjo.

Atkreipkite dėmesį, kad atkartojamo verslo formos koncepcijos, kuria remiantis sukuriamas, pavyzdžiui, verslo valdymo vadovas, neįtraukėme į pagrindinių skiriamųjų bruožų sąrašą. Kitoje vadovo dalyje paaiškinsime, kuo remdamiesi suformulavome pirmiau išdėstytus kriterijus.

Platesnė perspektyva 

Socialinė franšizė yra kur kas globalesnė sąvoka nei kad galėtų pasirodyti iš pirmo žvilgsnio. Viena pirmųjų taip save apibūdinusių struktūrų buvo „Le Mat“ viešbučių tinklas, pradėjęs veiklą Italijoje. SIPS tarptautinės partnerystės nariai dalyvavo kuriant kitas socialines franšizes. Pavyzdžiui, „GDW Süd“ – Genossenschaft der Werkstatten für behinderte Menschen Süd eG – INCUBE dalis, sukūrė bene didžiausią socialinę franšizę Europoje – „CAP Market“. INSPIRE sukūrė Jungtinėje Karalystėje didžiausią socialinę franšizę „Care and Share Associates“. Europoje yra ir daug kitų socialinės franšizės pavyzdžių, tokių kaip Jungtinės Karalystės socialinių įmonių grupei priklausančios atkartojimo pagrindu sukurtos socialinės įmonės „Aquamacs“, „The Soap Co.“ ir „Pack It“. Švedijoje toks pavyzdys būtų „Villa Vägen Ut“  turistų stovyklų franšizė.

Tarptautiniu lygiu Amerikoje (Vašingtono federacinėje apygardoje) veikia konsultavimo įmonė „Social Franchise Ventures“, kurios misija yra:

Remti pelno nesiekiančias organizacijas, pasirenkant tinkamus franšizės partnerius, derantis dėl priimtinų santykių, kuriant ir plėtojant tvirtas socialines franšizes.

Socialinės franšizės ištakos 

Inovacijos plėtojamos arba iš vieno šaltinio (pvz., vienas žmogus išrado ugnį, o kiti iš jo pasimokė) arba iš kelių šaltinių vienu metu. Socialinė franšizė ir atkartojimas yra plėtra, grindžiama keliais vienalaikiais šaltiniais, nes įvairūs žmonės sukūrė panašias koncepcijas panašiu laiku. Iš esmės tai reiškia, kad socialinės įmonės atkartojimas yra bendras atsakas į bendras aplinkybes ir problemas. Tai, kad daug žmonių sugalvojo panašią idėją dažniausia rodo, kad koncepcija yra tvirta ir kad tokio požiūrio būtinybė visuotinai pripažįstama.

Šioje dalyje panagrinėsime tris veiksnius, kurie paskatino tai, ką galėtume pavadinti paraleline socialinės franšizės plėtra.

Socialinė franšizė ir atkartojimas iš esmės sujungė dvi sėkmės istorijas:

Italijos socialinių kooperatyvų judėjimo konsorciumas su privataus sektoriaus franšize. Teoriškai tai yra praktinis sistemų teorijos pritaikymas, ypač tų, kurios išplėtotos, aiškinant kompleksinę biologinę gyvybės kilmę.

Franšizė ir verslo plėtra 

Bendrasis vidaus produktas (BVP), taigi ir verslo plėtra yra visų rinkos ekonomikų „šventasis Gralis“. Dauguma vyriausybių skiria daug lėšų ir nagrinėja, kaip būtų galima to pasiekti. Jų juntama sėkmė ar nesėkmė daugiausia priklausys nuo jų sugebėjimo sukurti ekonominį augimą ir padidinti turtą.

Ekonominio augimo atžvilgiu tai reiškia, kad turi būti sukurta aplinka, kurioje didėtų verslo apimtis ir/ar verslo kiekis. Politikai ir verslininkai skatina arba taiko įvairiausias verslo plėtojimo strategijas, turinčias du pagrindinius tikslus. Pirmiausia, esamas verslas auga arba viduje („Tesco“ atidaro daugiau parduotuvių arba teikia daugiau paslaugų) arba įsigijimų dėka (pvz., „Ford“ įsigyja „Volvo“). Antra, daugėja sėkmingų naujų verslovių skaičius, taip sukurdamas verslesnę kultūrą.

Verslo augimui užtikrinti reikia įvairių veiksnių, tarp jų:

- Sąnaudų mažinimo 

- Lankstumo ir sugebėjimo reaguoti į rinką 

- Verslumo energijos 

- Bendro tikslo ir aiškios perspektyvos 

- Patikimumo ir dalyvavimo rinkoje

Organizacijos dydis turi didelės įtakos šiems veiksniams. Pavyzdžiui, organizacijos dydis paprastai reiškia rinkos patikimumą ir dalyvavimą joje, galimybę sumažinti sąnaudas didmeninių įsigijimų dėka. Mažesnėms organizacijoms lengviau išreikšti savo verslumą ir lanksčiau reaguoti į rinkos poreikius, mažinti sąnaudas efektyviai dirbant ir išlaikyti bendrą tikslą ir perspektyvą.

Komercine franšize stengiamasi suderinti mažesnių ir geriau į rinkos poreikius reaguojančių verslių organizacijų privalumus bei didelių organizacijų dalyvavimą rinkoje bei masto ekonomiką. Jei franšizė pasirenkama pradėti verslą, tikėtina, kad rezultatas bus geresnis nei kitu atveju, nes franšizių nesėkmių skaičius yra kur kas mažesnis nei verslų, pradėtų „nuo nulio“ nesėkmių rodikliai. Kaip verslo plėtojimo metodas franšizė taip pat yra sėkmingas pasirinkimas, nes pastebėta, kad franšizės auga gana sparčiai. Kaip matėme, komerciniame pasaulyje egzistuoja įtampa privačių įmonių bendradarbiavimo srityje, nes jos visos stengiasi kiek įmanoma padidinti savo pelnus. Poreikis kontroliuoti šią destrukcinę jėgą verčia socialinės franšizės priėmėją, kuris yra prakės ženklo ar atkartoto verslo modelio savininkas ir valdytojas, apriboti franšizių verslumo veiklą biurokratiniu ir teisiniu licencijavimu. Taip neišvengiamai sumažinamas franšizių gebėjimas reaguoti į vietos rinkos sąlygas.

Kai kuriomis franšizėmiss sumažintas reikalavimų pobūdis. Vienas tokių pavyzdžių galėtų būti „Body Shop“. Tikriausiai viena iš priežasčių, dėl kurių šiai organizacijai taip sekasi, yra stiprios ir bendros etiniais principais grindžiamos „Body Shop“ ir jos franšizių vertybės. Tai padeda sukurti papildomą ryšį su atitinkamu verslu ir leidžia veiklą padaryti laisvesnę ir ne taip stipriai suvaržytą.

Kitos franšizės surado kitų būdų sutvarkyti ir sumažinti konkurencinę įtampą, nei naudojant primestas licencijas. Pavyzdžiui, kai kurios sėkmingiausių „franšizių“ priklauso ne atskiroms įmonėms, o žmonėms, diegiantiems franšizę. Tai veiksminga net ir organizacijoms, kurios yra tiesioginiai konkurentai. Sakykime, VISA prekės ženklas ir organizacija priklauso bankams, turintiems licenciją naudoti VISA prekės ženklą ir sistemas. „Best Western“ yra prekės ženklas ir standartas, kurį atskiri viešbučiai įsigyja ir kuris suteikia jiems galimybę konkuruoti su kur kas didesniais tinklais, tokiais kaip „Hilton“ ar „Accord“.

Kaip matome, franšizės koncepcija net ir komerciniame pasaulyje apima daugiau nei kad galima būtų tikėtis. Tačiau jos sąlygos gali būti dar laisvesnės. Nors visiems pirmiau minėtiems pavyzdžiams tinka tai, ką galima būtų pavadinti Atkartojamu verslo modeliu (AVM), kai kurios franšizės neturi net ir to. Pavyzdžiui, Italijoje, grupė kirpėjų susibūrė į asociaciją „Compagnia de Bellezza“, kuri yra Italijos franšizės bendrijos narė, tačiau jie neturi bendro verslo prekės ženklo ar AVM. Jie tiesiog naudojasi bendromis mokymo ir paramos sistemomis ir teikia vieni kitiems kolegų pagalbą – iš esmės tai veikla, paremta abipusės visuomenės ar antrinio kooperatyvo principais – tai neįtikėtinai sėkmingas ir nepakankamai įvertintas verslo modelis.

Italijos konsorciumas 

Socialinės įmonės ar socialiniai kooperatyvai Italijoje plėtėsi savaip. Socialiniai kooperatyvai tampa konsorciumo ar federacijos dalimi dažnai patys įkūrę savo naujas įmones. Toks variantas visiškai skiriasi nuo kitų šalių praktikos, sakykime, Jungtinės Karalystės, kur socialinių įmonių plėtra dažniausia apima vieną plėtros aspektą, paremtą socialinių įmonių plėtros agentūros ar bendra verslo parama. Toks unikalus požiūris padėjo Italijai sukurti didžiausią socialinių įmonių sektorių visoje ES.

Konsorciumai yra antrinio lygio kooperatyvai, kuriuos sudaro kiti socialiniai kooperatyvai (mažiausiai 70% jų narių pagal įstatymą Nr. 381/91). Remiantis naujausiais duomenimis, šiuo metu veikia apie 200 konsorciumų, o jų plėtros tempas panašus į socialinių kooperatyvų augimo tempą.

Paprastai jie kuriami vietiniu lygiu (provincijos ar regiono), susijungiant kooperatyvų grupėms, siekiančioms teikti paslaugas ir skatinti sektoriaus plėtrą.

Pagrindinės funkcijos yra šios:

- Mažesnės kainos kooperatyvams teikiamoms paslaugoms, tokioms kaip buhalterinė apskaita, darbo užmokesčio skaičiavimas, finansinės ir teisinės konsultacijos;

- Mokymai ir patarimai;

- Veikia kaip Generalinis rangovas savo narių vardu (kuriuos jis samdo kaip subrangovus įgyvendinti sutarties dalis);

- Derasi dėl paskolų ir išskirtinių sąlygų su bankais ir finansinėmis institucijomis;

- Koordinuoja kompleksinę veiklą, prie kurios prisideda keli kooperatyvai ir dalyvauja Europos lygio projektuose;

- Skatina ir vysto narių kooperatyvus ir jų veiklą;

- Atstovauja ir reklamuoja socialinius kooperatyvus tiesiogiai su vietos valdžia ir dalyvauja vietos veiklos planavimo institucijose;

- Skatina inovacijas, eksperimentus su novatoriškomis paslaugomis ir dalyvauja, įgyvendinant tyrimus bei studijas.

Taigi jie suteikia kooperatyvams galimybę įgyti įgūdžių ir jais pasinaudoti – to atskiri kooperatyvai negalėtų padaryti pavieniui. Jie suteikia kooperatyvams galimybę pasinaudoti masto ekonomija ir nereikalauja išsiplėsti iki tokio lygio, kai sunku atitikti vidinės demokratijos ir narių identifikavimo reikalavimus.

Dalyvavimas atstovavimo ir koordinavimo tinkluose, ypač konsorciumuose, ne tik parodo kultūrinį ar „ideologinį“ pasirinkimą, bet ir turi konkrečios įtakos organizaciniu lygmeniu.

Konsorciumai atlieka strategiškai naudingą vaidmenį, suteikdami sektoriui galimybę augti bei būtinybės atskiriems kooperatyvams labiau išsiplėsti. Užuot kooperatyvams tektų nuolatos pasirašyti naujas sutartis ir didinti savo pagrindines kompetencijas, konsorciumai gali padėti sukurti papildomus kooperatyvus. Taip kooperatyvai išlieka atpažįstamo dydžio ir tinkamai dalyvauja valdant bei nustatant  perspektyvą.

Dažniausia konsorciumai finansuojami iš narių įnašų, kuriuos kooperatyvai moka priklausomai nuo savo apyvartos ir projektinės veiklos (bendrai visuomeninis – vietos, nacionalinis ar Europos lygio – finansavimas specifiniams projektams).

Daugybė teritorinių konsorciumų priklauso vienam iš dviejų nacionalinių konsorciumų. Didžiausias konsorciumas yra CGM (Consortium Gino Mattarelli), įsteigtas 1986 m. ir šiuo metu turintis 84 vietos konsorciumus visoje Italijoje.

CGM veikia kaip strateginė agentūra, skatinanti socialinius kooperatyvus ir suteikianti savo nariams kvalifikuotas ir pažangias verslo paslaugas. Išorėje CGM veikia kaip nacionalinis žaidėjas, dalyvaujantis aktyvioje socialinėje politikoje.

Siekdamas įvertinti savo projektus ir jų atitikimą su įstatais, CGM atlieka redakcinę veiklą, studijas ir tyrimus, organizuoja mokymus, teikia patarimus techniniais, valdymo ir organizaciniais klausimais.

2005 m. CGM nusprendė sukurti įmones, turinčias prekės ženklą, labiau konsoliduotai veiklai, kad būtų pagilintos pastaraisiais metais sukauptos žinios. Tokio sprendimo pavyzdys – CGM FINANCE (FINANCE CGM), kuri yra įmonių vidaus finansinė įmonė.

Be to, CGM sukūrė socialinę franšizę, vadinamą „Comunità Solidali“ ir aprašytą toliau pateiktose pavyzdžių analizėse, siekdamas paremti ir išplėsti slaugos paslaugas teikiančius kooperatyvus – taip buvo sukurtas naujas prekės ženklas „Welfare Italia“.

Sistemų teorija 

Gyvename vis sudėtingesnėse visuomenėse, apsupti vis sudėtingesnių kompleksinių organizacijų. Tradiciškai dominuojantis visuomenės modelis grindžiamas Niutono fizikos priežastimis ir pasekmėmis bei redukcionizmo požiūriu.

Mūsų visuomenei sudėtingėjant, vis geriau suvokiama, kad toks požiūris yra labai ribotas.

Dauguma mūsų organizacijų yra redukcionistinės ir hierarchinės pagal struktūrą, grindžiamą „surinkimo linijos“ požiūriu. Pagal jį, lyderis ar vadovas nurodo jam pavaldiems asmenims, ką šie turi daryti. Versle tokia pozicija prilygtų didelės daugiatautės įmonės generaliniam direktoriui, valdančiam visą organizaciją iš įvairių vadovų lygių piramidės viršūnės ir vadinamam „pinigų valdovu“.

Vis dažniau toks požiūris laikomas netinkamu, nes remiantis juo neįmanoma susitvarkyti su ypač sudėtinga organizacija. Dėl to daugybė verslo atstovų stengiasi pereiti prie „plokštesnio“ valdymo modelio ir suteikti žemesnių organizacijos pavaldumo grandžių darbuotojams daugiau atsakomybės.

Nagrinėjant gamtą išsiaiškinama, kad čia sudėtingumo problema sprendžiama visiškai kitaip. Dauguma mūsų kartais pažvelgiame ir nustembame, kaip didžiulis varnėnų būrys skrenda taip organizuotai ir tvarkingai. Jie ne tik pasiekia konkretų kelionės tikslą – jie gali reaguoti į vėjo greičio pasikeitimą, plėšriųjų paukščių sukeliamą pavojų ir kitokius kintančius dalykus. Tradiciškai esame įpratę manyti, kad paukščiai kažkaip sugeba sekti „vyriausiojo“ paukščio skrydį. Jei nėra konkretaus lyderio, paukščiai faktiškai pasikliauja saviorganizacija. Iš tiesų jie laikosi kelių paprastų taisyklių, kuriomis remdamasis kiekvienas jų gali kontroliuoti, kurlink jis skrenda, atsižvelgdamas į savo „kaimynus“. Tokiomis paprastomis taisyklėmis valdomas viso pulko kaip vieneto skrydis. Toks valdymo sistemos modelis reiškia, kad prie pulko gali prisijungti vis daugiau paukščių, ir pulkas nesubyrės, kaip kad atsitiktų hierarchinės struktūros atveju. Iš tiesų, paukščių pulkas ne tik sėkmingai funkcionuoja toliau, bet gausėjantis jų būrys reiškia, kad jie veiksmingiau skris sumažindami savo skridimo pastangas, geriau apsigins nuo plėšriųjų paukščių ir kitų pavojų. Taigi kiekvienas pulko paukštis jaučia didėjančio būrio privalumus – taip sukuriamas teisingas būrys.

Gyvuosiuose organizmuose toks požiūris gyvuoja beveik visose natūraliose sistemose: nuo žmogaus kūno iki ekosistemų. Nustatomos kelios paprastos taisyklės, kuriomis grindžiama visos sistemos veikla. Tokios taisyklės turi būti sukurtos taip, kad būtų naudingos visai visumai.

Tikime, kad tinkamai sukūrus tinkamas taisykles ir jas taikant socialinei franšizei, galima įgyvendinti iš gamtos išmoktas pamokas. Taip sugebėtume sukurti veiksmingas sudėtingas bendroves, kurių, kaip paukščių pulkų, augimo nestabdytų organizaciniai apribojimai ir kurios faktiškai galėtų tapti efektyvesnės, priešingai nei kad atsitinka hierarchinių struktūrų atvejais, šioms plečiantis ir didėjant.

3. Pagrindiniai socialinės franšizės principai 

Sėkmingas socialinės įmonės atkartojimas ir franšizė grindžiama keliais pagrindiniais principais:

1. Įsisavinti tinkamus užimti ekonomikos sektorius.

2. Atkartoti sėkmingą ir pasitvirtinusį verslo ir socialinės įmonės modelį. 

3. Pasinaudoti kokybiška verslo parama, finansine parama, investuoti laiką ir pinigus.

4. Išsirinkti žmones ir organizacijas – rasti „verslų vadovą“.

5. Kokie yra pagrindiniai atkartojimo komponentai (geografija, prekės ženklas, sistemos, produktas, požiūris)? Koks yra socialinės franšizės pasiūlymas?

6. Santykių aiškumas nuolatos ir aiškiai išreiškiamas. Sugebėjimas puoselėti savitarpiškumą. 

7. Sukurti verslą, kuriame dydžio augimas yra abipusiai naudingas. 

Skaitant toliau pateiktas pavyzdžių analizes (pateiktas prieduose) apskritai galima įvardyti šiuos pagrindinius principus. Tačiau po kiekvieno pagrindinio principo įterpėme tekstą, kuriame pabrėžiame, kaip pavyzdžio analizė iliustruoja atitinkamą principą.

3.1 Tinkamų užimti ekonomikos sektorių įsisavinimas 

Sėkmingi socialinių įmonių atkartojimai kol kas dažniausia įgyvendinami ekonomikos sektoriuose, kur:

- Auga rinka ar poreikis – t. y. atkartojimo organizacijos nėra verslai, grindžiami principu „aš irgi“, o priskiriami paslaugos teikėjams arba atsiranda augimo dėka, arba atradus naują socialinės įmonės nišą.

- Sektoriui gali būti taikomi tam tikri šablonai, atsižvelgiant į specifinį produktą ar paslaugą, arba jo reguliavimą. Iš esmės ieškome sektorių, kuriuos būtų lengva susisteminti. 

- Egzistuoja sektoriai, kuriuose lengviau nei kituose atskleisti socialinės įmonės privalumus: sveikatos apsauga ir slauga, aplinkos apsauga ir sąžininga prekyba yra tik ledkalnio viršūnė.

- Finansavimo realumas. Nežiūrint į politikos interesus, socialinių įmonių sektorius vis dar sąlyginai menkas, ir jam trūksta priėjimo prie greitai tvarkomo ir reikšmingo investicinio kapitalo. Taigi nereikėtų rinktis sektorių, kuriuose, pavyzdžiui, reikėtų plėstis renkantis geras mažmeninės prekybos vietas populiariausiose kiekvieno miesto gatvėse kas penkerius metus. Reikėtų imtis įžengimo į rinką sprendimų.

