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Organizacyjne aspekty tworzenia 

partnerstw w obszarze produkcji 

rolniczej i małego przetwórstwa

Zenon Lewandowski



DLACZEGO WARTO WSPÓŁPRACOWAĆ?



Uwarunkowania zewnętrzne 

– trendy rynkowe

Globalizacja:

 Centra produkcyjne, wielkie sieci sprzedaży, 

standaryzacja, unifikacja, obniżenie kosztów produkcji

 Malejące znaczenie kosztu transportu

 Wzrost znaczenia ICT w handlu – Internet 

Trendy przeciwstawne do efektów globalizacji:

 Wzrost znaczenia tzw. „zdrowej żywności”

 Powrót do tradycji – np. „smaki dzieciństwa”

 „Indywidualizm” (związany ze wzrostem zamożności)



Innowacje – cel działania „Współpraca”
§ 2. Pomoc przyznaje się grupie operacyjnej EPI, o 

której mowa w art. 56 rozporządzenia UE nr 
1305/2013 z dnia 17 grudnia 2013 r. […]. jeżeli ta 
grupa, zwana dalej „grupą operacyjną":

2) działa w celu opracowania i wdrożenia innowacji 

w zakresie

 nowych produktów lub znacznie udoskonalonych 

produktów, objętych załącznikiem nr 1 do Traktatu 

o funkcjonowaniu Unii Europejskiej, lub 

 nowych lub znacznie udoskonalonych praktyk, 

procesów, technologii lub metod organizacji lub 

marketingu dotyczących produkcji, przetwarzania 

lub wprowadzania do obrotu produktów objętych 

załącznikiem nr 1 do Traktatu o funkcjonowaniu 

Unii Europejskiej;



Innowacje – czyli co?

Joseph A. Schumpeter 

Innowacje to wprowadzenie 

 nowych towarów oraz 

 nowej metody produkcji, 

 to otwarcie nowego rynku, 

 zdobycie nowego źródła surowców, 

wprowadzenie nowej organizacji 
procesów gospodarczych. 



Rodzaje innowacji

Innowacje technologiczne/techniczne

 Bazują na wynikach prac naukowych i 

działalności badawczej. 

 Przyczyniają się do rozwoju produktów i usług. 

 Są także źródłem innowacji organizacyjnych 

oraz procesowych.

Innowacje organizacyjne

 Polegające na zmianie w sposobie 

funkcjonowania przedsiębiorstwa, zmianie 

organizacji pracy, czy organizacji zarządzania. 



Rodzaje innowacji

Innowacje marketingowe

 Dotyczą sfery sprzedaży i dystrybucji gotowych 

produktów i usług. 

 Są to na przykład nowe opakowania, nowe 

formy reklamy, czy nowe strategie cenowe.

Innowacje procesowe

 Bardzo często powiązane z wprowadzeniem 
innowacji technicznych. 

 Dotyczą wprowadzenia zmian w procesie 
produkcji, czy też procesie świadczenia usług.



Rolniczy Handel Detaliczny (RHD) 

– jako innowacja dla rolników

 Rolniczy Handel Detaliczny ma umożliwić rolnikom 

prowadzenie produkcji i sprzedaży konsumentom 

końcowym żywności wyprodukowanej w całości lub 

w części (minimum 50%) w gospodarstwie z własnej 

uprawy lub chowu.

 RHD sprawia, że łańcuch dostaw zostaje 

maksymalnie skrócony do relacji rolnik –

konsument, bez udziału pośredników. Ten ostatni nie 

może wykorzystywać zakupionej żywności w ramach 

działalności przedsiębiorstwa spożywczego. 



Definicja klastra wg M. E. Porter’a

Klastry/grona (clusters) ...są to geograficzne skupiska

 wzajemnie powiązanych firm, wyspecjalizowanych 

dostawców, jednostek  świadczących  usługi, 

 firm działających w pokrewnych sektorach 

 i związanych z nimi instytucji (na przykład 

uniwersytetów, jednostek normalizacyjnych i 

stowarzyszeń  branżowych) w poszczególnych 

dziedzinach, 

 konkurujących miedzy sobą, ale także 

współpracujących.

Innowacje + PARTNERSKA WSPÓŁPRACA



Dlaczego klastry?

 Klastry czyli grona w decydującym stopniu 

przyczyniają się do podnoszenia regionalnej 

konkurencyjności i w konsekwencji wysokiej 

dynamiki wzrostu. 

