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Pro koho je tato publikace urcena

Cilem této publikace je pomoci vam dotvorit myslenku vaseho socialniho podnikani
a prevést ji do byznys planu. Primérné je tato publikace urcena pro pracovniky Ces-
kych neziskovych organizaci, ktefi chtéji zacit podnikat anebo rozvijet podnikatel-
ské aktivity svych organizaci. Motivace organizaci mohou byt rozmanité - od snahy
o vétsi nezavislost na verejnych zdrojich az po zdmér rozsifit svou ¢innost.

Uziteéné informace zde ale najdou i vSichni ostatni, ktefi uvazuji o rozjezdu social-

niho podnikani:

@ jednotlivci se spolecensky prospésnym podnikatelskym zamérem,

& pracovnici druZstev, firem & jinych pravnickych osob, které jiz socialné podnikaj
nebo to planuji,

& zaméstnanci bank a dalsi subjekty podilejici se na financovani podnikéni s pozi-
tivnim spole¢enskym dopadem,

“& pracovnici Gfad a réiznych organizaci spolupracujicich se socialnimi podnikateli.

Tato publikace shrnuje nejnutné;jsi teorii pro rozjezd socialniho neboli spolecensky
prospésného podnikani. Zajemci o hlubsi informace pak mohou vyuzit desitky od-
kazl, kterymi je text prolozen. Tato publikace je vSak predevsim praktickou studijni
pomuckou. Jeji uzivatel ma prilezitost si na praktickych piikladech osvojit klicové

kompetence, které ho pomohou pfipravit na realitu svéta podnikani.

Nez zatneme tuto publikaci ¢ist, méli bychom si odpovédét na zakladni otazky:

Co je mou motivaci dozvédét se vic o socidlnim podnikdni? Co pro mé vlastné
socialni podnikani znamend? Novou Zivotni vgzou? Dalsi zpisob, jak pomdhat?

Ndstroj, jak posunout svou organizaci k vétsi sobéstacnosti?

Odpovédi na tyto otazky aktivuji nasi energii a motivaci ziskavat nové kompetence,
které nam pomohou Uspésné rozjet nase socialni podnikani.
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WNiechiny naje sy se mohow SPQvu:l',

midmeli odvahun za nimd ji:l'."

Watt Disiney

1/ Uvod do socialniho podnikani

V této kapitole se seznamime s podstatou podnikani a s klicovymi faktory jeho Gspéchu. Zamyslime se nad tim, zda je zadouci podnikat eticky a jakou zménu pristupu od nas
rozjezd podnikani vyzaduje. V dalsi Casti se budeme zabyvat specifiky podnikani socialniho a souvislosti rozhodnuti podnikat s misi nasi organizace. Nakonec formulujeme

prinosy socialniho podnikani.

1.1 Zaciname podnikat

Podnikéni je soustavna samostatna cinnost vykonavana nejcastéji za Gcelem dosa-
Zeni zisku. Poctivé podnikat znamené vytvaret hodnoty. Ty je tieba dorudit platicim
zakaznikdm. Vse musime ridit tak, abychom z dorucovani hodnoty zakaznikim vy-
délali penize. Rozjezd podnikani je narocna, ale vzrusujici zkusenost.

Pro Gspéch podnikani jsou kriticky dalezité tri véci:
a) jasny produkt a peclivé vybrané misto na trhu,

b) kvalitni tym,
c) nadSeni, tvrda prace a vytrvalost.

Nezbytnost 1: Jasny produkt a peclivé vybrané misto na trhu

Svym podnikanim musime vytvaret hodnotu, za kterou od zékaznikG mazeme inkaso-
vat dostatecny pfijem. V tomto kurzu budeme formulovat podnikatelské plany tak, aby
mély Sanci tento klicovy cil podnikéani naplnit. Musime se vSak zbavit rozsitené predstavy,
7e v podnikani ma vyhrano ten, kdo ma dobry podnikatelsky napad (tj. acel a misto
na trhu). Ve skute¢nosti Ize podnikatelsky napad / zamér pfirovnat spiSe k registraci za-
vodnika, ktera nas opraviuje zGcastnit se zavodu, ale rozhodné nam nezarucuje spéch.

Nezbytnost 2: Kvalitni tym

Investori, u kterych zacinajici podnikatelé hledaji prostredky pro rozvoj svého zameé-
ru, obvykle rikaji: ,Dobry tym je nejdulezitéjsi faktor, podle kterého se rozhoduje-
me. Skvély tym vzdy muze vylepsit nedokonaly podnikatelsky napad, ale sebelepsi
napad realizovany $patnym tymem je odsouzen k nedspéchu.”
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Co to znamena mit dobry tym? Lidé, ktefi na projektu pracuji, museji dohromady mit
vechny kli¢ové kompetence (odborné, ekonomické, organizaéni), a predevsim museji
byt schopni vzajemné dobre komunikovat a spolupracovat. O potencialu naseho tymu
nam nejvice napovi vysledky spoluprace jeho ¢lent na jiném projektu v minulosti. Z Sir-
$iho pohledu lze za tym povazovat i nase externi partnery ¢i dodavatele, ktefi nam
budou s rozjezdem podnikéani poméahat.

Nezbytnost 3: Nadseni, tvrda prace a vytrvalost

Nadseni nam dava silu k vytrvalé a tvrdé praci pfi rozvoji podnikani. Abychom byli
nadseni, musime znat svou motivaci. Je dobré si uvédomit a nejlépe i napsat, co nas
k podnikani motivuje, napriklad:

1) Je to potieba vydélat dodatecné penize (a snizit tak zavislost nasi organizace
napf. na dotacich)?

&

2) Chceme byt pany vlastniho ¢asu (a Fidit si, na éem a kdy budeme pracovat)?

&

3) Radi bychom zuZitkovali to, v &em jsme dobii (a efektivnéji tak naptiklad pomohli
nasi cilové skupiné)?

&

4) Chceme pfinést unikatni produkt / sluzbu / hodnotu nasi cilové skupiné (a je
tfeba, aby za ni platili)?

&

Pokud jsou nasi motivaci vSechny tyto divody, méli bychom je zkusit sefadit od nej-
na kiizovatkach podnikatelského zivota. Dale bychom se méli zamyslet, zda je napli
naseho podnikani v souladu s nasi motivaci podnikat. Chceme-li napriklad vydélat do-
dateéné penize, ale nase podnikani slibuje maximalné pokryti naklada, pak je potreba
zmeénit bud’ motivaci, nebo podnikatelsky zamér.
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Mam vlastnosti nezbytné pro podnikani?

Jednim z hlavnich pozitiv podnikani je, Ze jsme ,,svym panem* - poskytuje ndm vétsi
svobodu a flexibilitu. To je vyvazeno negativem v podobé vétsi nejistoty. Sebe-zhod-
noceni nasledujicich vlastnosti ndm pomuze odpovédét na otazku: ,Je pro mé/nas
podnikani dobra volba?“. Po zodpovézeni téchto otazek mame prvni signal, jestli jsme
schopni prekonat prekazky, které nas urcité cekaji. Vyplati se zodpovédét si otazky
za sebe, ale i za cely realizacni tym, ktery se ma na rozjezdu naseho podnikani podilet.

1) Méam/e jednoznaénou vizi, ¢eho chci/chceme v podnikéani dosdhnout?

4

2) Jsem/jsme schopny/4/i na rozjezdu podnikani tvrdé, vytrvale a dlouhodobé pracovat?
&

3) Uvédomuji/jeme si rizika a mozné prekazky, které m&/nas mohou potkat?
&

4) Umim/e dotahovat véci do konce?

&

6, co je za némi, Lo, co je pred némi,

je bezvgznamné v porovnéni s tom., co je v nés.

Walt Emerson

5) Umim/e se uéit z vlastnich chyb? A z chyb ostatnich?

4

6) Jsem/jsme otevieny/a/otevieni nazordm a raddm jinych lidi?
@

7) Bavi mé/nas zmény a poznavani novych véci?

&

8) Dokazu/dokézeme pro véc svym nadenim ziskat jiné lidi (zakazniky, zaméstnan-
ce, kli¢ové partnery, podporovatele)?

4
9) Jsou moje odpovédi na vyse uvedené otazky opravdu realistické?

&

Pokud tyto vlastnosti nemame v dostatecné mite, je rozhodnuti podnikat rizikové.
Na druhou stranu neni nutné na véechny otazky odpovédét kladné. Musime si vsak
byt védomi svych slabych stranek a pracovat na jejich zlepSeni.
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Faze podnikatelského projektu

Kazdy podnikatelsky zdmér (projekt) prochazi od svého vzniku az do konce rea-
lizace specifickymi fazemi. Kazda z téchto fazi klade na majitele podniku trochu
jiné naroky.

Faze podnikatelského projektu:

a) formulace pogateéni myslenky,

b) sestaveni byznys planu,

c) ziskani investic (vlastni a cizi kapital),

d) fizeni a monitorovéni realizace projektu,

e) rust, vystoupeni z projektu nebo jeho ukonéeni.

Tato publikace se vénuje predev§im prvnim tfem fazim - jak formulovat myslenku
podnikatelského projektu, jak sestavit byznys plan a jak Ize na projekty socialniho
podnikani ziskavat financovani.

1.2 Kulturni zména

Podnikani je velmi vzdalené od toho, jak neziskové organizace bézné funguiji. Ma-li v ném
byt organizace Uspésna, musi byt jeji lidé schopni myslet a hlavné jednat jinak.

Museji byt predevsim ochotni nést rizika, ktera s podnikanim souviseji. Museji neustale
premyslet o hodnoté toho, co nabizeji svym zakaznikim. Museji vzdy na prvni misto
davat zakaznika a ucit tomu i své zaméstnance. Casto to znamena délat tvrda a nepo-
pularni rozhodnuti.

Tato zména smysleni z ,neziskového® na ,komertni je prvnim a mozna nejtézsim kro-
kem na cesté k Uspésnému socialnimu podnikani neziskovych organizaci.
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Odpovédi na nasledujici otazky ndm napovi, jestli jsme na tuto zménu pfipraveni:

@ Budeme sviij produkt nebo sluzbu prodavat zékaznikdim?

@ Je ndm jasné, kdo budou nasi zékaznici?

@ Vime, kolik za stejny produkt nebo sluzbu zakaznici jiz na trhu plati?

@ Mame predstavu, jak zdkazniky presvédéime, aby produkt &i sluzbu kupovali
od nés, a ne od konkurence?

@ Jakym zplisobem své zékazniky oslovime?

Pokud jsme na komer¢ni pristup nebyli zvykli, mohou nam tyto terminy znit cize.
Pokud ale nejsme ochotni takto premyslet a prici se nam predstava prodavani zbozi ¢i

sluzeb zakaznikdm, je to Gplné v poradku, ale s podnikanim bychom neméli zaCinat.
Zdroj: [3A; 13, 22]

WZimlnime- i zP&.Sob, jakgra se na véel divdme,

zménime tim L véel samotnd”

Wﬂqw& Du,er
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Pomoc od konzultantu

S rozjezdem podnikani ndm mohou pomoci externi odbornici, ktefi s tim maji zku-
Senosti. Protoze za jejich sluzby musime platit, vystupy jejich prace by nam mély
pomoci udélat klicova rozhodnuti. Nesmime se na jejich pomoci stat dlouhodobé
zavislymi, ale je potreba vyuzit jejich pomoci k vybudovani vlastnich kapacit pro
nase podnikani.

Je dobré odpovédét si na nasledujici otazky:

1) Vime, jaky vystup od konzultant(i chceme?

&

2) Jaké informace jim musime predat dét, aby svdj dkol mohli splnit?

&

3) Mame toho spravného konzultanta? M4 Gspéchy v oblasti rozjezdu svého
podnikani?

&

. : wProblémy) nemohou béﬂ- wyFeseny

na Grovni védomdi, kleré je w,'l-voF-éQo."

Albet Einstein

4) Jsme schopni konzultanta finanéné & nefinanéné motivovat na Gspéchu tkolu,
ktery mu zadavame?

Y

5) Nechceme konzultanta najmout, protoZe na rozjezd podnikéani sami nemame
dost casu? Pak nema smysl se do véci poustét...

&

6) Jsme schopni s konzultanty pribéZné spolupracovat, abychom se co nejvice
naudili? Zdroi: [34; 14]

4

@
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1.3 Etika v podnikani

V éeskych podminkach se Casto setkdvame s nazorem, ze Gspéch v podnikani byva
obvykle spojeny s neetickym jednanim. V mnoha piipadech je to pravda — urcité cast
podnikateld dosahla bohatstvi diky neetickym a nelegalnim praktikam typu uplaceni
a manipulace s verejnymi zakazkami. Zéklad pro dlouhodobé udrzitelné podnikani
vSak spociva v pravém opaku - v budovani vzajemné divéry mezi nasim podnikem
a jeho okolim - zakazniky, dodavateli, odbérateli, verejnymi institucemi, partnersky-

%

mi organizacemi atd. Jde o tézsi, ale udrzitelnéjsi a spravnou cestu k Gspéchu.

Mit divéru zakaznikd, obchodnich partnerd, investort ¢i vlastnikd predstavuje pro
podnik obrovskou konkurencni vyhodu.

Davéru Ize postupné vytvaret tim, jak své okoli presvédcujeme, ze soubézné spliu-
jeme vSechny 4 uvedené podminky:

1) Mé&me vnitini integritu: v3e, co Fikame, je v souladu s tim, co délame. Plnime své
zavazky vaci okoli.

2) Méme transparentni Gmysly: ddvdme je najevo. Nase imysly nejsou namifené
proti zajmdm nasemu okoli.

3) Jsme kompetentni: mame potiebné schopnosti, znalosti, dovednosti a zkuse-
nosti, abychom dosahovali vysledkd, o které usilujeme.

4) Méame vysledky: uz v minulosti jsme dokézali dosahnout pozitivnich vysledk(, Zdri 474751

Tyto predpoklady by mél splnovat clovék, ktery podnik ridi. Zaroven zodpovida
za preneseni své osobni etiky do etiky organizace nebo firmy.

Zajimavé pojedndni Libora Friedela na téma Etika v podnikdni:
http.//www.bestpractices.cz/praktiky/ETIKA_V_PODNIKANI/etika_uv_podnikani_
text_teorie.doc
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Zamyslete se, jak spliiujete predpoklady pro vytvareni
davéry u vaseho okoli

1) Jak d4dvam svému okoli najevo viechny ¢tyfi predpoklady pro ziskani divéry?
2) Jak toto d4va najevo nase organizace nebo tym, ktery planuje realizaci podnika-
telského planu?
3) V jakém ze 4 piedpokladii mdm/méme nejvétsi slabiny?
@ vnitini integrita,

‘& transparentni Gmysly,

“ kompetence: schopnosti, znalosti, dovednosti a zkusenosti,
@ minulé vysledky.

4) Jak Ize tyto slabiny napravit?
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1.4 Specifika socialniho podnikani

Cilem béZného podnikatele je obvykle pouze dosahovani zisku (pfesnéji maxima-
lizace trzni hodnoty jeho podniku, nejcastéji formou dosahovani zisku). V piipadé
socidlniho podnikatele neni ekonomicka vykonnost cilem, ale nastrojem k reseni
urcitého spolecenského problému.

Jednotna legislativni definice socialniho podnikani neexistuje ani v mnoha zemich,
kde ma tato Cinnost dlouhou tradici. Presto Ize najit desitky rozdilnych definic. Jed-
nou z nejuznavanéjsich a nejlepsich je pojeti profesora Yunnuse, drzitele Nobelovy
ceny za piinos v oblasti mikropujcek nejchudsim lidem v rozvojovych zemich.

Jsme socialni podnik, pokud spliiujeme 7 pravidel:

1) Nasim podnikanim poméhame fesit uréity problém, ktery ohrozuje celou spole¢-
nost, jeji ¢ast nebo prirodu.

2) Jsme ve své Cinnosti finanéné sobéstacni.

3) Nasi investofi mohou dostat zpét maximalné své vklady, ale nemaji narok
na zadné dividendy.

4) Poté, co jsme vyplatili investory, veskery zisk vracime do zlepSovani a rozsifovani
podnikani; nepfivlastiiujeme si tedy zisk.

5) Bereme ohled na zivotni prostiedi.

Vetsiow )eA néme, jako kcguﬂw; Pa(r\.oAQL a Quxus 'W;Ql/)
cillem naeho sivota. Prdom jedini véce, kteréd wis

Zini opravdu Sfashiigmi, je bt pro néco nadseny”

CUharles Kingsley

6) Nasi zaméstnanci dostavaji trini mzdu a diistojné pracovni podminky.
7) Bavi nas tol 2 [

Pokud splfiujeme nebo budeme spliovat véechny tyto podminky, mazeme se s klid-
nym svédomim povaZovat za socialni neboli spolecensky piinosny podnik.

Pozndmka - slovo ,,socidlni“ mivd v cestiné dasto souvislost s podporou ekonomic-
ky slabgch obcand. ProtoZe vsak je souslovi ,socidlni podnikdni“ v Cestiné ji7 za-
Zité, driime se ho i v této publikaci. Za vgstiznéjsi ndzev této cinnosti povaiujeme
»Spolecensky prospésné podnikdni“. Je v$ak potieba mit na zreteli, Ze socidlni pod-
nikatelé resi nejenom problémy spojené se spolecnosti, ale také s prirodou, resp.
Zivotnim prostrtedim (napr. ochrana ohroZengch tzemi, recyklace odpadii apod.).
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Dalsi definice socialniho podnikani

Viz strany 9 a 10.

Piibéh profesora Yunuse

http.//en.wikipedia.org/wiki/Muhammad_Yunus

Velky projekt socialniho podnikani v Bangladési
(spoluprace Grameen a Danone)

http.//www.grameencreativelab.com

Piiklady socialniho podnikani
z Ceského a slovenské prostredi

Hub Praha

Hub (anglicky ,centrum®) je sdileny pracovni prostor, ktery kombinuje vyhody pro-
fesionalni kancelare, internetové kavarny a podnikatelského inkubatoru. Pro praci
a pro setkavani Hub vyuzivaji lidé na volné noze, zacinajici podnikatelé, zastupci
firemni i neziskové sféry a dalsi lidé, kteri chtéji prfi praci ziskavat nové kontak-
ty, podnéty a prilezitosti. Hub Praha je soucasti mezinarodni sité tvorené 30 Huby
na Ctyrech kontinentech. Prazsky Hub byl zalozen v roce 2010 a sidli v Praze na Smi-
chové v prostorach byvalé tiskarny.