1 pavyzdžio analizė

„Care & Share Associates (CASA) Limited“ teikia asmeninės ir namų slaugos paslaugas (brošiūrą rasite Priede Nr. xx). Ši organizacija yra puikus pirmojo pagrindinio principo bei visų kitų principų įgyvendinimo pavyzdys! CASA siekė augti, pasitelkdama socialinę franšizę, nes:

1. Namų slaugos rinka Jungtinėje Karalystėje linkusi sparčiai augti. 

2. Namų slaugos teikėjų veikla griežtai reglamentuojama, todėl sektoriuje taikomi šabloniški sprendimai. 

3. Darbuotojų nuosavybės modelis puikiai tinka sektoriui, kuriam būdingas žemas atlyginimų lygis ir blogos darbo sąlygos. CASA socialinė įmonė „Better Business Model“, kurioje darbuotojai–bendraturčiai yra skatinami, užtikrina:

- Geresnį apmokėjimą už darbą 

- Geresnes darbo sąlygas 

- Didesnes investicijas į mokymus 

- Mažesnį darbuotojų kaitos procentą – vidutiniškai nuo 3% iki 5% SHCA ir CASA atkartojimo organizacijose, lyginant su 30% privačiame sektoriuje. Esant tokiai žemai darbuotojų kaitai išlaikomas geresnis tęstinumas ir slaugos kokybė 
- Įsipareigojimas vietos įdarbinimo ir mokymo atstovams padidina slaugos darbuotojų išteklius 

- Paslaugos „perorientavimą“

- „Savininkai“ dirba konkretų darbą, o ne vadovauja 

- Tikėtina, kad sukurtas turtas bus išleistas bendruomenėje – taip skatinamas holistinis požiūris į gerovę, nes jis yra susijęs su tuo, jog skurdas ir sveikata  iš esmės susiję 

- Galiausiai, namų slauga nereikalauja didelių kapitalo investicijų, tik darbo, todėl finansinės įėjimo į rinką sąnaudos nėra didelės.
3.2 Sėkmingo ir pasitvirtinusio verslo ir socialinės įmonės modelio atkartojimas 

Reikia dėti daug pastangų kruopščiai įgyvendinant tinkamą socialinės įmonės, kurią planuojama atkartoti, pasiūlymą. Svarbiausi klausimai, kuriuos reikėtų apsvarstyti, yra šie:

- Finansinis palaikymas 

- Turima reputacija ir patirtis

- Darbuotojų įgūdžiai ir įsipareigojimai 

- Rinkos analizė 

Tačiau yra naujų ir besiformuojančių rinkų, pavyzdžiui, atsinaujinančios energijos rinka, kuriose dvidešimties ar net dvejų metų laikotarpis, kol bandomasis projektas pasitvirtina, gali reikšti prarastą rinkos galimybę iki tol, kol bandomasis projektas sulaukia sėkmės. Tokiais atvejais, iš pat pradžių verslo modelis kuriamas, plėtojamas ir įtvirtinamas kaip franšizė, kuri bus atkartojama.

Nors toks sprendimas yra neišvengiamai rizikingesnis, tikimės, kad, remiantis kitų socialinių franšizių patirtimi, išmoktos pamokos padės įveikti minėtą riziką.
2 pavyzdžio analizė

„Villa Vägen Ut!“ („Išeitis!“) skleidžia laikinos prieglaudos nuo priklausomybės gydomiems asmenims visoje Švedijoje koncepciją. Šiuo metu veikia dveji laikinos prieglaudos namai Gioteborge, kiekviename jų gyvena po aštuonis žmones. Šie namai vaidina modelio vaidmenį kitiems laikinos prieglaudos namams, kurie netrukus turėtų būti įkurti Orebro ir Sundsvalyje. Planuojama įsteigti dar penkis, o turint 15 laikinos prieglaudos namų sistema galės pati save išlaikyti.

Pirmieji laikinos prieglaudos namai buvo įkurti 2003 m. ir nuo to laiko sėkmingai veikia bei suformavo šabloną atkartojimo procesui.

CASA buvo sukurtas remiantis sėkmingu ir apdovanojimus pelniusiu „Sunderland Home Care Associates“modeliu – įsteigtas 1994 m. SHCA turėjo tinkamą reputaciją, kurios dėka CASA galėjo sukurti savo tinklą, pasitikėdamas pasitvirtinusiomis rinkomis ir sistemomis.

„Le Mat“ atveju sėkmingų viešbučių tinklas buvo sukurtas, remiantis daugiau nei prieš du dešimtmečius suformuluota koncepcija. Prieš dvidešimt metų penkios jaunos moterys įsteigė viešbutį Trieste. Jos buvo narės „Il Posto Delle Fragole“ („B“ tipo socialinio kooperatyvo), kurį sudarė jauni psichiatrijos pacientai, priklausomybės ligomis sergantieji, gydytojai ir savanoriai nariai.

Tačiau CoRE – socialinė franšizė, bendradarbiaujanti su bendruomenėmis siekdama suformuoti bendruomenių valdomas atsinaujinančios energijos sistemas – buvo įsteigta Šiaurės rytų Anglijoje iš vyriausybės paramos ir plėtoja nemažai verslo idėjų, prieš įsitvirtinant kaip pasitvirtinęs modelis. Neginčijama bandomosios bendruomenės valdomos atsinaujinančios energijos sistemos sukūrimo vertė ir laukimas, kai ši idėja taps tvirtu sėkmės įrodymu, turi būti apsvarstyta atsižvelgiant į tai, kad:

1. Plėtra yra sparti, ir jei CoRE lauktų galimybės įeiti į greitai besiplečiančią rinką, galimybė galėtų būti prarasta. 

2. Kai kurioms atsinaujinančios energijos sistemoms sukurti reikia daug laiko, vėjo turbinų įrengimas gali užtrukti daugiau nei dešimt metų nuo idėjos pradžios iki turbinos paleidimo. 

3. CoRE plėtoja įvairių atsinaujinančios energijos idėjų rūšis ir neturi konkretaus modelio atkartojimui kaip kad „Le Mat“ atveju, pavyzdžiui sprendimai dėl biomasės ir vėjo panaudojimo. Pamokos apie vienos rūšies atsinaujinančios energijos sistemą, sakykime, vėjo turbiną, yra šiek tiek naudingos, tačiau vis tiek ribotos, ir jomis galima būtų remtis kurti šildymo sistemą, naudojant medieną.

CoRE naudojasi patirtimi, kurią sukaupė kitos bendruomenės, valdomos atsinaujinančios energijos sistemos Jungtinėje Karalystėje ir Europoje bei bando apriboti įtaką dėl to, kad nėra sukūrusi pasitvirtinusio modelio. Organizacija tikisi, kad sprendžiant šį klausimą jai padės pamokos, išmoktos analizuojant kitų socialinių franšizių bendrą patirtį ir tikisi, kad kurdama verslo modelius, kurie iš pat pradžių numatomi skirti pakartotinai naudoti, sumažins šį trūkumą.
3.3 Naudojimasis kokybiška verslo parama ir valdymo įgūdžiais, finansine parama, laiko ir pinigų investavimas.

Svarbu pakankamai gerai įvertinti plėtros išteklius, kurių reikės įkurti franšizės teikėją ir jos gavėjus. Remiantis mūsų patirtimi ir tyrimais, gali praeiti net penkeri metai, kol bus sukurtas gerai veikiantis ir darnus socialinės franšizės tinklas. Socialinė franšizė ir atkartojimas yra ilgalaikiai infrastruktūros projektai, kurių negalima riboti trumpalaikio finansavimo problemomis – jie nėra „greiti sprendimai“ – norint užtikrinti bet kokio tinklo sėkmės galimybę, būtinas gana didelis apyvartinis kapitalas.

Be to, svarbu atkreipti dėmesį į tai, jog franšizės teikėjui reikia turėti įgūdžių ir pajėgumų valdyti socialinių franšizių tinklą, o ne tik būti verslininku socialinėje srityje. Reikiami įgūdžiai yra įvairūs – reikia ne tik turėti misiją, būti energingu ir mokėti taikyti novatoriškus sprendimus, bet ir sugebėti susitelkti į „valdymo vadovus“, mokėti „atsisakyti“, strategiškai planuoti ir užtikrinti kokybę. Tai gana didelis reikalavimas kai kuriems socialinės sferos verslininkams.

Dar svarbu žinoti, kad socialinės franšizės atveju gebėjimas suteikti tokį paramos lygį, kurio negali užtikrinti per mažas franšizių gavėjų skaičius, yra labai vertinamas nepriklausomų įmonių valdytojų. „Best Western“ yra geras pavyzdys, kaip nepriklausomi viešbučių verslo atstovai sukūrė tinklą ar antrinį kooperatyvą, kad galėtų reklamuoti savo paslaugas kaip grupė – o to padaryti kiekvienas atskirai jie negalėtų.
3 pavyzdžio analizė  

CASA gavo svarią paramą iš EQUAL ESF ir iš „Sunderland Home Care Associates“. Be to, kiekviena atkartota grupė turėjo daugiau nei 100 000 svarų-sterlingų išlaidų, kol  neatsirado pusiausvyra tarp pelno ir nuostolių. CDFI – „Co-operative & Community Finance Limited“ – kaip ir CASA stengėsi patenkinti tam tikrus reikalavimus apyvartiniam kapitalui.
Be to, CASA organizacija gali pasigirti tvirta ir verslia vadovų komanda, turinčia patirties ir slaugos sektoriuje, ir socialinės įmonės valdyme. Kartais CASA turėjo susirasti tinkamų savarankiškų vidutinio lygio vadovų bei papildomų išteklių, kad galėtų užtikrinti sėkmingą darbą. Be visų minėtų dalykų, CASA nebūtų tiek pasiekusi.

„Le MAT“ savo nariams paruošė keturių knygų vadovą, organizavo išsamius mokymus, grupės rinkodarą ir darbuotojų mainus, siekdami, kad būtų laikomasi „Le MAT“ socialinės franšizės standartų. Tokius sprendimus anksčiau buvę nepriklausomi socialinių įmonių viešbučiai įvertino kaip ypač naudingus, taigi „Le MAT“ išsiplėtė ne tik steigdami naujus viešbučius, o veikiantiems viešbučiams jungiantis prie jų grupės – taip padedant tinklui augti kur kas sparčiau.

Atsižvelgiant į tai, kas išdėstyta pirmiau, svarbu pažymėti, kad veikianti socialinė franšizė gali plėstis įtraukdama į savo veiklą esamus verslus bei kurdama naujus verslus. Iš tiesų, „Welfare Italia“ – slaugos paslaugų teikėjų socialinės franšizės tinklas – labiausia išaugo anksčiau buvusiems nepriklausomiems slaugos kooperatyvams jungiantis į šį tinklą.
3.4 Žmonių ir potencialių partnerių/„šeimininkų“ organizacijų pasirinkimas – rasti „verslų vadovą“!
Norint sukurti sėkmingą socialinės franšizės tinklą, reikia įvardyti organizacijas „šeimininkes“ ir vadovus, įtraukti juos į veiklą ir skatinti. Tačiau pusiausvyros išlaikymas yra gana sudėtingas dėl dviejų priežasčių.

Pirma, kiekvienam organizacijos padaliniui reikės stipraus ir susitelkusio verslininko, kuris tuo pat matu sutiktų laikytis tam tikro verslo formos standartų. Kartais dėl to gali kilti nesutarimų.

Antra, franšizės įstaiga gali būti kuriama bendradarbiaujant su pagrindine organizacija. Jei iš pat pradžių nesiimama sureguliuoti ir išaiškinti valdymo, pavaldumo ir atskaitomybės klausimų, laikui bėgant jie gali tapti didele problema.

Padalinių vadovai (ir, jei įmanoma, pagrindinės organizacijos) turėtų būti skatinami, kad veiktų siekdami tikslų, nustatytų atkartojant socialinę įmonę, ir, jei įmanoma, finansiškai būtų padalinio nuosavybės dalininkai.

3.5 Kokie yra pagrindiniai atkartojimo komponentai (geografija, prekės ženklas, sistemos, produktas, požiūris)?

Trumpai kalbant, turi būti kažkas, ką ne tik verta atkartoti, bet ir kažkas, kas turi vertę – pasiūlymas, vertas dėmesio. Tai galėtų būti:

• Pavadinimas ir identitetas

- Ar jis gerai atskiriamas, įsimenamas ir ar jį galima užregistruoti?

• Unikali suvokiama nauda

- Ar ją galima išskirti iš kitų verslų?

• Rinkos galimybės 

- Ar rinkos sąlygos tinkamos?

- Ar verslas gali būti vykdomas teritoriniu pagrindu?
• Komercinis įgyvendinamumas 

- Ar galima numatyti pardavimų lygius? 

- Ar pelno pakanka franšizės teikėjui ir gavėjui?

- Ar idėja apsimoka finansiškai?

Jei nėra nieko, kas būtų verta dėmesio net ir ilgalaikės perspektyvos atžvilgiu, tada socialinės franšizės tinklas tiesiog subyrės.

4 pavyzdžio analizė 

Visos mūsų pavyzdžių analizės aiškiai įrodo pirmiau minėto principo svarbą. Kiekvienas aiškiai įvardija, koks yra jo franšizės „pasiūlymas“, tada tvirtai, tačiau lanksčiai, laikomasi nustatytų standartų:

„Le Mat“ atveju – tai yra 3 žvaigždučių viešbutis, esantis arti vieno didžiausių miestų centro, turintis apie 30-60 kambarių. 

„Vägen Ut!“ atveju – tai panašaus dydžio (apie 16 vietų) laikinos prieglaudos namai, kuriuose laikomasi tų pačių taisyklių, ir kurie turi tokią pačią teisinę kooperatyvo struktūrą. 

CASA atveju – tai namų slaugos padalinys, galintis suteikti mažiausiai 800 valandų per savaitę slaugos paslaugų namuose, kurio esmę sudaro tai, kad darbuotojai yra padalinio bendraturčiai.

Nors CoRE neturi nustatyto verslo modelio, tačiau tai, kaip organizacija tvarko įvairias atsinaujinančios energijos idėjų rūšis, labai aiškiai atspindi jos prekės ženklą, patirtį ir, turbūt svarbiausia – patikimumą. Minėtas patikimumas, kurį simbolizuoja CoRE prekės ženklas, suteikia naudos bendruomenių grupėms, palaikančioms ryšius su steigėjais, vietos planavimo valdžios atstovais bei padeda derėtis, įsigyjant įrangą ir tariantis dėl pajungimo.
3.6 Santykių aiškumas nuolatos ir aiškiai perduodamas. Sugebėjimas puoselėti savitarpiškumą socialinės franšizės santykiuose 

Galiausiai, iki galo suformulavus „pasiūlymą“, franšizės teikėjas ir jos gavėjas turi išlaikyti visiškai atvirą ir aiškų bendravimą, sprendžiant klausimus dėl to, kas ką mainys ir kada. Įvykus mainams, kokia bus tolesnio bendradarbiavimo ir bendravimo forma ir kaip abipusę naudą galima būtų įforminti sutartimi.

Jei bendravimas nėra paprastas ir aiškus, tarp šalių gali greitai atsirasti vidinė įtampa. Taigi jau pačioje santykių pradžioje franšizės gavėjui turi būti suteikta galimybė suprasti:

- Komercinių santykių pagrindą 

- Koks bus tolesnis finansinis įsipareigojimas 

- Ką jis gali tikėtis gauti už savo pinigus 

- Visas atsiskyrimo/išpirkimo sąlygas

Sudėtingesnis socialinės franšizės modelio plėtros etapas yra franšizės gavėjų troškimas ne tik įsigyti naudojamą modelį, BET ir tapti filosofijos ar socialinės misijos dalininku, kurioms plėtoti reikės nuolatinių išteklių.

Vienas būdų, kaip situaciją galima būtų išaiškinti visiems susidomėjusiems, yra sukurti tam tikro lygio franšizės teikėjo ir gavėjo tarpusavio nuosavybę. Atiduodami dalį nuosavybės ir pagrindinės įmonės valdymo, pirminiai steigėjai-franšizės kūrėjai parodo franšizės gavėjams ir kitiems, kad:

- Kitų asmenų darbu nesinaudojama gauti didžiulį pelną 

- Gautas pelnas naudojamas paskatinti socialinių ir komercinių tikslų siekimą, atsižvelgiant į socialinės franšizės tinklo ribas 

Žinoma, turėtų egzistuoti ir „atvirkštinio proceso apsaugos“, kad franšizės gavėjai neperimtų viso valdymo ir nesugriautų pradinio socialinio tinklo tikslo, kartu užtikrinant, kad dalies valdymas yra pakankamai reikšmingas.

Toks abipusis santykis yra kur kas sudėtingesnis procesas nei „vitrinų papuošimas“ – jis susijęs su tuo, ko stengiamasi pasiekti – panaudoti verslo plėtros modelį, stengiantis sukurti tvirtesnę socialinę įmonę šiais būdais:

- Dominavimas rinkoje 

- Masto ekonomija 

- Patikimumo formavimas per mastą, sėkmę, tinkamumą ir galimybę įgyvendinti 

- Darbo jėgos mobilumas 

- Bendri skatinami tyrimai ir plėtra 

- Dinaminio sektoriaus sukūrimas per bendrą dalyvavimą/nuosavybę. 

5 pavyzdžio analizė :

Taigi šiame vadove pateiktos pavyzdžio analizės yra tam tikros formos verslo vadovėliai, kurieuose konkrečiai aiškinama, kaip vykdyti verslą ir kokie yra santykiai tarp franšizės teikėjo ar pagrindinės įmonės ir franšizės gavėjo ar padalinio.

CASA atveju trys pagrindiniai dokumentai yra prospektas, verslo vadovas ir licencijavimo sutartis.

Prospekte plačiai aiškinama, kas yra franšizės pasiūlymas, kiek jis kainuoja ir kokį potencialą turi pasiekti padaliniai verslo planavimo srityje, kad būtų verta steigti atskirą padalinį. 

Verslo vadove išsamiai išdėstytos taisyklės ir procesai, kaip steigti ir valdyti CASA namų slaugos padalinį. Šis vadovas gaunamas tik sumokėjus CASA licencijos mokestį. 

Licencijavimo sutartyje paaiškinti teisiniai CASA ir jos padalinių santykiai.

Siekdama skatinti abipusiai naudingus santykius su savo padaliniais, CASA įsteigė CASA „specialistų grupę“. Su ja visi padaliniai gali pasidalinti savo patirtimis, dalyvauti mokyme ar profesinio tobulinimo programose ir, žinoma, gerai praleisti laiką! Be to, specialistų grupė atlieka jai priskirtą funkciją – iš savo narių išrenka narį, atstovaujantį organizacijos padaliniams CASA direktorių taryboje.

Specialistų grupė yra ta priemonė, kurios dėka CASA grupė iš tiesų gali pareikšti savo nuomonę, kalbant su politikais ir kitais išorinio pasaulio atstovais bei tapti demokratiją skatinančia jėga namų slaugos paslaugų sektoriuje.

„Le Mat“ turi keturis vadovus:

- Viešbučių franšizė socialiniams verslininkams: kodėl, ką, kas ir kaip – tai teisinis ir etinis franšizės, socialinių kooperatyvų ir „Le Mat Association“ pagrindas – darbuotojų ir verslininkų vidinis pasiryžimas ir savivalda, karjeros ir galios „Le Mat“ socialinėse įmonėse – aptariami socialiniai ir įdarbinimo klausimai, su kuriais susiduriama valdant socialinį viešbutį 

- „Le Mat“ viešbutis – išsamiai paaiškinta, kokia turi būti paslaugų kokybė nuo svečių registracijos iki skundų tvarkymo 

- Pratimai: kaip paruošti biudžetą – skaitytojui išdėstomas ir paaiškinamas visas procesas, pradedant nuo to, kaip pasirinkti patalpas iki to, kaip paruošti verslo planą 

„Vägen Ut!“ atveju jų žinios atspindimos šiuose pagrindiniuose dokumentuose:

- Vadovas

- Kokybės vadovas 

- Išankstinė franšizės sutartis 

- Galutinė franšizės sutartis 

3.7 Verslo, kuriame dydžio augimas yra abipusiai naudingas pagrindinei bendrovei ir jos padaliniams, sukūrimas 
Socialinės įmonės atkartojimas ir franšizė yra būdai, kuriais galima greitai išplėsti konkrečius prekės ženklus ir verslus. Tokia plėtra turėtų būti suinteresuoti ir pagrindinė bendrovė, ir jos padaliniai, kartu siekdami vieno, kelių ar visų toliau nurodytų tikslų:

- Prekės ženklo populiarumas 

- Masto ekonomija 

- Karjeros galimybės 

- Geresnės tiekimo sąlygos 

- Didesnis pelningumas 

- Bendrai atliekamos paslaugos, pavyzdžiui, tyrimai ir plėtra 

Tai esminiai dalykai, nes jei minėtas kriterijus nepatenkinamas, galimybės plėsti socialinę franšizę bus stipriai apribotos, o jos įsteigimo tikslingumas taps abejotinas. Franšizės teikėjui ir gavėjui būtina sutarti dėl šio klausimo, nes bendras plėtros interesas, kaip kad paukščių būryje, yra pagrindinis veiksnys.

