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Standard swiadczenia doradczo-szkoleniowej ustugi systemowej
KSU w zakresie marketingu i sprzeday produktéw dla mikro i
matych przedsgbiorstw z branzy przetworstwa rolno-
spazywczego
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Standard systemowej ustugi doradczo-szkoleniowej K&~ w zakresie
marketingu i sprzedazy produktow dla mikro- i matych przedsigbiorstw
z branzy przetworstwa rolno-spayywczegd

Definicja:

Ustuga systemowa KSU w zakresie marketingu i spazgddla mikro o maitych

przedsgbiorstw z bragdy przetworstwa rolno-sggwczego to ustuga doradczo-szkoleniowa,
ktorej celem jest poprawa efektyw§w zarzdzania przedsgbiorstwem, podniesienie

zdolngci operacyjnych przedgbiorstwa oraz wzrost jego konkurencyj® poprzez

wdraozenie nowych nargdzi marketingowych i sprzedawych.

Uzyskane wsparcie doradczo-szkoleniowe ma pomocedsigbiorcom w procesie
przechodzenia ze skali mikro do poziomu matych psigbiorstw oraz z poziomu
przedsgbiorstw matych darednich.

l. Zasady realizacji ustugi systemowej KSU w zakresimarketingu i sprzedazy dla
mikro i matych przedsigbiorstw z branzy przetwdrstwa rolno-spazywczego.

1. Ustuga systemowa KSU jest skierowana do mikro iyefatprzedsibiorstw dziataacych
w brarry przetworstwa rolno-spgywczego, prowadgeych pozarolnicz dziatalngé gospodarcz
w oparciu o wpis do CEIDG lub KBS

2. Realizacja ustugi systemowej KSU w zakresie mankgtii sprzeday produktow dla mikro
i matych przedsbiorstw z brany przetworstwa rolno-sggywczego poprzedzona jest wshym
rozpoznaniem specyfiki funkcjonowania przebtsirstwa Klienta w zakresie realizacji dziata
marketingowych i sprzedawych oraz identyfikagj obszarow problemowych, ktére nale
podd& analizom w dalszej ezci ustugi. Ma ono na celu oldlenie zakresu i szczegotowa
wskazanych do przeprowadzenia u danego Klientazanal

1) Przed przysipieniem doswiadczenia ustugi systemowej PW weryfikuje #akczy Klient
spetnia warunki udzialu w projekcie — przede wdzyst warunki dotyczace udzielania
pomocyde minimis ale take pozostate warunki wskazane w dokumentacji kordweg

2) Uzgodniony zakres ustugi systemowej KSU w zakresagketingu i sprzedg dla mikro
i matych przedsbiorcow z brany przetworstwa rolno-spywczego powinien by
dostosowany do specyfiki i potrzeb danego Klienta,

3) Uzgodniony zakres ustugi systemowej (ze wskazarobszaroOw problemowych) powinien
zost& zapisany w umowie fwiadczenie ustugi, o ktérej mowa w pkt 4.

3. Przed rozpoaxiem procesydwiadczenia ustugi systemowej PW informuje Klier#ta,ustuga
systemowa ¢&dzie swiadczona w ramach realizacji projektu systemowdg@RP pn.:

! Zwany w dalszej a#ci dokumentu ,Standardem?”.

2 Pod pogciem przedsibiorcow dziatajcych w brasy przetwdérstwa rolno-spywczego zalicza sina potrzeby
niniejszego projektu: mikro i matych przeglsiorcow posiadajcych jako gltéwny obszar dziatalém wg
klasyfikacji PKD oznaczony kodem 10 z wg¥eniem z kategorii oznaczonej 10.8 podkategogiidatyczacych
produkcji zywnosci (np. z PKD 10.8 wylczeniem cgsci podklasy 10.83.Z obejmagej: produkcji insuliny,
sklasyfikowanej w 10.62.Z, przygotowania produkt@élinnych dla celéw farmaceutycznych, klasyfikowanego
w 21.20.Z, czsci podklasy 10.84.Z obejmagej produkog soli kuchennej, vdczapc sol jodowan, 10.89.7Z -
Produkcja pozostatych artykutow sgywvczych, gdzie indziej niesklasyfikowana) oraz ztaggeniem kategorii
oznaczonej 10.9, tj. produkcja gotowych paszy iadla zwierat.

3 Zwanych dalej ,Klientami”.
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LZapewnienie dosipu przedsibiorstw do nowych ustug KSU'wspoffinansowanego ze
srodkdw Unii Europejskiej w ramach Europejskiego @usru Spotecznego w ramach
poddziatania 2.2.1 Programu Operacyjnego Kapitadzky na lata 2007-2013 oraz
0 szczegbtowych zasadach, na jakich wsparcie touésielane, w tym zwlaszcza o jego
maksymalnej wysoki i wysokaci pomocy de minimis, jakotrzymuje Klient orazze:
1) ustuga systemowa KSU jeswiadczona w ramach Krajowego Systemu Ustug,
zgodnie ze standardem opracowanym przez PARP (ggeadows);

2) uslugi systemowe KSWwiadczone przez PWagrzez PARP monitorowane w celu
zapewnienia ich odpowiedniej jada;

3) w zwiazku z udziatem w projekcie, me on zosté& poproszony o udziat w badaniu,
ktérego celem dmzie ocena jakii, przydatnéci i skutecznéci ustugi systemowej
KSU.