Projekt Hub usiluje o to, aby v ném jako v podnikatelském inkubatoru vznikaly
a prakticky se realizovaly inovativni a spolecensky prospésné projekty. K tomu Hub
poskytuje prostor pro praci a setkavani, porada a hosti akce a aktivné propojuje své
uzivatele mezi sebou. Hub neni odvétvové zaméreny; jednou z hlavnich pridanych
hodnot ma byt rozmanitost jeho uzivateld. Hub Praha podporuje inovativni, krea-
tivni a spoleCensky ¢i environmentélné prospésné aktivity a napady. Poskytuje jim
zazemi, kontakty a konzultace, aby vyrostly v UspéSné projekty.

K tomuto cili slouzi také klub partnerskych firem, které chtéji podobné projekty
podporovat.
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Hub je ekonomicky sobéstacny projekt, jehoz hlavnimi zdroji pfijma jsou clenské ta-
rify, pronajem zasedacich mistnosti a pronajem celého prostoru. Uzivani Hubu fun-
guje na bazi klubového ¢lenstvi a pruznych casovych tarifd, plati se jen Cas skutecné
straveny v prostoru, ktery tvori open space, chill out lobby, sdileny coffee-bar, terasa
a zasedaci mistnosti, které se vsak plati hodinové. Cely prostor i se zasedackami je
mozné pronajmout na vecer nebo na vikend i bez ¢lenstvi.

Internetové stranky Hubu Praha
http.//www.prague.the-hub.net/public/

Novy prostor
Novy Prostor je ¢trnactidenik, ktery na ulicich prodavaiji lidé v socialni tisni, osoby
bez pristresi a dalsi lidé ohroZeni socialnim vyloucenim.

Polovina z kazdého prodaného vytisku zdstava prodejci, zatimco druha polovina jde
na Ghradu souvisejicich nakladd. Novy prostor byl zalozen v roce 1999 jako nezisko-
vé obcanské sdruzeni, které funguje na principu socialniho podniku.

Cilem jeho ¢innosti je:

@ vyvoj a realizace sociélné-terapeutické sluzby street-paper,
@ destigmatizace osob bez pfistiesi,

@ informovéni o realité pficin a dsledkd probléma klientd,
“ prosazovani prav a zajmi socialné handicapovanych osob,
@ medializace sociélni problematiky a zména vnimani této problematiky. 24 ©!

V roce 2009 mél projekt v Praze a Brné 428 prodejcl. Pokud jde o ekonomické fun-
govani organizace, projekt si sam hradi 80% nakladd, a to prijmy z prodeje casopisu.
Zbytek poméahaji pokryt darci. Cilem organizace je posun k absolutni udrzitelnosti
vlastni ekonomickou ¢innosti. 24 (6]

Pripadova studie ¢asopisu Novy prostor

Internetouvé stranky Nového prostoru
http.//www.novyprostor.cz/

Integra Slovakia

Integra Slovakia je spolecnost, ktera si klade za cil poskytovat podnikatelska reseni soci-
alnich problémd v postkomunistickych ekonomikach stfedni a vychodni Evropy. Vznikla
v roce 1995 a nyni méa 68 zaméstnancd. Jejim hlavnim cilem je podporovat stavajici
i nové vznikajici podniky, které usiluji o naplnéni socialni vize. Funguje ve smisené struk-
tuf'e — nadace (neziskova) a druzstevni (komeréni a investi¢ni) spolecnost. Nadace nabizi
podporu v oblasti Skoleni, poradenské sluzby ¢i obstaravani grantt a druzstevni spolec-
nost poskytuje socialnim podnikm finanéni prostiedky, zejména Gvéry a investice. 2[4
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Integra buduje a provozuje socialni firmy, jako jsou: Oil Partner - spolecnost, ktera
nabizi rychlou vyménu oleje v osobnich vozech a zaméstnava lidi, kteri absolvovali
lécebny pobyt na mistni protidrogové klinice; Ten Senses - spolecnost obchodujici
s fair trade vyrobky, a dalsi. Socialni firmy skupiny Integra nabizeji sluzby konkuren-
ceschopné na trhu a jsou finanéné sobéstagné. 2421

Pripadova studie Integra Slovakia

Internetové stranky Integra Slovakia
http.//www.integra.sk/

Gerlich Odry

Spolecnost byla zalozena v roce 1999 dvéma spolecniky, manzeli Danou a Zdenkem
Mateiciucovymi. Dnes zaméstnava 50 lidi, z ¢ehoz 75% jsou lidé se zdravotnimi pro-
blémy. Hlavnim zdmérem spolecnosti je poskytovat smysluplné zaméstnani zdravot-
né znevyhodnénym, lidem se zménénou pracovni schopnosti a ¢astecnym invalidtm.
Spolecnost vyrabi dievéné hracky, stolni hry a predméty pro zrakoveé postizené, knihy,
pohlednice, veterinarni pomdicky, ale také vybaveni détskych hfist a dal$i. 2[5!

Gerlich Odry s.r.o. vydélava na prodeji svych produktd a kromé jednoho roku firmy
vzdy dosahovala zisku. Podnik vyuziva moznosti ¢erpani piispévkd na mzdy zdravot-
né znevyhodnénych zaméstnanct z Uradu prace. Z: )

Pripadova studie Gerlich Odry

Internetouvé stranky Gerlich Odry
http.//www.gerlich-odry.cz/cs/index.php

Café Rozmar
Café Rozmar je socialni podnik, ktery vznikl v roce 2009 v ramci projektu ,Ruku
v ruce” obecné prospésné spolecnosti Rozmaryna.

Jde o kavarnu a restauraci, ktera nabizi tréninkové zaméstnavani mladym lidem po od-
chodu z Gstavni vychovy. Mohou zde pracovat jako pomocny kuchar, uklize¢ nebo cisnik.
Klienti v kavarné pracuji po dobu nékolika mésict, pak uvolni misto dal$im a hledaji si
praci mimo socialni podnik. Cilem projektu je umoznit klienttim ziskani pracovnich navy-
k(, uznatelné praxe a sebevédomi, které pak vyuziji k ziskani stalého zaméstnani na ote-
vieném trhu préce. Rozmar zaméstnavé 4-6 lidi, ktefi vysli z détskych domov, 2o A

Prijmy z vlastni podnikatelské cinnosti zatim tvoii mensi ¢ast celkovych prijma ob-
canského sdruzeni. Cilem je ale postupny narist tohoto podilu smérem k vétsi neza-
vislosti na dotacich z vefejnych zdrojd. 24 164

Internetové stranky Café Rozmar
http.//cafe-rogmar.cz/
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Rozdily mezi béznym a socialnim podnikanim

Jak jiz bylo uvedeno, cilem bézného podnikani je zpravidla maximalizace zisku pro

vlastniky podniku. Naproti tomu socialni podnikani prostrednictvim udrzitelné eko-

nomické Cinnosti v prvni radé resi zvoleny spolecensky ¢i environmentalni problém.

Ma tedy dva vzajemné rovnocenné cile: pozitivni spolecensky piinos a ekonomickou
vykonnost. Toto je zékladni rozdil, ale zvlasté pro jednéni s bankami a investory je
dobré uvédomovat si i dalsi rozdily v nasledujicich aspektech:

1) Vyssi po&ateéni naklady - pInéni spolecensky prinosnych cilti s sebou méze nést

2)

dodateéné néaklady (napt. bezbariérovy pfistup do provozu firmy, méné délnikii
Fizenych jednim mistrem, speciélni pracovni pomucky apod.).

Ocekavani investoru - investori od sociélnich podnikd nemohou obecné ocekavat
tak velky vynos jako v bézném podnikani. Napriklad podle Yunusovy definice je
investortim v pripadé Gspéchu vracena prave jen vlozena castka. Neni to pravidlem
u vSech socialnich podnikd, ale obecné byva navratnost vlozenych prostredkd spi-
$e nizsi ve srovnani s Cisté komercnimi projekty. Investori do socialnich podniki by
tak méli byt motivovani spiSe snahou vytvaret pozitivni spolecensky prinos.

3) Vétsi averze k riziku - socialni podniky vlastnéné neziskovymi organizacemi

zpravidla citlivéji vnimaiji rizika a nejsou ochotny je podstupovat tolik jako jejich
komercni konkurence na stejném trhu. Pritom nezbytnou vlastnosti socialniho
podnikatele je ochota podstoupit podnikatelské riziko, které se mize proménit
ve spoleCensky a finanéni prinos.

4) Vicezdrojové financovani - protoze k nékterym zdrojiim financovéani maji social-

ni podniky obtizny pfistup (vklady investord ocekavajicich vysoky vynos, bézné
bankovni Gvéry apod.), museji obvykle vyuZivat vice zdrojli - nap¥. véetné grantd,
dotaci a specialnich pujéek.

5) Vice zainteresovanych partnerti - na vznik a fungovéni sociélnich podniki ma

¢asto vliv vice rdznych subjektd nez na klasické podniky. Mize jit o neziskovou
organizaci, ktera podnik zfidila, vefejnou instituci, ktera ho podporuje dotacemi,
nadaci poskytujici kapital na rozjezd ¢i komunitu lidi, jejichz problémy méa soci-

&

alni podnikéni Fesit, 2droi (34 23]
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Vyhody a nevyhody socialniho podnikani oproti podnikani béznému

Rozhodneme-li se pro spolecensky prospésné podnikani, musime pocitat s jeho
specifiky. Néktera tato specifika nam situaci oproti béznym podnikatelGm uleh¢i,
zatimco jind ztizi.

Nevyhody

@ horsi pistup k béinym formam financovani (klasické bankovni Gvéry, kapitél
investord pozadujicich vysoky vynos),

@ odhodlani Fidit se etickymi pravidly (¢asto i nad rdmec vyZzadovany legislativou),
kter4a mohou znamenat konkurenéni nevyhodu (také diky pozadavkiim podporo-
vatel(i, partnerd apod.),

2 neznalost trhu a podnikatelského prostiedi (jsme-li novy subjekt na trhu),

2 nutnost piekonavat nedivéru zakaznikd (v pifpadé zaméstnavani znevyhodnénych lidi),

2 mozna nizsi vnitini produktivita diky zaméstnavani znevyhodnénych lidi (diky
tomu napf. nutnost drzet nadstav oproti konkurenci, vyssi naklady na vzdélani
a vedeni zaméstnancd &i na Gpravu pracovniho prostiedi),

a' komplikované a nepruzné rozhodovaci mechanizmy uvniti organizaci.

Vyhody

@ pfistup k verejnym nebo zvyhodnénym zdrojiim financovéni (napf. verejné dota-
ce, granty od nadaci atd.),

@ vétsi podil reinvestovanych ziskd mdze zvySovat vykonnost podnikani,

@ vétsi nadseni stakeholderi pro podnikatelskou aktivitu (ndpad obvykle vychézi
z osobni zkusenosti s problémy, které socialni podnikani resi - s cilovou skupi-
nou, lokalitou apod.),

@ silnd mise - vytvareni dlouhodobé udrZitelnych fedeni dilezitych spolecenskych

problému. Tato mise zvySuje nasi motivaci a také navenek nas muize zvyhodnovat

oproti béznym podnikateldm.

V nékterych zapadoevropskych zemich maji spolecensky piinosné podniky presné de-
finovany status a tési se podpore napr. ve formé danovych zvyhodnéni, zvyhodnéni
na povinném pojisténi, lepsimu piistupu k verejnym zakazkam apod., v CR tomu tak za-
tim neni. Pfipravovana legislativa o verejné prospésnosti vSak muze tuto situaci zlepsit.

&
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Touide Ui po uspéchu, neusilujte o néj
Jen délejte 5 Liskow véci, které milujete,

G Gspéch Se dostavi prirceens shm.

David Frost

Vyhody a nevyhody toho, ze jsme socialni podnik. @

»Mame-li uz néjaky podnikatelsky zdmér, zamyslete se, zda vyse uvedené plati i v na-
gem pripadé.”

Dale navrhnéte, jak by bylo mozné:

a) snizit negativni dopady nevyhod,
b) zvysit pozitivni dopady vyhod spole¢ensky prospésného podnikani.
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1.5 Socialni podnikani a mise organizace

Podnikéani by mélo byt v souladu s nasi misi. Ta definuje zasadni smérovani nasi
organizace, popisuje, proc existuje a jak chce dosahnout své vize. Mise organizace
muze byt definovana na mnoho let, ¢i dokonce na celou dobu fungovani. Je to
obecny cil, kterého se snazi organizace dlouhodobé dosahnout a s nimz by mély
byt veskeré jeji aktivity v souladu. Mise vyjadfuje motivaci organizace k Cinnosti.
Podnikani by mélo byt nastrojem k dosazeni nasi mise.

Mise socialniho podniku vychazi z téchto 3 zakladnich véci:

vrve

kanim resime,
@ definovani zpsobu a néstroji, které k tomu pouzivame,

« védomi dlouhodobé udrzitelného dopadu, ktery ma nase ¢innost na reseny problém.
Jednoduché metoda, ktera pomuze k formulaci nasi mise, je zodpovézeni tii otazek:
@ Kdo jsem?
@ Co délam?

% Pro¢ to délam?

Tyto otéazky jsou stejné dobre pouzitelné pro organizaci i pro jednotlivce.

Priklady mise:

00,
»

(1)
0"

w' neziskova organizace Amnesty International: Misi Amnesty International je pod-

nikat vyzkum v oblasti lidskych prav a smérovat veskerou svou Cinnost k preven-
ci a ukonceni hrubého porusovani téchto prav,

«' spolec¢nosti Wal-Mart: Dat béznym lidem moznost kupovat stejné véci, jako ku-

puji bohati,
spolecnosti Mary Kay Cosmetics: Dat zenam neomezené prilezitosti,

«' spolecnosti Microsoft: Umoznit lidem a spolecnostem po celém svété dosdhnout

svého pIného potencialu,
Hub Praha: Viytvaret zazemi a prilezitost pro rozvoj inovativnich a spolecensky
piinosnych iniciativ, 2 [24: 11]
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Jaka je nase motivace k rozjezdu socialniho podnikani?

Soulad podnikatelského planu s misi organizace je dulezity predpoklad. Jesté dule-
zitéjsi je vsak nase individualni motivace, pro¢ se do podnikani pustit. Je dobré si
motivace organizace i své osobni pisemné formulovat, coz nam bude slouzit jako
zachytny bod pii obtiznych rozhodnutich, ktera nas cekaji. Zaroven nam pomaha
odlisit se od standardnich podnikateld.

Zkuste si strucné pisemné odpovédét na nasledujici otazky:

1) Jaka je moje motivace k rozjezdu socialniho podnikani? Pro¢ zrovna j& se chci
podilet na reseni daného problému?

2) Jaké jsou alternativni moznosti pro nasi organizaci kromé podnikani?

3) Mdme dostate¢né dobry podnikatelsky napad?

4) Méame k rozjezdu podnikani dost informaci?

5) Mame nebo jsme schopni zajistit si dostate¢nou pedporu vedeni a partnerd or-
ganizace?

6) Jaké jsou cile naseho podnikéni - sefazené podle dileZitosti od nejdilezit&jsiho
k méné dalezitému?

& A
& B)

Jen to je 2hvacenc, eho se sami vedavdme.”

L&SS'w\ﬁ &OM Efram

& Q)
& D)
& F)

Poradi cilGi by nam mélo pomahat pfi ddlezitém rozhodovani v budoucnu.
Ve fazi, kdy jesté nemame svij podnikatelsky napad ujasnény, mize byt predcasné

stanovovat misi naseho socialniho podniku. Az tomu tak bude, je velmi dilezité se
k misi vratit a formulovat ji na zakladé jiz konkrétniho podnikatelského planu.

&
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Jaka je mise vasi organizace?

Pokud nemate misi sepsanou, zkuste to a zapojte do toho také kolegy, ktefi vam maji
s rozjezdem podnikani pomoci.

Priklad: Chceme poskytovat vysoce kvalitni placené sluzby pro zdravotné znevyhod-

néné lidi a zvySovat jejich Sance pro uplatnéni na trhu prace.
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Kdo je typicky socialni podnikatel?

Zemé s jednou z nejrozvinutéjsich tradic socialniho podnikani je Velka Britanie. Po-
dle zdejsich organizaci podporujicich rozvoj socialniho podnikani ma nejvétsi sanci
na Uspéch podnikatel s timto profilem:

00,
[/

podnikavy jednotlivec,

@ C&lovék, ktery ma osobni, asto citovy vztah k feSenému problému (silna motivace),

@ C&lovék, ktery jiz néjak pasobil nebo plisobi v daném oboru nebo komunité.

Z hlediska psychologického profilu pak Ize nejuspésné;jsi socialni podnikatele popsat
nasledovné: silné energie, vize, zaméreni na reseni problém(, vynalézavost, od-
hodlanost, manazerské a viidéi schopnosti, ochota podstupovat riziko a schopnost
vtahnout ostatni do déni.

Definice socialniho podnikatele je jednoduché - jde o clovéka, ktery ve svém okoli
identifikoval problém a do praxe zaved| jeho dlouhodobé udrizitelné feseni. M4 jak
silnou motivaci ke zlepseni situace v urcité oblasti, tak odhodlani uskutecnit své
plany. (Kratk4 videa se silnymi piib&hy socialnich podnikatelii Ize najit na www.
youtube.com pod heslem ,social entrepreneur®).

JPesimista vidi obtis pri kasdé prilesitoste,

optimista vidi prilesdost v kasdé obtisnosti”

Jednotlivci ¢i malé skupiny lidi, kteri splnuji alespon vétsinu z uvedenych predpo-
kladd, se dobre orientuji v rozjezdu podnikani. Maji zpravidla potiebné nadseni
a kontakty, a jsou tak odolnéjsi vici rizikiim. Naopak nevladni neziskové organizace
mivaji start podnikani tézsi. Jsou svazany zvyky, jakymi fungovaly doposud a jejich
rozhodovani Casto ovliviiuji lidé s negativnim vztahem k podnikatelskému riziku.

Reseni z pohledu neziskové organizace spocivé v aktivitach, které jeji ,podnikatelsky
tym® pribliZi situaci individualniho ,podnikavého jednotlivce®. Jak to udélat?