6 pavyzdžio analizė  

„Option C“ yra socialinė dalijimosi automobiliais franšizė, kuria remiantis buvo įsteigtas vienas klubas, o netrukus ir antras. Organizacijai augant, kiekvienas automobilių klubas įgyja daugiau galimybių teikti savo nariams didesnę vertę. Visų pirma, tai kiekvieno automobilių klubo teikiamos paslaugos. Jie, pavyzdžiui, gali išplėsti nariams prieinamų automobilių skaičių (dalijimosi tarp automobilių klubų mažiau populiarūs modeliai yra, pavyzdžiui, „People Carriers“). Klubo nariai gali pasinaudoti automobiliu, atsižvelgiant į didesnį vietų skaičių. Sakykime, klubo nariai iš Niukaslio gali vykti į Daramą traukiniu, o ten persėsti į automobilį ar gauti automobilį Londone.

Dydžio augimas ir patikimumo tvirtėjimas suteikia klubams progą teikti kitus naudingus pasiūlymus, pavyzdžiui, derėtis dėl žemesnių kainų viešajam transportui ar nuomoti dviračius.

Organizaciniu požiūriu, kiekvienas naujas klubas išplečia jau esamų narių galimybes ir suteikia visai organizacijai progą derėtis dėl geresnių kainų įsigyjant automobilius, sumažinti bendras prekės ženklo rėmimo ar užsakymų administravimo sąnaudas bei padidinti kiekvieno automobilių klubo galimybę patenkinti paklausą, turint slankų atsarginių automobilių parką.

„Welfare Italia“ atveju vienas iš pagrindinių veiksnių yra bendro prekės ženklo jėga. Kuo daugiau grupių prisijungia prie grupės, tuo ji žinomesnė  ir tuo vertingesnis tampa prekės ženklas. Tačiau didesnis narių skaičius reiškia ir tai, kad gali atsirasti daugiau narių, kurie netinkama veikla gali nuvertinti prekės ženklą.

„Comunità Solidali“ užtikrina aukštą savo „Welfare Italia“ prekės ženklo kokybę. Dėl to organizacija suformulavo griežtus narystės kriterijus ir suformavo nepriklausomų vertintojų grupę iš gerbiamų mokslo srities atstovų ir pan., kurie galėtų vertinti kokybę. Be to, grupė įsteigė etikos ir mokslo komitetą, kuris yra galutinis arbitras, priimant sprendimus, kas gali, ir kas negali tapti nariais. Taigi priimtų taisyklių tvirtai laikomasi praktikoje – akivaizdus  pavyzdys galėtų būti tas, kad norintys tapti nariais ne visada jais tampa. 2006 m. buvo atmesti 6 prašymai dėl narystės, o sprendimas dėl dar 7 buvo atidėtas.

4. Kodėl socialinė franšizė tinka socialinėms įmonėms 

Mūsų manymu, socialinė franšizė yra koncepcija, kuri gali suteikti didelės naudos socialinei franšizei ir mūsų visuomenei. Šiame skyriuje išsamiau panagrinėsime, kodėl taip yra. Tai reiškia, kad įtrauksime daugiau teorijos, tačiau tikimės, kad aiškinantis, ką ir kodėl galima pasiekti socialinės franšizės dėka, padės jums geriau ją suprasti ir naudoti.

Pirmą kartą išgirdus sąvoką „socialinė franšizė“, ji skamba kaip prieštaravimas. Žinoma, franšizė kaip verslo modelis yra nuėjusi ilgą kelią, ir daug jos netinkamų aspektų pradingo ar buvo suvaldyti, tačiau daugeliui žmonių ji vis dar atrodo reiklus ir agresyvus kapitalistinio verslo modelis, tik vienu žingsniu nutolęs nuo „piramidinių“ pardavimų sistemos.

Kaip galėtume pagrįsti savo teiginį, kad franšizė yra socialiai naudinga ir tinka socialinei įmonei?

Iš tikrųjų socialinė franšizė ne tik sietina su socialine įmone. Mes tikime, kad remiantis mūsų požiūriu į socialinę franšizę, socialinei įmonei galima pasiūlyti kur kas daugiau nei tradicinė franšizė galėtų pasiūlyti privačioms įmonėms. Tokia forma ne tik galima daugiau pasiekti – ji yra tinkamesnė ir struktūriniu atžvilgiu.

Priežastis yra ta, kad visų sėkmingai veikiančių socialinių įmonių esmė yra gebėjimas sukurti savitarpio naudą. Privačios įmonės, kurių pagrindinis tikslas yra kiek įmanoma labiau padidinti pelną, stengiasi sukurti monopolines situacijas, taip pasinaudodamos vartotojais ir padidindamos savo pelnus. Žinoma, nors privačios įmonės iš tiesų bendradarbiauja, jų siekis padidinti pelną ir taip konkuruoti galiausiai nugali. Privataus sektoriaus franšizė gali funkcionuoti, nes abipusės franšizės teikėjo ir gavėjo naudos pakanka suvaržyti konkurenciją, tačiau troškimas kiek įmanoma labiau padidinti pelną ir konkuruoti su kitais verslais sukuria griaunančią įtampą. Franšizės teikėjas ir gavėjas stengiasi laimėti ir padidinti savo pelningumą vienas kito sąskaita.

Aišku, kad franšizės metodas yra sėkmingai taikomas tarp privačių įmonių, tačiau kaip jau minėjome, grynai privati bendrovė su savimi atsineša problemų, slopinančių franšizės efektyvumą. Norint jų išvengti, reikėtų pastebėti, kad kai kurios franšizės tapo panašesnės į socialines įmones. Taigi „Body Shop“ laikosi kur kas labiau verte grindžiamo požiūrio nei dauguma privačių įmonių, o VISA daugeliu atžvilgiu galėtų būti apibūdinta kaip antrinis kooperatyvas, kaip kad „Best Western“. 

Toliau pateiktas tekstas yra nukopijuotas iš VISA tinklalapio:(http://www.corporate.visa.com/av/about_visa/corp_organization.jsp).

„VISA nėra tradicinė daugiatautė korporacija. VISA organizacinėje struktūroje 20 000 narių finansines institucijas vienija „Visa Association“. Sukurdama tokias partnerystes su finansinėmis institucijomis visame pasaulyje VISA gali patenkinti vietos rinkų poreikius ir pasinaudoti masto ekonomija. Toks modelis leidžia VISA pritaikyti produktus ir paslaugas pagal vietos rinkos kultūrą ir papročius, o tai savo ruožtu suteikia VISA galimybę patenkinti kiekvienoje rinkoje esančių pirkėjų ir pardavėjų poreikius.

Tokia decentralizuota regioninė struktūra yra pagrindinis VISA augimo veiksnys, nuolatos padedantis lanksčiai ir jautriai reaguoti į šiandienos ypač konkurencingos rinkos poreikius“.

Tokios verslo formos įrodo, jog laikantis abipuse (t. y. siekiama naudos visiems, o ne keliems atstovams) verte grindžiamo požiūrio į įmonę puikiai atspindima franšizės esmė ir atvirkščiai.

Tokį požiūrį geriausiai įgyvendina socialinės įmonės, vykdančios verslo veiklą, tačiau siekiančios bendros naudos visiems. Jos stengiasi pakeisti ir/arba patobulinti visuomenę, o ne tik padidinti savo pelningumą, bei papildomai siūlo naudą visuomenei. Socialinė įmonė stengiasi padidinti savo įtaką, o socialinė franšizė yra puikus būdas tai padaryti.

Daugumai socialinių įmonių atstovų masto klausimai yra labai svarbūs. Daugelis tiki, jog norint, kad socialinė įmonė būtų efektyvi, ji negali per daug išsiplėsti. Ar tai tiesa, ar ne, vis dar labai ginčijamasi. Tačiau aišku tai, jog yra socialinių įmonių, kurioms tvirtas ryšys su jos vietos bendruomene yra ypač svarbus valdymo (užtikrinant, kad įmonė daro tai, ko iš jos reikalaujama), rinkodaros ir atskaitomybės atžvilgiu. Plačiai pripažinta, kad nedidelis mastas užtikrina tinkamą reagavimą, lankstumą, o dažnai ir efektyvumą.

Panagrinėkime, pavyzdžiui, CASA ir jos namų slaugos paslaugas. „Sunderland Home Care Associates“ galėtų nuspręsti, kad jų esamas požiūris yra netinkamas, ir „Sunderland Home Care Associates“ išsiplėtę taptų „North East arba JK Home Care Associates“. Jų valdymo modelis, kai darbuotojai yra ir įmonės dalininkai dideliu mastu nebebūtų veiksmingas. Paslaugos vadovas neturėtų ryšio ar turėtų mažai bendra su aptarnaujamomis bendruomenėmis ir taip negalėtų užtikrinti atskaitomybės savo paslaugos vartotojams. Esminis vartotojų ir darbuotojų suvokiamas bendros nuosavybės jausmas, dėl kurio ypač pastebimai sumažėja darbuotojų kaita (plačiai pripažinta kaip pagrindinis kokybės rodiklis slaugos srityje) būtų prarastas, ir labai tikėtina, kad „JK Home Care Associate“, kaip ir kitų senesnių didelių socialinių įmonių (kaip ir daugelio savitarpio naudos jausmą praradusių Jungtinės Karalystės Statybų draugijų) nebebūtų įmanoma išskirti iš kitų didelių privataus sektoriaus atstovų.

Panašiai ir CoRE atveju – viena pagrindinių naudų yra ta, kad organizacija kuria atsinaujinančios energijos sistemas, kurių nuosavybė priklauso bendruomenėms pagal jų įrengimo vietą ir kurios gauna iš to pajamų. Tai ir morališkai teisinga, ir komerciškai stipru. Didžiausia kliūtis, įrengiant atsinaujinančios energijos sistemas, yra bendruomenės priešinimasis. Savaime aišku, kad priešinimasis beveik išnyksta, kai bendruomenės tampa atsinaujinančių sistemų savininkėmis ir iš jų pelnosi.

Tačiau mastas yra svarbus klausimas. Dažnai jis yra svarbus dalykas politine prasme, vertinant patikimumą ir atsižvelgiant į lobistinę įtaką. Būtų naivu tikėtis, kad didelės įmonės ar agentūros išgyvena tiesiog dėl to, kad jos dirba efektyviau. Iš tiesų, jos dažnai tokios nėra. Mažos socialinės įmonės šioje situacijoje jaučia didelį trūkumą, nes joms trūksta politinės jėgos. Žinoma, tikrų masto ekonomijos pavyzdžių yra (nors jie pervertinami arba laikomi tokiais be konkrečių įrodymų). Didesnės organizacijos aiškiai gali sau leisti plėtoti prekės ženklą ar įdarbinti ir gauti specialistų pagalbą, kurios mažesnėms įmonėms yra neprieinamos.

Grįžtant prie CASA, prekės ženklas „Sunderland Home Care Associates“ tapo gana vertingas dėl sėkmingos organizacijos veiklos. Taip pat svarbu ir tai, kad egzistuoja daugybė teisinių ir profesinių klausimų, kuriuos bet kuris namų slaugos paslaugos teikėjas turi tinkamai išmanyti. SHCA užsitikrina naudos iš to, kad yra paslaugos teikėjų federacijos dalis, nes visi nariai dalijasi prekės ženklo išlaikymo ir plėtros sąnaudas ir nuolatos yra informuojami apie naujus teisinius aktus. O tiems, kas nori įsteigti naują namų slaugos įmonę, tokia parama yra ne tik pagalba – tai esminė jų sėkmingos pradžios sąlyga, nes priešingu atveju jie tikriausiai negalėtų pradėti teikti paslaugos. SHCA įkūrėja Margaret Elliot aiškiai teigia, kad jai būtų neįmanoma įkurti SHCA dabartinėje teisinėje ir komercinėje aplinkoje.

Panašiai ir „Comunità Solidali“ per savo prekės ženklą „Welfare Italia“ suteikė savo nariams (46 sveikatos apsaugos paslaugų teikėjams Italijoje) panašią konkrečią naudą, nors slaugos paslaugų teikimo reglamentavimas labiau decentralizuotoje valstybėje yra kur kas įvairesnis.

Taigi socialinė franšizė leidžia socialinėms įmonėms įgauti mastą ir tinkamai išnaudoti realią masto ekonomiją bei politinės jėgos įtaką. Šiuo atžvilgiu patikimumas dažnai yra vienas iš pagrindinių privalumų.

CoRE nustatė, kad jos dalyvavimas bendruomenės atsinaujinančios energijos projekte pastebimai padidina plano patikimumą tarp investuotojų ir kitų agentūrų. Nors reikėtų tikėtis, kad tokį efektą turėtų užtikrinti stiprus prekės ženklas ir ilga patirtis, CoRE dar neturi nei vieno iš minėtų dalykų. Geram įspūdžiui sudaryti užtenka, kad organizacija yra regioninė ir profesionali.

Didesnis mastas, atsižvelgiant į tai, kad įmonė yra didesnės ir patikimesnės organizacijos dalis, nesuteikia jokių rinkodaros pranašumų. Tai ypač pasakytina apie paslaugas ir produktus, tiekiamus visuomeniniame sektoriuje. Šiuo atveju sutartiniai tiekėjų įsipareigojimai, kurie gali būti tiesiogiai nesusiję su kokybiškos slaugos teikimu (pvz., draudimo lygis, narystė tam tikrose asociacijose ir pan.) ir troškimas apriboti skaičių įmonių, iš kurių perkamos paslaugos, gali sudaryti sunkumų socialinėms įmonėms stengiantis laimėti sutartis. Sėkmingai būnant didesnės federacijos nariu, išvengiama daugybės šių problemų ir padidinamos socialinės įmonės galimybės užsitikrinti vietą ribotame konkurse dalyvaujančių įmonių sąraše.

Dėl to socialinė franšizė leidžia socialinėms įmonėms išlaikyti jų vietos ištakas ir būti efektyviai valdomoms, neprarandant masto ekonomijos ir politinės įtakos naudos, kurias dažnai turi didesnės organizacijos.

Socialinė franšizė ir socialinių franšizių federacija vienoje organizacijoje potencialiai suteikia galimybę socialinei įmonei konkuruoti su dideliais visuomeniniais ir privataus sektoriaus tiekėjais, kas priešingu atveju būtų neįmanoma.

Tokia nauda ir tai, kad socialinės įmonės siekia vertės, t. y. kad jos turi socialinį tikslą, reiškia, kad yra papildomų ir tikriausia galingesnių jėgų, padedančių socialinei franšizei išsilaikyti. Bendri dalykai yra šie:

- troškimas padidinti savo pelningumą;

- konkrečios vertybės ir socialinis tikslas, kurių lengviau pasiekti ar kuriuos lengviau įgyvendinti būnant franšizės dalimi;

- suvokimas, kad be franšizės jos teikėjai nesugebėtų konkuruoti.

Tvirtesnė socialinės franšizės sąsaja ir savitarpiškumas turi vieną papildomą svarbią naudą. Ji yra ta, kad kaip ir VISA ar „Body Shop“ atvejais, kuo tvirtesnė yra abipusė franšizės nauda, tuo laisvesnės gali būti jos taisyklės praktikoje.

Kaip matėme, privataus sektoriaus franšizės dažnai turi būti grindžiamos griežtai sudarytomis sutartimis, kad būtų užtikrintas sąryšis, ir kad franšizės teikėjas gautų savo finansinę grąžą. O socialinei franšizei nebūtina būti tokiai griežtai – pastaruoju atveju franšizės turėtojai gali naudotis didesne laisve, reaguojant į vietos rinkas ir naudoti savo pačių jėgas.

Pavyzdžiui, „Option C“ automobilių klubas vienoje vietovėje gali išnaudoti progą suteikti savo nariams galimybę pasinaudoti mažesnėmis viešojo transporto kainomis, o kitoje vietovėje klubas gali pasiūlyti dviračių.

Toks sugebėjimas novatoriškai kurti sprendimus vietos lygiu ir išbandyti naujas idėjas galiausiai yra didelė potencinė jėga. Inovacijas gali sukurti vienas narys, o vėliau jomis pasidalinti su kitais.

Laisvesnis sąryšis taip pat praturtina individualių franšizių pasiūlymus. Taip „Le Mat“ viešbučių paslaugų vartotojai tikisi vienodo standarto ir požiūrio, tačiau, kitaip nei „Novotel“ atveju, skatinamas vietinis individualumas. Pavyzdžiui, sprendžiant architektūros ar maitinimo klausimus. Tuo tarpu, kai komercinės franšizės dažnai lemia vienodumą ir globalizaciją, socialinė franšizė tikrai skatina vietos paslaugų įvairovę.

Iš tiesų, kaip kad matėme iš CoRE ir VIVA pavyzdžių, tampa įmanoma svarstyti franšizę, neturinčią konkretaus RBF ar paruošto vadovo – kaip Italijos kirpėjų atveju. Pastaruoju atveju franšizė daugiau atspindi bendrą prekės ženklą ir bendras žinias apie išteklius ir patirtį, kurie gali būti taikomi palaikyti įvairius verslo tipus. Pavyzdžiui, CoRE atveju bendruomenei labiausiai galėtų tikti biomasės šildymo sistema (pvz., mediena kūrenamas kaitintuvas), o kita bendruomenė būtų linkusi rinktis vėjo turbiną. VIVA galėtų dirbti su slaugytojų ar dantistų grupe ir suformuoti darbuotojams priklausantį sveikatos paslaugų teikėją.

Dar viena socialinės franšizės teikiama svarbi nauda yra ta, kad ja sukuriamas save išlaikantis verslo palaikymo mechanizmas – konkretus mechanizmas, priklausomai nuo socialinės įmonės ir konkretaus prekybos sektoriaus. Be to, jis yra orientuotas į rinką. Lyginant su tradicine verslo parama, jis užtikrina, kad palaikymas būtų teikiamas tiems asmenims ir toms organizacijoms, kurie tikėtina sėkmingai įkurs pelningai veiksiančią franšizę. Jei franšizės organizacija to nepasiekia, ji galiausiai išnyks, nes jai priklauso dalis nuosavybės ir pelno iš jos naujai įsteigtų franšizių.

Nors toks požiūris gali atrodyti per daug praktiškas ir kai kuriuos žmones atbaido, daugeliu atvejų jis vertinamas teigiamai. Žmonės įvertina tai, kad franšizės teikėjas turi nuosavybės dalį ir interesą, atsižvelgiant į ilgalaikį pelningumą, taip išreikšdamas savo įsipareigojimą, kurį žmonės vertina.

Tais atvejais, kai socialinė franšizė priklauso jos pagrindu įsteigtoms franšizės įmonėms, dar vienas tokio tipo verslo palaikymo privalumas yra tas, kad jis priklauso toms socialinėms franšizėms, kurias įsteigia pats franšizės teikėjas. Joms suteikiama galia valdyti siūlomą verslo palaikymą ir užtikrinti, kad jis atitinka iškeltus tikslus.

5. Aktualūs klausimai socialinės franšizės atveju

Savo darbe kalbėdami apie socialiness franšizes atskleidėme keletą svarbių temų, dėl kurių, mūsų manymu, yra prieštaravimų ar nėra vieningos nuomonės ir į tai reikėtų atsižvelgti. Iš esmės šios temos yra:

- Intelektinė nuosavybė 

- Franšizės nuosavybė 

- Kokybė 

- Įmonės plėtra 

- Kaina 

- Tarpkultūriai klausimai 

Intelektinė nuosavybė 

Komercinės franšizės pavydžiai rodo, kad ginama intelektinė nuosavybė ir reikalaujama, kad remiantis potencialiomis franšizėmis būtų pasirašomos konfidencialumo sutartys, kuriomis būtų užtikrinta, kad kiti asmenys negalėtų, pavyzdžiui, nemokamai pasinaudoti jų paruoštais vadovais. Susidaro įspūdis, kad remiantis franšize sukaupta vertingos informacijos, už kurią kiti privalo mokėti ir kuri galėtų padėti franšizės konkurentams, jei jie turėtų galimybę tą informaciją laisvai gauti. Remiantis kai kuriomis socialinėmis franšizėmis, laikomasi tokio principo ir manoma, kad pagrindinė tokio principo atnešama nauda yra ta, kad galima gauti maksimalių pajamų iš intelektinės nuosavybės ir sumažinti riziką, siekiant padėti savo konkurentams.