4. Usluga systemowa KSU wakresie marketingu i sprzeds produktow dla mikro- i matych
przedsgbiorstw z brany przetworstwa rolno-spgwczego (lub jej etap) realizowana jest na
podstawie pisemnej umowy @wiadczenie ustugi zawartej pogdzy Podmiotem Wsparcia
(PW) a Klientem. Umowa ta powinna zawi&rao najmniej:

1) zakres prac, ktore zostamrealizowane przez PW na rzecz Klienta,

2) sposobb realizacji ustugi,

3) zasady wprowadzania zmian w zakresie, sposobienirie realizacji ustugi,
4) harmonogram realizacji ustugi i ostateczny terrejrmjykonania,

5) szczegolowe zasady wyceny oraz koszt ustugi luedymiczego jej etapu,

6) personalia, dane kontaktowe i opis kwalifikacji bsfdpowiedzialnych ze strony PW za
prawidtowy realizacg ustugi (ze wskazaniem jednej osoby wyznaczonej do
bezparedniego kontaktu z Klientem),

7) personalia i dane kontaktowe osoOb/osoby wyznaczmeegtrony Klienta do kontaktu
z PW, odpowiadafej za dostarczenie informacji niedlmych do realizacji ustugi
systemowej,

8) personalia i dane kontaktowe oséb/osoby uprawnioalgcreprezentowania Klienta,

9) zobowgnzanie PW do zachowania poufcd informacji chronionych tzw. klauzal
poufndci, ktéra zobowizuje PW do zachowania w tajemnicy wszystkich infacinna
temat Klienta oraz jego firmy, ktére pozyskat paaviadczenia ustugi,

10) postanowienia dotyaze uprawnié Klienta do korzystania z produktow (w tym
raportéw, opracowg analiz, utworéw, planéw marketingowych itp.) wyt@onych
przez PW w trakcie realizacji ustugi, bez koniecgmn@onoszenia dodatkowych kosztéw
Z tego tytutu, w zakresie i terminie nieglmym do osigniecia rezultatéw ustugi,

11) informacg o miejscu przeprowadzenia szkolenia (ustalanezpPA® — nie mge by
oddalone o wicej niz 100 km od siedziby Klienta) ,

12) informacg o maldiwosci przeprowadzania i koniecziw poddania s przez Klienta
dzialaniom monitoringowym, kontrolnym lub ewaluatyin dotycacym zakresu
i produktéw ustugi systemowej, zgodnie z wymogamiynikajacymi z Zasad
finansowania POKL,

13) informackg o mazliwosci wzigcia udziatu Klienta w badaniu, ktérego celegutie ocena
jakaéci, przydatnéci i skutecznéci swiadczonej na jego rzecz ustugi,

14) wzor raportu lub innego dokumentu potwierdzago wywazanie s¢ stron z umowy,

15) zobowgzanie klienta do pokrycia minimum 30% kosztu ustugdd pojedynczego jej
etapu.

5. W dniu podpisania umowy, o ktdrej mowa w punkci®\W wystawia Klientowi zéwiadczenie
0 udzieleniu pomocye minimis na kwot rowma réznicy pomedzy wykazanym w umowie
kosztem ustugi (lub jej etapu), a wskazanumowie odptatnécia ponoszon przez Klienta.

Projekt wspétfinansowany Zeodkéw Unii Europejskiej w ramach Europejskiego Buszu Spotecznego
3



EEN | KRAJOWY UNIA EUROPEJSKA
KAPITAL LUDZKI PARP BN ) [SYSTEM EUROPEJSKI
NARODOWA STRATEGIA SPOINOSCI ksu USLUG o FUNDUSZ SPOLECZNY

erany preeASignore

Po zakaczeniu realizacji ustugi systemowej KSU w zakras@rketingu i sprzeds produktéw
dla mikro i matych przedsbiorstw z brany przetworstwa rolno-spgwczego lub pojedynczego
jej etapu, PW jest zobow#any pozyska od Klienta: wypetnioa ankiet oceny zadowolenia
z ustugi. Ankieta powinna wskazywajakie korzyci przedsibiorstwo klienta odniosto
z realizacji ustugi (lub jakich korZgi sic spodziewa), gtownie w aspekcie: ¥e&p na nowy
rynek, wzrostu zatrudnienia, zmiany sposoiwiadczenia ustug, wprowadzenia nowych /
ulepszonych produktow, pozyskania nhowych klientbwickszenie obrotu, itp.