V tymu by v prvni fadé méli byt pouze pracovnici nadseni pro myslenku reseni dané-
ho spolecenského problému pomoci podnikani. Zadruhé, tym by se mél ucit myslet
jako podnikatel - tj. zamérovat se na efektivni pouziti vstupnich zdrojQ, na ziskovy
prodej produktt a sluzeb a na projektové rizeni vedouci k hmatatelnym vysledkdm.
Tohoto posunu mdze byt dosazeno i zdanlivé radikalnimi opatfenimi, jako je napt.
navazani variabilni slozky mzdy ¢lent ,podnikatelského tymu® na Uspéchy v rozjez-
du podnikani.

Zajimavym a hodnotnym zdrojem pro stimulaci podnikatelského ducha uvniti or-
ganizace je koncept intrapreneurship, kdy se zaméstanec chova jako podnikatel

(entrepreneur), ale v rdmci firmy nebo organizace.

http.//en.wikipedia.org/wiki/Intrapreneurship
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1.6 Prinosy socialniho podnikani a jejich méreni

Z hlediska pozitivniho spolecenského prinosu Ize socialni podniky rozdélit na dva
zékladni druhy:

a) socialni podniky zaméfené na zaméstnavani lidi zdravotné& nebo socialné znevy-
hodnénych na trhu préce,

b) socialni podniky zaméFené na poskytovani sluzeb a produktd prospésnych pro
spolecnost nebo Zivotni prostredi.

Existuji samozrejmé podniky, které oba tyto druhy benefitl kombinuiji.

V Ceskych podminkach je socialni podnikani nékdy chapano tzce a vyhradné jako
zaméstnavani znevyhodnénych osob. Diky specialni podpore si znevyhodnéni lidé
mohou dlouhodobé udrzet praci a pripadné piejit na volny pracovni trh. Kromé eko-
nomickych benefitd znamena prace za normalni mzdu pro tyto lidi zarazeni do soci-
alnich vztah( a posileni sebevédomi a pocitu seberealizace.

Je vSak pravda, Ze firma fesici primarné néjaky spolecensky problém a nemajici zisk
jako hlavni cil, nemusi nutné zaméstnavat znevyhodnéné, aby byla socialnim pod-
nikem. Prikladem maze byt spole¢nost, ktera vyviji a nabizi informacni systémy pro
zvySovani transparentnosti statni spravy. Dosazené zisky pak nerozdéluje vlastni-
kam, ale investuje je zpét do rozsifovani a zlepSovani své ¢innosti.

Je Q¢F§'L za.PéQJ' svickuw, nez Prokw terinotu”

Cinské pristovi

Takova firma zaméstnava jen vysoce kvalifikované odborniky, ale pozitivni spolecen-
sky dopad jeji prace mize byt obrovsky. Dalsim prikladem mize byt portél www.bio.
¢z, ktery na jedné strané povzbuzuje etické spotrebitelské chovani, tedy nakupovani
produkt s etickym rozmérem (eko, bio, fair trade, lokalni vyrobky) a na druhé stra-
né stimuluje vyrobu a cenovou a prostorovou dostupnost téchto produktd.
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Socialni podniky produkuji mnoho tzv. pozitivnich externalit - tedy piinost, za kte-
ré nedostavaji piimo zaplaceno, ale ze kterych méa prospéch celé spolecnost nebo jeji
Cast. Efektivita téchto prinosu je zpravidla vyssi, nez kdyby se jich snazil dosahnout
verejny sektor. To je také divod, proC staty vyspélych zemi investuji do podpory
socialniho podnikani stale vice prostredki. Jejich cilem je také podpofit na trhu
socidlniho podnikani vznik konkurence a tim dale zvySovat jeho efektivitu, 24 [4:22]

Abychom ziskali podporu investorl a partnerd, musime byt schopni jasné formulo-
vat veskeré prinosy naseho socialniho podnikani.

Jako voditko pro formulaci prinost socialniho podniku mohou slouzit nésledujici
mozné 3 skupiny pozitivnich dopadu:

a) Spoledenské — zvy$ovani kvality Zivota obyvatel problémovych lokalit (bezpec-
nost, vzdélavani, zdravi, volny ¢as apod.),
@ poskytovéani dostupnych a kvalitnich sluzeb klientdm (napf. seniordm, zdra-
votné postizenym atd.),
socialni inkluze prostrednictvim zaméstnavani lidi znevyhodnénych na trhu
prace,
posilovani kompetenci zaméstnavanych lidi znevyhodnénych na trhu prace,
@ posilovani principd soudrznosti a solidarity ve spole¢nosti (prevence sociél-

né negativnich jev().

b) Environmentélni - pozitivni dopady na Zivotni prostiedi diky predmétu podnika-
ni: mnohé socialni podniky se zaméruji na ekologickou likvidaci odpadd, oblast
alternativnich zdroju energie a energetickych Gspor, recyklaci nabytku nebo kol,
efektivni vyuZzivani zdrojh (sdileni aut a kanceléfi, vzajemné ptjcovani techniky),
vzdélavani tykajici se vztahu k zivotnimu prostredi atd.,

& nehledé na predmét podnikani usiluji ¢asto socialni podniky o to, aby jejich
Cinnost byla co nejsetrnéjsi k Zivotnimu prostredi. To znamena napiiklad
diraz na co nejSetrnéjsi vyuzivani zdroji, na vybér etickych dodavatel &i

na dodrzovéani norem v oblasti znecistovani.

c) Ekonomické - snizovani vydaji vefejného sektoru diky zaméstnavani lidi znevy-
hodnénych na trhu préce,
@ sniZovani vydaji verejného sektoru diky poskytovani slueb, které by jinak
poskytoval verejny sektor,
@ vytvafeni novych pracovnich mist a souvisejici ekonomické piinosy (snizova-
ni nezaméstnanosti),
@ efektivni vyuzivani zdrojd a informaci (sdileni aut, kancelfi apod.).
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Spolecenska pridana hodnota podnikani

Socialni pridana hodnota podnikani: Jak ji identifikovat, vymezit a vyuiit je za-
jimava 21strankova publikace o tom, jak identifikovat, mérit a vyuzit spolecensky

prinos svého podnikéni. Vice informaci o publikaci naleznete na strankach Svazu

ceskych a moravskych vyrobnich druzstev www.scmod.cz.
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Formulace piinost socialniho podniku

Pri predstaveni naseho podnikatelského zaméru potencialnimu investorovi bychom
vzdy méli byt schopni formulovat:

@ Jaky spolecensky problém Fesime.
@ Jak redeni dosahujeme.
@ Jaké jsou pFinosy nasi prace (a nejlépe i jak se daji zméFit).

Abychom ziskali podporu investorl a partner(, musime byt schopni jasné formulo-
vat veskeré piinosy naseho socidlniho podnikani.

a) Spoledenské
b) Environmentalni
¢) Ekonomické

Cim vic jsme schopni je identifikovat, méfit a prabéZné vyhodnocovat, tim lépe.

Pozndmka - Pokud jesté nemdme rozpracovany podnikatelskg ndpad, je vhodné se
k sekci ,Formulace prinosu socidlniho podniku® vrdtit, az tomu tak bude.
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2/ Podnikatelsky napad a koncept

..NéPaAu, nejsow jen Mq?&nko],

jsow promy3lencw shruktuwow”

Richard Bach

V této kapitole se budeme zabyvat v§im, co si musime ujasnit dfiv, nez zacneme psat byznys plan. Nejprve se budeme vénovat identifikaci a porozuméni problému, ktery nasim socialnim
podnikanim chceme resit. Nasledné zjistime, jaké mame moznosti pii volbé podnikatelského napadu. Na tuto ¢ast navazou konkrétni metody, jak podnikatelsky napad vygenerovat
a zhodnotit. Dale se kapitola vénuje vyhodam a nevyhodam riznych pravnich forem vyuzitelnych pro socialni podnikani. Nasleduje analyza moznosti jejich financovani a dusledkd
jednotlivych financnich zdrojd pro fungovani podniku. Zavér kapitoly se vénuje vyznamnému akceleratoru ispéchu socialnich podnik( — uzavirani partnerstvi s rznymi subjekty.

2.1 Identifikace reSeného problému

Chceme-li svym podnikatelskym ndpadem pomoci fesit néjaky spolecensky ¢i en-
vironmentalni problém, musime nejprve dobie rozumét jeho pricinam, nasledkdm
a souvislostem. Dobrym néastrojem k tomu je ,stromova analyza problému®. Spoéivéa
ve formulovéni pric¢innych souvislosti mezi jednotlivymi jevy tykajicimi se tématu,
které chceme zlepsit:

Krok 1
PROBLEM

Krok 2
PRICINY

Identifikujeme problém, ktery chceme resit. Snazime se popsat problém
a toho, kdo ho ovliviiuje. Prestoze se nase socialni podnikani maze za-
mérovat na vice problémd, pokusime se v tomto kroku identifikovat je-
den HLAVNI, na néjz se budeme soustredit.

Zkusime formulovat co nejvice pricin hlavniho problému. Tyto pficiny
umistujeme do korend stromu - viz priklad na nasledujicim schématu.

Zkusime formulovat co nejvice nasledkd hlavniho problému. Tyto priciny
umistujeme jako ovoce stromu - viz piiklad na nésledujicim schématu.

Poté, co zname hlavni problém a vime, jak spolu jednotlivé dilci problé-
my souviseji, mizeme naformulovat cilovy zadouc stav, 2104 151
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Piiklad stromové analyzy problému; Zdri (104 15]

NASLEDKY TRETI UROVNE:

Okolni oblast ma Spatnou povést a neni konkurenceschopna
Mistni skoly nejsou zadané

Mistni lidé se dostavaji do socialniho vylouceni

NASLEDKY DRUHE UROVNE: |ZI
|ZI Kultura ekonomické pasivity

Nizkéa ekonomicka kapacita komunity

Rozvoj sedé a cerné ekonomiky

J

HLAVNi PROBLEM: Nedostateéné znalosti a dovednosti

NASLEDKY PRVNI UROVNE:

Maly pocet zacinajicich podnik{ v okolni oblasti
NeUspéchy mistnich podnikl diky nedostate¢nym kompetencim
Vlysoké mira nezaméstnanosti

$ PRICINY TRETI UROVNE:
Kultura nezamérena na vysoky vykon
s L. 5 IZl Nedostatecna pozornost a péce od rodicl
PRICINY DRUHE UROVNE: Nizka gramotnost v komunité
Nedostatek pozitivnich vzori v oblasti vzdélavani
Vlysoké mira neomluvenych absenci

BT IZI Prevaha nekvalifikovanych pracovnich mist v mistni ekonomice

Predcasné ukoncéovani skolniho vzdélavani
Slaba Gcast dospélych v celozivotnim vzdélavani
PRICINY (KORENY)
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Stromova analyza problému

Nyni si sestavime stromovou analyzu problému, ktery chceme Fesit socialnim podni-

kanim. Tuto analyzu pak pouzijeme pfi volbé podnikatelského napadu.
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2.2 Volba podnikatelského napadu

Dobry podnikatelsky napad je nasi jizdenkou na cestu, na jejimz konci mdze byt (spés-
né podnikani. Predstavy, Ze nejlepsi podnikatelské napady vznikaji zézracnym vnuknu-
tim nebo naopak na zakladé dlouholetého rozvazovani, jsou velky mytus. Vymysleni
dobrého podnikatelského ndpadu znamené nalezeni ,mezery na trhu®. Je to prace
jako kazda jina, a proto vyZzaduje spravny postup a pro-aktivni pfistup. i34 40l

Zadinajici socialni podnikatelé obvykle voli nékterou z téchto moznosti:

1) vymysleni a zavedeni zcela nového produktu,
2) replikace ji7 existujiciho podnikant,

3) zakoupeni fransizy,

4) transformace vlastni organizace.

Kazda z téchto moznosti méa své klady a zapory. Zalezi na situaci, ve které se podni-
katel nebo jeho organizace nachazeji.

Zékladnim predpokladem pro spravnou volbu podnikatelského zaméru (ostatné
i pro realizaci) je vyvaZzena kombinace racionélniho, analytického mysleni na jedné
strané a pouzivani intuice a emodni inteligence na strané druhé.

Vice k tomuto konceptu Ize najit pod témito odkazy:
http.//en.wikipedia.org/wiki/Intuition_%28knowledge%29
http.//en.wikipedia.org/wiki/Emotional_intelligence
http.//e-inteligence.ic.cz/

1) Vymysleni a zavedeni zcela nového produktu

Novy produkt (podnikatelsky zamér) je nejcastéji mozné zavést na zékladé vyu-
Ziti urcité zmény, ke které doslo v nasem okoli. Mdze jit o zménu spolecenskou
(napf. nérdst poctu dtchodcti), technologickou (napf. moZnost nakupovéni pres
internet) & politickou (napt. pFisnéjsi legislativa v oblasti zpracovani komunélniho
odpadu). Tyto zmény nékdy umozni vznik nové prileZitosti, kterou miazeme vyuzit
pro podnikani.

Zavedeni zcela nového Uspésného produktu je sice lakava predstava, ale ve sku-
tecnosti jde o realativné vzacny jev. To, Ze na daném trhu neni zadna konkurence,
vétsinou znamend, ze tento trh vibec neexistuje — po tomto zbozi nebo sluzbé
neni poptavka. Proto bychom méli byt velmi opatrni v odhadu potencialu novych
produktd. Zdi: [34 401
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VYHODY ZCELA NOVEHO PRODUKTU
Moznost podilet se na vytvéareni podoby a standard( nového sektoru.

Prvni poskytovatel nového produktu je zékazniky ¢asto vniman jako jeho nej-
prirozenéjsi dodavatel. To znamena prilezitost pro vysokou marzi.

Prvni poskytovatel ¢asto nese vysoké naklady na tvorbu povédomi o novém

produktu (propagace, vysvétlovani zkaznikim apod.).

Nové trhy se obvykle vyvijeji velmi rychle. Brzy se mohou objevit silni konku-
renti, kteri nas produkt i podnikatelsky model okopiruji a vylepsi. Mohou se pfi
tom levné poucit z nasich chyb.

Zdroj: [3A; 40]

Spolecenské inovace

Specifickou oblasti novych produktd obzvlast pro socialni podnikatele jsou tzv. spoleden-
ské inovace. Tento termin vyjadiuje nové strategie, koncepce, ideje a zplsoby organizace
a spoluprace, které naplnuji spolecenské potreby vseho druhu - od pracovnich podmi-
nek pres vzdélavani az po komunitni rozvoj a zdravi - a tak posiluji obcanskou spolecnost.

Vice informaci o konceptu spolecenskgch inovaci
http.//en.wikipedia.org/wiki/Social_innovation

Priklady spolecenskych inovaci:

@ mikrofinance,
socialni neboli spolecensky prospésné podnikani,
O...

« distancni vzdélavani véetné elearningu,

()
0.‘

' car sharing,
@ eHealth,

«' koncept Spolecenské odpovédnosti firem,

2 vefejné prospésné prace,

«' koncept spoluvytvarené encyklopedie — Wikipedie,

2 coworking.

Dalsi priklady Ize najit na www.sicamp.cz a www.sicamp.org.
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2) Replikace jiz existujiciho podnikani

Jist&jsi, byt méné originalni zplsob, jak prijit na podnikatelskych napad, je nechat se
inspirovat jinymi jiz existujicimi podniky pasobicimi v zamysleném podnikani nebo v ji-
nych geografickych oblastech. Znamena to vyuzit zkusenosti, znalosti a know-how ji-
nych podnikateld tim, Ze jejich podnikéani prizpiisobime nasemu mistu a situaci. Obvykle
neni vhodné ani mozné piesné okopirovat podnikatelsky model jiné firmy. Casto jde
spiSe o inspiraci a zamyslent se, jak bychom k realizaci podobného napadu mohli vyuzit
nas potencial, nase klienty, partnery, unikatni prilezitosti apod. Napad, kterym se inspi-
rujeme, je vétsinou nutné upravit podle specifik nasich zakazniki ¢i geografické oblasti.

Zpasob, jak se inspirovat jinymi podnikatelskymi modely (at uz socialnimi ¢i béz-
nym podnikanim), je vice:

@ Rozhlédneme se kolem sebe, které podnikatelské projekty v jiném misté funguji
a zaroven by mohly byt v souladu s misi nasi organizace.

@ Zjistime si informace o co nejvétsim poétu funkénich socialnich podnikd v za-
hrani¢i a zamyslime se, zda a jak by byly prenositelné do CR.

@ Zjistime si, jaké projekty socialniho podnikéni jiz u nas byly podporeny z vefej-
nych ¢i soukromych zdroja.

Rozhodneme-li se replikovat jiz fungujici podnikani v misté, kde ptisobime, musime
se ptat, zda budeme soupefit o stejné zakazniky. Pokud ano, je potreba nabizet opro-

ti konkurenci dostate¢nou novou pridanou hodnotu. Cilem je, abychom méli $anci,
7e zékaznici budou nakupovat spi$e u nas nez u zavedené konkurence, 2 (34 411

VYHODY REPLIKACE PODNIKANi
Ucime se z chyb jinych a mizeme vyuzit jejich know-how.
Méme nizsi riziko nedspéchu, protoze pouzity model vychazi z dobré praxe.

Rozjizdime jiz osvédéeny byznys model.

Hlavni pricina Gspéchu replikovaného podnikani nemusi fungovat v misté,
kde pusobime.

Ziskani jiz existujiciho know-how s sebou nese urcité naklady.

Osvojeni efektivnich procesd daného podnikani mdze byt ¢asové a investic-
né narocné.

Zdroj: [3A; 41]
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Inspirujte jiZ existujicimi podnikatelskgmi népady na socidlni podnikdni ze Spoje-
ného kralovstoi.
http.//www.sel.org.uk/directory.aspx

3) Zakoupeni fransizy

Zakoupit fran$izu znamen4 ziskat od jiného podnikatele (fransizatora) pravo pou-
zivat obchodni znacku, specificky podnikatelsky model a rizné podpirné systé-
my. Stavame se tzv. fransizantem. Mzeme tim ziskat cenné zkusenosti a praktické
znalosti, diky kterym je fransizatordv model Gspésny. To nam spolu se znamou ob-
chodni znackou mUize pomoci prekonat technické problémy pii zacatku podnikani
i ziskat zakazniky, investory Ci partnery.