Priešingas argumentas būtų tas, kurį mes vadiname „Atviro šaltinio“ argumentu, sukurtu „Atviram šaltiniui“ judėti kompiuterinių programų srityje. Šį argumentą remiantys tiki, kad:

Socialinės franšizės yra sukurtos tam, kad padėtų nenaudingoje situacijoje esančioms bendruomenėms arba padėtų išspręsti socialines problemas, kartais ir su visuomenės finansine parama. Todėl laikoma, kad nesąžininga apriboti priėjimą prie tokių žinių.

Leidžiant laisvai naudotis savo intelektine nuosavybe, sukuriamos sąlygos dalintis žiniomis bei metodų plėtra, o tai padeda visiems – įskaitant ir intelektinės nuosavybės kūrėją.

Faktinė vertė yra ne pati intelektinė nuosavybė, o sugebėjimas išnaudoti prekės ženklą, už kurį nariai turi sumokėti ir gebėjimas tinkamai pritaikyti turimas žinias. Be tokių žinių ar prekės ženklo naudojimo, intelektinė nuosavybė neatneš didelės naudos.

Sąlyginai lengva apriboti prekės ženklo naudojimą ir priėjimą prie žinių ir patirties, kuriuos sukaupė socialinė franšizė, tačiau dažnai gana sudėtinga ir tikriausiai brangu, atsižvelgiant į sąnaudas apriboti priėjimą prie intelektinės nuosavybės, nepriklausomai nuo to, kokio pobūdžio ji yra.

Intelektinės nuosavybės pateikimas plačiajai visuomenei nėra brangus, irnet gali turėti finansinės naudos. Su sąlyga, kad socialinė franšizė laikoma informacijos šaltiniu, kaip kad „Atviras šaltinis“; toks požiūris yra labai veiksmingas rinkodaros sprendimas. Kadangi dažniausia atsitinka taip, jog kai žmonės susiduria su paruoštais vadovais ir kitais dokumentais, jie suvokia, kad pastarųjų įgyvendinimas viršija jų sugebėjimus, todėl jie labiau linkę prisijungti prie socialinės franšizės nei bandyti veikti atskirai.

Apskritai mūsų nuomone „Atviro šaltinio“ sprendimas yra idealus. Tačiau suprantame, kad tam tikromis sąlygomis ir tam tikroms organizacijoms toks sprendimas gali būti per daug sudėtingas ar rizikingas.

Franšizės nuosavybė 

Dauguma sutiktų socialinių franšizių yra bendra socialinių franšizės turėtojų nuosavybė. Įsteigtos socialinės franšizės ir prekės ženklas priklauso jų steigėjams bent jau iš dalies. Gali būti ir taip, kad franšizė nepriklauso tik franšizės turėtojams ir nėra vien tik jų valdoma. Būna, kad steigiančioji organizacija ar kiti dalininkai turi formalią franšizės dalį ar eina tarybos narių pareigas.

Tikime, kad bendra nuosavybė, kai franšizės turėtojai sudaro dalininkų daugumą, yra tinkamiausia ir efektyviausia nuosavybės forma. Ji sustiprina socialinių franšizių sąryšį ir geriausiai užtikrina socialinės franšizės ir franšizės savininkų interesų vienodumą. Be to, ji suteikia nuosavybės dalį ir įgaliojimų.

Tačiau suvokiame ir tai, jog ne visi laikosi tos pačios nuomonės ir kad tokia nuosavybės struktūra gali būti neįmanoma, pavyzdžiui, dėl tam tikrų aplinkybių. „Villa Vägen Ut“ ir „CAP Market“ sėkmė aiškiai įrodo, kad nebūtina laikytis dalininkų nuosavybės formos. Tačiau abi minėtos franšizės nuosavybės atžvilgiu yra socialinio pobūdžio, ir tai yra labai svarbus dalykas.

Kaip matysime, bendra nuosavybė gali būti bent dalinis sprendimas, ieškant atsakymų į kitus klausimus, kuriuos iškelsime vėliau.

Kokybė 

Kaip ir komercinių franšizių atveju, labai svarbu išlaikyti vienodai aukštą kokybę. Vienas netikęs franšizės savininkas ne tik sumažina savo, bet ir visos franšizės pelningumą ir efektyvumą.

Todėl remiantis socialine franšizėe privaloma stebėti visų savo narių teikiamų paslaugų ar produktų kokybę. Dažnai toks stebėjimas atliekamas analizuojant vieną ar kelis pagrindinius veiklos rodiklius, kuriuos įmanoma nuolatos ir paprastai nustatyti. CASA atveju toks stebėjimas visų pirma atliekamas, stebint narių apyvartos ir darbuotojų kaitos rodiklius. Apyvartos sumažėjimas ar darbuotojų kaitos padidėjimas iš anksto įspėja, kad įmonė narė gali būti susidūrusi su sunkumais.

Be to, visi nariai privalo įdėmiai sekti, kad socialinės franšizės nariai dirbtų tinkamai. Taip pat turėtų būti sukurti mechanizmai, kuriais galima būtų spręsti iškilusias problemas – tai galėtų būti ir kolegų pagalba.

Kokybės užtikrinimo reikalavimas gali sukelti tam tikrą įtampą. Iš patirties galima pasakyti, kad jei socialinė franšizė yra bendra dalinė nuosavybė, tai įmonės-franšizės nariai labiau saugo savo franšizę ir labiau linkę taikyti griežtesnius standartus, nei kad situacijose, kai tai jiems primetama.

Socialinės franšizės nariai dažnai dalyvauja nustatant ir įvertinant standartus visoje grupėje, siekiant išlaikyti prekės ženklo ir socialinės franšizės vertę. Tai gali būti atliekama suformuojant nuolatinius komitetus, kaip kad tai daro „Comunità Solidali“ ir kitos sistemos, siekdamos išlaikyti tai, ką jos pačios apibūdina kaip „sveikos įtampos“ būseną, atsižvelgiant į tai, į kokius nuolatinio kokybės tobulinimo rezultatų aspektus reikėtų atkreipti dėmesį, lyginant jų patirtis su panašių organizacijų patirtimis, kad būtų pasisemta naujų idėjų ir veikiant su išorės institucijomis, galinčiomis pateikti nešališką nuomonę atitinkamais klausimais. „Le Mat“ tinklas praktikuoja paprastą darbą tinkle ir darbuotojų mainus. Iš tiesų, vadovas gali perduoti ribotą informacijos kiekį, o keičiantis darbuotojais ir visais nariais, galima padėti pasiekti tam tikrų standartų. Pavyzdžiui, „CAP Market“ atveju franšizės teikėjas suteikia franšizės gavėjui papildomų darbuotojų ir paramą verslo pradžios laikotarpiu, kuris yra esminis laikas visiems verslams, o ypač prekybos centrams.

Franšizės kaina 

Komercinės franšizės atveju franšizės gavėjas iš anksto sumoka franšizės teikėjui lincencijavimo mokestį, po to moka nuolatinę sumą pagal savo apyvartą ar pelną.

Vienas pagrindinių klausimų socialinėje franšizėje yra tas, kad didelėje Europos dalyje socialinė įmonė steigiama, siekiant sukurti darbo vietų socialiai nuskriaustiems asmenims. Taigi atrodo, kad egzistuoja šiokia tokia problema dėl to, jog tokių žmonių prašoma susimokėti už tai, kad jie prisijungia prie socialinės franšizės, o vėliau iš jų nuskaitoma apyvartos ar pelno dalis.

Daugeliu atvejų, remiantis socialinėmis franšizėmis, neprašoma susimokėti nustatytą mokestį, o jei ir prašoma, tai būna nedidelė suma, kurios reikia, norint įsteigti socialinę franšizę intelektinėms teisėms (pvz., paruoštiems vadovams ir prekės ženklams).

Dažniausia pradedant verslą reikia pradinio kapitalo, ir jo gali prireikti nemažai. Tačiau paprastai franšizės teikėjas padeda franšizės gavėjui suskaičiuoti būsimas sąnaudas ir kartu jie stengiasi jas padengti.

Tačiau norint, kad franšizė pati save išlaikytų, turi būti užtikrinta, kad bus padengtos savos veiklos išlaidos ir uždirbtas pelnas, kurį galima būtų skirti plėtros veiklai. To siekiant, remiantis visomis socialinėmis franšizėmis, mokami pinigai franšizės teikėjui. Taip franšizės teikėjas gauna lėšų steigti naujus verslus ir suteikti franšizės gavėjams galimybę naudotis bendromis paslaugomis (pvz., mokymai, rinkodara ir pan.).

Dažniausios mokėjimo formos: 

Pelno dalis 

Procentas nuo apyvartos 

Mokestis, atsižvelgiant į veiklos mastą 

Narystės mokesčiai 

Tinkamiausias metodas surinkti pinigus priklauso nuo paties verslo pobūdžio ir nuo to, kas labiausiai priimtina kultūriniu požiūriu. Pavyzdžių analizėse pateikiami įvairūs tokių pinigų rinkimo variantai.

Nors gali pasirodyti, kad yra problemų, susijusių su nuolatiniais prašymais sumokėti mokesčius ar dėl to, kad paimama pajamų dalis, tai yra, kaip minėjome, labai svarbus socialinės franšizės elementas. Be jo socialinė franšizė nebūtų tinkamai orientuota į rinką ir negalėtų išsilaikyti. Mes minėtą sprendimą pavadinome Įmonės plėtra, kurį dabar aptarsime išsamiau.

Įmonės plėtra 

Mūsų apibūdintas socialinės franšizės modelis yra forma, kurią pavadinome įmonės plėtra. Franšizės teikėjas remia naujų franšizių plėtrą dažniausia be papildomų sąnaudų naujiems franšizių turėtojams. Taip elgiamasi kaip ir rizikos kapitalo naudojimo atvejais, tačiau iš tiesų suteikiama plati išteklių gama: nuo finansinės paramos suteikimo ar suradimo iki patarimų ir priėjimo prie franšizės intelektinės nuosavybės suteikimo. Už tai tikimasi atlygio, kurį galima mokėti iš socialinės franšizės augimo ar piniginio užmokesčio, kuris mokamas nuo apyvartos ar, dažniau, nuo pelno. Pelno dalis užtikrina, kad franšizės pasiimama pelno dalis nesukelia franšizės turėtojui finansinių sunkumų.

Piniginis mokestis gali svyruoti nuo kelių procentų, kaip kad CASA atveju iki beveik 50% CoRE atveju. Procentinė dalis priklauso nuo steigiamo verslo rūšies ir sąlyginio laiko bei išteklių kiekio, kuriuos investavo franšizės teikėjas ir gavėjas. Nepriklausomai nuo to, koks yra mokestis, jį reikia aiškiai apibrėžti pačioje veiklos pradžioje, griežtai nustatant ir kiekį, ir laikotarpį. Tiesą pasakius, kiekis laikui bėgant gali kisti – sakykime CoRE siūlo, kad iš pradžių mokestis turėtų būti mokamas kaip procentinė pelno dalis, kuri galiausiai gali peraugti į nario mokestį.

Suvokiame, kad kai kuriems franšizės turėtojams mokamos sumos turėtų būti pastovios nuo pat pradžių ir visados išlikti vienodo lygio. Jei taip susitariama prieš pradedant verslą, tada visi žino, koks susitarimas sudarytas ir, net jei mokestis išauga į gana didelę pinigų sumą, visi supranta, kad tai yra teisinga.

Kiti teigia, kad jei socialinės franšizės teikėjas nuolatos iš franšizės naudotojo pasiima nemažą sumą pinigų, jis negali priversti pastarojo jausti perdėto finansinio spaudimo (ypač tais atvejais, kai įmoka grindžiama pelnu, o ne apyvarta), tačiau toks mokestis gali būti laikomas neteisingu. Jei franšizės turėtojas mano, kad jis franšizės teikėjui moka per dideles sumas, už kurias gauna per mažai, tada tarp jų neišvengiamai atsiras įtampa, kuri gali virsti labai destruktyvia jėga. Gali būti suardytas franšizės teikėjo ir jos gavėjo savitarpio supratimas.

Be to, aiškinamasi, ar franšizės teikėjas kuriuo nors metu turėtų leisti franšizės gavėjams tapti visiškai nepriklausomais nuo jo arba bent jau pakeisti santykių pobūdį.

Iki šiol nepriėjome prie bendro tvirto sprendimo dėl šio klausimo ir įtariame, kad sprendimai dėl šio klausimo skirtingose franšizėse bus skirtingi dėl verslo pobūdžio ir jame dalyvaujančių asmenų nuomonių. Tačiau aiškūs yra du dalykai:

1. Finansinė grąža iš įmonės plėtros franšizės teikėjui paprastai turėtų būti lygi išteklių, panaudotų kuriant naują franšizę, sąnaudoms, o grynoji visų franšizių grąža turėtų viršyti išteklių, panaudotų jų plėtrai, sąnaudas. Jei taip nėra, franšizės negali augti ir finansiškai išsilaikyti, nebent randamas kitas pajamų šaltinis.

2. Bendrai nuosavybei priklausanti socialinė franšizė kur kas dažniau linkusi įveikti problemas, kylančias dėl to, kas turėtų būti laikoma teisinga grąža franšizės teikėjui. Taip atsitinka dėl to, jog franšizės gavėjai patys dalyvauja ar valdo (priklausomai nuo to, ar franšizės tarybą sudaro tik franšizių gavėjų nariai, ar ne tik) grąžos nustatymo ir jos pakeitimo procesus. Be to, kaip franšizės turėtojai, jie gali sutarti, kam bus naudojamas gautas pelnas ir gali netgi nuspręsti išmokėti nariams dividendus.

Tarpkultūriai klausimai 

SIPS programa iš esmės siekia išplėtoti socialinės franšizės ir verslo modelių plėtrą, kurią galima būtų pritaikyti įvairiose valstybėse. Reikia išsiaiškinti, ar kultūriniai skirtumai ir skirtingos verslo aplinkos nedaro šio proceso per daug sudėtingu.

SIPS programai iš tiesų buvo sunku išplėtoti verslo idėjas tarp tarptautinių partnerių. Tapo aišku, jog užuot idėjas plėtoti kartu, geriau būtų idėją perkelti iš vienos šalies į kitą. Jungtinė Karalystė ir Italijos partneriai kuria maitinimo įmonę, o Lietuva ir Jungtinė Karalystė kuria slaugos kooperatyvą. CoRE stengiasi gauti finansavimą iš Europos partnerių, įskaitant ir WIPS narius, kad galėtų plėsti CoRE Europoje.

Egzistuoja aiškus interesas dirbti Europos mastu.

Italijos „Comunità Solidali“ psichiatrinės slaugos paslaugų teikimo modelis atkartotas visoje šalyje. Tokioje decentralizuotoje struktūroje egzistuoja įvairių požiūrių į slaugos teikimą ir taikomi skirtingi įstatymai, o „Welfare Italia“ prekės ženklas atkartotas būtent šia tema.

Ir „Le Mat“ pavyko išplėsti savo viešbučių tinklą už gimtosios Italijos ribų – Švedijoje – ir šiuo metu svarstomos kitos galimybės, pavyzdžiui, atidaryti viešbučių, pavyzdžiui, Kroatijoje.

Taigi įrodymai patvirtina, kad kaip ir komercinių franšizių atveju, tikėtina, kad gera verslo idėja vienoje Europos šalyje pasiteisins ir kitose, nežiūrint į kultūrinius skirtumus, į skirtingus socialinių įmonių struktūros ir steigimo dalykus bei teisinę aplinką.

Tačiau, aišku, kad verslo idėja, kuri yra gera vienoje valstybėje, gali nepritapti kitoje. Pavyzdžiui, CAP parduotuvės perima mažesnius prekybos centrus, kurių komercinis sektorius Vokietijoje atsisako. Taip sukuriama rinkos galimybė, nes kai kurių minėtų parduotuvių atsisakoma dėl to, jog prekybinė įmonė, remdamasi strateginiu sprendimu, persikrausto į didesnes patalpas už miesto, o ne dėl konkrečios vietos netinkamumo. Tačiau Jungtinėje Karalystėje komercinis sektorius, o ypač „Coop“ grupė vėl grįžta prie mažesnių parduotuvių, todėl galimybė įsigyti mažesnių parduotuvių jau nebėra rinkos suteikiamas privalumas.

4. Planingas ir nuoseklus vadovas 

Šioje paskutinėje dalyje nurodomi pagrindiniai principai, išdėstyti pirmiau, ir pateikiamas planingas ir nuoseklus vadovas, kuriuo remiantis vykdomas atkartojimas ir socialinės franšizės veikla. Jis skirtas naudoti plėtros agentūroms, socialinės srities verslininkams ar socialinėms įmonėms, kurios ieško sparčios plėtros galimybių.

Pirmas žingsnis: kolonizavimas 

Pasirinkite „kolonizuojamą sektorių“. Šis žingsnis grindžiamas mūsų pirmuoju pagrindiniu principu, aptartu trečioje dalyje. Mes nekartosime tų pačių argumentų dar sykį. Tiesiog norime pabrėžti pirmųjų trijų žingsnių svarbą – jei jie netinkami, visa kita bus tik laiko švaistymas. Iš esmės turėtumėte pasirinkti sektorių, kuris yra:

- Augantis ar konkreti problema yra sprendžiama 

- Tam tikra šabloniškumo forma 

- Kur bus lengva sukurti „išskirtinį socialinės įmonės pasiūlymą“

- Įėjimo į rinką lygiai nėra per aukšti 

Antras žingsnis: įvardykite modelį 

Šis antras žingsnis taip pat yra esminis. Patikimumas rinkoje gali būti skatinamas, jei turite reikiamos patirties. Jei priimamas jau veikiantis modelis, tada išsamus jo nagrinėjimas tikrai nebus veltui sugaištas laikas. Jei idėja yra nauja, būkite pasiruošę pavadinti ją bandomuoju projektu ir apsišarvuokite kantrybe – patirtis neatsiranda per vieną dieną!

Trečias žingsnis: pajėgumai ir atkartojimo komanda 

Nepriklausomai nuo to, kokio tipo organizacija dalyvauja atkartojimo procese, svarbu užtikrinti, kad atkartojimui įgyvendinti surinkta komanda turi tam tinkamų įgūdžių:

- Vizija, energija ir motyvacija – iš esmės tai turi būti verslių asmenų komanda 

- Aukšto lygio prekybos įgūdžiai ir patirtis, valdant sėkmingą verslovę tame sektoriuje, kuriame planuojama steigti atkartojamą įmonę 

- Suvokimas „kodėl taip ir kodėl dabar“

- Puikūs bendravimo ir rinkodaros įgūdžiai 

- Patikimi verslo planavimo ir pinigų rinkimo gebėjimai 

- Finansinis partneris 

Taigi tokia suformuota komanda turi numatyti konkrečias galimybes – tai gali būti ir dotacijos lėšos apmokėti komandiruočių išlaidas ar karjeros laiptų sistema, o gal ir privataus investavimo galimybė. Nesvarbu kaip surenkama, tačiau norint, kad atkartojimo tinklą būtų galima pradėti įgyvendinti, reikia tam skirti labai daug laiko ir pinigų.

Ketvirtas žingsnis: sukurkite atkartojimo modelį

Iš esmės tai reiškia sukurti parduoti tinkamą „produktą“. Visų pirma, konstruktyvios diskusijos metu išnagrinėję konkurentus, suformuluokite, kas konkrečiai yra „atkartojimo pasiūlymas“ šiais atžvilgiais:

- Prekės ženklas 

- Sistemos 

- Plėtros parama 

- Mokymai 

- Teritorija

- Nuolatinė pagalba 

- Pradinio įnašo ir vėlesnių įmokų ir/arba parduodamų produktų (su marža) sąnaudos padaliniams 

Tada šie pagrindiniai komponentai turi būti atspindėti ir paaiškinti atitinkamuose dokumentuose:

- Prospektas ar brošiūra, kurioje išsamiai pateikiama idėja, nauda, pasiūlymas, sąnaudos ir patirtis

- Verslo vadovas, kuriame nustatomos visos verslo sistemos 

- Teisinė sutartis tarp padalinio ir atkartojamos pagrindinės bendrovės. Ruošiant šią sutartį reikėtų pasitarti su teisininkais. Jos šabloną galite rasti internete adresu: www.sfuk.co.uk.