Rezultatem ustugi systemowej KSlddzie trwate wyposgenie przedsbiorcow w kompetencje
oraz instrumenty, dopasowane do ich indywidualnypctirzeb, pozwalage na samodzielne
rozpoznawanie zmienigych st potrzeb rynkowych oraz przygotowanie i wiehnie dziata

poprawiajcych pozyog rynkowa firmy.

Zakres przedmiotowy ustugi systemowej

Ustuga sklada siz czterech etapow:

1) Etap I: analiza sytuacji rynkowej firmy (audyt marketingg), ktéra polega na szczegétowej
analizie sytuacji rynkowej Klienta. Stanowi podstato zbudowania zindywidualizowanego
planu marketingowego przedbiorstwa,

2) Etap Il: doradztwo strategiczne — przygotowanie planu etargowego, ktére polega na
przeprowadzeniu indywidualnego doradztwa, ktGregaultatem jest opracowany plan
marketingowy oraz 5 wykonawczych programéw marlggtimych zapisanych w formie
praktycznych dziaka Plan marketingowy jest opracowywany przez dogauk podstawie
przeprowadzonego w Etapie | audytu,

3) Etap Il : asysta we wdeaniu planu marketingowego, ktéra polega na wspateradczym
Klienta w kompleksowym procesie wdenia 5 wykonawczych programéw
marketingowych przygotowanych podczas etapu ll,

4) Etap IV: szkolenie dotyce podstawowych zagadnie zakresu marketingu, budowania
planu marketingowego w bran przetworstwa rolno-sggwczego, wdraania planu we
wlasnym przedsbiorstwie i zasad monitorowania jego realizaciji.

Zakres rzeczowittapu | obejmuje:

1) analiz uwarunkowa zewretrznych, tj.: analiz popytu na produkty Klienta, analipoday
podobnych artykutbw na rynku, identyfikacji analiz potencjalnych nabywcéw
i dziatapcych konkurentow, anakz systemu dystrybucji | zaopatrzenia, analiz
makroekonomiczp otoczenia Klienta, analizszans i zagten, w tym analiz dziatalngci
lokalnych klastrow rolno-spywczych oraz grup producentow rolnych,

2) analiz uwarunkowa wewretrznych, tj. ocea pozycji rynkowej Klienta, analizstruktury
sprzeday, analiz dotychczasowej dziataldoi marketingowej Klienta (o ile byla
prowadzona) oraz anatifego stabych i mocnych stron,

3) identyfikacg i analiz potencjalnych probleméw marketingowych Klienta, tym:
weryfikacjg czy Klient powinien dzialana danym rynku, czy docelowa grupa odbiorcow
zostata odpowiednio okslena, czy witdciwe jest pozycjonowanie oferty Klienta, jakig s
problemy sprzedawe, ktore produkty majnajwiekszy potencjat (np. deki rosmcemu
rynkowi, najwy:szej maty), czy dziatania promocyjne @eli sa prowadzone) $
wystarczajce;

Zakres analiz w ramacktapu | dostosowany jest do indywidualnych potrzeb Klieotaz

dostpnych danych, powinien jednak uwedhia¢ planowane zmiany w firmie Klienta,

a w zwiazku z tym przeszie i prognozowane rozmiary popysprzeday wszystkich dostawcow

danego produktu na danym rynku geograficznym izealany jest w oparciu o:

1) szczegotowy wywiad z Klientem i wskazanymi przeegu pracownikami (Klient wskazuje
pracownikdéw, z ktérymi zostanie przeprowadzony waai
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2) analiz dokumentéw Klienta (sprawozila finansowych oraz rejestréw sprzega
z wyszczegolnieniem if@i sprzedawanego towaru, asortymentu, sezokcwo miejsca
sprzeday, analiz dostawcow i odbiorcow) i organizacji jego dziat#lci pod latem
okreslenia aktualnych dziatamarketingowych Klienta,

3) wiedz i znajomad¢ brarry doradcy swiadczicego ustug, ogdlnodosipne opracowania
i wyniki bada rynkowych dla danej brawg i produktéw oraz znajondé doradcy lokalnych
uwarunkowa panugcych na terenie dziataldéa Klienta.

4. Zakres rzeczowyEtapu Il obejmuje przygotowanie planu marketingowego, kipodega na
przeprowadzeniu indywidualnego doradztwa, ktéregerultatem jest opracowany plan
marketingowy oraz 5 wykonawczych programoéw markghimych zapisanych w formie
praktycznych dziafa w szczegoIn€i:

1) opracowanie na wytzne potrzeby Klienta planu marketingowego, ktéregdrazenie
poprawi efektywné¢ przedstbiorstwa i umdaliwi mu uzyskanie trwatej przewagi
konkurencyjnej na rynku. Plan marketingowy przehisirstwa to plan dziafg ktére Klient
musi podj¢, aby osigm¢ wyznaczone w etapie | cele, w ofleym horyzoncie czasowym,
ktory nie powinien przekraczal roku, za wyitkiem planu obejmugcego wprowadzenie
nowych produktow, dla ktorych horyzont czasowyzmmbejmowa 2-3 lata. Punktem
wyjscia do przygotowania planu marketingowego jest raigfikowana sytuacja rynkowa
Klienta oraz zdefiniowane na tej podstawie celadizaj strategii firmy.