 W ramach koncepcji rozwoju klastrów, 

przedsiębiorstwa i branże, postrzegane są 

jako elementy większego systemu, a nie jako 

wyizolowane podmioty.



Formy i doświadczenia współpracy

 Grupy producenckie – rolnicy podejmujący wspólnie 

działalność przetwórczą i handlową – idea „od pola do 

stołu”, „krótkie łańcuchy dostaw”

 Klastry przemysłowe – np. wspólne zaopatrzenie w 

półprodukty i public relations dla branży

 Producenci ekologiczni – standardy, promocja

 Firmy handlowe – organizujące producentów w sieci 

dostawców pod swoją marką np. „Krakowski Kredens”

 Alianse strategiczne – konkurowanie, ale współpraca w 

wybranych obszarach 

 Sieciowe produkty turystyczne 
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Spiżarnia Kujawsko-Pomorska

Klaster żywności tradycyjnej, regionalnej i 

ekologicznej



Spiżarnia Kujawsko-Pomorska



Przystanek Łojewo
1. CENTRUM DZIEDZICTWA KUJAW 

ZACHODNICH – Izba Kujawska, Sala St. 
Przybyszewskiego, Sala Askaukalis

2. CENTRUM INTEGRACJI SPOŁECZNEJ -
reintegracja społeczna i zawodowa, sale 
szkoleniowe i warsztatowe, 

3. CIS - SALA BIESIADNA I KUCHNIA -
usługi cateringowe,  imprezy 
okolicznościowe, szkolenia i konferencje, 
pokoje gościnne

4. TEREN GMINNYCH IMPREZ 
PLENEROWYCH NAD JEZIOREM SZARLEJ 

5. PRASŁOWIAŃSKI GAJ - imprezy 
plenerowe i warsztaty historyczno-
edukacyjne, eventy firmowe

6. KLUB JEŹDZIECKI OXER –nauka jazdy 
konnej i  hipoterapia, zawody hippiczne, 
spotkania edukacyjno-sportowe 

7. AGROTURYSTYKA MLECZNA KRAINA -
naturalne produkty rolnicze, warsztaty  
kulinarne

8. POKOJE GOŚCINNE

W przyszłości:
INKUBATOR  - małe przetwórstwo rolne
ZESPÓŁ PAŁACOWO-PARKOWY  - usługi 
opiekuńcze  



Partnerstwo     Przystanek Łojewo



Partnerstwo     
Przystanek
Łojewo

 

Przystanek Łojewo 
Certyfikat zakup prospołeczny 

dla wspólnej oferty turystyczno-rekreacyjnej Łojewa 

 

 

 

 

Gospodarstwo  
Mleczna Kraina 

 

 

  

 

ŁOJEWO - dobre miejsce na Kujawach 

 



JAK SIĘ ORGANIZOWAĆ?



Proces powstawania grupy

Spotkania ogółu zainteresowanych inicjatywą 

(rolnicy, przedsiębiorcy i instytucje z otoczenia 

biznesu, w tym ODR, UTP), 

Prace warsztatowe zespołów roboczych, 

Badania i ekspertyzy sporządzone przez 

ekspertów zewnętrznych,

Formalne zebrania mające na celu utworzenie 

nowego podmiotu prawnego/porozumienia dla 

prowadzenia działalności gospodarczej 

Spotkania robocze członków organów/zespołów 

inicjatywnych nowo utworzonej grupy



Wsparcie procesu powstawania klastra 

K-PODR - Moderowanie procesu powstania klastra SK-P:

Zorganizowano łącznie 20 spotkań roboczych, o charakterze

spotkań plenarnych i warsztatowych z udziałem członków

inicjatywy.

16 spośród 41 uczestniczących w całym procesie podmiotów

prawnych i osób fizycznych prowadzących działalność gospodarczą

zostało członkami Klastra.

Rejestrowanie efektów kolejnych spotkań - warunek postępu

całego procesu – ustalanie konkretnych rozwiązań, tak aby widać

było postęp prac.

Prezentacja efektów prac zespołów eksperckich i analiza

propozycji eksperckich przez uczestników.