Fransizy existuji i mezi socialnimi podniky. Uvazujeme-li o této moznosti, méli by-
chom si vidy ovérit, zda byl prodavany podnikatelsky model opravdu radné ovéren
v praxi. Nez se rozhodneme fransizingovou smlouvu podepsat, vyplati se promluvit
si s jinymi fransizanty dané znacky. Je vhodné se zeptat: ,,Sli byste do toho znovu?*
nebo ,,Co byste udélali jinak? Zdwi: [34 41

VYHODY FRANSIZY

Nové pobocky fransiz jsou v podnikani méné Casto nelspésné, protoze nemusi
resit vétsinu obvyklych rozjezdovych probléma.

MUizeme dostat bali¢ek zahrnujici pomoc s vybérem mista, registrovanou ob-
chodni znacku, snadné dodavky jiz vytvoreného produktu, osvédcené marke-
tingové metody, vybaveni apod.

Vlyuzivame kupni silu celé sité, a tak mohou byt nase nakupni ceny mnohem
nizsi, nez kdybychom nakupovali jen malé mnozstvi pro sebe.

Nékteri fransizatori svym fransizantim poskytuji informacni i Gcetni systémy,
prubézna skoleni a podporu, podporu marketingu, pomoc s planovanim
a logistickymi zalezitostmi apod.

Sklizime plody réiznych mezinarodnich i mistnich reklamnich kampani, které
financuje poskytovatel fransizy.
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Protoze prebirame model a postupy nékoho jiného, mizeme se citit spise
jako najati manazefi nez jako podnikatelé.

Zakoupeni fransizy byva finan¢né naro¢né. Nasledné placeni podilu z pfijmu Ci
zisku pak predstavuje dalsi ekonomickou zatéz.

vv/s

Stejné jako tézime ze znacky poskytovatele francizy, zhorsi-li se naopak jeho
reputace, muze nas to poskodit.

Fransizingova smlouva byva restriktivni dokument s mnoha podminkami pro
fransizanta. MGze byt obtizné vyjednat jiné podminky, které vyzaduje nase
specificka situace/prostredi. Podminky fransiz jsou v nékterych pripadech
svazujici.

Nez podepiseme fransizingovou smlouvu, méli bychom se dobie poradit se
zkusenym pravnikem. To byva drahé.

Zdroj: [3A; 41]

4) Transformace vlastni organizace

Mnoho neziskovych organizaci premysli, jak se vymanit z piilisné zavislosti na gran-
tech a dotacich a vydélavat si vétsi ¢ast prijmd podnikanim. Ve vétsiné vyspélych
zemich jsou diky rostouci zadluzenosti verejného sektoru ohrozeny tradi¢ni formy
financovani (predevsim dotace). Sili tlak na neziskové organizace, aby fungovaly vice
jako efektivni podnikatelské subjekty, které museji dorucovat klientim pridanou
hodnotu, za kterou je klient schopen a ochoten platit. Transformace vlastni organi-
zace na podnikatelsky subjekt v prvnim kroku znamena zamyslet se nad nasleduji-
cimi otazkami:

1) Jaké produkty nase organizace v sou¢asné dobé vytvari?

2) Jakou pfidanou hodnotu tyto produkty maji a pro koho?

3) Je mozné nékteré produkty nastavit tak, aby za né jejich spotiebitelé platili?

4) Je moiné néktery z nasich produkt( prodat jako sluzbu, kterd usetii naklady,
popk. vyiesi konkrétni problém verejného sektoru (obce, kraje, statu)?

5) V éem jsme dobii tak, Ze by z nasich schopnosti, zku$enosti atd. bylo mozné
vytvofit Gplné novy produkt, ktery budeme schopni prodat? 2dri: (34 471
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VYHODY TRANSFORMACE VLASTNi ORGANIZACE

Zaklad pro podnikani jiz mdme Casto vybudovany, ted se jen snazime prejit z do-
tacniho na komercni financovani.

Existuji organizace a financni zdroje, které jsou schopné neziskovym organiza-
cim s timto krokem pomaoci.

Nékteré neziskové organizace jiz (alespon ¢astecnou) transformaci (ispéné pro-
sly a mohou nam poslouzit jako zdroj inspirace.

Ve

Vytvéreni vlastniho zisku zvysi Zivotaschopnost a udrzitelnost nasi organizace.

Transformace vyzaduje nastoleni kultury zmény. To mGze byt v zabéhlé organi-
zaci obtizné.

Musime se dobre ujistit, Ze opravdu existuje trh pro produkty, které byly dosud
dodévané zdarma (dotované z dotaci).

Posun smérem ke komerénéjsimu fungovani nékdy maze zpasobit odklon od pa-
vodni mise organizace.

Zdroj: [3A; 47]

Optimalni podnikatelsky model

Pokud jesté nemate pripraveny podnikatelsky népad, zamyslete se nad tim, které
z vy$e uvedenych zplsob( jsou pro vas vhodné. Naformulujte si klady a zapory kaz-

dého z nich z hlediska vasi situace. @
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2.3 Generovani podnikatelskych napadi

Generujeme-li podnikatelsky ndpad formou skupinové diskuse, je vhodné zvazit né-
sledujici techniky pro skupinovou praci:

()
0.‘

Brainstorming - skupinova technika zamérena na vytvoreni mnozstvi napadu
na zadané téma. Sila brainstormingu je ve skupinové dynamice a vykonu. Lidé
ve spravném prostredi ve skupiné mohou vymyslet vice napadi na zakladé pod-
nétd od ostatnich, ktefi se Gcastni. Zasady brainstormingu jsou zopakovat si pro-
blém tésné pred zacatkem, nehodnotit napady v pribéhu brainstormingu, vytvo-
fit prijemnou a uvolnénou atmosféru, zapisovat si véechny napady, které zazni.

« World Café - technika, kterd se pouziva pri vét$im poctu acastnika. Ti se

rozdéli na mensi skupiny, které si sednou ke stolu a zahéji brainstorming
ve stejnou dobu u vice stold na stejné téma. Po kratkém casovém intervalu
zUstava u kazdého stolu jeden clovék z pGvodni skupiny a ostatni se nahod-
né, nebo fizené presunou k jinému stolu tak, aby vznikly skupiny nové. Tyto
nové vzniklé skupiny zahaji dalsi kolo brainstormingu tim, zZe jim kolega, ktery
zlstal u stolu z predchozi skupiny, sdéli napady a shrnuti predchozi prace
a nova skupina pokracuje s brainstormingem. Nasledné se vystupy ze vSech
stoll zpracuji a diskutuje se o nich.

0,
.“‘

Rizena diskuse - diskuse ma svého moderéatora, ktery dava slovo recnikam, Fidi
jejich poradi a sméruje diskusi k zavértm, které jsou stanovenou osobou véetné
dulezitych boda diskuze zaznamenany.

Design Thinking - jedna se o zasadni schopnost kombinovat empatii, kreativi-
tu a racionalni pfistup, vyhovovat potfebam uzivatelt a ridit obchodni Gspéch.
Na rozdil od analytické mysleni, design mysleni je tvirci proces, zalozeny na ,,bu-
dovani“ napadl. Nehodnoti napady v rané fazi procesu a tim eliminuje strach
ze selhéani a naopak maximalné podporuje zapojeni a Gcast na tvorbé predstav,
navrhd a prototypd. Mysleni ,outside the box“ je podporovano v ¢asné fazi pro-
cesu, jelikoz mlze Casto vést ke kreativnimu reseni. Dilezitym prvkem je vyuziti
levnych prototypd, kterymi se ovéfuje vhodnost zvoleného sméru. 24roi: (24 261

Vhodny prakticky néstroj (v angli¢tin€) pro spole¢né generovani myslenek Ize najit

na www.openideo.com.



Rozjed’ to! Jak zacit spolecensky prospésné podnikani.

Kreativita jako predpoklad pro generovani (podnikatel-
skych) napadi

Predpokladem k vymysleni Uspésného podnikatelského zdméru je zapojeni nasi tvori-
vosti. Nejprve si zkusime tri hry, které mohou nasi kreativitu otestovat a podpofit. Na-
sledné si ukazeme priklad, jak tuto hravost zapoijit do utvareni podnikatelského napadu.

Michael Michalko je jednim z nejuznéavanéjsich expertd na kreativni metody lidského
mysleni. Je autorem bestselleru Thinker Toys a sady metod na procvicovani tvori-
vého mysleni Thinkpack. Jako distojnik v americké armadé Fidil tym specialistd,
ktefi spolu s akademiky zkoumali velké mnozstvi metod podporujicich kreativni
a inovativni mysleni. Po svém odchodu z arméady Michael Michalko skoli odborniky
a manaZzery nejvétsich svétovych firem. Z jeho publikace Cerpaji nasledujici cvicen.

Jeden vyzkum ukézal, ze hlavni rozdil mezi tvofivymi a netvorivymi lidmi spociva
v tom, Ze kreativni lidé tvrdi a véri, Ze jsou kreativni.

Jak na to? Kreativita neni vrozena vlastnost, ale spiSe vysledek nasi snahy o ni.
1) Naudte se myslet kreativné, jde to.

2) Naudte se rozpracovavat myslenky kreativné, jde to.
3) Zapisujte si viechny své napady.

Neprestévdme si hrik, protoie starneme.
Séarneme, protoie si prestévdme hedh”

George Bernard Shaco

4) Naudte se fesit problémy kreativné, jde to snaz, nez myslite.
5) Budte pozitivni. Je nemozné byt kreativni, kdyZz myslite negativné.
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Hra Flop Hra 2 rovnice

Zaciname se ucit myslet kreativné. Na obrazku nize vidite anglické slovo FLOP. Pokracujeme v uceni kreativniho mysleni.

NiZe je rovnice napsana rimskymi Cislicemi. Je vytvorena pomoci 10 sirek. Rovnice
Umite najit jesté dalsi slovo? Vénujte hledani 5 minut. neni spravna.
Pokud neuspéjete, podivejte se nize a dozvite se reseni.

L(

Umite rovnici napravit bez jakéhokoli hybani sirkami a bez pridavani/odebirani ja-
kychkoli sirek?

Vénujte cviceni 10 minut.

Pokud na reseni nepfijdete, najdete ho opét nize.

Xl + 1=
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Hra 3 cary

Podivejte se na obrazek dole. Vypada to, ze jsou to dvé rovné ¢ary, ale vy umite najit treti
caru. Aby se vam to povedlo, vytisknéte si obrazek a dejte si jej pred sebe. Zkuste na néj
trochu zasilhat/rozostfit své vidéni a obrazkem pohybovat. Uvidite, Ze treti ¢aru najdete.

Vénujte cviceni 10 minut. Pokud se vam to nepodafi, odpovéd najdete nize.

‘naou? as a3faalpoy ;1jSbuaj
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‘0yagIu 2 napg 13343
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Generovani podnikatelskych napadi

Uz vime, Ze jsme kreativni. UrCité alespon trochu.
Uz mate zapisnik Ci diar, kam si pisete své napady?

VEdéli jste, ze napad udrzite 20 vtefin, pak se ztraci a do 2 minut ho mdzete zapo-
menout GpIné? Co kdyz zrovna diky tomu, co vas napadlo pred minutou, se mizete

VYV Vevs

stat nejlspésnéjsi/m ve vasem oboru?

Mate-li zapisnik u sebe, hned si jej vezméte k ruce, abyste si mohli zapisovat.
Pokud ho neméte, nez budeme pokracovat, n&jaky si sezerite :-).

Kdyz nevite, jak dal s ndpadem ¢i projektem, zvazte jednu z 8 vychozich moznosti:

1) néco nahradit,

2) néco sloucit s né&im jinym,

3) néco prizpasobit okolnostem,
4) néco zvétsit,

5) néco poutzit jinak,

6) néco vyradit,

7) podivat se na néco naruby,

8) néco preskladat ¢i sefadit jinak.
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Jak ale tyto rady pouzit v praxi? Ukazeme si to na prikladu pohledu naruby na zdan-
livé samoziejmé véci (negace). Jde o jednu z mnoha moznosti, jak posunout véas
projekt ¢i napad dal.

Znama, samoziejma fakta o restauracich:

1) Restaurace maji menu.
2) Restaurace uétuji penize za jidlo.
3) V restauraci poddoaji jidlo, které tam snite.

Negace, Cili pohled naruby:

1) Restaurace nemd menu.
2) Restaurace neuctuje penize za jidlo.
3) V restauraci se nepoddud jidlo, které tam snite.

Fungujici napady, které (mozna) z takového uvazovani vzesly:

1) Restaurace nemd stdle menu, séfkuchar predstavi hostim suroviny a udéld jim
Jjidlo na prani.

2) Restaurace neuiétuje penize za jidlo, ale za éas v restauraci strdveny. Lidé si
mohou prinést vlastni jidlo.

3) Restaurace zaéne proddoat pouze jidlo, které si zakaznici odnesou s sebou.

Ukol: Podivejte se na svou &innost & podnikani a definujte klicova, véem znamé
fakta. Poté se na né zkuste podivat naruby - negovat je.

Déava vam to novy pohled na nové moznosti? Vénujte premysleni 60 minut.

Existuje spousta technik, o kterych se mimo jiné mizete dozvédét z knihy a her
Michaela Michalkova Thinkertoys nebo Thinkpack.

Doporucujeme vam si je precist.

Hodnoceni napadii

Podnikatelské napady, které vzejdou z ,fizeného premysleni“ nebo které mame uz
delsi dobu ,,v hlavé®, existuji vétsinou v podobé hrubych obryst. Mohou znit napfri-
klad: ,Mohli bychom zfidit komunitni pradelnu, ve které by pracovali nasi klienti.
Zkratka nemame je detailné promyslené, abychom védéli, jak na né napsat podni-
katelsky zamér.

Pokud zvazujeme vice podnikatelskych nadpadi a potrebujeme z néj vybrat jeden
k realizaci, musime jednotlivé varianty zhodnotit, abychom dale pracovali jen
s témi, které maji nadéji na preziti. Nez hodnoceni zahajime, musime si napady
nékolika vétami upresnit, abychom méli pro hodnoceni dostatek informaci.
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Upresnéni napadu maze vypadat takto: ,Komunitni pradelnu zridime ve sklepé né-
jakého ¢inzovniho domu. Ten si dlouhodobé pronajmeme a zrekonstruujeme a vy-
bavime ho z dotace z verejnych zdroji. Pradelnu budou mit na starosti dva nasi za-
méstnanci. Bude tu pracovat asi 5 nasich klientd. Podnik bude zit z¢asti z vlastnich
prijma a zCasti z prispévk na zaméstnavani znevyhodnénych osob. Tim ziskame
konkurenéni vyhodu v oblasti pfijm0 oproti ostatnim pradelnam.®

Ke zhodnoceni stavajiciho napadu nebo k vybéru vitézného zaméru z nékolika moz-
nych je vhodné pouzit vice metod. Jako nejvhodnéjsi se obvykle jevi pouziti SWOT
analyzy a vicekriterialni hodnoceni.

a) SWOT analyza je znama metoda hodnoceni, kterou Ize aplikovat i na zvazované
podnikatelské zaméry. Navod na sestaveni SWOT analyzy vcetné prikladi je uve-
den v kapitole o podnikatelském planu.

b) Vicekriterialni hodnoceni je systematické ohodnoceni potencialnich podnikatel-
skych zdmérid podle predem stanovenych faktord.

Postupovat Ize takto:

1) Stanovime si kritéria, ktera by nae planované podnikani mélo spliiovat. Museji
vyjadrovat motivace a hlavni o¢ekavani, se kterymi do podnikani vstupujeme.

2) Pokud nékterd kritéria povazujeme za dilezitéj$i nez jin4, Ize jim v hodnoceni
pridélit vétsi vahu.

3) Hodnoceni Ize provadét pomoci bodovani, kdy kazdy zainteresovany &lovék nej-
prve sdm pridéluje body k hodnocenym projektam.

4) Spise nez vysledny priimér za véechny hodnotici je u této metody ddleZita prvot-
ni diskuse nad vlastnim hodnoticim systémem a nasledna diskuse nad vysledky.

5) Cilem diskuse nad vysledky by mélo byt preferované pofadi, resp. rozhodnuti,
ktery zamér posunout k dalSimu rozpracovani a od kterého upustit.

Priklad jednoduché tabulky pro vicekriterialni hodnoceni projektu:

KRITERIUM Viha Projekt Projekt Projekt

(bodovani 1 a7 4) kritéria 1 2 3 Komentsk

Sou'la/d p[?jektu . 30 4 5 3
S misi nasi organizace

Potencial projektu generovat

prijmy na financovani ¢innosti 30 2 3 1

nasi organizace
Pravdépodobnost,
ze nas projekt bude bavit 20 4 4 2
(tzn. budeme jej dé&lat dobre)
Pozitivni dopad

. - . 10 1 2 3
na image nasf organizace

Organizacni narocnost
projektu

Celkem bodu
(tj. vazeny souéet bod)

10 1 4 2
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..NePo#ebu.jd-a vie éasw.
Po‘l's;ebujd'& se jen rozhodnoud”

§e4k Godin

Sestavte si sadu kritérii a vyhodnotte pomoci nich pod- 2.4 Pravni formy socialnich podnika
nikatelské napady, které zvazujete.
Socialni podnik zatim nema v Ceskych podminkach stanovenou konkrétni pravni
formu. Musi jit o subjekty soukromého prava, tedy ne o prispévkové organizace Ci
@ obce. Nelze Fici, ze by néktera z moznych pravnich forem byla pro socialni podnikani
idealni. Je tedy nutné zvazit pro a proti jednotlivych forem a zvolit tu, ktera je nej-
lepsi pro potreby nasi organizace.

PFi rozhodovani o nejlepsi pravni formé naseho socialniho podniku je potieba vzit
v Uvahu, Ze existuje vzajemna souvislost mezi jeho pravni formou, podnikatelskym
modelem a predpokladanymi zdroji financovani. Je nutné zvolit takovou pravni
strukturu, ktera nejlépe vyhovuje podnikatelskému modelu a umoznuje pouzivat
zdroje financovani, které planujeme.