2) Plan marketingowy obejmuje:
a) stratege obstugi rynku — zawieraga zdefiniowane cele Klienta dotygze dziatania na
danym rynku produktowo-geograficznym, informacjepigsapce podejmowanie decyzji
0 wyborze rynku docelowego i form pozycjonowaniaduktu/produktow (pozytywnego
wyrdznienia) w segmencie docelowym,
b) wykonawcze programy marketingowe — definag konkretne dziatania, termin ich
realizacji, niezbdne naktady i osoby odpowiedzialne za ich realigacj

c) prognoz sprzeday, kosztow i zysku;

d) budzet marketingowy i jego alokagcj— opracowanie bugtu dziata marketingowych
adekwatnego do skali przegsrzigcia i mazliwosci finansowych Klienta,

e) identyfikacg sposobdéw kontroli realizacji planu marketingowggontrola sprzedsy,
rentowndci, wydatkébw marketingowych i ich efektyw§m poprzez ustalenie odchyle
od zataonych celow, okrdenie ich przyczyn i dziatakorygupacych).

3) Wykonawcze programy marketingowe obejandriatania dotycze:

a) rozwoju produktu/produktow w zakresie:

i. redagowania opisow oferowanych produktéw stosowanyc szczegoOlnéei na
opakowaniach i w katalogach (dotyczy produktéw aktie dostpnych w ofercie
Klienta oraz produktow, ktore potencjalnie morgpst& wprowadzone do oferty —
doradca wraz z Klienta wybigpmaksymalnie 5 produktow), a dotycych ich cech
charakterystycznych,

ii. jakosci — podgcia dziatsh zmierzajcych do wprowadzenia w przeesiorstwie
Klienta systemow jakwiowych (np. HACCP), oraz certyfikatow produktéwp(n
zywnaos¢ ekologiczna, funkcjonalna, produkty regionalne),

ii. marki — okrélenia i promowania marki produktu/produktow lub e
przedstbiorstwa,

iv. opakowania ww. wybranych produktow — oMemia rodzaju i wielkéci opakowa
dostosowanych do potrzeb klientéw i kanaléw dysigily ew. zmiany w celu
poprawy jakéci produktu,

v. proponowanych zmian w zakresie ww. wybranych proglwk— zakresu i kierunkow
zmian (okrélenie asortymentu produktow/ustug, wycofanie praduk mato
dochodowych, wprowadzenie nowych produktéw),
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b) strategii cenowej poszczegdlnych wybranych produl(tnﬁp. ustalenie wysokoi marzy
na produkty firmy),
c) strategii promocji w obszarach:

i. strategii sprzedy — np. okazjonalnych cen (tzw. cen promocyjnyapialar CSR
(spoteczna odpowiedziale® biznesu), realizowanej poprzez premie charytatywne
(np. 5 % zysku zostaje przekazana na cele chawmnaty

ii. public relations — czynnego udziatu w targach, nigawania stoisk sprzedawych
przy okazji innych wydarzemasowych np. kiermaszviateczne i okolicznéciowe,
targi agroturystyczne itp., organizowania letnichnktow sprzedsy w miejscach
odwiedzanych przez wielu Klientdw, sponsorowanigriea, akcji degustacyjnych
w sieciach handlowych,

lii.  reklamy np. w gazetach braowych, opracowanie strony internetowej firmy i ikl
z wykorzystaniem Internetu
iv. kanatbw promocji — zidentyfikowania najlepszych &Bw promocji oraz
opracowania komunikatow i materiatdbw promocyjnychlotek promocyjnych,
katalogéw, cennikéw),
d) strategii dystrybuc;ji:
i.  okreslenia zasigu planowanego rynku/rynkéw zbytu,
ii. okrellenia najlepszych planowanych kanatow dystrybungi;
» sprzeda bezpdrednia — wymaga zbudowania zaplecza logistycznega dziatu
zajmupcego st wytacznie detalem sprzegtadetaliczn,
» dystrybucja — przedstawicielstwa gpwcze — sposéb niecoriszy, optacalny przy
wysokich matach i szerokim asortymencie,
» wilasne sieci sprzedga producentowywnaosci — sklepy firmowe,

» alternatywne kanaly dystrybucji — HoReCa (skrothmdele, restauracje, kawiarnie),
punkty gastronomiczne, stacje paliw,

» tradycyjne kanaty — sklepy sppwvcze, specjalistyczne, mate hurtownie,

» kanaly sieciowe — sieci handlowe, sklepy wielkopernachniowe, sklepy dyskontowe,
nalezy wzia¢ pod uwag koszty wprowadzenia produktu do sieci np. tzw.atpt
potkowe, upusty cenowe, rabaty na wspdieklang, ktére znaczco zmniejszaj zysk
dostawcy,

» sprzeda internetowa,

» sposoby/ zasady gromadzenia zapasow, datgczwarunkéw przechowywania
i transportu z uwzgdnieniem specyfiki produktu i jego krotkiej trwaéb.

e) wskazanie potencjalnyclirodet finansowania procesu wdemia 5 wykonawczych
programéw marketingowych;

f) program i harmonogram wdmnia planu marketingowego — z olemiem zada,
termindéw i 0s6b odpowiedzialnych, zakresu zfedk firm zewrtrznych.