Wnioski z analiz były uwzględniane w koncepcji organizacyjnej

klastra i strategii jego rozwoju.
23



Prezentacja została przygotowana w ramach projektu dofinansowanego ze środków 

Programu Operacyjnego Fundusz Inicjatyw Obywatelskich
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 Typy dyskusyjne

Buldog – typ kłótliwy

Małpa – typ wszystkowiedzący

Żaba – typ gaduły

Jeż – typ nieprzychylny

Hipopotam – typ gruboskórny

Lis – typ stale kwestionujący

Koń – typ pozytywny

Sarna – typ nieśmiały

Żyrafa- typ intelektualisty 

Współpraca w grupie 



Wsparcie procesu powstawania klastra 

Tematyka spotkań

1. Podpisanie porozumienie dla 

inicjatywy utworzenia klastra

2. Ogólna koncepcja klastra

3. Założenia organizacyjne

4. Forma prawna, zasady budowania 

oferty klastra

5. Ogólna koncepcja strategii

6. Współpraca z sektorem nauki

7. Zasady certyfikacji produktów 

8. Regulaminy klastra

9. Warsztat - SWOT i cele strategii

10.Zasady finansowania projektu 

współfinasowanego z FPK

11. Forma prawna i zasady 

budowania oferty Klastra

12.Koncepcja kampanii promocyjnej

13.Warsztat – statut spółdzielni  i 

regulamin członkowski

14.Zasady certyfikacji produktów 

Klastra

15.Regulamin kapituły Klastra i 

certyfikacji

16.Zakres kampanii promocyjnej

17.Zebranie założycielskie  Spółdzielni 

- regulaminy i treść umowy dla 

wdrażania przedsięwzięcia
25



Wsparcie procesu powstawania klastra 

Opracowania eksperckie:

1. „Audyt potencjału członków Klastra Spiżarnia Kujawsko-

Pomorska. Analiza sektora przetwórstwa produktów tradycyjnych

regionalnych, ekologicznych oraz branży HoReCa” – analiza

sektora.

2. „Konsument na rynku żywności wysokiej jakości w województwie

kujawsko – pomorskim” - badania rynkowe.

3. „Ekspertyza finansowa dla Klastra Spiżarnia Kujawsko-Pomorska”

– zarys biznes planu.

4. „Analiza formy prawnej klastra, w tym porównanie wad i

potencjalnych problemów oraz zalet i potencjalnych korzyści,

które towarzyszą zastosowaniu różnych form prawnych”

5. „Kujawsko-Pomorska Spiżarnia – klaster żywności tradycyjnej,

regionalnej i ekologicznej” - kampania promocyjna26
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1. Grupa powinna dostarczać wyraźnych zysków swoim 

członkom.

2. Członkowie powinni posiadać realne oczekiwania 

wobec grupy.

3. Całe przedsięwzięcie powinno być opłacalne.

4. Potrzebna jest dobrze przygotowana kadra 

zarządzająca i jasno wytyczone cele.

5. Dobra współpraca z członkami grupy i akceptacja 

wspólnego celu.

6. Realne oczekiwania wobec rynku i wyraźne 

określenie pozycji grupy na rynku.

Warunki dobrego  działania  grupy



PLAN JEST NICZYM 

– PLANOWANIE JEST WSZYSTKIM

gen. Dwight D. Eisenhower



JAKICH PLANÓW POTRZEBUJEMY?

 STRATEGIA – określa  przyszły pożądany 

stan organizacji i pokazuje ścieżki dojścia do 

tego stanu

 PROGRAM DZIAŁANIA – to zbiór 

konkretnych zadań do wykonania w danej 

dziedzinie

 PROJEKT – to konkret, szczegółowy opis 

jednego z naszych działań np. projekt 

współfinansowany z działania „Współpraca”



PYTANIA O STRATEGIĘ

 Czym będzie się zajmowała Wasza 

ORGANIZACJA ?

 Czym być powinna Wasza ORGANIZACJA za 

kilka lat?

 Jak to osiągnąć?

Są to pytania o:

▪ sens istnienia organizacji dzisiaj, 

▪ wizję jej funkcjonowania w przyszłości,

▪ główny obszar aktywności,

▪ dominujący model działania.



DEFINIOWANIE STRATEGII 

– kluczowy aspekt tworzenia PARTNERSTWA

 Określenie strategii dla organizacji jest 

zadaniem o kluczowym znaczeniu dla jej 

przyszłości. 

 Budowanie strategii polega na dokonywaniu 

strategicznych wyborów. 