V nasledujicim prehledu jsou uvedeny nejcastéjsi pravni formy a jejich vyhody a ne-
vyhody z pohledu zaéinajiciho socidlniho podnikéni, Zdri: [7A 137-139]
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A) Podle
obéanského zakoniku

Obcanské

sdruzeni

Zajmové sdruzeni
préavnickych osob

Evidovana (cirkevni)
pravnicka osoba

Obecné prospésna
spole¢nost

Nadace /nadacni fond

Vyhody
Snazsi pristup k dotacim z verejnych zdroja

Snazsi pristup k soukromym dartim

Relativné snadné zalozeni

Moznost spojeni zajml a Cinnosti vice partnert
Velmi Siroké plsobnost véetné podnikani

Snazsi pristup k soukromym zdrojim cirkve

Relativné vétsi divéryhodnost pro externi subjekty
Snazsi pristup k dotacim z verejnych zdroja
Snazsi pristup k soukromym darGim

Relativné vétsi davéryhodnost pro externi subjekty

Osvobozeni vynost ze zapsaného nadacniho jméni od dané z piijmd
(v pipadé nadace)

Pravo podilet se na podnikéni akciovych spoleénosti (v piipadé nadace)

Vydélecna Cinnost mozna pouze jako ,doplrikova“ ¢innost
(obvykle na zakladé Zivnostenského opravnéni)

Mensi davéryhodnost u obchodnich partner

Mozné ruceni jménim ¢lent sdruzeni

Nejednoznacné Citelna organizace pro externi subjekty
Potencialné slozité rizeni a koordinace

Urceno vyhradné pro nabozenské instituce

Vydélecna Cinnost mozna pouze jako ,dopliikova“ ¢innost
Nutnost zfizovat spravni, za ur¢. podminek i dozor¢i radu
Vydélecna Cinnost mozna pouze jako ,dopliikova“ ¢innost
Rozdélovani zisku vlastnikdm neni povoleno

Nutnost zfizovat spravni, za ur¢. podminek i dozor¢i radu

Nutnost registrovat nadaéni jméni (v piipadé nadace, min. 500 tis. K&)
¢i majetkovy vklad

Omezeny predmét vydélecné cinnosti

Rozdélovani zisku vlastnikim neni povoleno
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B) Podle obchodniho
zakoniku

Spolecnost
s ruenim omezenim

Akciova spolecnost

Druzstvo

Verejna obchodni spo-
le¢nost

Zivnostnik fyzicka osoba

(0svC)

Vyhody

Relativné vétsi divéryhodnost pro obchodni partnery
Jednoznacné fizeni, majetkové vztahy a pravomoci
Po splaceni vkladi spolecnici neruci za zavazky
Relativné vétsi divéryhodnost pro obchodni partnery
Po splaceni vkladd akcionari neruci za zavazky

Moznost vstupovat do obchodnich vztahl vétsiho objemu

Clenové druzstva obecné nerudi za jeho zavazky

Umozniuje koordinovat ¢innost vice subjektt a relativné snadno pribi-
rat nové

MozZnost zaloZeni i pro nepodnikatelské G&ely (v zdpadni Evropé tradi¢-
ni forma pro rozvoj socialniho podnikani)

Neni potreba skladat zadny zakladni kapital
Relativné vétsi davéryhodnost pro obchodni partnery oproti OSVC
Jednoduché a nenakladné zalozeni (u Zivnosti ohla$ovaci)

Jednoduchéd administrace (napf. neni nutné vést G&etnictvi)

Nutnost vloZit miniméalni zékladni kapital (200 tis. K&)

Nutnost vloZit minimalni zékladni kapitél (2 mil. K&)

Administrativné narocné pri zakladani a rizeni spolecnosti

Minimalné pocet 5 zakladateld (nebo dvé pravnické osoby)

Neomezené ruceni - spoleénici ruci celym svym majetkem
Museji zakladat min. 2 pravnické nebo fyzické osoby
Moznost vlastnéni podniku pouze jednou fyzickou osobou

Relativné nizsi divéryhodnost pro obchodni partnery

Neomezené ruéeni — celym majetkem OSVC

Zdroj: [7A; 137-139]



Rozjed’ to! Jak zacit spolecensky prospésné podnikani.

Prehledné informace k jednotlivym pravnickym osobam
podle obchodniho zékoniku, jejich zakladani apod. Ize najit na strankach Business
Center: http.//business.center.cz/business/pravo/formypodn/

Spole¢nou vyhodou forem podnikani podle obchodniho zékoniku je, ze jsou urceny
k provozovani vydélecné Cinnosti a rozdélovani zisku vlastnikim. Naopak spolecnou
nevyhodou téchto forem je t&Z8i piistup k vefejnym zdrojim financovéani (napf. do-
tacim), stejné jako soukromym dardim a déle vy$$i zdanéni. Spolenosti zalozené

Y

podle obcanského zakoniku maji tyto vyhody/nevyhody opac¢né.
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Porovnejte vyhody a nevyhody jednotlivych pravnich
forem a navrhnéte nejvhodnéjsi pravni formu pro vase
podnikani.

Navod na uvedeni pravni formy naseho podniku do souladu s predpokladanym fi-
nancovanim a byznys modelem nam mohou poskytnout tyto otazky:

a) Bude nase socidlni podnikdni v cilovém stavu spise dopliikovou innosti k tomu,
co ji7 déldme v ramci své neziskové ¢innosti?
Pokud ano, mGze byt podnikani teoreticky jednou z Cinnosti nasi neziskové orga-
nizace (0.s., 0.p.s. bez nutnosti zakladat novou pravnickou osobu).

4

b) Nebo maé mit v cilovém stavu srovnatelny & vétsi rogsah (obrat, podet zamést-
nanct atd.) neZ nase dosavadni neziskovd innost?
Pokud ano, nabizi se forma pravnické osoby uréené specialné k podnikani (podle
obchodniho z&koniku).

&

¢) Chceme k rozjezdu & dokonce provozu naseho socidlniho podnikdni pouzivat
verejné zdroje?
Pokud ano, je potreba si ovérit, jaké pravnické osoby jsou zplsobilymi zadateli
o tyto zdroje.

&

d) Chceme na rogjezd & dokonce provoz naseho socidlniho podnikdni pouzivat
zdroje 7 fundraisingu od jednotlivct a firem?
Pokud ano, je nutno zvazit, zda jsme schopni ziskavat timto zpdsobem prostred-
ky pro spole¢nost zalozenou podle obchodniho zékoniku.

&

e) Planujeme piisobit na otevfeném trhu - tj. nakupovat od ,,6éZngch* firem a pro-
ddoat ,,6éZngm* firmdm?
Pokud ano, nabizi se forma pravnické osoby podle obchodniho zékoniku, ktera
bude budit vétsi davéru u obchodnich partnerd.

&
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f) Chceme se vyhnout rizikiim souvisejicim s osobnim ruéenim za zdvazky plynou-
¢i z podnikani?
Pokud ano, nabizi se forma s.r.o., a.s. ¢i druzstva.

&

g) Chceme zisk plynouci 7 podnikdni vyuZit k jinému dcelu nez je jeho vraceni zpét
do firmy (rozsiteni & zkvalitnéni dinnosti)?
Pokud ano, nabizi se forma pravnické osoby uréené speciélné k podnikani (podle
obchodniho zékoniku).

&

Detailni rozbor pro a proti jednotlivych pravnich forem, které pripadaji v Gvahu
po tomto prvnim posouzeni, bychom nasledné méli probrat s odbornikem na ob-
Canské a obchodni pravo.

At nemise behat 5 kapsami plindgmi pende.
Musi béset 5 nadéji v srdei & Se Sny ve Ve mysli

Emil Za’l-apek

2.5 Zdroje financovani socialnich podniki

Kvdli prospésnym cildm své ekonomické Cinnosti jsou socialni podnikatelé nékdy
znevyhodnéni oproti své konkurenci (viz vy8e - nevyhody sociélniho podnikéni).
Mivaji tak obtiznéjsi pristup ke standardnim zdrojim financovani, jako jsou bézné
bankovni Gvéry i prostredky investor ocekavajicich vysoky vynos. Na druhou stra-
nu se mohou uchazet o specialni verejné ¢i soukromé zdroje urcené na podporu so-
cidlniho podnikani (dotace, granty apod.). Proto sociélni podniky zpravidla vyuzivaji
vice riznych zdroju financovani nez podniky bézné.

Plan na ziskani rozvoje potrebnych finanénich zdroji pro nase sociélni podnikani miizeme
nazvat fundraisingova strategie. Tvorba této strategie se sklada z nasledujicich Sesti kroka:

1) uréeni finanénich potieb,

2) analyzy dostupnych zdroja,

3) uréeni zdrojd, o které budeme usilovat,

4) planu na ziskani zdroj(,

5) Fizeni rizik fundraisingu,

6) stanoveni strategie pro odchod z podnikani.

Po provedeni téchto krok by nam mélo byt jasné predevsim, kolik prostiedkd po-
trebujeme, jaké zdroje jsou pro nas nejlepsi, jak o né budeme usilovat a jak budeme
reagovat na pripadné tézkosti.



Rozjed’ to! Jak zacit spolecensky prospésné podnikani.

Pti shanéni finan¢nich prostredku je potfeba mit na paméti, ze penize lze nahrazo-
vat jinymi zdroji. Nedostava-li se nam jich v zacatcich, je dobré zjistovat moznosti
dobrovolnické préace, nakladové nenarocnych reseni, ziskani nékterych zdroj zdar-
ma, spolupréce s jinymi organizacemi (vyuZiti jejich zdroji ¢i kontaktt) atd. Pravé
pri nedostatku penéz v dobé rozjezdu podnikani je nesmirné dilezita podnikatelska
vynalézavost.

1) Uréeni finanénich potieb

Prvnim krokem pii tvorbé fundraisingové strategie je zjisténi, kolik prostredkd po-
trebujeme na pokryti:

a) pocateénich investiénich vydaji souvisejicich s rozjezdem podnikani (napiiklad
vydaje na rekonstrukci prostor, ndkup zafizeni a vybaveni atd.),

b) provoznich vydaji v dobé od zahéjeni ¢innosti do konce obdobi, na které pla-
nujeme (typickymi provoznimi vydaji jsou mzdy zaméstnancd, naklad na adrzbu
vybaveni, ndjemné apod.).

Abychom zjistili kompletni finanéni potreby naseho podnikani, musime sestavit roz-
pocet, ve kterém budou uvedeny oba tyto typy vydaji. Ke vsem vydajam priradime
odhadovany termin, kdy je budeme muset uhradit. Zaroven udélame odhad pfijma

z naseho podnikani, protoze ty budou slouzit k ¢aste¢nému ¢i Uplnému pokryti vy-
daju. Nize uvedena tabulka tento postup ukazuje na prikladu.

Pti urCovani finanénich potreb se zabyvame prijmy a vydaji, ale Casto se Ize setkat
s pojmy néaklady (misto vydaje) a vynosy (misto pfijmy).

Mezi témito pojmy je samoziejmé rozdil. Tento rozdil si pri nasem finan¢nim plano-
vani musime neustale uvédomovat:

a) Naklady - G&etni kategorie, ktera fika, kolik nas stoji nase podnikani v urcitém
obdobi, napr. vdaném mésici. Naproti tomu vydaj znamena pfimo abytek nasich
finanénich prostredkii z naseho bankovniho G¢tu nebo z pokladny. Nékdy se
néklad a vydaj ¢asové shoduje (napi. koupime-li si letenky pfevodem z Gétu).
Jindy je mezi nakladem a vydajem urcity Casovy Usek — napt. mzdy za fijen jsou
fijnovym nakladem, ale vydaj se uskutecni 15. listopadu.

b) Vynosy - Gcetni kategorie, které fiké, kolik nasim podnikanim vydélame v urci-
tém obdobi, napt. v daném mésici. Naproti tomu piijem znamena narust financ-
nich prostiedkti na nasem bankovnim Gétu nebo v pokladné. Nékdy se vynos
a vydaj ¢asové shoduji (napt. prodame-li zbozi za hotovost). Jindy je vynosem
a piijmem urcity ¢asovy usek — napf. kdyz nam fakturu za nase cervencové sluz-
by pro klienta tento klient proplati jiz v Cervnu.
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Rozdil mezi vynosy a naklady za urcité obdobi je Géetni zisk.

Rozdil mezi pfijmy a vydaji za urcité obdobi je bilance (zména stavu) nasich finané-
nich prostredk.

Nize uvedena tabulka se snazi odpovédét na otazku, kolik financnich prostredkd
v jednotlivych mésicich potrebujeme od investord, déarct ¢i poskytovatell dotaci.
Proto nés v ni nezajima aéetni zisk (vynosy minus naklady), ale bilance finanénich
prostredki (piijmy minus vydaje). Penézni &astky proto nemuseji vidy byt uvedeny
v mésicich, ke kterym se vztahuiji (tj. néklady a vynosy), ale v mésicich, kdy se pe-
nézné projevi (tj. vydaje, piijmy).

Pri sestavovani finanéniho planu se vyplati dodrzovat nékolik zasad:
1) Zvlasté u vyznamnych vynosovych a nakladovych polozek dobie ovéfit jejich vysi.
2) 0 minimalné 10% nadhodnotit prvotni odhad investi¢nich vydaj.

3) Nechat si od vice zainteresovanych lidi ovéfit kompletnost a realisti¢nost rozpoétu.
4) Mési¢ni plan udélat minimalné na prvni rok, celkovy plan min. na 3 roky.

Planovani vydajd a pifjmd za Géelem zjisténi vy$e nutného financovani 24 84 431 5

Naklady (v K¢)

Investi¢ni vydaje
Rekonstrukce prostor

Nakup auta

Nakup vybaveni

Provozni vydaje

Najemné

Mzdy zaméstnanct

Doprava

Suroviny

Elektrina

Plyn

Poplatky

Telefon

Prijmy

Piijmy z trzeb (prodej vyrobk)
Bilance prijmy - vydaje

za dany mésic

Zustatek na Gétu a v pokladné
(nutno profinancovat)

Mésicl  Mésic2
120000 268 000
150 000

20000 10 000
30 000

10 000

-140000 -468 000

-140000 -608 000

Mésic 3

128 000

85000

30 000

10 000
50000

-303 000

-911 000

Mésic 4

20 000
100 000
25000
30000
8000
2000
1500

50000

-136 500

-1047000

Mésic5

20 000
100 000
25000
40 000
8000
2000
1500

100 000

-96 500

-1144 000

Mésic 6

20000
100 000
25000
50 000
8000
2000
1500

150 000

-56 500

-1200 500
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Planovani cash flow

V kazdém podniku neustale dochazi k prilivu a odlivu penéz - tomuto procesu se
fika tok penéz neboli cash flow.

Predevsim u neziskovych organizaci a socialnich podnik( nékdy dochazi k tomu, ze
uzaviou smlouvu o dotaci, zaCnou projekt realizovat a teprve poté obdrzi platbu.
Pravé toto maze byt jeden z dlvodd, které védou k problémim v cash flow - or-
ganizace musi nakoupit zasoby, na které jesté neobdrzela penize. Efektivni cash
flow management nam umozni pripravit se v€as na planované i neocekavané vydaje
a také na to, kdy co nakupovat a kdy Setfit.

Cilem planu cash flow je zajistit, ze:

@ Budeme mit v kazdém okamZiku dostatek finanénich prostiedkd na dhradu in-
vesticnich i provoznich naklada.

& Budeme schopni véas spléacet zavazky (napf. splatky avérh & pajéek).

@ Mame v kazdém okamziku urcitou bezpeénostni rezervu na neodekévané vydaje.
Zdroj: [2A, 77]

Pri planovani cash flow naplanujeme nejprve nase penézni piijmy a vydaje a z toho
plynouci stav penéznich prostiedkd na konci kazdého obdobi (napt. mésice).

a) Plan penéznich vydajii: V kazdém mésici se¢teme naklady, které do toho mésice
ekonomicky spadaji. Tyto néklady prevedeme na penézni vydaje.

Priklad: Vime, Ze prvni mésic realizace projektu nevyplacime zadné mzdy zaméstnanciim
na pracovni smlouvu - ty jsou vyplaceny a7 v nasledujicim mésici (napt. lednové mzdy jsou
vypléceny az v Gnoru). Déle do kazdého mésice spadé jednomésiéni najemné kancelare,
ale my najemné platime vzdy na tfi mésice dopredu. Proto od lednovych naklad(i odecte-
me vSechny lednové mzdy a jejich vydaj naplanujeme na Gnor. Naopak k lednovym nékla-
dim pficteme Unorové i breznové najemné. Témito Upravami ziskdme z nakladd vydaje.

b) Plan penéznich pfijmi: Odhadneme stav na nasem bankovnim Gétu prvni den
v mésici, ktery nas zajima. Dale odhadneme terminy, kdy budeme pfijimat jed-
notlivé platby — od klientd, od poskytovatele dotaci apod. (nap¥. zatimco projekt
musime zahdjit jiz v lednu, prvni splatku dotace obdrzime az v bieznu). 2dri: [2A. 7]

c) Stav penéinich prostiedki na konci kazdého mésice: Od zistatku minulého mési-
ce odecteme vydaje a pfi¢teme piijmy, které jsme si naplanovali v kazdém mésici.

Priklad: Harmonogram cerpani prostredkd a jeho Upravu na plan penéznich pro-
stredk( ukazuje nasledujici tabulka. Je z ni napriklad vidét, ze pokud projekt za-
¢neme realizovat, v Unoru budeme s penéznimi prostredky 20 tis. K¢ ,v minusu®.
Vhodou planu penéznich prostredkd je, ze se na tuto situaci mizeme pripravit
dopredu (nap¥. dohodnout s bankou kontokorent). Zdri:[2A. 771
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Polozka

Ekonomicky naklad - mzdy

Ekonomicky néklad

- najemné

Soucet

nakladl

Uprava nékladi na vydaje
(mzdy se plati vzdy nasle-
dujici mésic a najemné se
plati predem)

Penézni prijmy

Stav penéznich prostredku

Stav bankov.
aétu 1. ledna

50 000

Leden

40 000

10 000

50 000

30 000

0
20000

Unor

40 000

10 000

50 000

40 000

0
-20 000

Brezen

40 000

10 000

50 000

40 000

300 000
240 000

e o ..'l'ed«w\.icku, se c;a’. u&;éw muncho véct,

¢ alle jen ekonomicky Pf'qﬁ:"a@wé Pra}dd‘u, se Joékﬁji
uskutecnént

Robet Novice (Tindel)

Sestavovani rozpoctu zadosti o dotaci

Sestavujeme-li rozpocet na financovani naseho socialniho podnikani dotaci, je vhod-

né postupovat v téchto trech krocich:

1)

2)

Detailné se seznamime se vSemi pravidly, ktera se tykaji naklad v daném pro-
gramu (je vhodné si je vypsat). Typy zplisobilych naklad(i, strukturu rozpoctu,
procentni omezeni jednotlivych polozek apod. najdeme zpravidla v priruckach
pro zadatele nebo v podobnych instrukcich.