Norint viską atlikti tinkamai, pagrindinei įmonei reikia paruošti verslo planą, kuriame būtų nurodyta:

- Vizija ir plėtros tempai 

- Paslaugų ir pan., teiksiamų padaliniams, lygis

- Nuolatiniai pagrindinės įmonės finansavimo reikalai 

- Teisinė pagrindinės įmonės struktūra ir jos organizaciniai santykiai su padaliniais 

- Tikslūs sutartiniai ryšiai tarp pagrindinės įmonės ir jos padalinių 

- Pagrindinės įmonės ir jos padalinių savitarpio ryšiai 

Žinoma, kai kurių socialinės franšizės rūšių atveju ne visuomet įmanoma numatyti visų minėtų elementų, tačiau nors ir ne visada gali būti įmanoma paruošti, pavyzdžiui, verslo vadovą, klausimai, kurie pateikti pirmiau nurodytuose punktuose, įvardija tuos dalykus, kuriuos visgi reikėtų sutvarkyti. Taigi CoRE gali neturėti verslo vadovo, tačiau jai reikės paruošti kitokį sprendimą – šiuo atveju antraeilį verslo planą.

Prieš įsibėgėjant atkartojimo veiklai, turi būti atlikti veiksmai nuo pirmo iki ketvirto žingsnio. Reikia aiškiai apibrėžti, kas konkrečiai siūloma konkrečioms paramą teikiančioms įmonėms ar organizacijoms.

Penktas žingsnis: bandomųjų padalinių įvardijimas 

Nežiūrint į tai, ar pirmi keli atkartojimo metodu įsteigti padaliniai yra vadinami „bandomaisiais projektais“ , ar ne, jie yra bandomieji visomis prasmėmis. Jiems žlugus, sugrius ir visas atkartojimo tinklas. Be to, jie suformuos puikią verslo vadovo išbandymo dirvą.

Trokštant kuo greičiau pradėti pirmųjų kelių padalinių darbą, atsiras tam tikra įtampa ir galite būti verčiami pasirinkti netinkamą organizaciją ar vietą. Apie padalinio vietos parinkimą turėtumėte geriau nei bet kas kitas žinoti, kas tinka ir kodėl! Atidėkite savo sprendimą ir palaukite, kol pasitaikys tikrai geras pasiūlymas.

Kur kas sudėtingiau pasirinkti tinkamą paramą teikiančią organizaciją – tam nėra sukurta jokios paprastos formulės. Reikėtų atsižvelgti į šiuos dalykus:

- Jų pačių patirtis projektų įgyvendinimo srityje 

- Jų prieiga prie išteklių 

- Jų įsipareigojimas projektui – sakykime, ar yra bendra rizika

- Ar jums patinka jų atstovai ir ar galite jais pasitikėti?

- Ar jie gerai suvokia santykį – pavyzdžiui, ar paramą teikianti organizacija nuolankiai paklus jūsų patirčiai, susijusiai su padalinio steigimu, darbuotojų samda ir atleidimu, ir pan.

Šeštas žingsnis: įgyvendinimas – padalinio plėtra 

Aišku, kad kokybiškos verslo plėtros parama yra esminis dalykas. Pagrindiniai patarimai, siekiant sėkmingo įgyvendinimo:

Vienas svarbiausių proceso etapų yra tinkamų darbuotojų padaliniui samdymas.

Suformuokite tinkamų vietos plėtros specialistų komandą, kuri galėtų paruošti projekto plėtros planą. Narystė tokioje komandoje priklausys nuo projekto rūšies/padalinio, tačiau atkartojama pagrindinė įmonė (t. y. jūs) turės komandą suformuoti ir valdyti. Į komandą reikėtų įtraukti:

- Pagrindinės organizacijos atstovus

- Neseniai priimtus padalinio darbuotojus 

- Vietos atkūrimo agentūras/rėmėjus 

Bus išbandomas ir verslo vadovo bei įgyvendinimo plano tvirtumas. Patirtis ir veiksmų tyrimai leis sukurti tobulesnį „produktą“.

Kuriant verslo planą, turi būti suteikta įvairaus pobūdžio pagalba, tačiau iš pat pradžių reikia aiškiai pasakyti, kad pagrindinė įmonė per verslo planą NĖRA atsakinga už padalinio sėkmę ir negali suteikti jokių garantijų.

Nėra jokių konkrečių ir šabloninių taisyklių, kas turėtų vadovauti plano sudarymo procesui – pagrindinė organizacija ar padalinys, tačiau būtent padaliniui teks įgyvendinti užduotį siekiant pardavimo tikslų, todėl jis turi suvokti rinkos tyrimą ir suformuluotas prielaidas, kuriomis remiantis buvo sudarytos pardavimų prognozės.

Septintas žingsnis: padalinio prekyba

Pirmieji prekybos mėnesiai gali būti labai užimti, o sistemoms ir žmonėms reiks poilsio. Labai svarbu, kad prieš pradedant padalinio veiklą, visos atitinkamos sistemos būtų tinkamai parengtos darbui ir kad padalinio darbas būtų valdomas nuolatos.

Prieš pradedant veiklą, turi būti nustatyti finansiniai, pardavimų ir kiti pagrindiniai veiklos rodikliai, kuriuos reikia sekti kas mėnesį, o gal net kas savaitę.

Nuolatos privaloma patenkinti valdymo paramos ir priežiūros poreikius, o tai, kad „viskas ramu“ visiškai nereiškia, kad „viskas yra gerai“!

Europos socialinės franšizės tinklas 

Autorė Giovanna Maranzana, W.I.P.

Per pastaruosius metus mūsų projekto Tarptautine partneryste buvo siekiama skatinti ir plėtoti socialinę franšizę. Baigus darbą, buvo įvardytas poreikis sukurti EUROPOS SOCIALINĖS FRANŠIZĖS TINKLĄ.

Suvokėme, kad socialinė franšizė turėtų padidinti socialinių įmonių efektyvumą ir paspartinti jų plėtrą.

Franšizė yra žinių ir patirties perdavimas iš sėkmingai veikiančios verslovės naujai įmonei.

Franšizės gavėjas už tam tikrą mokestį gali naudoti franšizės teikėjo pavadinimą ir prekės ženklą, žinias, verslo metodus ir metodikas, darbo metodus ir kitas teises.

Franšizės privalumai:

• Verslą galima pradėti be didelės patirties

• Verslininko ir rėmėjo patiriamos rizikos yra kur kas mažesnės

Socialinė franšizė reiškia, kad naudojami ir plėtojami franšizės metodai socialiniams tikslams įgyvendinti.

Socialinė franšizė skiriasi nuo komercinės tuo, kad pirmoji yra franšizė, priklausanti jos naudotojams, o ne vienam franšizės teikėjui.

Sėkmingų socialinių įmonių patirtis perduodama mažoms įmonėms, kad jos galėtų augti ir kad galėtų būti kuriamos naujos.

Socialinės franšizės koncepciją tobulino nemažai ES organizacijų ir socialinių įmonių.

Tai metodas, kuris kuriamas suteikti galimybę socialinėms įmonėms augti kur kas sparčiau ir veiksmingiau, nei tai vyksta tradiciškai.

Socialinė franšizė grindžiama šia koncepcija – tai konsorciumo požiūris į verslo plėtrą, šiuo metu taikomą Italijoje.

Mes nustatėme, kad sukūrus Europos tinklą socialinei franšizei bus suteikta tokia nauda:

• Dalijimasis žiniomis, ryšiais ir verslo idėjomis, susijusiomis su socialine franšize 

• Teikiama parama iš kitų dirbančiųjų socialinėje franšizėje 

• Padedama plėsti socialines franšizes Europoje 

• Skatinti socialinės franšizės koncepciją 

• Paversti socialinę franšizę patikima alternatyva tradicinėms verslo plėtros metodikoms 

• Socialinė franšizė verslininkams socialinėje srityje yra paprastesnis ir saugesnis pasirinkimas steigiant įmones, jiems pateikiamas pasitvirtinęs verslo modelis ir prieiga prie specifinės pagalbos prekybos klausimais 

ENSF FUNKCIJOS

Nustatėme, kad tinklas turėtų atlikti šias funkcijas 

1. Lobistinė veikla ir socialinių įmonių atstovavimas Europos lygiu. 

2. Bendras naujos verslo idėjos plėtojimas. 

3. Reklaminio interneto tinklalapio sukūrimas ir Europos lygio prieiga prie informacijos apie socialinę franšizę, pateikiant nuorodas į vietos ir nacionalinius narius bei socialinės franšizės atstovus.

4. Interaktyvaus „Wiki“ tipo tinklalapio sukūrimas, kurio dėka galima būtų dalintis informacija ir gerąja praktika tarp narių.  

5. Suformuluoti socialinių franšizių akreditacijos standartą. 

FINANSAVIMAS 

Ilgalaikėje perspektyvoje tinklas turėtų sugebėti išlaikyti save.

Nariai gaus naudos būdami tinkle: tai bus informacija, pavyzdžiui, verslo struktūros, socialinės franšizės veiklos ir socialinės franšizės koncepcijos reklama. Tikime, kad tokios naudos pakanka, kad tinklas galėtų pats save išlaikyti. Tačiau kol tai pasieksime, praeis mažiausiai treji metai – vadinasi, turime rasti finansavimą trejiems metams.

Mūsų skaičiavimais, jis turėtų siekti apie 120 000 eurų per metus.

Iki šiol išteklius pateikė SIPS, tačiau pasibaigus projektui tai bus nebeįmanoma.

TOLESNI ŽINGSNIAI 

Manome, kad mums reikia: 

1. Į tinklą (ir kitus Europos tinklus taip pat) priimti daugiau žmonių. 

2. Pagerinti socialinės franšizės suvokimą tarp tinkle dirbančių asmenų.

3. Pateikti informaciją internete. 

4. Daugiau konsultuotis dėl mūsų pasiūlymo tinklo klausimu. 

5. Paruošti išsamų pasiūlymą tinklo sukūrimo tema. 

TAI BUS PASIEKTA ŠIAIS VEIKSMAIS 

1. Paruoštas vadovas „Kaip vykdyti socialinę franšizę“.

2. Suorganizuota konferencija Briuselyje kartu su Europos Komisijos „DG Employment“ ir „DG Enterprise“, siekiant pradėti tinklo darbą ir ištobulinti jo tikslą. 

3. Paruoštas trejų metų tinklo verslo planas. 

4. Įvardytas tinklo veiklos finansavimas. 

Kai kurios šių veiklų bus remiamos SIPS ir jos narių, kitoms reikės papildomų lėšų (Briuselio konferencija).
Priedai 

 1 Priedas

Bendruomenės atsinaujinanti energija – atsinaujinančios energijos plėtra ir nauda bendruomenei 

Parengta pagal INSPIRE projektą
Bendruomenės atsinaujinančios energijos (CoRE) bendrija bendradarbiauja su bendruomenėmis ir plėtoja atsinaujinančios energijos sistemas, kurios: užtikrins nepriklausomos, darnios energijos tiekimą, sumažins finansinę priklausomybę ir sukurs pajamų. Savo ruožtu, CoRE bus projektų dalininkė projektų, įgyvendinamų siekiant finansuoti tolesnį bendruomenei priklausančių atsinaujinančios energijos sistemų, kūrimą.

CoRE sukurs įvairių atsinaujinančios energijos sistemų rūšių (pvz., vandens, oro ir biomasės) ir įgyvendins jas, pasinaudodama įvairiais įmonių tipais. Tačiau mes vis tik manome, kad tokia verslo forma yra socialinė franšizė, nors ir nėra atkartojamo verslo modelio (tačiau planuojame sukurti modelių plėtros galimybes) – priešingai nei CASA ar „CAP Market“ atvejais. Visos įmonės naudoja CoRE prekės ženklą bei bendras CoRE žinias ir patirtį. Be to, joms priklausys prekės ženklas, ir jos dalinsis paslaugomis.

Poreikis 

Turime išvystyti bendruomenei priklausančias atsinaujinančios energijos sistemas dėl šių priežasčių:

1. Neatsinaujinančios energijos šaltiniai senka. Dėl to kyla energijos kainos ir didėja poreikis.

2. Mūsų dabartinė priklausomybė nuo iškastinio kuro sukelia klimato atšilimą, kuris, jei nebus valdomas, gali turėti labai rimtų padarinių ilgalaikėje perspektyvoje.

3. Atsinaujinančios energijos poreikis yra didelis, todėl potencialiai labai pelningas. Bendruomenės nusiteikusios iš šios galimybės užsidirbti pinigų, kaip kad jau yra padarusios kitos Europos šalys.

4. Nežiūrint į bendruomenės grupes, išreiškusias susidomėjimą atsinaujinančia energija, daugumai jų buvo gana sudėtinga paversti šią idėją realybe.

Paslauga 

Mes siūlome į rinką orientuotą požiūrį, kuriuo remiantis galima bus įveikti minėtas kliūtis ir kuris leis bendruomenėms už savo veiklą gauti pajamų. Savo idėją įgyvendinsime, įkurdami dviejų tipų socialines įmones ir bendruomenines organizacijas:

1. Bendros įmonės su CoRE, kurios steigs didesnes atsinaujinančios energijos sistemas, pavyzdžiui, vėjo turbinas ir hidroelektrines;

2. Narių kooperatyvai, kuriuos sudarytų CoRE, bendruomenės grupės, pavieniai asmenys ir kuro tiekėjai, steigtų mažesnes atsinaujinančios energijos sistemas, tiekiančias energiją nariams.

Be to, planuojame įsteigti įmones, kurios teiktų paslaugas minėtoms bendrovėms: pritrauktų finansinį kapitalą ar pardavinėtų Atsinaujinančios energijos obligacijas (AEO). Esame numatę įsteigti minėtas bendroves trimis etapais:

1. Greita ir užtikrinta grąža – šilumos ir energijos gamyba iš biokuro, įskaitant ir šildymą, kai naudojama mediena.

2. Didesnė rizika, didesnė grąža – pvz., didelių vėjo turbinų projektai

3. Vertikali plėtra – pvz., energijos tiekimo bendrovė

Šis verslo planas apima pirmąjį etapą, kurio metu bus įsteigtos keturios bendrovės:

1. Biologinė bendruomenės atsinaujinanti energija – sukuriamos šilumos ir energijos iš biomasės gamybos sistemos, tiekiančios šilumą ir elektrą nariams. 

2. Medienos bendruomenės atsinaujinanti energija – šilumos, gaunamos kūrenant medieną, sistemos įrengimas, tiekimas ir valdymas ir šilumos tiekimas nariams (pvz., plėtros trestai ir mokyklos).

3. Berviko bendruomenės atsinaujinanti energija – bendra Berviko plėtros tresto ir CoRE įmonė, ruošianti naudoti 800 kWh vėjo turbiną.

4. Tyzdeilo bendruomenės atsinaujinanti energija – bendra įmonė su Tyzdeilo kaimo visuomeninių pastatų konsorciumu, ruošianti atsinaujinančios energijos sistemas 33 konsorciumo nariams ir jų bendruomenėms.

CoRE nereikalauja iš naujų organizacijų, su kuriomis ima bendradarbiauti, mokėti jokių mokesčių ar rinkliavų. Organizacija vertina, ar potencialūs franšizės gavėjai yra pakankamai atsidavę ir svarsto galimybę įsteigti pelningą atsinaujinančios energijos sistemą. Finansinis CoRE atlygis ateina kaip atsinaujinančios energijos sistemos pelno dalis.

Finansai 

Tikimės, kad trečiaisiais metais pirmosios trys bendrovės atneš 78 000 svarų-sterlingų pajamų per metus. Tokių pinigų užtektų išlaikyti ir plėsti CoRE.

CoRE ir jos bendrovių-narių kapitalo poreikis sieks šiek tiek daugiau nei 2 milijonus svarų-sterlingų, kurie bus gaunami iš beprocenčių paskolų, paskolų su palūkanomis, dotacijų, subsidijų ir (Berviko vėjo turbinos atveju) paprastųjų akcijų savininkų lėšų.

Jau susitarta dėl subsidijų, kurių suma sudaro 385 000 svarų-sterlingų, skirtų CoRE ir jos bendrovių-narių steigimui.

Organizacija 

CoRE išsivystė iš INSPIRE projekto ir yra jo remiama. Ji sukūrė tvirtą socialinės franšizės metodiką, kuria pagrįstas CoRE verslo modelis. Organizacija turi vadovą ir administratorių ir yra garantijos apribota bendrovė, kuri veikiausiai prašys gauti labdaringos organizacijos statusą. Jos tarybą sudaro atstovai iš jos pačios įsteigtų įmonių, iš paramos agentūrų, darbuotojų atstovai ir kartu dirbantys sprendimus priimantys asmenys.

„Franšizės gavėjai“ – CoRE įsteigtos įmonės – daugiausia bus Bendruomenės dalininkų bendrovės. Jie sudarys sutartį dėl savo pelno dalies (nuo 10 iki 60%) skyrimo CoRE organizacijai. Tokios įmokos mokėjimas truks tam tikrą fiksuotą laikotarpį ir bus nustatytas taip, kad atspindėtų CoRE įnašą į naujos įmonės steigimą. Po minėto laikotarpio kai kurios bendrovės-narės pradės mokėti narystės įmokas ir apmokės už CoRE suteikiamas paslaugas.

Rinkodara 

Šio verslo plano metu CoRE sutelks savo rinkodaros ir sudominimo veikla į bendruomenės grupes, susidomėjusias atsinaujinančiais ištekliais, strategijos formuotojus ir finansuotojus. Organizacija, norėdama pasiekti minėtas tikslines grupes, pasitelks įvairias strategijas.

Pagrindinis elementas bus CoRE Tinklas. Jis jau sukurtas ir šiuo metu jame dalyvauja apie 60 bendruomenių grupių ir paramos agentūrų. Jis bus plečiamas toliau, bus organizuojami reguliarūs susitikimai, kad nariai turėtų galimybę apsikeisti informacija, įvardyti galimas paslaugas ir bendroves, kurias CoRE galėtų plėtoti kartu su bendruomenių grupėmis bei įgauti balsą šiame sektoriuje.

Uždaviniai ir įtakos 

Uždaviniai, kuriais remiantis galima įvertinti CoRE veiklą, yra suformuluoti. Pagrindinis uždavinys yra penkių bendruomenei priklausančių atsinaujinančios energijos bendrovių įsteigimas.

Šiam uždaviniui įgyvendinti reikės nedidelės, maždaug 380 000 svarų-sterlingų sumos iš dotacijų. Ji leis CoRE tapti save išlaikančia organizacija ir padės bendruomenėms gauti 80 000 metinių pajamų. Reikėtų pabrėžti, kad nurodytos sumos skaičiuotos, neatsižvelgiant į energijos kainos padidėjimą ateityje. Be to, anglies dvideginio emisijos bus sumažintos daugiau nei 2200 tonų ir bus tiesiogiai sukurtos septynios darbo vietos.

Tačiau tai dar ne viskas. Įsteigus CoRE, ji potencialiai galės augti, proporcingai didėdama atsižvelgiant į bendruomenės atsinaujinančios energijos sektoriaus ribas. Tai turės didelės įtakos atitinkamų bendruomenių aplinkos apsaugai ir finansiniam išsilaikymui.

Tačiau gali būti taip, kad CoRE didžiausias indėlis bus jos teikiama patikima, stabilių kainų ir sąlyginai žemų sąnaudų energija. Tikėtina, kad bendruomenės, valdančios tokį turtą, turės didžiulių ekonominių ir socialinių pranašumų, lyginant su tomis, kurios priklauso nuo senkančios ir nereguliariai tiekiamos tradicinės energijos rūšių.
2 Priedas

„CAP Märkte“ – vietos rajono prekybos centrų tinklas, kuriame dirba neįgalieji

Parengta pagal INCUBE projektą 

Socialiai naudingas apsipirkimas 

„CAP Märkte“ (CAP prekyvietės) mažmeninės prekybos tinklas nuolatos auga ir jam priklauso  beveik 50 parduotuvių. Jos yra vidutinio dydžio vietos rajono prekybos centrai, kuriuose dirba neįgalieji. Kiekvieną padalinį tradiciškai valdo vietos neįgaliųjų asociacija, o prekės ženklas priklauso bendram cechų kooperatyvui. Be gerų darbo sąlygų, prekybos centrai užtikrina ir vertinamas paslaugas bendruomenei.