 Strategia oznacza, że organizacja decyduje 

się skoncentrować najcenniejsze zasoby, 

uwagę i wysiłek swoich członków, na 

wybranym kierunku działania. 



Przykładowe cele strategii grupy 

partnerskiej

1. Wzrost sprzedaży produktów poszczególnych  

udziałowców wchodzących w skład klastra

2. Poszerzenie rynków zbytu dla produktów 

członków partnerstwa (np. nowe kanały 

dystrybucji)

3. Poprawa konkurencyjności rynkowej 

podmiotów   wchodzących w skład klastra

4. Wypromowanie wspólnej oferty grupy



Założenia strategii - przykład SK-P

Ulokowanie konkretnego produktu członka grupy 

partnerskiej w ofercie klastra  „Kujawsko-Pomorska 

Spiżarnia” będzie polegało na: 

1. Oznakowaniu produktu marką „Kujawsko-Pomorska 

Spiżarnia”;

2. Promowaniu produktu w ramach kampanii 

promocyjnych palety asortymentowej klastra;

3. Umieszczeniu produktu i jego „historii” na stronie 

WWW „Kujawsko-Pomorska Spiżarnia”;

4. Dystrybucji (II etap) we własnych kanałach 

sprzedaży (np. wysepki handlowe w galeriach, 

autosklepy, „koszyki produktów”).



Wdrażanie strategii klastra 
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Wdrażanie strategii klastra 
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Wdrażanie strategii klastra 
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JAKA FORMA ORGANIZACYJNA 

DLA PARTNERSTWA 



Formy prawne dla partnerstwa

Dla organizowania się w różnego rodzaju związki 

przedsiębiorcy mogą korzystać ze swobody zawierania 

umów dwustronnych i wielostronnych, znanych polskiemu 

prawu (umowy nazwane). W  Polsce mogą przybrać formę: 

 umowy konsorcjum (Ustawa z dnia 23 kwietnia 1964 r. 

Kodeks Cywilny); 

 stowarzyszenia (Ustawa z dnia 7 kwietnia 1989 r. Prawo 

o stowarzyszeniach); 

 fundacji (Ustawa z dnia 6 kwietnia 1984 r. o fundacjach); 

 spółki (Ustawa z dnia 15 września 2000 roku Kodeks 

Spółek Handlowych) 

 spółdzielni (Ustawa z dnia 16 września 1982 r. Prawo 

spółdzielcze); 



Kryteria wyboru formy prawnej

1. Zróżnicowanie wkładu/udziału  finansowego - czy jest 

potrzeba zróżnicowanego zaangażowania finansowego 

poszczególnych członków, stosownie do skali ich działania 

i możliwości finansowych.

2. Posiadanie osobowości prawnej niezbędnej do 

dokonywania czynności gospodarczych i podejmowania 

zobowiązań finansowych.

3. Kwestia dominowania jednego podmiotu w ramach 

organizacji:

 niedopuszczenie do zdominowania nowego podmiotu  przez 

jednego lub kilku udziałowców o silnej pozycji finansowej lub 

rynkowej.

 potrzeba uzyskania  dominującej pozycji w nowym. 



Kryteria wyboru formy prawnej

4. Kwestia łatwości przyjmowania nowych członków:

 otwarta formuła organizacji, która będzie sukcesywnie poszerzała  swój  

zakres działania, a tym samym przyjmowała nowych członków. 

 zamknięta formuła organizacji – nie przewiduje się przyjmowania nowych 

podmiotów.

5. Odrębność majątkowa członków od nowego podmiotu 

gospodarczego:

 członkowie będą odpowiadali tylko do wysokości swoich udziałów.

 członkowie będą odpowiadali całym swoim majątkiem.

6. Odpisy od korzyści wynikających ze zrealizowanego projektu:

 rezygnacja z korzyści finansowych

 możliwość wprowadzenia odpisów/prowizji od przychodów uzyskiwanych 

przez członków z inwestycji zrealizowanej przez organizację. 

 podział zysków wg skali zaangażowania finansowego w utworzenie nowego 

podmiotu i dokonywanych inwestycji.



Kryteria wyboru formy prawnej

7. Łatwość rejestracji  nowego podmiotu i koszt jego 

funkcjonowania (KRS, forma księgowości, udział notariusza na 

zebraniu członków itp.)

8. Wizerunek nowego  podmiotu dla instytucji publicznych i 

partnerów gospodarczych:

 tymczasowy podmiot o niepewnej przyszłości.

 wiarygodny, przyszłościowy partner gospodarczy.