Do struktury rozpoctu predepsané danym programem vyplnime véechny nakla-
dy souvisejici s planovanym projektem. Naklady vypliiujeme po jednotlivych po-
lozkéach, které maji zpravidla nasledujici strukturu:

o
@ jednotkova cena,
% pocet jednotek,

‘A’
celkové &astka (soudin jednotkové ceny a poétu jednotek).

nazev polozky,

00,
a’

Takto sestavovany rozpocet musi spliovat nasledujici charakteristiky:

a)

b)

Vsechny polozky, jejich jednotkovou cenu i pocet jednotek musime byt schopni
zduvodnit ve vztahu k aktivitam projektu.
Rozpocet musi byt kompletni. Musi tedy nejenom pokryt vSechny primé naklady
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souvisejici s aktivitami projektu, mél by do néj byt zahrnuty oddvoditelny a uzna-
telny podil rezijnich nakladi nasi organizace. 2 (A 761

3) Mame-li sestaveny kompletni rozpodet, je vhodné znovu ovéfit jeho soulad s pod-

minkami programu, se kterymi jsme se seznamili v bodé 1.

Tipy pro sestavovani rozpoctu

1)

2)

Pri formulovani nazvli polozek je potreba najit kompromis mezi opravnénym
pozadavkem poskytovatele prostiedkd na konkrétnost rozpo¢tu a mezi nasim
pozadavkem na flexibilitu pfi jeho erpani. Napriklad piilis konkrétni nézev po-
lozky muze byt: ,Cestovné na seminare, do azylovych domd a na porady s part-
nerskymi organizacemi®. Lepsi formulace je: ,,Cestovné zaméstnanci projektu®.
Tento nazev ndm umozni financovat napr. pracovni cestu, pfi niz probéhne
schlizka s potenciélni partnerskou organizaci. 24 [2A. 76]

Rozpocet projektu sestavujte s ohledem na rozpoctovy plan celé organizace.
Vime-li napf., Ze mzda nékterého z nasich zaméstnanct neni v budoucnu pokryta
z jiného zdroje, méli bychom zvaZit jeho zapojeni do aktivit (a do rozpoctu) pfi-
pravovaného projektu, 24 [2A. 76]

3) Abychom nezapomnéli na Zzédnou dileZitou polozku nebo spravné naplanovali
vysi jednotlivych polozek, je dobré vzit si jako podklad rozpocty nasich minu-
lych projekti. Kromé toho je vhodné se poucit z readlného ¢erpani minulych
projektd - na co se nedostavaly prostredky, popt. jaké prostredky nebyly docer-
pany. Zdroj: [2A, 76]

Sestavte si mésicni plan vydaju a prijmi na prvni rok
podnikani. Urcete, kolik penéz potrebujete na profinan-
covani prvniho roku.
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Investicni vydaje

&

Provozni vydaje

Prijmy

Bilance prijmy
- vydaje za dany mésic

Nutno profinancovat
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2) Analyza dostupnych zdroji

Nase podnikéni vyzaduje vice typ( zdrojd - od finanénich pres lidské (napi. kon-
takty, znalosti) a7 po materialni (vhodné prostory, vybaveni). P¥i planovéni zdrojt
bychom méli myslet na to, Ze od nasich partnert nemusime vzdy chtit pouze penize.
Kazdopadné v nasledujicim textu se soustfedime na nejcastéjsi zdroj, a tim jsou
praveé finance.

Vime-li, kolik prostredka potrebujeme, je ¢as podivat se na moznosti, kde je zis-
kat. Stejné jako u nakladd, i v pripadé zdroji je vhodné rozliSovat zdroje urcené
na rozjezd podnikani a zdroje na provoz podnikani. Zdroje na rozjezd jsou zpravidla
mnohem vétsi nez zdroje provozni a jsou utraceny v relativné kratkém casovém
horizontu.

Na start podnikani (investi¢ni financovani) potfebujeme néktery z nésledujicich
zdrojli nebo jejich kombinaci:

@ vlastni zdroje,

@ plijcku od pratel, nadSenct a pribuznych (viz koncept FFF),
http,//onstartups.com/tabid/3339/bid/216/Raising-Capital-Friends-Family-and-Fools.aspx
@ Gvér od banky, nadace nebo investiéniho fondu,
@ dotaci od statu ¢i jiného verejného subjektu,

@ grant od nadace ¢i jiného soukromého subjektu,

@ prostfedky od investora,
@ alternativni zdroje napf. crowd funding.
http.//en.wikipedia.org/wiki/Crowd_funding

Po zabéhnuti podnikani v idealnim piipadé financujeme z vlastnich vynosu, ale so-
cialni podniky obvykle zérover pouZivaji i dal$i zdroje (provozni financovani):

@ dotaci od statu ¢i jiného vefejného subjektu,
@ prispévky od statu na zaméstnavani osob znevyhodnénych na trhu préce,
@ granty od nadace ¢i jiného soukromého subjektu.

Zdroj, se kterym by socialni podnikatel nikdy nemél pocitat, je ,,dotace od zakazni-
ka“. Podnikatel nikdy nemdze poditat s tim, ze zdkaznici budou jeho zbozi ¢i sluzby
kupovat ne kvdli jejich uzitné hodnoté, ale z touhy podpofit dobrou véc. Takovy
zamér nelze povazovat za podnikani v pravém slova smyslu. Praxe také ukazuje, ze
financovani ,soucitem zakaznik(“ je nerealisticky predpoklad.

Zakladni rozdéleni financnich zdrojl je na vratné a nevratné.

Vratnym zdrojem jsou pujcky, popr. avéry. Veritel je dluznikovi poskytuje na urditou
dobu a za to zpravidla pozaduje Grok. Podstatna je otazka ruceni za splaceni pujcky.
0Od zadinajicich podnikateld ¢asto véfitelé pozaduji osobni ruéeni (napf. formu smén-
ky). V piipadé, Ze podnikatelsky projekt neumoziiuje Gvér splacet, mize pak véfitel vy-
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uzit osobni piijem ¢i dokonce majetek rucitele. Osobni ruceni predstavuje zpUsob, jak Externi zdroje financovani socialnich pod'“kﬁ dostupné
zvysit pravdépodobnost ziskani prostredkd, ale na druhé strané v pripadé nedspéchu v éR (analﬁa od Marka Jetmara). @

ohrozuje osobni finanéni situaci podnikatele a jeho rodiny.

Nevratnymi zdroji jsou nejcastéji dotace, granty a investorské vklady. Investofi vkla-
dajici prostredky do naseho podnikani ocekavaiji jejich navraceni a vétsinou i zhod-
noceni (tzn. vy3si nez vloZzenou &astku). Investor se od véfitele lisi predevsim tim, Ze
se s podnikatelem pifmo podili na riziku (tj. Gspéchu &i nedspéchu) jeho podnikani.
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Zavislost socialniho podnikani
na verejnych zdrojich

Stavajici verejné zdroje na podporu socialniho podnikani Ize rozdélit do dvou skupin
- prostredky uréené na:

a) zaméstnavani znevyhodnénych - podporu lze &erpat v rdmci politik trhu prace
(piispévky na jednotlivé klienty),

b) rozjezd/provoz podnikatelskych projektd - pomoc Ize &erpat v ramci struktu-
ralnich politik (evropské & statni dotace subjektiim usilujicim o zaméstnavéani
znevyhodnénych).

Neziskové organizace do podnikani Casto vstupuji proto, aby nebyly tolik zavislé
na podpore od statu, kraju obci apod. Je obvyklé, Ze socialni podnikatelé vyuziji
dotace na rozjezd podnikani (pocatecni investice, dotace provozu, nez se podnik
zajede). Dotace z vefejnych zdroji je tak prostfedkem pro preziti podniku do doby,
nez dosédhne ekonomické udrzitelnosti.

Za nezdravé se vSak povazuje, aby verejné instituce dotovaly fungovani socialnich
podnikd i v dobé jejich normalniho béhu. Jednak tim ,pada® argument, ze socialni
podnikani Setfi statni vydaje, jednak se mohou citit poskozeni konkurenti na stejném
trhu, kteff podporu od stétu nedostavaji, protoze nejsou socidlnim podnikem, 24ros: [94:15]

Existuji vsak vyjimky, kdy financovani provozu socialnich podnik( statem neni vni-
mano tak negativné — predevsim:

1) Pokud sociélni podnikatelé pobiraji pfispévky na zaméstnavani osob znevyhod-
nénych na trhu prace (stejnou $anci maji i jini podnikatelé).

2) Pokud Ize instituce vefejného sektoru povazovat za platici zakazniky socialni-
ho podniku, ktefi si kupuji jeho produkty - napi. méstska Cast, ktera si najme
na Uklidové sluzby socialni podnik. To plati hlavné v pripadé, kdy socialni podnik
dodava konkurenceschopnou sluzbu ¢i zbozi v porovnani s béznymi dodavateli
(pokud jde o cenu a kvalitu).

Soucasna statni podpora socialniho podnikani

Socialni podnikani je podporovéano v zasadé ze dvou program( Op LZZ a IOP.

A) Operaéni program Lidské zdroje a zaméstnanost (OP LZZ) - nein-
vesticni financni prostredky

V soucasné dobé bézi na predkladani projektl v ramci vyzvy ¢. 30, ktera je kontinu-
alni do 30. 11. 2012.
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Vlyzva je urCena na nasledujici Cinnosti:

00,
[/

(1)
0.‘

00,
[/

povinny typ ¢innosti pro vSechny zadatele: tvorba a implementace principt soci-
alniho podnikani zadatele,

vytvoreni a zachovani pracovnich mist pro cilové skupiny,

vytvoreni a zachovéni pracovnich mist pro vedouci zaméstnance (vedeni projek-
tu a socialniho podniku a vedeni zaméstnanct z CS) a zaméstnance zajistujici
specifickou podporu zaméstnanym z cilovych skupin (asistent/ka, psycholog/
psycholozka...),

2 vzdélavani zaméstnancd socidlniho podniku zapojenych do projektu (napf. ma-

nazerské techniky, kurzy pro obsluhu strojd...)
marketing socialniho podniku (kampané na podporu prodeje, reklama...).

Podrobné informace Ize najit zde:
http.//www.esfcr.cz/file/7884_3_1/download/
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B) Integrovany operaéni program (IOP) - investiéni finanéni prostiedky

Nasledujici informace jsou zatim z jiz neaktualni vyzvy. V prabéhu roku 2011 ma byt
oteviena vyzva nova, ktera bude mit pravdépodobné podobné podminky. ZpGsobi-
lymi vydaji v élenéni dle vyhlasky Ministerstva financi CR ¢. 323/2002 Sb., o rozpoé-
tové skladbé, ve znéni pozdéjsich predpist jsou:

()
0.'

o
o
o
",

‘A

pofizeni dlouhodobého hmotného majetku (polozky rozpoétové skladby 6121,
6122, 6123, 6125, 6130),

pofizeni dlouhodobého nehmotného majetku (polozky rozpoctové skladby
6111),

pofizeni dlouhodobého drobného hmotného a nehmotného majetku (polozky
rozpodtové skladby 5137, 5172),

porizeni majetku s dobou pouzitelnosti kratsi nez jeden rok nebo porizovaci ce-
nou nizsi nez 3 000 K¢ (polozka rozpoétové skladby 5139),

porizeni nehmotného majetku s pofizovaci cenou nizsi nez 7 000K¢ a dobou
pouzitelnosti delsi nez 1 rok (polozka rozpoétové skladby 5169),

«' vydaje na nakup sluzeb souvisejicich s pofizenim dlouhodobého nehmotného

a hmotného majetku, tedy sluzeb tvoricich soucast ocenéni dlouhodobého hmot-
ného a nehmotného majetku a nékladii na zaskoleni pracovnikii (polozky rozpo¢-
tové skladby 5169, 6122, 6123, 6125, 6111),

@ mzda projektového manazera v maximalnim rozsahu 0,5 pracovniho Gvazku
na projekt / maximalni vyse mzdy 22 500 K¢ mési¢né vcetné povinnych odvodu
na dané a pojisténi za zaméstnance a zaméstnavatele; pozn. v pripadé nizsiho
uvazku se uvedend maximdlni ¢dstka mzdy pomérne krati,

vydaje na propagacni opatreni, které byly vynalozeny v piimé vazbé na projekt

00,
'

a v souvislosti s pozadavky uvedenymi v Pravidlech pro provadéni informacnich
a propaga¢nich opatfeni v maximélni vy$i do 50 000K¢ (polozky rozpoctové
skladby 5137, 5139, 5169),

@ dan z pfidané hodnoty u neplatcd DPH,

dan z pridané hodnoty platcd DPH, pokud neuplatiuji narok na odpocet dané

(1)
l.‘

na vstupu.

Blizsi vymezeni zpusobilosti vydajd je uvedeno v Pfirucce pro zadatele a prijemce,
ktera je prilohou této vyzvy.

Podrobné informace Ize najit zde:
http.//www.mpsv.cz/cs/6748
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wKawnn il vase pozornost, tam sméruje vase energie

é tar se objevi ¢ visledky”

Harv Eker

Cemu je potieba vénovat pozornost / co je dobré si uvédomit pfi piipravé projektové @
zadosti:

1) V piipadé investic zvazte, zda vami popisované projektové aktivity budou vyuzi-
vat celou stavbu nebo celou kapacitu stroje.

2) Je tieba uvadét konkrétni ovéfitelna data.

3) Casovy harmonogram u investi¢nich projektt by mél byt konzultovan s odbor-
nikem na stavbu nebo na danou technologii.

4) U neinvestiénich projekt je tieba uvazovat s dostateénou dobou na vybér za-
méstnancti (pokud uZ nejsou vybrani) a na jejich zaskoleni &i zapracovani.

5) Je ddlezité, aby SWOT analyza odpovidala ostatnim &astem textu, aby byla
v souladu s popisem podnikani, s analyzou trzniho prostredi a nasledné také
s analyzou rizik.

6) Pokud zadatel nemé zku$enosti s praci s cilovou skupinou, je vhodné zapojit
do realizace partnera nebo pracovnika, ktery tuto zkusenost ma.

7) Je vhodné zaméfit se na spolupraci v komunité, zapojeni neziskovych organiza-

ci do préace s cilovou skupinou apod.
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Deset nejcastéjSich duvodu pro odmitnuti
zadosti o financovani socialniho podnikani

At uz je nas projekt jakkoli rozsahly, v uréitém stadiu pravdépodobné budeme zadat
néjaky externi subjekt o financovani. Proto se hodi vidét do mysli poskytovatell
zdroju, znét nejéastéjsi divody odmitnuti zadosti i tipy, jak se jim vyhnout:

1) ,,Zadatel nespliiuje nase priority.“
Pred pripravou zadosti zjistime, zda je nas projekt v souladu se strategii poskyto-
vatele prostredku.

2) ,,Projekt neni realizovan v geografické oblasti, ve které piisobime.”
Ujistime se, Ze jsme zpusobilym zadatelem z hlediska Gzemni pfislusnosti.

3) ,,Zadost neni v nami pozadovaném formatu.“
Presné dodrzime formalni nalezitosti zadosti a to i za cenu Gpravy textu naseho
podnikatelského planu.

#4) , Zadost je napsana amatérsky a nesrozumitelné.“
S dostatecnym predstihem pred terminem odevzdani poprosime kolegy ¢i odbor-
nika o kritické pripominky a Upravy.

7 v7s

5) ,,Pozadovana &astka je mimo rozmezi, které obvykle poskytujeme.
Zjistime si, jaky finan¢ni objem ma podpora poskytovana z tohoto zdroje.

6) ,,Zadatele viibec nezname a nevime, jestli je divéryhodny*.
Pokud to je u daného zdroje mozné, snazime se vytvorit si s nim dobry vztah.
Jinak se co nejlépe predstavime v zadosti.

7) ,,Projekt nefesi urgentni problém, jeho efekt je diskutabilni®.
Zdivodnéni potrebnosti projektu zadame zkusenému kolegovi tak, aby hodnoti-
tele ,pohnulo®. Mélo by znit urgentné, ale ne krizové.

8) ,,Cile a plan aktivit jsou pfili§ ambiciézni v porovnani s rozpoétem a ¢asem
na realizaci.”
Pri psani zZadosti jsme realisticti a slibujeme jen to, co jsme schopni splnit v da-
ném Case a za dané penize.

9) ,,Zadost neobsahuje dost dikazi, ze jde o dlouhodobé udriitelny podnikatel-
sky projekt.“
Do zadosti pridame presvédcivé zdivodnéni, Ze podnikani bude moci pokracovat
i po docerpéni pozadovanych zdroj(.

10),,V tomto kole jsme jiz viechny penize rozdélili.”

Nebereme si to osobné. Umoznuje-li to dany zdroj, pristé podame zadost co nej-
difve. Zdroi: [104; 85]
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Klady a zapory jednotlivych typt zdroji financovani socialniho podnikani (1)

Ver'ejné prostiedky

Obecné vsechny prostredky rozdélované institucemi verejného sektoru (napf:. prispévky na zaméstndodni znevghodnéngch, dotace od kraji, ,evropské penize®..).

pro L2
K dispozici byvaji relativné velké ¢astky (u evropskych prostiedkd i na nékolik let). ~ Hodné byrokracie a administrativy.

Nékdy pomahaji financovat i provozni naklady. Nutno realizovat predem schvélené aktivity a vystupy — nizka flexibilita.

Lze ziskat podporu i na prospésné projekty, které by ji od verejnosti ziskavaly obtiz-

« v - ;. ; Lze narazit na problém h flow — opozdéné pl .
né& (napf. reintegrace lidi s trestni minulosti). @ T e relaimy S eseln on — epedins aleily apee

Podpora z verejnych zdroji zvysuje kredibilitu podniku. Obcas nepredikovatelné chovani darce zavislé na politické situaci, zajmech Grednikd atd.
Nadace a nadacni fondy

Organizace rozdélujici bud soukromé prostredky, nebo prerozdélujici prostredky ziskané od stdtu.