4) Przygotowany plan marketingowy zawiera praktyczpys alziata, ktore Klient powinien
zrealizowg w celu usprawnienia dziatalém przedstbiorstwa, tak aby uzyskawzrost
sprzeday i zyskowndci/rentowngci.

5. Zakres rzeczowyEtapu Il obejmuje wsparcie doradcze Klienta w kompleksowgrocesie
wdrozenia 5 wykonawczych programow marketingowych prigganych podczas etapu |l.

6. Zakres rzeczowyEtapu IV obejmuje szkolenie dotygze podstawowych zagadnie zakresu
marketingu, budowania planu marketingowego w hyamprzetwdrstwa rolno-spgywczego,
wdrazania planu we wlasnym przegiorstwie i zasad monitorowania jego realizaciji.
Kazdorazowo zakres tematyczny szkolenigddie odnosit i do obszaréw zidentyfikowanych
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u Klienta podczas realizacji etapu |, istotnych mnzécji przez Klienta rekomendowanych

planéw marketingowych, i ma celu:

1) podniesienie poziomu wiedzy i kompetencji jego wtzikdw w zakresie zdobywania
informacji na temat rynku, analizy marketingowejashego przeddviorstwa, opracowania
i wdrozenia planu marketingowego, przygotowania ofertgsge&owej i organizacji sprzedsy,

2) rozw0j umiegtnosci myslenia strategicznego,
3) rozwoj umiegtnosci identyfikowania przewagi strategicznej przedgirstwa.

. ZakresEtapu IV (szkolenia):

1) podstawowe pe@fia z zakresu marketingu i sprzega

2) specyfika marketingu w brawy rolno-spaywczej,

3) podstawowe elementy i zasady analizy rynku i priaygania planu marketingowego,
4) zasady implementacji planu marketingowego,

5) zrédta pozyskiwania finansowania i pozafinansowegpavcia dla firm z braty przetwérstwa
rolno-spaywczego, w tym zérodkow publicznych.

. RealizacjeEtapu IV (szkolenia):

1) maksymalny czas trwania: 2 dni, tj. 16 godz.e&ajw tym co najmniej 12 godz. zgj
praktycznych,

2) forma szkolenia: wyktad — maksymalnie 25%e¢#Zajwarsztaty (w tym praca indywidualna,
praca w grupach — analiza studiow przypadku, apishia przedstawicieli grup) — co najmniej
75% zagc,

3) maksymalna liczba uczestnikow jednej grupy szkaleej: 15 osob,

4) w etapie IV mae wziy¢ udziat maksymalnie 2 uczestnikow reprezegaygh jednego Klienta,

5) szkolenia bda odbywaly s¢ w odpowiednio do tego celu przystosowanych salach
zapewnionych przez PW. Z zastteaiem,ze sale takie mugzby¢ zlokalizowane w odlegfei
nie wickszej ni 100 km od siedziby Klienfa

6) PW zapewni ponadto uczestnikom szkolenia posilkidleg.

Procedura realizacji ustugi systemowej

Etap |: analiza sytuacji rynkowej firmy (audyt marketingowy), ktéra polega na
szczegotowej analizie sytuacji rynkowej Klienta. Stnowi podstawe do zbudowania
zindywidualizowanego planu marketingowego przedsgbiorstwa

1.

Realizacja | etapu— Audyt marketingowy realizowany jest vagu 30 dni od dnia podpisania
umowy oswiadczenie ustugi systemowe.

Rezultatem pierwszego etapu ustugi systemowej — Audytu mangetivego — jest protokoét
odbioru, zawieracy co najmniej potwierdzenie odbioru raportu oratetytego wykonania
ustugi w ramach Etapu |, ktérego. gz#nikiem jest raport z audytu

1) opisows ocere pozycji rynkowej Klienta,

2) ocere efektywndaci dotychczasowej polityki marketingowej Klientaz¢li takie dziatania
byly prowadzone,

3) wnioski i rekomendacje okékajace:

* W przypadku diego rozproszenia geograficznego Klientazliwee jest odsgpstwo od tej zasady po uzyskaniu
akceptacji zainteresowanych Klienta i PARP.
® Zawartgé raportu wskazana w pkt 2 oraz 3zady modyfikowana i dostosowywana do potrzeb Klienta.
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a) cele planu marketingowego (sprzedae, bazuice na zysku, jakgiowe, zwhzane
z instrumentami marketingowymi itp.), przygotowapezy zastosowaniu metodologii
SMART?®,

b) rodzaj rekomendowanej do wdemia u Klienta strategii (defensywne: obrona lub
optymalizacja pozycji rynkowej;, ofensywne: inwestowe w obstugiwany rynek,
poprawa pozycji rynkowej w atrakcyjnym segmenciekry, inwestycje w nowe rynki;
krétko-, srednio-, czy dtugookresowa — z uzasadnieniem wyboru

3. Raport z audytu marketingowego obejmujezealanaliz mozliwosci wykorzystania modelu
strategii dziatania w przyktadowych niszach rynkatwyt;.:

1) zywnosé ekologiczna czylizywnosé uzyskiwana z produktéw gtnnych lub zwierzcych,
ktore wytwarzaneasw systemie gospodarstwa ekologicznego, tzn. takiegktorym unika
sig stosowania nawozow sztucznych, pestycydow, regdlat wzrostu i dodatkow
zywnosciowych. W takim gospodarstwie prowadzona jest kaatsposobu produkcji, a nie
tylko produktu ka@cowego.Przetworstwozywnosci ekologicznej podlega certyfikacji na
zgodnd¢ z zasadami rolnictwa ekologicznego i przetwoérsekalogicznego. Ekoprodukty
powinny by odpowiednio oznakowane i zawsze powinna@ is& nich znal& nazwa
jednostki certyfikugcej,

2) zywnos¢ funkcjonalna czyli lecznicza, stosowana w codzérdiecie, pojawiajca st we
wszystkich bramach sektorazywnosci: np. w przetwdrstwie owocowo-warzywnym — soki
zawierajce odpowiednie proporcje sktadnikbw mineralnychustcze pochodzenia
roslinnego i zwiergzcego — produkty zawierge nienasycone kwasy ttuszczowe Omega-3
i Omega -6 oraz witaminy oldjace poziom cholesterolu we krwi,

3) produkty regionalne i chronione znakiem towarowyeayli wyroby rolno-spaywcze,
pochodace z konkretnych regiondw, ktére charakteryzsi¢ tradycyjra metod, produkciji,
oraz § wyrdznione specjalnym znakiem potwierdzajm ich wysolg jakaos¢ i unikalne
walory smakowe. Produkty regionalnedice elementami lokalnej kultury i tradycji, mpg
sta¢ sig szang dla niewielkich wytworni, restauracji oraz atrakcjgospodarstw
agroturystycznych ig@odkow wypoczynkowych.

4, Po otrzymaniu raportu z audytu marketingowego Klisra 7 dni na decygjo dalszym
uczestnictwie w kolejnych etapach projekprzy czym na priog klienta mae ona ulec
wydtuzeniu.

5. Maksymalnie 30 % ustug me sk zakaiczy¢ na tym etapie ustugi systemowej z powodu

rezygnacji Klienta z dalszego udziatu w projek&lewodem rezygnacji madyc:

1) wdrozenie rekomendacji wynikagych z audytu marketingowego wymaga znacznych
naktadéw finansowych, a Klient nie posiada wystaggza/ch srodkow na przeprowadzenie
wszystkich koniecznych prac,

2) Klienta samodzielnie wdiy rekomendacje wynikage z audytu w niektérych lub
wszystkich obszarach.

® Od angielskich stéwSimple, Measurable, Achievable, Relevant, Timefipel. Po polsku, cele powinny by
proste, mierzalne, agjalne, istotne, ok&one w czasie.
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Etap Il - doradztwo strategiczne — przygotowanie @nu marketingowego, ktére polega na
przeprowadzeniu indywidualnego doradztwa, ktoérego ezultatem jest opracowany plan
marketingowy oraz 5 wykonawczych programow marketigowych zapisanych w formie
praktycznych dziatan. Plan marketingowy jest opracowywany przez dorade na podstawie
przeprowadzonego w Etapie | audytu.

1. Warunkiem skorzystania z Etapu Il przez Klientd gealizowanie na jego rzecz Etapu .

2. Realizacja Il etapu rozpoczyna si hajp&niej w terminie 21 dni od otrzymania przez Klienta
raportu z audytu marketingowego. Etap Il niezmby¢ realizowany w okresie diszym niz 60 dni
od daty rozpocagia doradztwa strategicznego Terminy te nalprélienta mog ulec wydhzeniu.

3. Produktem Il etapu jest protokot odbioru zawiergly co najmniej informaej o zakresie
doradztwa strategicznego; w ktérym zawarty jest:

1) opracowany plan marketingowy,

2) wykonawcze programy marketingowe (doradca przygojewmin. 5 wykonawczych
programow marketingowych, zapisanych w formie prekbych dziata, zawierajcych zakres
dziatan, szacowany koszt, termin ich realizacji, osodpowiedzialn),

3) wskazanie potencjalnycirodet finansowania procesu wdsmia 5 wykonawczych programow
marketingowych,

4) streszczenie menaerskie (w formie krétkiej informacji o celach plamaarketingowego,
obecnej sytuaciji firmy, gtbwnym celu firmy, a takplanowanych dziataniach).