Istorija 

„GDW Süd“

„GDW Süd“ – Genossenschaft der Werkstatten für behinderte Menschen Süd eG – yra labdaringas kooperatyvas, kurį 1985 m. įsteigė oficialiai akredituotos organizacijos, teikiančios įdarbinimo paslaugas neįgaliems asmenims, veikiančios Vokietijos Baden-Württemberg ir Bavarijos žemėse. Jis bendradarbiauja su penkiais kitais panašiais kooperatyvais  visoje Vokietijoje. Iš pat pradžių tai buvo bendra pirkimus vykdanti organizacija, priklausanti jungtiniams cechams, kurią valdė organizacijos-narės. 1983 m. ji buvo restruktūrizuota ir šiuo metu yra iškėlusi sau penkis uždavinius.

Uždaviniai:

• pirkti ir kartu parduoti visoms institucijoms-narėms 

• kurti ir parduoti produktus, kuriuos gali gaminti neįgalieji

• įsteigti ir valdyti kooperatyvą ir jo veiklą tarp institucijų-narių  

• teikti verslo ir techninius patarimus 

• valdyti plėtros projektus 

Stengdamasi įgyvendinti minėtas užduotis, ji veikia šešiose verslo srityse: „CAP Märkte“, WKE (elektronikos perdirbimas ir dokumentų naikinimas), EP (surinkimas), AVK (užsakymų ir apmokėjimo už darbą apdorojimas), ISB (informacija, mokymai ir patarimai) ir KBM (bendri pirkimai).

„CAP Märkte“

„GDW Süd“ išplėtojo „CAP Markt“ idėją – pavadinimas susijęs su žodžiu „negalia“ – su žodžių žaismu, remiantis sukurtu šūkiu „CAP – der Lebensmittelpunkt“, kuris sujungia žodžius, reiškiančius „bakalėjos tašką“ ir „gyvenimo centrą“. Verslo idėja yra perimti patalpas, kurios atlaisvinamos dideliems prekybos centrų tinklams, išsikraustant į tolimesnes užmiesčio zonas ir atidaryti kaimynystėje esančias bakalėjos parduotuves, kurios yra pasiekiamos pėsčiomis ir užtikrina draugišką aptarnavimą. Parduotuvių salių plotai užima 400 -1000 m2, vitrinose telpa 7000 linijų prekių, parduotuvių metinė apyvarta siekia nuo 750 000 iki 2 milijonų eurų, juose dirba nuo penkių iki 20 žmonių, kurių du trečdaliai yra neįgalieji.

Parduotuvės suteikia darbų neįgaliems asmenims, taip padėdamos jiems integruotis per tiesioginį kontaktą su klientais; skatina vietos atsinaujinimą (suteikdamos lengvai pasiekiamas paslaugas žmonėms, neturintiems automobilių); priešinasi izoliacijai, siūlydamos tokias paslaugas kaip maisto pristatymas į namus ar pašto paslaugos.

Rezultatai 

Pirmoji „CAP Markt“ parduotuvė buvo atidaryta Sindelfingene prie Štutgarto 1999 m. Šiuo metu tinklas išsiplėtė iki 48 parduotuvių, kurių dauguma – Baden-Württemberg zonoje, tačiau jų daugėja ir kitose Vokietijos vietose. Parduotuvės sukūrė apie 500 darbo vietų, kurių dauguma yra skirta didelią negalią turintiems asmenims.

Maždaug vieną trečdalį parduotuvių valdo jungtiniai cechai, o du trečdaliai – tai socialinės įmonės, dalyvaujančios prekybos rinkoje. Kai kurioms asociacijoms priklauso keletas parduotuvių. Neįgaliųjų organizacijas valdyti jungtinius cechus labai vilioja tai, kad atidarant „CAP Markt“ parduotuvę jos gali sukurti darbo vietų savo nariams „realiame pasaulyje“. Taip neįgaliesiems suteikiama galimybė turėti beveik standartinį darbo režimą ir visiškai integruotis į vietos bendruomenę. Daugelis darbų, kurių imasi jungtiniai cechai, pavyzdžiui, surinkimas ar logistika, atliekami toli nuo visuomenės. Tuo tarpu mažmeninė prekyba suartina darbuotojus ir visuomenės atstovus, todėl turi geresnį gydomąjį poveikį.

Sėkmės veiksniai 

Pagrindinis mažmeninės prekybos tinklo sėkmės veiksnys yra tas, kad jis daugybei bendraturčių suteikia įvairios naudos. „CAP Markt“ ne tik užtikrina pasitenkinimą teikiantį darbą neįgaliesiems, bet ir siūlo pagrindinių maisto produktų įsigyti šalia namų, sumažina automobilio naudojimo poreikį (o tai teigiamai veikia sveikatą, energiją ir sumažina spūsčių problemas) bei atstato vietos ekonomiką, pakartotinai išleidžiant į apyvartą pinigus toje pačioje bendruomenėje.

1. Politinė parama 

Strategijos formuotojams ši koncepcija parodo tris patrauklius dalykus:

• Darbo rinkos politika: Bader-Württemberg žemėje, kur „CAP Märkte“ pradėjo savo veiklą, ypač stengiamasi užtikrinti lygias galimybes visiems savo piliečiams su negalia. Todėl jos politika darbo rinkos atžvilgiu orientuota į tai, kad būtų skatinamas integravimosi įmonių kūrimas, o jos tikslas – pasiekti, kad iš viso būtų sukurta 2000 darbo vietų neįgaliesiems iki 2010 m. Ji taiko sėkmingą programą, įskaitant finansines paskatas darbuotojams ir karjeros paramos paslaugas, kurių dėka asmenų nedarbo lygis buvo sumažintas 20%.

• Atsinaujinimo politika – gyvenimo kokybė miestuose prastėja mažmenininkams uždarant savo prekybos taškus, todėl vietos gyventojai palaiko idėją, kad tuščios vietos turėtų būti panaudotos pakartotinai. Nekilnojamąjį turtą galima įsigyti prieinamomis kainomis.

• Darnios plėtros politika: parduotuvės išdėstytos arti klientų namų, jas galima pasiekti pėsčiomis, o tai ypač svarbu mažesnes pajamas gaunantiems žmonėms, kurie neturi automobilių bei senyviems žmonėms. Norėdamos tinkamai išnaudoti šį privalumą, parduotuvės siūlo pristatymo į namus paslaugą.

2. Dosni finansinė sistema 

Vokietijos socialinės apsaugos įstatyme
 teigiama, kad įmonės privalo įdarbinti tam tikrą skaičių „didelę negalią“ turinčių žmonių. Įmonės, kuriose minėtų darbuotojų skaičius nesiekia nustatytos kvotos, privalo mokėti įmokas į „kompensacinį fondą“. Šio fondo paskirtis – mokėti atlyginimų subsidijas integracinėms įmonėms (Integrationsbetriebe), įdarbinančioms neįgalius žmones. Taip minėtos įmonės gali turėti didesnį skaičių darbuotojų, ir tai kompensuoja mažesnį kai kurių darbuotojų darbo našumą ir leidžia sukurti atmosferą, kurioje žmonės turi laiko vienas kitam. Šitaip neįgaliesiems darbo vietos tampa patrauklios, ir jas yra įmanoma išlaikyti.

Tai reiškia, kad asociacijos, atidarančios „CAP Märkte“, turi pakankamai pinigų bei aiškią misiją. Paslauga labai reikalinga dviems interesų grupėms: vietos bendruomenėms ir nedirbantiems neįgaliems žmonėms. Taip sukuriamos galimybės prieiti prie įvairių paramos šaltinių.

Antra, investicija, kurios reikia norint atidaryti parduotuvę, sumažėja dėl to, kad galima pasinaudoti surinkta nuo 10 000 iki 15 000 eurų suma vienai darbo vietai neįgaliam asmeniui, kurios pusė yra paskola, o kita pusė – dotacija. Kai kurie privatūs fondai taip pat siūlo dotacijas iki 100 000 eurų, kuriomis galima padengti verslo veiklos pradžios sąnaudas.

Svarbus, bet dažnai pamirštamas veiksnys yra tas, jog Europos kontekste tai buvo sąlyginai dosni jungtiniams cechams taikoma subsidijų sistema,  leidusi jiems sukaupti apyvartinį kapitalą, kurio pirmiausia reikia išplėtoti savo verslo idėją.

3. Geras rinkos segmentas 

Verslo koncepcija siūlo įvairią naudą pirkėjams:

• draugiškas ir paslaugus aptarnavimas: darbuotojai gali neskubėdami patarti klientams ir su jais pakalbėti, o klientų pasiūlymai visuomet sveikintini;

• platus prekių pasirinkimas – 7000 linijų – todėl apsipirkti galima visų reikiamų dalykų, nevažiuojant į užmiesčio prekybos centrus. Nors keturi penktadaliai pardavimų turi būti iš „CAP Market“ pasiūlos, likęs penktadalis gali būti iš kitur įsigytos prekės pagal vietos bendruomenės pageidavimus. Pavyzdžiui, kaptažo zonoje, kur 30% procentų klientų atostogauja Italijoje, parduotuvėse gali būti parduodama itališkų prekių;

• teikiamos papildomos paslaugos, didinančios klientų lojalumą – pavyzdžiui, pristatymas į namus;

• ekologiškai patrauklu veikti kartu su energijos taupymo tendencija ir prieš apsipirkimus užmiestyje.

Be to, klientams atsidėkojama, suteikiant jiems lojalumo kortelę, su kuria po 20 pirkimų parduotuvėje jie turi teisę gauti nedidelę dovanėlę.

4. Tinkami ištekliai 

• pramonės šakos patirtis: vykdomasis direktorius turi ilgametės praktinės mažmeninės prekybos patirties

• ryšiai ir rinkos išmanymas, kurie įgyjami kartu su minėta patirtimi 

• sąžiningumas: harmoninga licencijavimo sutartis, jungianti vietos autonomiją ir centralizuotą discipliną 

• vieningumas ir savitarpio pagalba: struktūrinių sprendimų ir informacijos sistema, palaikoma organizuojant reguliarius susitikimus 

• kritinė masė: CAP grupė turi svarią įtaką derybose su tiekėjais, o ypač su EDEKA, iš kurių ji gauna nedidelę nuolaidą kainų, kurios paprastai suteikiamos mažmenininkams-nariams; savo ruožtu šis dalykas užtikrina EDEKA didelius pardavimus be rūpesčių, stengiantis suteikti įvairaus pobūdžio pagalbą kiekvienam klientui.

5. Integracijos filosofija 

• negalios priėmimas: darbdaviai žino ir priima savo darbuotojų sveikatos būklę bei toleruoja tam tikras klaidas – dėl to darbuotojai jaučiasi saugūs 

• laikas žmonėms: iš darbuotojų tikimasi, kad jie dirbs kiek įmanoma geriau pagal savo galimybes, tačiau jie nėra labai spaudžiami 

• svarbiausia žmonės: parduotuvėms nekeliamas uždavinys kiek įmanoma padidinti pelningumą; užtenka to, kad pasiekiama pelno ir išlaidų pusiausvyra ir šiek tiek uždirbama 

Metodai ir priemonės 

• Verslo idėja 

Verslo idėja gali atnešti naudos kelioms interesų grupėms:

• licencijų turėtojams pagrindinė nauda valdant „CAP Markt“ yra ta, kad jie prisijungia prie gerai žinomo ir patikimo prekės ženklo grupės. Taip sukuriamas klientų lojalumas ir sumažinamos reklamos sąnaudos. Už sąlyginai žemą apyvartos mokestį jie gauna daug neįkainojamos pagalbos ir patarimų, pagrįstų ilgamete patirtimi šiame sektoriuje. Pagalba ir patarimai suteikiami dėl parduotuvės vietos, jos dizaino, produktų asortimento, įdarbinimo, valdymo sistemų ir daugybe kitų klausimų;

• vietos politikams „CAP Markt“ siūlo sprendimus dėl neįgalių asmenų integracijos, miesto atsinaujinimo, geresnių vietos paslaugų ir aplinkos darnos;

• neįgaliems asmenims ji suteikia darbo vietų tokiomis sąlygomis, kurios yra panašesnės į egzistuojančias pagrindinėje darbo rinkoje ir kuriose taikomos standartinės darbo sutartys, tačiau kurios yra žmogiškos ir tinka pažeidžiamiems žmonėms. Daugumoje darbo vietų dirbama visą dieną, tačiau kartais siūloma dirbti ir nevisą dieną, pavyzdžiui, surinkinėti vežimėlius. Už pastaruosius darbus mokamas valandinis atlygis – tai vienas iš būdų padėti žmonėms lengvai sugrįžti į normalų darbo ritmą.

• Informacija/tyrimai 

„GDW Süd“ padeda kiekvienam naujam licencijos turėtojui sudaryti verslo planą. Ilgametė „GDW Süd“ patirtis mažmeninės prekybos srityje ir turimi ryšiai reiškia, kad ji gali pasiūlyti labai konkrečių patarimų potencialiems licencijos gavėjams. Pavyzdžiui, svarstant naujos vietos klausimą, ji per savo prekybos ryšius gali išsiaiškinti, kokia buvo prieš tai toje vietoje veikusios įstaigos apyvarta, taip sumažindama parduotuvės atidarymo riziką.

Parduotuvei pradėjus prekiauti, ji, sprendžiant valdymo klausimus, suteikia paramą, grindžiamą gairių nustatymo metodais, išplėtotais per ilgą patirtį. Jie suteikia licencijos turėtojui galimybę palyginti savo veiklos rezultatus su kitų panašių parduotuvių rezultatais, išskirti savo stipriąsias ir silpnąsias savybes, nustatyti realius tikslus ir jais remiantis įvertinti savo būsimos veiklos rezultatus.

• Finansavimas 

Nėra suformuota jokio konkretaus finansinio paketo, tačiau tai, kad prekės ženklas ir sistema jau yra žinomi ir patikimi ir tai, kad grupė yra nusipelniusi doros ir sąžiningai veikiančios įmonės vardą, padidina investuotojų pasitikėjimą. Kiekvienas parduotuvės licencijos turėtojas moka „GDW-Süd“ apie 10 000 eurų mokestį už franšizę dviem etapais, po to moka 1-2% mokestį nuo apyvartos. Kai kurios žemės siūlo finansines paskatas, kai kurios vietos valdžios institucijos gali padėti, pavyzdžiui, ieškant patalpų.

• Patalpos 

Patalpų trūkumo nėra. Paprastai vietos valdžia siūlo „GDW Süd“ perimti likusią tuščią parduotuvę. Mažmeninei prekybai vieta yra esminis veiksnys, o praktikoje apie 80% minėtų pasiūlymų atmetama. „GDW Süd“ siūlo pagalbą derybose dėl nuomos ir įrenginėjant parduotuvę. Tokia pagalba tęsiama periodinių patikrinimo vizitų forma.

• Pradžia 

Kiekvienai parduotuvei svarbiausias įvykis yra jos atidarymo diena. Ypač būtina pradėti tinkamai, nes per pirmąsias dvi savaites būsimieji klientai apsilankys parduotuvėje pirmą kartą ir nuspręs, ar lankysis joje nuolatos. Mažmeninėje prekyboje gyvuoja prietaras, kad pirmosios savaitės apyvarta lemia apyvartą ateityje. Todėl „GDW Süd“ kiekvienai parduotuvei skiria ypač daug paramos pačioje prekybos pradžioje. Ji pasitelkia papildomų darbuotojų, siekdama užtikrinti, kad atmosfera būtų gera ir kad aptarnavimas būtų reikiamo lygio. Ji naudojasi daugeliu jai žinomų „prekybos gudrybių“, pavyzdžiui, kad alkoholinių gėrimų dalinimas parduotuvės atidarymo dieną gali turėti neigiamos įtakos.

• Mokymai ir organizacinė plėtra 

„GDW Süd“ padeda licencijos turėtojams samdyti darbuotojus ir organizuoja mokymus įvairiomis mažmeninės prekybos temomis: darbas su maisto prekėmis, užsakymai, darbas su grynaisiais pinigais, darbas su kompiuterine sistema, kokybės garantijos ir pan.

Gali būti, kad licencijos turėtojai jau turi reikiamų integracijos įgūdžių. Organizacinės plėtros klausimu kartą per metus organizuojamas visų parduotuvių susirinkimas. Regioniniai susitikimai organizuojami kas mėnesį. Neformaliai bendraujant, visuomet galima pasitarti su kita parduotuve telefonu.

Kokybės užtikrinimas yra svarbus licencijos aspektas, o pagrindinės įmonės darbuotojai nuolatos lankosi parduotuvėse. Norint išsaugoti grupės kaip vientisos struktūros reputaciją, jiems sutartimi suteikiami įgaliojimai prireikus duoti nurodymus parduotuvių vadovams.

Perspektyvos 

Šiuo metu tinklas jungia 48 parduotuves, ir dar šešios atidaromos 2007 m. Prekybos sąlygos yra geros ir gana lengva įsivaizduoti, kad grupė turės iki 70 parduotuvių visoje Vokietijoje. Pagrindinis pavojus galėtų būti atlyginimo subsidijos, mokamos iš „kompensacinio fondo“, sumažinimas.

Kontaktiniai duomenys 

Thomas Heckmann

Bereichsleiter CAP

GDW Süd - Genossenschaft der Werkstatten für behinderte Menschen Süd eG

Waldbucher Straße 30

D-71065 Singelfingen

Vokietija 

Tel. +49 7031 95 21 10

Faks. +49 7031 95 21 11

El. paštas: thomas.heckmann@gdw.sued.de 

Interneto svetainė: www.cap-markt.de, www.gdw-sued.de 
3 Priedas  

„Welfare Italia“ – geros slaugos ženklas 

Parengta pagal W.I.P. projektą 

„Comunità Solidali“, socialinių kooperatyvų, teikiančių slaugos paslaugas senyviems, neįgaliems ir psichikos ligomis sergantiems žmonėms, konsorciumas sukūrė ir įregistravo prekės ženklą kooperatyvams, valdantiems psichiatrijos namus. Jis užtikrina kokybiškas paslaugas už prieinamą kainą, planuojamas ir įgyvendinamas kartu su vietos valdžia, šeimomis ir vietos bendruomenėmis.

Pagrindinės misijos ir partneriai 

„Comunità Solidali“ yra pavyzdys, kaip atkartojama veiksmingos slaugos paslaugų, kurias teikia socialiniai kooperatyvai, grandinės vertikali integracija. Prekės ženklų naudojimas atspindi inovaciją socialinėms įmonėms. Tiesą sakant, šiame sektoriuje buvo vengiama taikyti priemones, kuriomis paslaugų kūrimo procesas standartizuojamas ir vienodinamas. Pirma, socialinės įmonės išpopuliarino savo matomumą ir reputaciją dažniausia rengdamos kampanijas dėl teisinio jų specifinės formos
 ir sričių, kuriose jos veikia
, pripažinimo. Antra, jos pabrėžė asmeninės patirties pirmenybę savo įstatuose, misijose, etikos kodeksuose ir socialinėse ataskaitose.

Pastaruoju metu vykstantis spartus kokybę simbolizuojančių prekės ženklų populiarinimas tikriausia yra susijęs su poreikiu įtvirtinti identitetą ne tik savo įstatais, bet ir savo produktais. Tik taip jie gali aiškiai pateikti save savo interesų grupėms: vartotojams, partneriams ir institucijoms. Prekės ženklų naudojimas ne tik padeda vėl patvirtinti socialinių įmonių unikalumą išorės klientams, bet ir jų nariams bei partneriams. Vis labiau stengiamasi parodyti socialinių įmonių specifinių savybių, neapibrėžtų įstatymais, pridėtinę vertę.

„Comunità Solidali“ yra CGM plėtros dalis. CGM yra pagrindinis Italijos socialinių kooperatyvų konsorciumas. CGM atstovauja 1200 socialinių kooperatyvų, pasiskirsčiusių į 84 vietinius konsorciumus, veikiančius visoje Italijoje. Jame dirba 35 000 žmonių, o jo metinė apyvarta siekia 1 milijardą eurų.