" -
VEtSinou maji transparentni amysly. Casto relativné kratkodobé zdroje (do 1 roku).

Lze ziskat podporu i na prospésné projekty, které by ji od verejnosti ziskavaly obtizné.  Velka konkurence zadateld v porovnani se zdroji, které jsou k dispozici.

VEétsi flexibilita nez u verejnych zdroju. Nékdy dlouha doba na posouzeni zadosti o prostredky.

Méné administrativy nez u verejnych zdroju. Nékteré grantové vyzvy jsou prilis Gzce zamérené.

Moznost vytvoreni si dlouhodobych vztahii s darcem.
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PenéZni i nepenégni formy sponzorstoi a podpory ze strany firem.

Velmi flexibilni, Ize ziskat financovani pro Sirokou skalu aktivit. Ziskani podpory byva ¢asové narocné, vyzaduje hodné sili a je velmi nejisté.

Moznost vytvoreni si dlouhodobych vztahi s darcem. Casto velmi kratkodobé zdroje.

Lze ziskat rGznou podporu, ne jen finan¢ni sponzoring, napr. materialni dary, sluzby apod.  Spoluprace s nékterymi firmami maze byt v rozporu s etickymi principy organizace.

Zdroj: [10A; 67-70]

Klady a zapory jednotlivych typi zdroji financovani socialniho podnikani (11)

Pfimd podpora ziskdvand od jednotlivcti (napF. pravidelné finanéni dary, pijéky, prevody majetku).

Velmi flexibilni, zdroje Ize pouzit na Sirokou skalu nakladd. Vytvaren sité individualnich podporovateltl je pomérné narocny a dlouhodoby projekt.

Ziskavani zdrojli zéroven slouzi k Siteni povédomi mezi verejnosti. V soutézi o individualni darce maji malé socialni podniky tézkou pozici oproti velkym NNO.

Moznost zajisténi pravidelného prijmu.
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Vlastni fundraisingové akce

Benefiéni a jiné akce ¢i kampané porddané za tdelem ziskdni prostredki od jednotlivcii ¢i firem (koncerty, drazby...).

Pro

Casto zptisob, jak rychle ziskat mensi ¢astky.

Ziskavani zdroja zaroven slouzi k Siteni povédomi mezi verejnosti.

Muze jit o zajimavé a zdbavné aktivity.

Moznost nakladové nenarocnych akei.
Vydélané penize
Prostredky z vlastni vgdélecné cinnosti organizace.

Pro

Prakticky zadna omezeni v pouziti zdrojd, mohou podporovat nezavislost a rdst
organizace.

Casto jde o pravidelny zdroj.
Placeni psychologicky zvySuje hodnotu nasi prace v ocich nasich zakaznika.

Zavislost na vydélany prostredcich zvySuje tlak na rdst kvality nasi préce.

Tézko predvidatelna vytéZnost (zvlast u novych akci)

Organizace akci mize byt Casové narocna, a v dusledky proto i drahé v porovnani
S vynosem.

Nutno vzit v Gvahu pravni a administrativni omezeni (napF. pro vybirani vstupného,
vefejné sbirky apod.).

Muze byt stresujici, protoze ocekavani platicich zakaznikl jsou vyssi nez u neplati-
cich klientd.

Vyzaduje podnikatelské dovednosti a znalost trhu.
Vyzaduje zpravidla pocateéni kapital.

Nutna zména kultury organizace.

Zdroj: [10A; 67-70] @
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3) Uréeni zdroji, o které budeme usilovat

V prvnim kroku jsme zjistili, kolik zdroji potrebujeme. Ve druhém kroku jsme se se-
znamili s dostupnymi zdroji a jejich pro a proti. Nyni bychom se méli podivat na nasi
organizaci a vybrat ty nejvhodnéjsi, o které ma smys| usilovat. Kazdy ze zdroja
financovani ma své klady a zapory, které musime zvazit, nez se rozhodneme, o jaké
zdroje chceme usilovat. Napfiklad vSichni poskytovatelé prostredk maji urcité néro-

Muze vypadat napiiklad takto:

Silné stranky (nase organizace)

V minulosti se ndm dafilo ziskavat podporu od mistnich firem.

Mame dobré vztahy s nékolika vlivnymi osobnostmi.

Mame nékolik Gspésnych projektd, které mohou byt potencialné zajimavé pro poskytovatele prostiedka.
Mame dobrou image, ktera je atraktivni pro nase podporovatele.

Prilezitosti (nase okoli)

Pracujeme v oboru, do kterého v soucasnosti sméruje relativné hodné prostiedka.

V nasi oblasti prace nemame skoro zadnou konkurenci.

Mame dobré vazby na nadace a agentury, které by mély byt schopné poradit ndm ohledné zdrojt financovani.

ky na to, co bychom méli délat a jaka pravidla musime dodrzovat, poskytnou-li nam
prostredky. Proto je velmi didlezité postavit financni strategii tak, aby nase zajmy
byly v souladu se zajmy nasich planovanych poskytovateld prostredka.

Stejné tak naSe organizace a nas zamér (socialni podnik) mé potencial ziskat kon-
krétni zdroje spiSe nez jiné. Proto bychom méli porovnat pozadavky poskytovatell
zdrojli i nasi situaci a na zakladé toho se rozhodnout. K tomu ndm m(ize pomoci
SWOT nasich fundraisingovych moznosti.

Nemame moc zkusenosti s vlastnim fundraisingem.

Nemame dost informaci o vSech moznych zdrojich financovani.

Jsme zahlceni kazdodenni operativou a stavajicimi projekty, takze na fundraising ndm nezbyva moc ¢asu.

Nemame dost finan¢nich zdrojd na investice do posilovani svého PR.
e

Pdsobime na Gzemi, které neni povazovano za vyznamné postizené socialnimi problémy.

Ekonomické problémy snizuji ochotu firem pfispivat na spolecensky prospésné projekty.

V nasem kraji je mnoho organizaci, které se potencialné mohou uchazet o stejné zdroje jako my.

Zdroj: [10A; 77]
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Sestavte jednoduchou fundraisingovou SWOT analyzu vasi organizace.

Na zékladé ni a na zékladé znalosti dostupnych zdroja vytipujte konkrétni zdroje, o které ma ve vasem pripadé smysl usilovat.

& 4
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4) Plan na ziskani zdroji
Plan na ziskani zdroja spociva v tom, Ze si zodpovime tyto zakladni otazky:

1) Jaké fundraisingové aktivity zoolime?
Aktivity zaviseji na zdrojich prostredkd, o které jsme se rozhodli usilovat.

4

2) Kdo 7 nasi organizace to bude délat?
Sestavime projektovy tym a uréime jednu osobu zodpovédnou za cely plan nebo
za jednu aktivitu (véetné vyhodnocovani).

&

3) Do kdy museji byt jednotlivé aktivity hotové?
Pri stanovovani dilCich termind pro jednotlivé aktivity planujeme odzadu, tj.
od finalniho terminu, ktery se vztahuje k danému zdroji (napf. uzavérka granto-
vych Z&dosti).

&

4) Jak pozndme, Ze jsme aktivitu zrealizovali?
Je potfeba presné stanovit, co znamenéa dokondena aktivita (napt. podana z4-
dost, zprava o fundraisingové akci apod.)

&

5) Jak zméfime dspéch aktivity?
Uspéchem aktivity se mysli nabidka zdroj& financovani (v uréité minimalni po-
tfebné V)’léi). Zdroj: [10A; 79]

&
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Vytvoite plan na ziskani finanénich zdrojii na vase socialni podnikani (predvyplnéné Fadky slouii jako piiklad)

Irealizovani

Zdroj financovani | Cilova castka | Aktivity Realizuje Zodpovida aktivity Do kdy Ukazatel Gspéchu

Ugast infi Koordinat Koordinat .

. Cast T3 SEMNAM pro | Aoor |.ne.) or oor |.ne.1 or Zapis ze seminare | Rijen 2011 Pridélena dotace

zadatele fundraisingu fundraisingu

Nastaveni spoluprce Vedouci projektu ABCD Koordinétor Smlouva Prosinec 2011 Pridélena dotace
Dotace z OP LZZ | 3 mil. K¢ externim konzultantem ) fundraisingu s konzultantem

Koordinator projektu
Pri devzdani Koordinat
rlprava a,owevz .anl ABCD Administrativni oor IT]E,‘ or Odevzdana Zadosti | Brezen 2012 Pridélena dotace
projektové zadosti oracovnik I fundraisingu

4
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5) Rizeni rizik fundraisingu

Protoze ziskani prostredki na rozjezd podnikani je pro nas uspéch klicové, vyplati se
vénovat rizikdm fundraisingu zvlastni pozornost.

Existuji v zasadé tato tfi zakladni rizika:

1) U zdroje, kde z4dame, nebude dostatek prostiedki - nehledé na to, jak dobie
napiseme zadost ¢i podnikatelsky plan, prosté se na nas nedostane.

2) Financovani sice dostaneme, ale niz$i nez planovanou &astku. O prostiedky
na podporu socidlniho podnikani se uchazi stéale vice subjektl, a tak je tato
situace Casta. Méli bychom tedy predem védét, jakou minimalni rocni castku
potrebujeme na realizaci projektu v minimalnim smysluplném rozsahu.

3) | kdyz je ndm pfislibeno financovani, vznikne vyznamné zpozdéni v pfijeti pro-
stredkd na nas bankovni Gcet - tzv. problém s cash flow., Zdri: [10A:81]

Se vSemi témito riziky bychom méli poditat a pripravit se na né v tzv. rizikovém
planu.
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Priklad casti rizikového planu:

Riziko

Nedostane me dota-
ciz OP LZZ,

ale financovani

od investora ano.

Moznosti reseni

PoZadadme investora o dalsi
prostredky.

Zmensime rozsah projektu.

Odlozime datum zahéajeni
projektu a podame zadost
na OP LZZ v dalsim kole.

Budeme Zadat o nadacni
zdroje.

Snizime naklady na mzdy
zapojenim vétsiho podilu
dobrovolnické prace.

Vyhody reseni

Spolupréace s jednim po-
skytovatelem prostredkd.

Projekt pujde zrealizovat se
soucasnymi zdroji.

Moznost zrealizovat
projekt v plivodné planova-
ném rozsahu.

MozZnost zrealizovat
projekt v plivodné planova-
ném rozsahu.

Moznost zrealizovat
projekt v plivodné planova-
ném terminu.

Nevyhody reseni

Investor pravdépodobné
pozaduje vicezdrojové
financovani.

Nizsi efektivita podniku

Nase Zadost v dalsim kole
OP LZZ muze byt také
nedspéesna.

Znacény objem dalsi préce;
zpozdéni v mozném zahéa-
jeni projektu.

Prilisna zavislost Uspéchu
projektu na dobrovolni-
cich.

Zvolené reseni

1) Hned nyni budeme in-
formovat investora, ze
dotace z OP LZZ nemusi
vyjit.

2) Pokud investor nebude
ochoten v pripadé neu-
spéchu OP LZZ navysit
svdj vklad, vypracujeme
plan na primérené
snizeni rozsahu projek-
tu a navyseni objemu
dobrovolnické prace.

3) Hned nyni zaéneme
pripravovat zadosti
o financovani z dostup-
nych nadacnich zdroju.

Zdavodnéni reseni

1) Pasivné necekéame,
az negativni situace
nastane.

2) Zvolené feseni umoz-
ni realizaci projektu
bez prilisné zavislosti
na dobrovolnicich.

3) Pokud ziskdme pro-
stredky od investora,
z OP LZZ i z nadacnich
zdrojt, budeme moci
naopak zvétsit rozsah
projektu oproti soucas-
nému planu.

Zdroj: [10A; 81]
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Pripravte si rizikovy plan pro fundraising prostiedkii na vase socialni podnikani.

s v

Riziko Moznosti feseni Vyhody feseni Nevyhody reseni Zvolené reseni Zdivodnéni feseni

&




Rozjed’ to! Jak zacit spolecensky prospésné podnikani.

6) Stanoveni strategie pro odchod z podnikani

Pocitame-li v nasi fundraisingové strategii se ziskanim prostredk(i na omezené ob-
dobi (nap¥. dotace na 3 roky), méli bychom mit pfipraveny plan, co budeme s nagim
socialnim podnikem délat po skonéeni toho obdobi.

V zasadé existuji tyto 4 moznosti planovanych exitl ze socialniho podnikani:

1) Podnik bude pokraéovat ve stejném rozsahu nebo bude svou &innost dokonce
rozSifovat: pocitame-li s touto variantou, jiz od pocatku realizace podnikatelské-
ho zdméru bychom méli pracovat na zajisténi financovéani po skonceni obdobi,
na které mame vyznamny zdroj. Ideélni je rozvijet kapacity podniku tak, aby pak
byl sobéstacny z prijmua z vlastni ¢innosti.

2) Nékteré projekty na podporu socialniho podnikéani maji pfirozené omezeny ¢a-
sovy ramec a po jeho uplynuti jsou ukonceny. Jde napriklad o projekty zamérené
na vybudovani dodateénych vyrobnich kapacit podniku.

3) Dal$im moznym zplisobem exitu je predani podnikéni jinému subjektu. MdZe tomu
tak byt napriklad po skonceni pilotniho projektu poskytovani nové socialni sluzby,
kterou v piipadé Uspéchu prebere verejna instituce, zdravotnické zarizeni apod.

4) Projekt bude pokradovat v mensim rozsahu. Tak tomu je napiiklad u projektd za-
mérenych na vybudovani komunitnich informacnich systému. Po jejich Gspésném
zavedeni aktivity spocivaji jiz jen v idrzbé systému, popr. aktualizaci informaci.

5) Projekt nebude finanéné udrzitelny, nebo nebude generovat oéekavany spolecen-
sky dopad a bude nutné ho ukongit. Zdri: [10A:82]
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2.6 Partnerstvi — akcelerator uspéchu socialniho podnikani

Pro Gspéch socialniho podnikéni jsou nejdilezitéjsi stejné 3 véci jako pro Gspéch
podnikani bézného: dobry tym, dobry podnikatelsky zamér (znalost trhu) a nad$eni
spojené s vytrvalosti. V socidlnim podnikani vsak o Gspéchu jesté vice nez v normal-
nim byznysu rozhoduji kli€ova partnerstvi neboli kontakty a spoluprace s vhodny-
mi lidmi a organizacemi.

Partnerstvi nam muze prinést nasledujici pozitiva:

“@ moznost prodavat nové nebo vylepsené produkty,
vétsi geograficky dosah naseho podnikéani nebo pristup k novému segmentu
zékaznika,
@ Uspory nakladd a efektivnéjsi vyuiiti zdroja,
znalosti, zkusenosti, informace a sdileni dobré praxe,
@ sdileni rizika spojeného s novym podnikatelskym projektem,
“ schopnost snaze zvétsit rozsah Cinnosti v piipadé Gspéchu,
silnéjsi hlas a lepsi vyjednavaci schopnost,
lepsi koordinace vzajemnych aktivit,
@ vzajemnd podpora a dodani ddleZitych schopnosti/kontaktd, které nam chybf,

@ konkurenéni vyhoda, Zdri 1104 103]
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v pfipadé nelspésné spoluprace ztrata casu a dalSich zdroji investovanych
do rozvoje partnerstvi,

nizsi flexibilita v nasi ¢innosti,

slozitéjsi rozhodovani,

ztrata autonomie,

odcerpavani energie a zdroji od hlavniho cile podnikani,

poskozeni naseho dobrého jména,

vétsi pravni rizika,

mateni dal$ich nasich zainteresovanych subjektd (nasich stakeholderd). 24 [104: 1031

e
N
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Jaka jsou nase klicova partnerstvi?

Napiste jména organizaci, které pfipadaji v Gvahu jako partnefi vaseho socialniho
podnikani.

@ Jaké partnerské organizace, firmy, korporace a jednotlivce miizete zapojit
do rozvoje svého podnikéani (zaméstnanci, klienti, komunita, dodavatelé, in-
vestofi atd.).

@ Zjistéte, jaka podpora od verejného sektoru pro vas piipadd v vahu - dotace, Skole-

ni, moznost spoluprace s mistnimi Grady apod. Verejny sektor bude pravdépodobné

hrat stale vyznamnéjsi ilohu v podpore zaéinajicich socialnich podnikatelt. Proto je
vhodné byt s odpovédnymi Grady v kontaktu a udrzovat s nimi dobré vztahy.

Zvazte vyuziti pomoci od organizaci, které si kladou za cil podporovat rozvoj

socialniho podnikani - formou vzdélavani, poradenstvi, budovani kapacit soci-

alnich podnikd apod.

00,
[/

U kazdého partnera (jednotlivce, skupiny &i organizace), kterého zvazujeme pro nas
podnikatelsky projekt, bychom si méli nejprve odpovédét na tyto otazky:

1) Co presné je cilem nasi spoluprace? Ceho chceme s timto partnerem dosahnout?

&

2) Je partnerstvi nejlepsi zpasob, jak toho dosédhnout? Neni vhodnéj$i napf. na-
jmout si na tuto Cinnost vlastniho zaméstnance?
4

3) Kdo partnerstvi navrhl? Jaky na ném ma4 partner zajem?
2
&

4) Podporuji toto partnerstvi dalsi dileziti lidé z nasi organizace (napk. ¢lenové
tymu, rada obc¢anského sdruzeni)?

2

%

5) Je partnerstvi v souladu s vizi, hodnotami a prioritami nasi organizace?