Etap Il - asysta we wdrazaniu planu marketingowego, ktéra polega na wsparciudoradczym
Klienta w kompleksowym procesie wdrdenia 5 wykonawczych programéw marketingowych
przygotowanych podczas etapu I

1. Realizacja Ill etapu — rozpoczyna siajp&niej w terminie 14 dni od daty otrzymania przez
Klienta planu marketingowego oraz 5 wykonawczychogpamow marketingowych
przygotowanych przez doragcEtap Ill powinien by odpowiednio rozeignicty w czasie
(maksymalny czas realizacji to 4 migs), tak by doradca towarzyszyt przethsorcy we
wdrazaniu planu marketingowego i reagowat na trugngojawiapce s¢ w réznych stadiach
realizacji zaplanowanego planu, prowadzdo jak najpetniejszej jego realizacji, zachoweuj
jednoczénie elastyczné&, pozwalajca dostosowé dziatania przedsbiorstwa do zachodeych
zmian.

2. Etap Il koaczy skt przekazaniem Klientowi opracowanej w ramach ushsgstemowej
dokumentacji i podpisaniem przez doradw imieniu PW) oraz Klienta protokotu odbioru ugtu
etapu lll, zawierajcego dwiadczenia (sporzizanego w dwoch egzemplarzach, podpisanego przez
dorade i Klienta) o wdraeniu 5 wykonawczych programow marketingowych z gagwanego
planu marketingowego.

Etap IV - szkolenie dotycace podstawowych zagadniez zakresu marketingu, budowania planu
marketingowego w brarnzy przetwdérstwa rolno-spazywczego, wdraania planu we wilasnym
przedsigbiorstwie i zasad monitorowania jego realizaciji.

1. PW kadorazowo zobowizany jest do realizacji Etapu IV nie wérej niz po zak@czeniu
realizacji u danego Klienta Etapu | ustugi systempwaraz nie péniej niz w dniu przekazania
przez PW Klienta raportu z realizacji Etapu |l ugtsystemowej.

2. PW zobowizany jest prowadzenia dziennikdw gajz kazdego szkolenia, zawiergych co
najmniej nasfpujace informacje: tytut szkolenia, termin szkoleniajejsce szkolenia, lista
uczestnikow szkolenia, nazwa firmy, w ktérej zatmaedy jest uczestnik szkolenia podpis
uczestnika, program szkolenia, podsumowanie sziglew tym informacja nt. liczby
wystawionych zéwiadczé.
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IV - Wymagania wobec Podmiotéw Wsparciaéwiadczacych systemowy ustuge w zakresie
marketingu i sprzedazy produktow dla mikro- i matych przedsigbiorstw z branzy przetwoérstwa
rolno-spozywczego

Ustuga mae by swiadczona przez Podmiot wsparcia, ktory:

1. dziata na rzecz rozwoju gospodarczego oraz

2. Whnioskodawca jest zarejestrowany w Krajowym Syseetistug dla Matych Srednich
Przedsibiorstw (KSU) w zakresiéwiadczenia ustug doradczych o charakterze ogolngan o
ustug szkoleniowych lub otrzymat od PARP pismo infajace o pozytywnym wyniku jego
wniosku o rejestragjw KSU;

3. posiada wdrgony i zweryfikowany standard w zakresi@viadczenia ustug doradczych
o charakterze ogo6lnym oraz ustug szkoleniowych regigtych wymaganiagwiadczenia ustug,
o ktérych mowa w rozposgizeniu Ministra Gospodarki z dnia 24 maja 2011 r.sprawie
Krajowego Systemu Ustug dla MatycB8iednich Przedsbiorstw (Dz. U. Nr 112, poz. 656) oraz

4. posiada odpowiedni potencjat organizacyjny, teamjci ekonomiczny w zakresi@viadczenia
ustug doradczych o charakterze ogolnym oraz ustagolsniowych, o ktorych mowa
w rozporadzeniu Ministra Gospodarki z dnia 24 maja 2011 rsprawie Krajowego Systemu
Ustug dla Matych Srednich Przedsbiorstw (Dz. U. Nr 112, poz. 656) oraz

5. podpisat z PARP umayy ktérej przedmiotem jestviadczenie tych ustug;

6. nie pozostaje pod zaydem komisarycznymdolz znajduje si w toku likwidacji, pos¢powania
upadiaciowego;

7. nie zalega w optacaniu sktadek na ubezpieczenitecpte, ubezpieczenie zdrowotne, Fundusz

Pracy i Fundusz GwarantowanySwiadczer Pracowniczych oraz podatkoéw i innych nalesci
publicznoprawnych;

8. nie podlega wykluczeniu z ubiegania eiudzielenie wsparcia na podstawie art. 207 ustadyia
27 sierpnia 2009 r. o finansach publicznych (Dzz@013 r., poz 885 z pa. zm.);

9. nie podlega wykluczeniu z ubiegania & udzielenie wsparcia na podstawie ustawy z dnia 9
listopada 2000 r. o utworzeniu Polskiej Agencji Roju Przedsibiorczdci (Dz. U. z 2007 r. Nr
42, poz 275, z pd. zm.);

10.nie podlega wykluczeniu z ubiegania siudzielenie wsparcia na podstawie 8§ 3 ust. 2 8razist.