2003 m. CGM nusprendė sukurti keletą prekės ženklų įmonių, veikiančių skirtinguose sektoriuose (vaikai, psichinė sveikata ir senyvi žmonės, aplinkos apsauga, darbo politika), kurias vienytų vienas prekės ženklas – „Welfare Italia“. „Welfare Italia“ tikslas yra sukurti tvirtą partnerystę su piliečiais ir organizacijomis, visuomeninėmis ir privačiomis įmonėmis tam, kad piliečių poreikiams tenkinti būtų sukurti konkretūs sprendimai, būtų skatinama žmonių gerovė bei kuriamos ir teikiamos kokybiškos paslaugos už prieinamas kainas. Visos minėtos įmonės yra CGM kooperatyvų grupės narės.

„Comunità Solidali“ yra CGM prekės ženklo įmonė, veikianti psichinės sveikatos, invalidumo ir senyvų žmonių priežiūros srityse. Jos nariai yra:

• 800 socialinių kooperatyvų, veikiančių 13-oje Italijos regionų 

• 41 teritorinių konsorciumų, jungiančių ir remiančių individualius kooperatyvus 

• Vienas finansuojantis narys (CGM)

• Vienas fondas („Fondazione Betania“)

Istorija ir turinys 

„Comunità Solidali“ yra CGM turimos dešimties metų patirties psichiatrinės priežiūros srityje rezultatas. Nuo 1994 m. CGM ėmėsi projektų plėtoti artimumo paslaugas psichinėmis ligomis sergantiems žmonėms, remiantis:

• paslaugų vartotojų ir jų šeimų pasitenkinimu 

• tiesioginiu visų susijusių veikėjų dalyvavimu (visuomeninės valdžios įstaigos, gydytojai, slaugės, šeimos ir vietos bendruomenės), kad būtų skatinama psichinėmis ligomis sergančiųjų gerovė ir integracija 

• mažų „namų tipo“ struktūrų kūrimu (case famiglia), kuriuose gyventų psichiatrijos pacientai 

• asmeniniais reabilitacijos planais, kuriais siekiama spręsti psichikos sutrikimų turinčių žmonių įgalinimo, autonomijos ir darbo integracijos klausimus 

• investavimu į mokymus, tyrimus ir inovacijas.

Egzistuoja du būdingi elementai: prekės ženklas kaip meistriškumo simbolis ir orientacija į inovacijas ir plėtrą.

Prekės ženklu stengiamasi užimti poziciją rinkoje ir sukurti konkurencinius pranašumus visiems kooperatyvams, valdantiems psichiatrijos namus pagal vadove išdėstytas taisykles ir reikalavimus. Vadovas buvo paruoštas, atlikus sisteminį kelerius metus trukusį psichiatrijos bendruomenių, kurias valdo CGM kooperatyvai, vertinimą. Šis vertinimas apėmė ir nuolatinį kooperatyvų savęs vertinimą, ir metinį vertinimą, kurį ruošdavo nacionalinis konsorciumas. Svarų indėlį įnešė ir išorės veikėjai: „Caritas“, Nacionalinis sveikatos institutas, Veronos universitetas ir „Grana Padano“ konsorciumas (sūrio gamintojų konsorciumas), kurie padėjo nuodugniai parengti prekės ženklo reglamentavimą. Inovacijos ir plėtra – tai „plataus solidarumo“ populiarinimas, kuris reiškia solidarumo tinklų kūrimą ir galimybes įgyvendinti savitarpiškumą ir pavaldumą vietiniu lygiu, kur vietos konsorciumai vaidina strateginių agentūrų vaidmenį, skatinant psichinę sveikatą atitinkamose jų teritorijose.

Pastaraisiais metais „Comunità Solidali“ išplėtė savo veiklą nuo psichinės sveikatos priežiūros paslaugų iki paslaugų, teikiamų senyviems ir neįgaliems asmenims. Ji pradėjo kurti prekės ženklus ir integravo slaugos paslaugas (namų slauga, slauga specialiuose namuose ligoniams, dienos centrai ir pan.) pasinaudodama patirtimi, įgyta psichinės sveikatos priežiūros sektoriuje. Ji patenkino aiškų paramos poreikį, kurį išreiškė slaugos sektoriuje veikiantys socialiniai kooperatyvai, kuriems teko susidurti su kintančia socialinio aprūpinimo sistema ir padidėjusia konkurencija.

Iš tiesų, CGM socialiniai kooperatyvai tradiciškai veikia namų slaugos paslaugų rinkoje, kurias valdo visuomeniniai administratoriai per viešuosius pirkimus. Ši rinka kinta dėl didelės kainų konkurencijos  tarp didelių kooperatyvų ir į pelną orientuotų verslų bei atsiradus vertybiniams popieriams. Be to, tik keli CGM kooperatyvai valdo ar turi savo nuosavybėje psichiatrijos namus dėl didelių investicijų, tuo tarpu privati (šeimos ir pavieniai asmenys) rinka priklauso daugiausia individualiems darbuotojams (paprastai imigrantų, dažnai dirbančių neoficialiai).

Rezultatai 

Atsižvelgiant į platų jos veiklos spektrą, „Comunità Solidali“ pasiekimai yra susiję su keliais aspektais, tokiais kaip tinklo konsolidacija, su kitais veikėjais, naujų psichiatrijos bendruomenių steigimu, prekės ženklo pripažinimu ir naujų paslaugų kūrimu.

• Tinklo konsolidacija 

„Comunità Solidali“ 2003 m. įkūrė CGM ir septyni vietos konsorciumai. Narių skaičius nuolatos augo, ir 2006 m. jų buvo 41. Be to, narystė buvo pasiūlyta kitiems veikėjams, pavyzdžiui, fondams, tačiau tam tikrą laiką tiesioginė kooperatyvų narystė nebuvo įtraukta, remiantis bendru principu, kad nacionalinis konsorciumas yra trečio lygio organizacija, jungianti į federaciją vietos konsorciumus, kurie savo ruožtu sujungia kooperatyvus.

• Partnerystės 

Partnerystė su įvairiomis organizacijomis (siekiančiomis ir nesiekiančiomis pelno) yra svarbus pasiekimas, norint sukurti visapusę sistemą, galinčią patenkinti skirtingus poreikius slaugos sektoriuje. „Comunità Solidali“ pagrindiniai partneriai yra:

• „Anfass“, nacionalinė šeimų, turinčių psichikos ligonių, asociacija, susijungė su „Comunità Solidali“ įsteigti naują įmonę, skatinančią bendruomenes išspręsti neįgalių žmonių problemą „kas po mūsų“ (neįgalių žmonių gyvenimas mirus jų tėvams) (žr. tolesnį skyrių apie perspektyvas);

• „Fondazione Talenti“, subsidijas skiriantis fondas, valdantis įvairių religinių bendruomenių nuosavybę. Šiuo metu jis finansuoja tiriamąją studiją dėl „kas po mūsų“ paslaugų, teikiamų šeimoms, turinčioms psichiškai neįgalių narių ir dėl teisinių pakeitimų, kurie turi būti atlikti, norint įgyvendinti naujas paslaugas. Ateityje jie galėtų nenaudojamus religinių bendruomenių pastatus pritaikyti specialiems namams, skirtiems gyventi senyviems, negalią turintiems ar psichine liga sergantiems žmonėms; 

• FISH, Italijos neįgaliųjų federacija, yra labai svarbus veikėjas šiame sektoriuje, kuris bendradarbiauja su anksčiau minėtaisiais tiriamojoje studijoje;

• „Banca Intesa“ yra „Alfa“ partneris (pastaroji yra nauja įmonė, įkurta kartu su „Anfass“) ir teiks lengvatines paskolas „Comunità Solidali“ kooperatyvams ar asociacijoms, norinčioms sukurti „kas po mūsų“ bendruomenes neįgaliems žmonėms;

• „CGM Finance“ yra finansinė institucija CGM tinkle, teikianti finansinę paramą ir paslaugas kooperatyvams-nariams;

• „Solidalia“ yra savitarpio bendrija, kurią nesenai įkūrė CGM ir „Assimoco“, kooperatyvinė draudimo bendrovė. „Comunità Solidali“ taryboje yra narys, kurio tikslas – rasti bendrus sprendimus naujai visuomeninei-privačiai socialinio aprūpinimo sistemai (slaugos paslaugos, už kurias moka ir visuomeninis sektorius, ir asmeniniai privatūs draudimai).

• Naujos psichiatrinės bendrijos 

Dvidešimt penkios naujos mažos psichiatrinės bendrijos buvo sukurtos finansinės paramos iš CEI (Italijos vyskupų konferencijos) dėka. Šios bendruomenės atkartoja sėkmingą modelį, kurį išpopuliarino „Comunità Solidali“, ir pateikė prašymą užregistruoti prekės ženklą.

• Prekės ženklas 

Prekės ženklas buvo suteiktas 46 psichiatrinėms bendruomenėms. 2006 m. septynių bendruomenių prašymai buvo atidėti, o šeši buvo atmesti. Šios dvi grupės bus pakartotinai vertinamos 2007 m.

• Naujos paslaugos 

Remiantis specifiniais projektais,  „Comunità Solidali“ pradėjo tyrimus ir eksperimentus, siekdama surasti novatoriškus sprendimus slaugos paslaugoms, teikiamoms senyviems ir neįgaliems žmonėms:

• „Mondi Solidali“ („Vieningi pasauliai“) – CEI finansuojamas projektas, kuriuo siekiama padidinti visuomenės supratimą apie problemas ir poreikį priimti į visuomenę žmonių, turinčių psichikos sutrikimų 

• „Filiera“ („Produktyvus tinklas“) – projektas, kuriuo siekiama sukurti sąsajas tarp visų inovacinių projektų psichinės sveikatos sektoriuje Lombardijoje

• „Legami“ („Sąsajos“) – eksperimentas inovacinių namų slaugos paslaugų srityje, kuriame aktyviai dalyvauja vietos bendruomenės ir paslaugų vartotojai 

• „Kas po mūsų“ klausimas: tyrimai ir nauja jau anksčiau minėta bendrovė

• „Vodafone“ parėmė eksperimentus su „slaugos namais“, kurie teikia antraeiles sveikatos priežiūros paslaugas senyviems žmonėms, gyvenantiems didmiesčiuose.

Pagrindiniai sunkumai 

Konsorciumo sukūrimas ir plėtra reikalauja daug laiko ir energijos. Nepakanka finansinių ir žmogiškųjų išteklių. Įmokomis padengiama tik dalis nacionalinio konsorciumo sąnaudų, o didesnė dalis veiklos finansuojama iš specifinių projektų ir rėmėjų. Pastarieji yra susiję su tam tikromis sąlygomis (apimsimos teritorijos, būtinybė susirasti papildomą finansavimo šaltinį ir pan.), todėl jie gali neatsižvelgti į tarybos nustatytus prioritetus. Dėl to ne visos teritorijos dalyvauja inovaciniuose projektuose, o kai kurios prioritetinės veiklos nevykdomos pakankamu tempu dėl finansavimo trūkumo. Be to, didesnis narių skaičius, kurio reikia, kad būtų išplėsta veikla visoje šalyje, dar labiau apsunkina padėtį siekiant, kad į veiklą būtų įtraukti visi.

„Comunità Solidali“, remdamasi „Consorzio CGM” taisyklėmis, atvėrė kelią narystei vietos konsorciumams, o ne tiesiogiai socialiniams kooperatyvams. Priežastis yra išlaikyti teritorinį koordinavimo lygį ir turėti tarpinę instituciją, išmanančią globalius teritorijos poreikius bei galinčią sujungti skirtingus poreikius ir veiksmus. Kita vertus, vietos konsorciumas gali sulėtinti tam tikrų sektoriaus veiklų plėtrą, nes jam tai gali būti neprioritetinė veikla. Be to, vietos konsorciumai yra papildoma sąsaja su tinklu, jungiančiu nacionalinį lygį ir vartotojus. Dėl to, kad turi būti gerbiamas demokratijos principas ir visi turi būti įtraukti į veiklą bei konsultuojami prieš priimant bet kokį sprendimą, sistema tampa labai imli, tačiau lėtai vystosi.

Politinis ir institucinis kontekstas kelia sunkumų. Nacionaliniu lygiu socialinės rūpybos sistema kinta greitai: visuomeniniai ištekliai senka, o konkurencija stiprėja. Trečiajam sektoriui tenka susidurti su sparčia kaita, turint ribotus išteklius, kai tuo tarpu konkurentai gali naudotis didesniais materialiniais ištekliais. Instituciniu požiūriu būtent regionai yra atsakingi už sveikatos ir socialinius reikalus, o tai reiškia, kad kiekviename regione reglamentavimas ir reikalavimai gali būti skirtingi.

Sėkmės veiksniai 

• Vertikali produktyvaus tinklo integracija yra varomoji vietos konsorciumų koncepcija jų istorijoje. Daugelis jų sukuriami ir veikia, kad sujungtų veiklą, tenkinančią skirtingus vietos bendruomenės poreikius. Vietos konsorciumas per savo kooperatyvus-narius turėtų sugebėti tenkinti įvairius socialinius poreikius: reabilitacija, slauga, išsilavinimas, darbo integracija ir t.t. Panašiai „Comunità Solidali“ prekės ženklas apima visą paslaugų sektorių, skirtą psichinę negalią turintiems, senyviems ir neįgaliems žmonėms, pateikdamas skirtingus sprendimus ir paslaugas, pritaikytas pagal konkrečius poreikius ir situacijas.

• Vertinimo sistema, grindžiama moksliškai patvirtintomis metodikomis, yra svarbus pridėtinės vertės elementas, kurį „Comunità Solidali“ bendruomenės gali pasiūlyti savo paslaugų vartotojams ir jų šeimoms. Be to, jis padeda, kad  slaugos sistema veiktų taip, kad nebūtų paremta tik savimi.

• Atsidavimas ir entuziazmas tarp veikoje dalyvaujančių socialinių verslininkų yra pagrindinis veiksnys, kurio dėka tinklas tobulėja. Visi nacionalinio konsorciumo vadovai ir darbuotojai prieš tai būna dirbę socialiniuose kooperatyvuose, veikiančiuose atitinkamame sektoriuje, ir nusprendę skirti dalį savo laiko ir energijos nacionalinio konsorciumo plėtrai.

• Bendradarbiavimas su išorės veikėjais, kurie paprastai nedalyvauja socialiniuose kooperatyvuose, suteikia tinklui papildomos ir vis didėjančios pridėtinės vertės. Net jei keli jų („Caritas“, CEI, FISH) jau yra bendradarbiavę su individualiais kooperatyvais, struktūrinis bendradarbiavimas nacionaliniu lygiu suteikia didesnės pridėtinės vertės atskiriems projektams ir padeda geriau įvertinti kiekvieno partnerio vaidmenį. Be to, bendradarbiauti su nacionalinėmis privačiomis įmonėmis ir bankais tapo įmanoma, konsorciumui pakankamai išsiplėtus po to, kai jis buvo pripažintas vienu pagrindinių nacionalinių veikėjų minėtame sektoriuje.

• Inovacinių paslaugų  ir tyrimų plėtra naujų poreikių atžvilgiu socialinės rūpybos sistemoje padeda tinklui priklausantiems kooperatyvams pateikti greitus sprendimus atsirandantiems poreikiams tenkinti ir išlikti konkurencingiems. 

• Metodai ir priemonės. Prekės ženklas yra pripažintas visoje Europoje, o jį valdo „Comunità Solidali“ konsorciumas. Prekės ženklą norintys naudoti kooperatyvai turi atsiųsti konsorciumui prašymą ir pradėti procesą.

Procesą sudaro įvairūs veiksmai, įskaitant dokumentų ir rašytinės medžiagos įvertinimą bei srities įvertinimą. Vertinimo komandą sudaro aštuoni ekspertai: vienas koordinatorius, du psichiatrai, du ISO vertintojai ir trys psichinės sveikatos ir kooperatyvų ekspertai. Visi šie asmenys yra dalyvavę atitinkamuose mokymuose apie prekės ženklą ir išmano, kaip jį naudoti bei atlikti vertinimą (su kuo susitikti, duotas laikas, užduočių sąrašų sudarymas ir pan.). Kiekvienais metais jie tobulina savo kompetenciją pagal ankstesnių metų vertinimą.
Proceso pabaigoje vertinimo komanda paruošia ataskaitą prekės ženklo vadovui, kurioje pateikiama nagrinėtos situacijos sintezė, kokybinė rodiklių analizė ir, jei reikia, patarimai tobulėjimo tema. Visa tai perduodama „Comunità Solidali“ tarybai, atsakingai už prekės ženklo skyrimą.

Prekės ženklo suteikimo naudoti procesu taip pat siekiama paskatinti jį priėmusius kooperatyvus veikti „sveikos įtampos“ sąlygomis nuolatinio tobulėjimo atžvilgiu, lyginant savo ir kitų panašių organizacijų patirtį, siekiant įgyti naujų idėjų ir, galiausiai, bendradarbiauti su išorės institucijomis, kurios gali pareikšti nešališką nuomonę apie tuos aspektus, kuriuos reikėtų tobulinti.

Skiriant ir valdant prekės ženklą bendradarbiauja du komitetai:

• Etikos komitetas, kurį sudaro „Caritas“, La Sapienza universiteto atstovai ir du žinomi asmenys 

• Mokslinis komitetas, kurį sudaro Nacionalinio sveikatos instituto atstovas ir du universiteto profesoriai 

Finansų atžvilgiu kiekvienam „Comunità Solidali“ nariui priklauso 2500 eurų akcinio kapitalo, o CGM, nario-steigėjo kapitalas sudaro 35 000 eurų. Šiuo metu kiekvienas narys moka 2000 eurų mokestį, kurį kasmet patvirtina Generalinė asamblėja.

Mokestis leidžia nariams dalyvauti seminaruose ir naudotis produktais, o visi inovaciniai projektai finansuojami iš kitų šaltinių: dotacijų, visuomeninio ar privataus finansavimo.

Atsižvelgiant į ribotus finansinius išteklius, „Comunità Solidali“ priklauso nuo savo narių. Ji įsikūrusi „Consorzio SolCo Cremona“ patalpose, už kurias ji moka nedidelį nuomos mokestį. Joje atlyginimus gaunantys darbuotojai yra sekretorė, už prekės ženklą atsakingas asmuo ir projektų vadovas. Jos vadovaujantiems darbuotojams (prezidentas ir generalinis direktorius) yra tik iš dalies apmokama iš „Comunità Solidali“ pinigų, kitą atlyginimo dalį jie gauna iš individualių kooperatyvų tame sektoriuje.

Mokymai yra viena pagrindinių paslaugų, kurias „Comunità Solidali“ teikia savo nariams. Mokymai paprastai yra trumpi seminarai konkrečiomis temomis. Jie skirti kooperatyvų vadovams ir techniniams darbuotojams – jiems pateikiama naujausia informacija konkrečiomis temomis ar apie konkrečias paslaugas. Metodiką sudaro specialistų kalbos ir praktiniai užsiėmimai. 2006 m. buvo suorganizuota 16 seminarų, kuriuose vidutiniškai dalyvavo 65 asmenys.

Stebėjimo sistema yra dar viena aktuali priemonė, kurią konsorciumas teikia savo nariams. Ją naudojant  priskiriamas prekės ženklas bei tikrinamas teikiamų paslaugų kokybės lygis. Surinkti duomenys yra prieinami įvairiems veikėjams įvairiais lygiais. Vertintojai naudoja duomenis patikrinti prekės ženklo reikalavimus, o kooperatyvų vadovai gali pasinaudoti jais ir įvertinti savo veiklos rezultatus. Be to, moksliniai bandymai, kuriais vertinamas pacientų progresas, yra pripažinti tarptautiniu mastu ir gali būti naudojami kaip kokybės rodikliai. Vietos konsorciumai taip pat gali naudoti bendrus duomenis derantis su vietos valdžios atstovais.

Perspektyvos 

Per pirmąjį savo plėtros etapą, prekės ženklas daugiausia buvo naudojamas valdyti santykius tarp organizacijų, priklausančių tam pačiam vietos ir nacionaliniam tinklui. Šiuo metu labai svarbu išvystyti rėmimo veiksmus, nukreiptus į išorinį pasaulį, potencialius klientus, institucijas ir plačiąją visuomenę, kad prekės ženklas būtų gerai žinomas – o tai yra ta pridėtinė vertė, kurios tikisi visos organizacijos-narės.