9. Sposób zarządzania organizacją:

 kolektywnie – partnerska forma podejmowania decyzji, ale 

wydłużająca czas.

 jednoosobowo – szybkie decyzje, zdecydowane przywództwo.



Procedury adekwatne do  formy prawnej

Przygotowanie i uchwalenie statutu/umowy, ustalenie struktury 

organizacji:

 członkowie 

 ciała decyzyjne

 ciała wykonawcze

 ciała kontrolne

Ustalenie regulaminów wewnętrznych:

 regulamin obrad walnego zebrania członków/wspólników

 regulamin pracy rady nadzorczej

 regulamin pracy zarządu, komisji rewizyjna 

Treść regulaminów:

Skład, sposób zwoływania, prowadzenia obrad, głosowania 

wyboru władz, zakres odpowiedzialności członków władz i inne 
regulacje



PROBLEMY I CZYNNIKI SUKCESU



Problemy – wspólnie czyli jak? 

Główne przyczyny rezygnacji z udziału w klastrze – inne podejście

do zasad funkcjonowania Klastra:

1.koncepcja wspólnej marki,

2.liczba produktów danego producenta w ofercie Klastra,

3.zasady partycypowania firm w finansowaniu wspólnego

przedsięwzięcia z udziałem wsparcia zewnętrznego,

4.koncepcji prowadzenia działań promocyjnych i

marketingowych (treść kampanii promocyjnej),

5.zasady i termin uruchomienia sprzedaży we własnych

kanałach dystrybucji.
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Problemy merytoryczne - prawne 

Problemy formalno-prawne:

 Niejednoznaczna identyfikacja regionalna - Kujawy i 

Pomorze (a w tym: Krajna, Pałuki, Kociewie, Ziemia 

Dobrzyńska itp.) – województwo kujawsko-pomorskie?

 Zdefiniowanie oferty klastra - co to znaczy regionalna, 

tradycyjna, ekologiczna? 

 Wpływ uregulowań prawnych np. znaki żywności w UE: 

Chroniona Nazwa Pochodzenia (ChNP), Chronione 

Oznaczenie Geograficzne (ChOG), Gwarantowana 

Tradycyjna Specjalność i krajowe lista Produktów 

Tradycyjnych

 Regulacje krajowe – stanowisko stowarzyszeń 

ekologicznych, regulacje państwowe - certyfikacja, 

etykietowanie itp.
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Problemy merytoryczne - rynkowe 

Problemy rynkowe:

 Wspólna oferta – różnice trwałości produktów, wymagań 

sanitarnych, możliwości pakowania, transportu i 

magazynowania itp.

 Kanały dystrybucji - sieci handlowe, własna sieć 

sprzedaży, Internet itp.

 Dotychczasowe powiązania handlowe

 Koncepcja produktu – powszechnie dostępny 

(„marketowy”), markowy, luksusowy, niszowy ???

 Konflikt między marką klastra a marką członka 

klastra
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Problemy merytoryczne – społeczne i 

mentalne
Kapitał ludzki:

 Lider i jego rola – założyciel, prezes, dyktator, wizjoner, 

kolega, konkurent ?

 Personel – kompetencje i zaangażowanie a poziom 

wynagrodzeń

 Formalne władze klastra – wykonawcy czy „wodzowie”

Kapitał społeczny:

 Skłonność do współpracy i kompromisu

 Lojalność i uczciwość

 Zaufanie do innych ludzi (innych przedsiębiorców)

 Presja rynkowa na poszukiwanie nowych rozwiązań

 Skłonność do ryzyka
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Czynniki sukcesu

1. Dobry klimat polityczny – przychylne stanowisko władz 

regionu

2. Wsparcie finansowe procesu – dotacja na projekt

3. Motywacja finansowa – dotacja na funkcjonowanie

4. Solidny lider instytucjonalny  - K-PODR

5. Wsparcie merytoryczne – solidne doradztwo na każdym 

etapie

6. Lider inicjatywy – traktujący ideę klastra jako swoją ambicję

7. Determinacja moderatora – przełamywanie kryzysów 

motywacji

8. Lider wdrożeniowy – sprawny organizator wdrożenia projektu
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Dziękuję za uwagę!
Zenon Lewandowski

zenonlew@by.onet.pl

600 88 02 88
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