5 i 6 Rozporzdzenia Ministra Rozwoju Regionalnego z dnia 4 miz 2012 r. w sprawie
udzielania przez PolgkAgencg Rozwoju Przedsbiorczgci pomocy finansowej w ramach
Programu Operacyjnego Kapitat Ludzki (Dz.U. z 201o0z. 1064, z pd. zm.);

11.nie podlega wykluczeniu z mlovosci ubiegania s 0 udzielenie wsparcia na podstawie art. 205
lub art. 211 ustawy z dnia 30 czerwca 2005 r.narfsach publicznych (Dz.U. Nr 249, poz. 2104 z
pézn. zm.),

12 nie jest podmiotem zbiorowym wobec ktoregol ®rzekt zakaz korzystania z dotacji, subwencji
lub innych form wsparcia finansowegamdkami publicznymi;

13 .nie orzeczono wobec niego zakazu, o ktérym mowal@rust. 1 pkt 1 ustawy z dnia 15 czerwca
2012 r. o skutkach powierzania wykonywania pracylzoziemcom przebywagym wbrew
przepisom na terytorium Rzeczypospolitej Polskieg.(U. z 2012 r., poz.769) lub zakazu, o
ktorym mowa w art.9 ust. 1 pkt 2a ustawy z dniap28dziernika 2002 r., o odpowiedziakuw
podmiotéw zbiorowych za czyny zabronione podzggokary (Dz. U. z 2012 r, poz. 768 z
zm.).

Wymagania zwiazane ze specyfi $wiadczenia ustugi systemowe;j.

Ponadto Podmiot wsparcia realizty przedmiotowe ustugi systemowej, co najmniej:
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14 Zajmuje st w swojej bieacej dziatalngci wykonywaniém ustug doradczych o charakterze

0gélnym na rzecz mikro- i matych przeglsiorcéw oraz posiada ubezpieczeoapowiedzialnéci

cywilnej Podmiotu Wsparcia na waftonie mniejsz niz 10 tys. Euro, co najmniej na okres

realizacji projektu.

15W ostatnich 5 latach swoje] dziatakwo zrealizowat co najmniej 30 ustug doradczych kreau
marketingu lub sprzedg produktéw dla firm z braty przetwdérstwa rolno-spywczego, w tym co
najmniej 15 z tych ustug zostato swiadczonych na rzecz mikro- i matych przetgorstw.

16.Zapewnia swiadczenie ustugi systemowej przez zespoét konsidtanw liczbie co najmnigj
4 konsultantow, z ktérych kdy posiada:

a. wyzsze wyksztatcenie w zakresie zmanym z ww. ustugami doradczymi lub

b. wyzsze wyksztalcenie oraz uktzone szkolenia lub studia podyplomowe w zakresie

17.

18.

zwigzanym z ww. ustugami doradczymi oraz

. €0 najmniej dwuletnie daviadczenie w realizacji ustug doradczych w obszanaeketingu lub

sprzeday na rzecz mikro- lub matych przedsiorcow, zdobyte w agu 5 lat, licac do dnia
ztozenia Wniosku o udzielenie wsparcia lub

. €O najmniej picioletnie ddwiadczenie zawodowe w dziedzinie awanej zeswiadczonymi

ustugami doradczyminv obszarze marketingu lub sprzegana rzecz mikro- lub matych
przedstbiorcow.

zapewnia, ze spdrod konsultantéw, o ktérych mowa pkt 16 co najmnjefina osoba
wyswiadczyta osoldcie, co najmniej 15 ustug doradczych w zakresig/gmtowania audytu
marketingowego lub planu marketingowego lub w zsikredwnowanym, w tym co najmniej 5
ustug doradczych dla podmiotow z bizgprzetworstwa rolno-sgywczego, zrealizowanych w
ciagu 5 lat, licac do dnia zleenia Wniosku o udzielenie wsparcia.

zapewnia,ze speérdéd konsultantéw, o ktérych mowa w pkt 16, co naghndwoch
Konsultantéw posiada, co najmniej dwuletnie swiadczenie w prowadzeniu szkale
wyktadow, warsztatow itp., ktére przeprowadzity najmniej 10 szkole (tacznie przez co
najmniej 2 Konsultantow) dla przegbsiorcéw w obszarze marketingu lub sprzadav tym co
najmniej jeden Konsultant co najmniej 3 szkoleraltarzy przetworstwa rolno-spgywczego
(zrealizowane w agu 5 lat, licac do dnia ztaenia Wniosku o udzielenie wsparcia).
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