Pirminė „Comunità Solidali“ misija buvo veikti psichinės sveikatos srityje. Tik 2005 m. ji išplėtė savo veiklą į senyvų ir neįgalių žmonių slaugos sritį. Šiuo metu ji pradeda kurti ir pastarųjų sričių prekės ženklus ir integruotas paslaugas. Principai išlieka tie patys (kokybė, vietoje pasiekiamos ir integruotos paslaugos, šeimų ir bendruomenių dalyvavimas) net ir esant skirtingam reglamentavimui ar situacijai. Tuo tarpu kai neįgaliems asmenims prieinama daugybė paslaugų, kurias teikia visuomeninis sektorius ir asociacijos, didesnę dalį senyvo amžiaus žmonių slaugymo paslaugų teikia imigrantai, kurie dažnai dirba nelegaliai, tiesiogiai su šeimomis, be jokių kvalifikacijos įrodymų. Atsirado aiškus poreikis rasti naujų sprendimų, kurie padėtų patenkinti įvairiapusius poreikius, tačiau išteklių neužtenka.

„Kas po mūsų“ idėja pagrįstos paslaugos auga labai greitai. Faktas, kad neįgalūs žmonės gyvena ilgiau ir pragyvena savo tėvus, reikalauja novatoriškų sprendimų. Kartu su „Anfass“ ir „Banca Intesa“, „Comunità Solidali“ sukūrė „Alfa“, naują įmonę – socialinę įmonę
, kuri stengiasi skatinti kurti specialias bendruomenes neįgaliems žmonėms po jų tėvų mirties ir sukurti atitinkamą prekės ženklą.

Kontaktiniai duomenys

Alberto Leoni – prezidentas 

Maria Grazia Fioretti – generalinė direktorė 

Via Bonomelli, 81

26100 Cremona

Italija

Tel. +39 0372 415629

Faks. +39 0372 415631

segreteria@comunitasolidali.it 

http://www.comunitasolidali.it
4 Priedas 

Nenumaldomas augimas – „Villa Vägen ut!“

Autorė Pernilla Svebo Lindgren

„Villa Vägen ut!“ („Išeitis!“) visoje Švedijoje populiarina koncepciją dėl laikinų prieglaudų, skirtų sveikstantiems narkomanams. Dvi veikiančios prieglaudos Gioteborge, kur kiekvienoje gyvena po aštuonis asmenis, yra laikomos modeliu kitoms, kurios netrukus turi būti atidarytos Orebro ir Sundsvalio miestuose. Planuojama atidaryti dar penkias, o turint 15 prieglaudų sistema sugebės pati save išlaikyti.

Istorija 

Švedijoje yra apie 60 000 narkomanų, ir idėja atidaryti laikinas prieglaudas sveikstantiesiems yra pagrįsta jų pačių asmenine patirtimi. Kai kurie jų, kurie yra buvę įkalinimo įstaigose, suformavo savipagalbos grupę, pavadintą KRIS – Kriminellas Revansch i Samhället (Nusikaltėliai grįžta į visuomenę), kuri šiuo metu veikia 25-iuose miestuose. Buvo pastebėta, kad susikūrus KRIS grupei, sumažėjo nusikalstamumo lygis.

Gioteborge – antrame didžiausiame Švedijos mieste – susiformavo EQUAL partnerystė, kurioje dalyvavo agentūros, dirbančios su buvusiais nusikaltėliais, vietos kooperatyvas ir plėtros agentūrų asociacija, įdarbinimo agentūra, kalėjimų ir lygtinio nuteisimo tarnybos, regioninė socialinė draudimo agentūra, socialinio darbo išteklių centras, miesto taryba ir keturios savipagalbos organizacijos, iš kurių KRIS vadovavo projektui.

2003 m. keli asmenys iš minėtų savipagalbos organizacijų tarpo atidarė pirmąją laikiną prieglaudą „Villa Vägen ut! Solberg“, skirtą vyrams, o vėliau buvo atidaryta dar viena – „Villa Vägen ut! Karin“ moterims. Abi jos yra „Vägen ut! Kooperativen“ konsorciumo narės. Minėtas konsorciumas jungia aštuonis darbininkų kooperatyvus, dalyvaujančius tokioje veikloje kaip pynimas, sidabrakalystė, tapymas, kavinių valdymas ir maitinimas. „Vägen ut!“ norėjo išplėsti savo sėkmingą laikinos priglaudos koncepciją, todėl nusprendė pasinaudoti socialinės franšizės metodu.

Socialinės franšizės koncepcija 

Socialinė franšizė reiškia, kad franšizės metodas naudojamas ir plėtojamas, siekiant socialinių tikslų. Jos esmė – dalintis sėkmingų socialinių įmonių patirtimi, kad galima būtų sukurti daugiau darbo vietų. Ji taip pat reiškia, kad minėtos įmonės taiko demokratijos principus taip, kad būtų vystomas kiekvieno darbuotojo potencialas. Be to, socialinė franšizė sustiprina bendruomenę, skatindama skirtingų įmonių darbuotojus bendrauti ir stengtis, siekiant bendrų tikslų.

Bendruomenė 

Socialinės franšizės atveju yra steigėjas, kaip ir bet kurioje kitoje franšizėje. Franšizės teikėjas turėtų pradėti nuo savo idėjų populiarinimo, dalijimosi patirtimi ir bendruomenės kūrimo. Socialiniai tikslai yra patys svarbiausi, jie turi įtakos tam, kad būtų sukurta daugiau darbo vietų. Esant tokiai  franšizei, verslininkams svarbu mainai ir mokymasis bendraujant su tais, kurie tokią veiklą pradėjo anksčiau.

Skirtinga forma 

Steigėjas sukuria franšizės sistemą ir tampa franšizės teikėju. Skirtingų sistemų formos skiriasi. Tai gali būti kooperatyvai, jei toks variantas įmanomas, tačiau franšizės teikėjas visuomet sudaro sutartį su franšizės gavėju ir nustato teises ir pareigas. Dalyvaudamas, dalindamasis žiniomis ir mokėdamas įmokas, franšizės gavėjas prisideda prie verslo koncepcijos plėtros.

Žinių perdavimas 

Apibrėždami pagrindinius sėkmės veiksnius ir išdėstydami juos raštu vadovuose bei sukurdami jais pagrįstus mokymo kursus, grupė verslininkų gali įgyti įvairios patirties ir žinių.

Socialinės franšizės atveju svarbus aspektas yra mokymai, kaip paramos verslininkams šaltinis. Mokymai, valdymo formos ir kasdienės veiklos taisyklės sukurtos taip, kad suteiktų galios visiems darbuotojams. Nuo pat įmonės įkūrimo pradžios ją formuojant dalyvauja kiekvienas.

Galima įkurti ir daugiau socialinių įmonių 

Pradėti kurti socialinę įmonę paprastai yra sudėtinga užduotis. Verslūs žmonės dažnai neturi tvirtos pozicijos darbo rinkoje – dėl to kyla ir daugiau apribojimų. Žinios ir ryšiai įmonės veiklai gali būti ne geriausi dalykai. Tokiomis sąlygomis įkurti ir valdyti įmonę yra labai sunku.

Iš tiesų, pasitelkiant socialinę franšizę daug daugiau socialinių įmonių sugebėtų pradėti veikti tinkamai. Socialinė franšizė teikia socialinėms įmonėms paramos struktūrą.

Geresnis konkurencingumas 

Bendradarbiaujant franšizės organizacijoje, padidinamas konkurencingumas. Bendra plėtra ir kokybiškos pastangos teikia geresnių perspektyvų. Net ir socialinei įmonei tenka išgyventi nuolatos spartėjančius pokyčius savo aplinkoje!

Rezultatai 

Dvi Gioteborgo laikinos prieglaudos suteikia gyvenamąją vietą maždaug 16 buvusių narkomanų. Trečia ir ketvirta prieglaudos, kurios bus tokio paties dydžio, šiuo metu aktyviai plėtojamos Orebro ir Sundsvalio miestuose, o dar penki miestai – Stokholmas, Jonkopingas, Norkopingas, Karlštadas ir Gotlandas – išreiškė susidomėjimą tęsti plėtrą.

Sėkmės veiksniai 

• pasitvirtinęs modelis – būtina kelerių metų patirtis 

• tvirta atsidavusių žmonių komanda 

• aktyvi vartotojų (buvusių narkomanų) grupė (KRIS) teikia lobistinę paramą 

• kooperatyvo narių įgalinimas 

• konsorciumo kūrimas, kad būtų užtikrinta stabili ir savitarpio pagalbą teikianti bazė 
• vietos profesionalų parama 

• vietos kooperatyvų paramos agentūrų egzistavimas – 25 „Coompanion“ vietos biurai, naujas pavadinimas „lokal kooperativa utvecklingscentren“ (LKU), kuris gali išpopuliarinti idėją tarp atitinkamų vietos valdžios atstovų

• priėjimas prie nedidelių paramai skiriamų lėšų iš EQUAL ir kitų ESF programų naujo verslo pradžiai 

• patikimumo įvertinimas, atlikus mokslinę išlaidų ir gautos naudos analizę 

Metodai ir priemonės 

• Verslo idėja – kiek ji pelninga socialiniu atžvilgiu?

„Vägen ut!“ yra vienas iš dviejų pirmųjų inovacinio metodo objektų, kai atliekama išlaidų ir gautos naudos analizė, vadinama socioekonomine ataskaita. Šį metodą sukūrė ekonomistai Ingvar Nilsson ir Anders Wadeskog iš Socioekologinės ekonomikos instituto (SEE AB) Gioteborge. Joje analizuojamos sudėtinės visuomenės paslaugų intervencijų serijos – „socialinio aprūpinimo vartojimo grandinės“ – susijusios su konkrečia veikla ir vertinamos jų sąnaudos. „Vägen ut!“ atveju ekonomistai nagrinėjo penkias procesų grupes, kurios buvo grindžiamos priklausomybės nuo narkotikų atveju:

• pajamos (išmoka ligos atveju, nedarbingumo išmoka, darbas, sukčiavimas, vagystė, prostitucija ir pan.)

• baudžiamasis teisingumas (sulaikymas, kaltinimas, nuteisimas ir bausmė)

• priežiūra ir gydymas (fiziniai ir psichiniai aspektai)

• vaikai (mokyklos parama, globa ir pan.)

• apgyvendinimas (bendrabutis, globos namai ir pan.)

Iš viso susidaro apie 130 skirtingo pobūdžio išlaidų, kurios turi būti padengtos iš visuomenės kišenės. Taigi priklausomybės kaina yra didžiulė – vidutiniškai metinės nuo heroino priklausančio vyro išlaidos yra 219 000 eurų, vyro alkoholiko metinės išlaidos– 70 000 eurų, o moterų išlaidos yra šiek tiek mažesnės. Didžiausią minėtų išlaidų dalį paprastai apmoka savivaldybė, kalėjimas ir lygtinio nuteisimo tarnyba bei draudimo bendrovės.

Remiantis šiomis išlaidomis, galima apskaičiuoti socialinį pelningumą iniciatyvų, kurios mažina priklausomybę nuo narkotikų. 2005 m. „Vägen ut!“ veiklos pelnas buvo 38 500 eurų, tačiau socialinis pelningumas buvo daugiau nei dešimt kartų didesnis – 4,03 milijono eurų – remiantis tuo, kiek buvo sutaupyta visuomeninių pinigų. Tai vidutiniškai 106 000 eurų vienam žmogui.

• Organizacinis kontekstas 

Iniciatyvą paskatino ir parėmė keturios nevyriausybinės savipagalbos organizacijos, tarp kurių  buvo ir nacionalinių vartotojų grupė KRIS.

Jos sėkmę lėmė tai, kad buvo mobilizuoti vyriausybiniai ir savivaldybių ištekliai, įskaitant ir ekspertų žinias bei finansines lėšas. Plačios partnerystės suformavimas buvo strateginis privalumas, nes jis leido pasinaudoti įvairia patirtimi bei paskirti koncepcijos ambasadorius daugybėje profesinių sričių.

Nacionaliniu lygiu idėją remia NUTEK, maža nacionalinė verslo agentūra, ir EQUAL nacionalinės tematikos grupė atsižvelgiant į socialinių įmonių ribas.

• Informacija/tyrimai 

„Vägen ut!“ patirtis parodo franšizės idėjos veiksmingumą: antrosios prieglaudos sukūrimas užtruko kur kas trumpiau nei pirmosios, nes daugybė problemų jau buvo išspręsta – tai namų taisyklės, administracinės sistemos ir reglamentuojantys sutikimai, pavyzdžiui, taisyklės gaisro atveju, bei, žinoma, svarbiausias dalykas – kaip suburti tvirtą verslių asmenų grupę. 

Šios žinios buvo išdėstytos pagrindiniuose dokumentuose:

• vadove

• kokybės vadove 

• išankstinėje franšizės sutartyje 

• galutinėje franšizės sutartyje 

Kalbant apie santykių formavimą, svarbiausi yra ryšiai su kalėjimais ir lygtinio nuteisimo tarnyba bei savivaldybe. Jie formuojami, pavyzdžiui, priimant konkrečius narius ir darbuotojus iš Orebro ir Sundsvalio tarybų bei įdarbinimo agentūrų.

Patarimus dėl plėtros atskirose vietovėse teikia vietinis „Coompanion“ biuras, skiriantis pusdienį plėtros darbo kiekvienam projektui kas savaitę. Kiekvienas darbuotojas savaitę gyvena Gioteborge, po to „Villa Vägen ut! Karin“ ir „Solberg“ vadovai bei darbuotojai jiems padeda.

• Teisiniai aspektai 

Koncepcijos savininkas – franšizės teikėjas – yra „Vägen ut!“ konsorciumas, kuris jungia aštuonis Gioteborgo kooperatyvus. Be to, konsorciumas Skandinavijoje turi juridines teises į antrą socialinės franšizės verslą – „Le Mat“ viešbučius ir yra pirmasis narys už Italijos ribų, esantis „Le Mat Association“ narys.

Pradėję nuo nulio įgyvendinti laikinųjų prieglaudų franšizės sistemą, konsorciumas ir „Coompanion“ Gioteborge konsultavosi su franšizės konsultantu dėl komercinių terminų. Taip buvo užtikrinta, kad organizacijos laikėsi franšizės įstatymo.

Kiekvienas potencialus franšizės gavėjas pereina šiuos etapus:

1. Pasirašo išankstinę franšizės sutartį. 

2. Gauna vadovą. 

3. Atlieka paruošiamąjį darbą. 

4. Pasirašo galutinę franšizės sutartį. 

5. Atidaro laikinąją prieglaudą. 

• Finansavimas

Verslo modelis yra toks: visos prieglaudos pajamos gaunamos nuomojant vietas kalėjimui, lygtinio nuteisimo tarnybai ir savivaldybei, kurie moka fiksuotą mėnesinį mokestį už lovą ir 1000 eurų pradinį mokestį. Nėra jokių komercinių pajamų.

Savo ruožtu, kiekviena prieglauda moka franšizės teikėjui fiksuotą mokestį, kuris palaipsniui auga kiekvienais metais. Pirmaisiais metais mokestis yra 500 eurų per mėnesį už visą namą, o po penkerių metų mokestis bus 1500 eurų per mėnesį už visą namą. Mokestis nesusietas su namo dydžiu ar jo užimtumu – fiksuotas mokestis buvo nustatytas tyčia, kad nekiltų pagunda „apgauti“.

Vienas sudėtingas aspektas buvo surinkti pradinį apyvartinį kapitalą. Suradus patalpas, kiekvienam namui reikia apie 20 000 eurų, iš kurių galima būtų padengti sąnaudas, laukiant nuomos mokesčių už pirmąjį mėnesį.

Šiuo metu verslo pradžios sąnaudas dengia EQUAL ir Europos socialinis fondas.

• Mokymai ir organizacinė plėtra 
a) pagrindinis dokumentas yra franšizės vadovas. Jis parengtas ant atskirų lapų, iš viso yra apie 170 puslapių, įskaitant standartines pokalbių formas ir pan., vadovą sudaro trys dalys:

1) socialinė įmonė 

„Villa Vägen ut!“ koncepcija, socialinės įmonės ir kooperacijos modelis, socialinė franšizė 

2) kasdienė veikla 

Kas yra „Villa Vägen ut!“? Kaip sukurti laikiną prieglaudą, kasdienis darbas, įmonės organizacija, darbuotojų ir narių santykiai (dvigubas kooperatyvo nario-darbuotojo statusas, bandomasis laikotarpis ir pan.), įsigijimai, sutartys su klientais ir pan., mokymai, kokybė, aplinkos apsaugos klausimai.

3) Pradžia 

Verslo planas, finansai, teisinė forma (ekonomisk förening – „ekonomikos asociacija“, t.y. kooperatyvas), draudimas, pastatas, reglamentuojantys leidimai, pradinis apmokymas, verslumo išsilavinimas (skirta naudoti „Coompanion“ konsultantams)

b) yra atskiras kokybės vadovas. Kokybė yra specifinio formalaus susitarimo objektas, kai susitariama dėl, pavyzdžiui, ekspromtu atliekamų patikrinimų.

Perspektyvos 

Grupei pavyko gerai įsitvirtinti nacionaliniu lygmeniu, greitu laiku veiks keturios laikinos prieglaudos. Grupė siekia per aštuonerius metus pasiekti sąnaudų ir pelno pusiausvyrą, atidarius 15-ą prieglaudą, po to pajamos turėtų išlaikyti du pagrindinius darbuotojus.

Kontaktiniai duomenys 

„Vägen ut! Kooperativen“

Pernilla Svebo Lindgren

Skeppsbron 5-6

SE-411 21 Gioteborgas, Švedija 

Tel. +46 736 88 99 71 (mobilusis)

+46 31 711 61 50

El. paštas: pernilla@vagenut.coop 

www.vagenut.coop 

„Coompanion“ 

Sven Bartilsson

Lindholmspiren 5

SE-417 56 Gioteborgas, Švedija

Tel. +46 705 74 54 44 (mobilusis)

+46 31 744 01 62

El. paštas: sven.bartilsson@coompanion.coop 

www.coompanion.coop 

KRIS – Kriminellas Revansch i Samhället - www.kris.a.se 

Nuorodos 

• From the Public Perspective. An introduction to Socioeconomic Reports, 16 p.

• From the Public Perspective. A summary of reports on Socioeconomic Reports for Vägen ut! kooperativen and Basta Arbetskooperativ, 48 p.

Abiejų autoriai Ingvar Nilsson ir Anders Wadeskog/SEEAB, NUTEK, Stokholmas, 2006.

Žr. www.seeab.se, www.nutek.se.

Atsisiųsti: http://www.vagenut.coop/sidor/english.html 

Arba adresu: eva.johansson@nutek.se ar telefonu +46 8 681 9661

Tarptautinės EQUAL SIPS partnerystės tikslas buvo sukurti darnius verslo modelius socialineiekonomikai.

Tarptautinio bendradarbiavimo dėka buvo sukurti verslo modelių aprašymai, Socialinės franšizės ir Europos Socialinių franšizių tinklo vadovas.

Šį leidinį sudaro partnerių straipsniai apie projekto rezultatus.

Rezultatai buvo pristatyti Baigiamojoje SIPS konferencijoje, vykusioje Suomijoje 2007 m. birželio mėn.

SIPS tarptautinė partnerystė:

SESF (Darnus įdarbinimas socialinėse įmonėse), Suomija

BEDP (Neįgaliųjų verslo plėtros bendrija), Lietuva

MAZURSKI FENIKS, Lenkija

W.I.P. Welfare, Inclusione, Partecipazione, Italija

INCUBE, Vokietija

REALISE, Jungtinė Karalystė 

INSPIRE, Jungtinė Karalystė 
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� Pavyzdžiui, socialinių įmonių poskyrių kūrimas Jungtinės Karalystės Prekybos ir pramonės bei Sveikatos apsaugos departamentuose, naujų teisinių struktūrų, skirtų socialinėms įstaigoms, kūrimas Lietuvoje, Suomijoje ir Jungtinėje Karalystėje.


� Sozialgesetzbuch (SGB) IX §§ 132-4


� Socialinių kooperatyvų įstatymas 381/91 ir Socialinių bendrovių įstatymas 118/05


� Įstatymais 328/00 ir 68/99 ypač skatinami socialiniai kooperatyvai, teikiantys socialines paslaugas ir darbą neįgaliems žmonėms 


� Viena pirmųjų Italijoje pagal neseniai patvirtintą įstatymą 118/2005