&

6) Jak kritické je partnerstvi pro nas projekt (je podminkou jeho startu nebo prezi-
tl’)’) Zdroj: [10A; 104]

&
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Organizace a iniciativy, Innovation Tank

které v éR podpomjl' socialni podmkéni Realizuje projfekt pFen'osu know-how v oblasti socialni podnikani z Velké Britanie do CR.
http.//www.innovationtank.eu

Nadace VIA

Provozuje akademii socialniho podnikani.

http.//www.nadacevia.cz

Hub Praha
Nabizi zazemi pro rozvoj podnikani.
http.//prague.the-hub.net

Nova ekonomika

Realizuje projekt Tématické sité pro rozvoj socialni ekonomiky TESSEA, vzdélavaci
workshopy a web.

http.//www.socialni-ekonomika.cz, http.//www.nova-ekonomika.cz

NESST
Realizuje skolici programy a dalsi zpisoby podpory.
http.//www.nesst.org

ASHOKA
Zajistuje podporu vybranych individualnich podnikateld.
http.//czech.ashoka.org
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Zhodnoceni potencialu partnerstvi

Pokud v souvislosti s rozjezdem naseho socialniho podnikani uvazujeme o uzavreni néjakého partnerstvi, méli bychom si predem vyjasnit nékolik klicovych otéazek.
K tomu mze dobre poslouzit tento kontrolni list:

Otazka Ano Ne Struény popis kladu a zaport

>

Prinese toto partnerstvi méritelnou pridanou hodnotu nasim
zékaznikim (uzivatelGm nasich sluzeb)?

Usetrime diky tomuto partnerstvi zdroje?

Bude toto partnerstvi mit vliv na nase pfijmy?

Prinese toto partnerstvi pfidanou hodnotu, kteréa vyvazi cas,
energii dal$i zdroje do néj investované?

Ztratime néco diky tomuto partnerstvi?

Hrozi nam, ze se diky tomuto partnerstvi odchylime od cilt
préace nasi organizace / naseho tymu?

Ovlivni toto partnerstvi zpsob nebo organizaci prace nasi orga-
nizace/tymu, ktery ma na starosti podnikatelsky projekt?

Zméni toto partnerstvi néjak nase stavajici partnerstvi nebo

vztahy s jinymi subjekty?

Zdroj: [10A; 105]
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Partnerstvi mdze nabyvat vice forem v zavislosti na jejich Gcelu:

@ Volné partnerstvi - jde o uskupeni, kterd navenek nemaji svou pravni formu.
Lze je snadno zakladat i rozsirovat. Byvaji zakladana napiiklad za acelem sdileni
know-how a vymény informaci.

@ Konsorcium s vedouci organizaci - uskupeni nékolika organizaci, kdy jedna
z nich vystupuje jako koordinator konsorcia. Prostiednictvim konzorcii pak
jeho clenové napft. spolecné zadaji o zdroje financovani. Hlavnim prijemcem je
zpravidla vedouci konzorcia, ktery pak administruje rozdéleni prostredk jeho
¢lentim.

@ Konsorcium jako nova pravnicka osoba - Fidici organ této formy partnerstvi se
zpravidla skladé ze zéstupct jednotlivych clenskych organizaci. Prijemcem pro-
stredku je pak cela nova organizace, jejiz vSichni vlastnici se pak podili na souvi-
sejicich rizicich. (10 107]

Tipy dobré praxe pro partnerstvi:

1) Ujistéte se, Ze vsichni jeho ¢lenové poditaji s vyhrazenim potrebnych zdroji (¢as
zaméstnanc( ¢i dobrovolniki, penize) nutnych na dosazeni cilt spoluprace.

2) Zhodnotte rizika souvisejici s potencidlnim partnerem - jaka je jeho finanéni
situace, nemohou nas ohrozit jeho vnitrni problémy?

3) Hned na za&4tku stanovte partnerstvi jasné Easové omezeni vzajemné spolupréce.

4) Pribézné monitorujte vystupy a efektivitu spoluprace. V piipadé problémi
ihned usilujte o napravu nebo partnerstvi ukoncete.

5) Nelitujte ¢asu vénovaného na posilovéani dobrych vztahi a divéry s pracovniky
partnerské organizace — napf. spole¢nd mimo pracovni akce, pomoc nad ramec
partnerstvi apod.

6) Osetiete své partnerstvi pisemnou smlouvou obsahuijici dilezité naleZitosti — viz
nl'ie. [10A; 106-109]
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Doporuceny obsah partnerské smlouvy
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«' role a odpovédnosti - kdo co, kdy a jak udéla,

nazev partnerstvi,

strucna formulace Gcelu partnerstvi,
vyjmenovani konkrétnich cild,

predpokladané pfinosy pro zGCastnéné strany,

Casovy ramec - jak dlouho bude partnerstvi trvat,

popis rozhodovacich procest partnerstvi,

mechanismy pro monitoring a vyhodnocovani spoluprace,
frekvence partnerskych setkani a predpokladana Gcast na nich,

popis zpUsobl vzajemného informovani,

prohlaseni partnert o tom, Ze o pripadném stietu zajmu budou véas informovat
protistranu,

2 podpis opravnénych osob zd&astnénych stran, 2dri: [10A; 109]
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3/ Byznys plan

V predchazejici kapitole jsme prozkoumali fadu aspektd naseho podnikatelského zaméru.

a zavéry strukturované sepsat. Dejme se tedy do sestavovani byznys planu!

3.1 Uvod do tvorby byznys planu
Co to je?

Byznys plén (nebo také podnikatelsky plan ¢i zamér) je popis, jak podnik vytvari
a dorucuje hodnotu. Byznys pléan pro nas bude mapou ¢i privodcem, ale nikdy
cilem. Bude se pribéiné ménit podle nasich potreb, potreb zédkaznika ¢i v disled-
ku jinych zmén. Podnikatelsky plan nam, nasim investorim a partnerdm umozni
vidét nas projekt jako jeden celek, ktery ma potencial na to, aby prinasel zvolené
cile a rast.

Proc je potreba byznys plan?

Potfebujeme mit plan. Neplanovat a pustit se rovnou do realizace s vnitfnim ujis-
ténim, Ze to prece néjak zvladneme, je nejkratsi cesta ke katastrofé. Malokoho bavi
planovat, ale poctivy plan ndam umozni predejit mnoha finanénim i nefinancnim ne-
prijemnostem. Budme profesionélové, vyvarujme se zbyteénych chyb a dejme se
do sestavovani skvélého byznys planu!

Minohe Gdi vidi svet Bd:ow;], jakq je, & P(-qi. se:
- 7!
wlroc? .

Jé sninn o svéte, kterq tady jeste nikdy nebl, a ptém. se:

wProé nel

Robert T Kenunedy

Pokud nam stéle dava smysl jej rozvijet, je nacase nase predpoklady, pfistupy, volby

Byznys plan mize mit vice cilt a dGvodu. Tady jsou nékteré z nich:

@ Je dulezité jej vytvofit pro definovani zakladnich principi naseho podniku i jeho
cild a strategii, které pouzijeme pro Uspésné podnikani a ke kterym se budeme
vracet pti dalsich dulezitych rozhodnutich.

@ Byznys plan budeme potiebovat pro investory. Jeho obsah i forma ndm pomuze
ziskat prvotni zajem i davéru.

@ Podstatou byznys planu je udélat nas projekt uskuteénitelnym.

@ Nejvétsi vyzvou je udélat tento plan jednoduchy, relevantni a pochopitelny, ale
stale dostatecné komplexni, aby pokryl vse potrebné.

@ Dulezit&jsi nez vlastni vysledek byznys planu je ¢asto vlastni proces jeho tvor-
by, béhem kterého mnohdy vyplavou na povrch rGzna ocekavani a vnimani
jednotlivych ¢lent tymu. Jejich véasné vyrikani a odladéni ndm usetii spousty
vrasek pri realizaci. Toto interni sjednoceni nam pomuze vybudovat jednotici
prvek a spolecné cile.
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Jak zacit byznys plan tvorit?

1) Vidy méjme na paméti, kdo bude byznys plan é&ist
@ Mame-li vice druhii étenaid (my, investor, $ir$i komunita, vefejnost nebo

odbornici atd.), je mozné, 7e byznys plan rozdélime na jednoduché shrnuti
s klicovymi ¢isly a na podrobnou prilohu. Forma byznys planu je nesmirné
dulezita.

2) Bud'me co nejpresnéjsi, nejnazornéjsi a co nejispornéjsi
@ Dlouhé povidani je na nic. Kazdé dalsi slovo sniZuje vyznam ostatnich slov.

Pouzivejme pokud mozno kratké, naprosto jasné véty. Podrobnosti davej-
me do pfiloh. Dejme plan precist nékomu, kdo o nasem planovaném byz-
nysu nevi nic, a zeptejme se, zda je na$ plan jasny a Ctivy. Ctivost zvysime,
pokud budeme vidy postupovat od obecného ke konkrétnimu a kazdy oddil
zaéne kratkym shrnutim (tzn. zaéneme vysledkem dané kapitoly).

@ Prevedme slova a ¢isla v tabulkéach do grafii, schémat, naértkd, obrazkd i

jinych grafickych podob. Zvysime tim Ctivost, prehlednost a nazornost na-
$eho byznys planu. Pro Ciselné Gdaje a strukturované myslenky pouzivejme
prehledové tabulky, které néas nuti se vyjadrovat jednotné.

% Existuji-li externi formalni pozadavky, vénujme jim maximalni pozornost.
I] Y, jme j

3) Zaénéme co nejdfive a konzultujme
@ Prepracovavani byznys planu je sice mozna trochu bolestivé, ale umozni

‘a

nam neustale sledovat, na cem jsme se dohodli, co jiz mame ujasnéné a co
nam chybi. Navic vzdy méme ,,néco“, co mizeme ukazat potencialnim in-
vestordm, koleglim, kamaraddm ¢i odbornikiim, i kdyz jde zatim o rozpra-
covanou verzi. Konzultace si zkusme zajistit co nejdfive a od lidi rGzného
zaméreni jak profesionalniho, tak osobnostniho.

% Vidy méjme nauceny tzv. sales pitch (nebo také elevator pitch). Jde o cca

60vterfinové predstaveni naseho zdméru, protoze investor ¢i potencialni
partner nam casto mdze dat pouze 60 vtefin své pozornosti. Pokud jej
zaujmeme, mame vyhrano a mdzeme naplanovat naslednou, podrobnéjsi
schlizku. Standardni sales pitch ma Ctyfri casti:

a) problém, na ktery nas byznys reaguije,

b) reseni, které nabizime,

c) pfinosy naseho fesent,

d) nase dGvéryhodnost (pro¢ zrovna my to zvladneme).

Predstaveni naseho podniku Casto trénujme, kdyz se nas nékdo zepta, jak
se mam a co délam. Zpétna vazba spousty lidi ma obrovskou hodnotu.
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4) Nechme si poradit, neopakujme znamé chyby
55

@ Casto nam miize pomoci, pokud ndm s procesem tvorby byznys planu pomd-
ze nékdo nestranny, ale motivovany na kvalitnim planu.

@ Dobrou praxi pfedevsim v zahraniéi je pouzit zkusené byznys konzultanty.
Na kazdou z oblasti byznys planu existuji specialisté, ktefi se vénuji pouze
tomuto tématu. Jejich zkusenosti a prehled nam mohou nas byznys plan vy-
razné zkvalitnit.

5) Stfidejme tempo
@ Pfihlasme se na n&jakou vikendovou akci, kde se za Gcasti zkusenych odbor-
nik( pokusné nacvicuje tvorba byznys plani. Takové akce jsou Casto zdarma,
jsou poradané pri vysokych skolach, studentskych organizacich, sdruzeni in-
vestorti, podnikatelskych inkubétorech atd. Ucastnici byvaji udiveni, kolik se
toho da za 48 hodin vytvorit.

6) Investujme ¢as
@ Méjme vyhrazeno dostatek €asu na tvorbu byznys planu. Investice naseho
Casu do spravného a peclivého planovani je jedna z nejlepsich investic, které
muzeme do naseho socialniho podnikéni vlozit, a je malym testem toho, jak
vazné to s nim myslime.

Co udélat nejdrive?
Nejprve naformulujeme nejdulezitéjsi skuteCnosti pro nasi praci:

1) zékladni vychodiska planu (co chceme a také co nechceme)
Jasny a struény cil podnikani (mise), ¢eho chceme dosahnout (vize), hodnoty,
kterym vérime, a ukazatele, podle kterych poznadme, ze nasi misi, vizi a hodnoty
naplfiujeme. Nezapomefime na ne-cile, tedy ¢eho nechceme (alespoii prozatim)
dosahnout,

2) casovy horizont
Doporucujeme planovat v horizontu 3 let. Jakmile [épe pozname svou ¢innost
i trh, na kterém operujeme, mizeme planovat na vice let,

3) akéni plan tvorby byznys planu
Vytvoime si akéni plan (tzv. cestovni mapu) vytvareni a napliiovani byznys plénu
s jasnymi terminy a zodpovédnostmi jednoho ¢lovéka a pravidelnymi setkanimi
nad kontrolou dodrzovani tohoto akéniho planu.

Pokud mame prvni zakladni predstavu o tom, ¢eho chceme nasim podnikanim do-
sahnout, na jakych hodnotach a principech chceme stavét, z jaké situace vychazime
a kdo bude cely proces ovliviiovat nebo jim bude ovliviiovan, mGzeme zacit konkrét-
ni kroky naplfiovani naseho byznys planu. Zdwi [104 291
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Pripravte si akéni plan tvorby byznys planu
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Vzory a navody pro sestaveni byznys planu

Sablona byznys planu ¢asto uzivaného socialnimi podniky ve Spojeném krélovstvi
(v pfiloze na konci této publikace).

Konkrétni vzorové byznys plany (vé. byznys pland pro neziskové organizace) zdarma
k inspiraci napt. zde:
http.//www.bplans.com/sample_business_plans.cfm

Dalsi navody na byznys plan pro socialni podniky a Sablony byznys plant mizete
najit naptiklad v této publikaci:

Built to Last: A Practical Toolkit to keep your project going
http.//www.sel.org.uk/uploads/New_BusPlanGuide.pdf

“Budoucnost patit Lidem, kteri vidi prilesidosti pred

tim nei ji vidi ostabnal”

Theodore Levitt

Co vse je dilezité zahrnout v byznys planu?

Existuje mnoho druhti byznys pland. Neni ddlezité, jakou konkrétni strukturu byznys
planu vyuzijeme. Tento navod je prizpisobeny struktuie kapitol, kterou pozaduje
Ministerstvo prace a socialnich véci pfi zddosti o dotace.

Prvni tfi kapitoly budou Gvodem do naseho byznys planu a muzete je napsat az
aplné nakonec. V dalsich kapitolach uz ptjdeme vice do hloubky. (Ndzoy kapitol
byznys pldnu podle struktury poZadované MPSV jsou oznadeny kurzivou).

1) Uvod
Uvedeme jméno naseho projektu, organizace/firmy, adresu, kontaktni informace,
¢asovy horizont planu, datum sepsani byznys planu.

2) Shrnuti
V tomto shrnuti uvedeme zésadni body naseho byznys planu. Ceho chceme do-
sahnout, pro¢, s kym, jakymi prostredky. Toto shrnuti by nemélo byt delsi nez
jedna stranka A4 a tvorime ho zpravidla az nakonec.

3) Nase motivace
Preambule
Napi$eme, pro€ jsme se rozhodli pfijit s timto byznys planem (mézeme vyuZit cilt,
které si stanovime dale), a ujasnime kontext tohoto planu externim &tenariim.
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4) Piedstaveni socialniho podniku
Informace o socidlnim podniku a jeho strategiich

V této Casti predstavime nas podnik a pripadné materskou spolecnost ¢i spolec-
nosti. Stanovime nasi misi, vizi a hodnoty. Popiseme historii a sou¢asnou situaci
nasi organizace a také zajmové skupiny. Zkratka uvadime, jaky problém resime
a kdo jsou nasi beneficienti.

5) Nas produkt
Popis nové podnikatelské aktivity a moznosti jejiho rozvoje
Popiseme nase vyrobky a/nebo sluzby (produkt), které chceme poskytovat a v éem
je jejich pridana hodnota pro zakazniky. Objasnime, pro¢ ma nas produkt Sanci
uspét mezi podobnymi produkty a substituty, a ur¢ime jeho konkurenceschopnost.

6) Zajem o nas produkt na trhu
Vymezeni trhu a jeho analgza
V ramci vybraného trhu vydefinujeme odvétvi, typy zakazniki, velikost a struk-
turu poptavky v tomto odvétvi, vnimani hodnoty zékaznikem a dalsi souvislosti.

7) Jak si ziskat a udrzet zakazniky
Marketingovd strategie
V této Casti se budeme zabyvat tim, jak komunikovat pfidanou hodnotu naseho
produktu az k zakaznikovi. Podivame se na cenu, propagaci a reklamu, znacku

a péci o zakaznika pred, béhem a po nakupu nasich produktl. Stanovime si
pravidla pro externi komunikaci naseho podniku jako socialniho podniku.

8) Plan &innosti
Harmonogram
Zde naplanujeme aktivity v €ase dle jejich navaznosti smérujici od zahajeni pro-
jektu k vlastnimu otevreni naseho socialniho podniku.

9) Co potiebujeme koupit
Investi¢ni zamer
Vytvotime investicni zamér, kde se podrobné podivame na to, co vSechno je
treba poridit k rozjezdu naseho podniku.

10) Nasi lidé
Management a lidské zdroje
Jednim ze zakladnich zdroja naseho podniku jsou lidé. V této kapitole stano-
vime, kdo ma v nasi spolecnosti jakou roli a zodpovédnost a jaké lidské zdroje
mame k dispozici.

11) Majetek
Dlouhodoby a 0bézny majetek
Stanovime potieby na dlouhodoby a obézny majetek nutny k rozjezdu nase-
ho socialniho podniku, vyzaduje-li to charakter naseho podniku, stanovime
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také celkovou potiebu €istého pracovniho kapitalu, ktery budeme muset
profinancovat.

12) Interni a externi analyza (SWOT)
Pomoci SWOT analyzy provedeme analyzu silnych a slabych stranek podniku
a prilezitosti a hrozeb, které okoli podniku tvori.

13) Rizika pro nase podnikani
Analgza rizik
Zde si identifikujeme mozna rizika, ktera by mohla ohrozit nase fungovani zevnitr
i zvnéjsku, a kroky k tomu, jak tato rizika vhodné omezit nebo pouzit plan B.

14) Socialni aspekty
V této Casti definujeme socialni rozmér naseho podniku, tj. spolecensky prospés-
ny cil, pro ktery cely podnik zakladame. Definujeme zpsob, jakym spole¢enskou
prospésnost napojime na komercni aktivity a jak budeme méfit nas dopad.

15) Finanéni plan
Finanéni plan predstavuje ¢iselné vyjadieni byznys planu. Finanéni plan ukazuje
ekonomickou vykonnost (tj. vynosovou i nakladovou stranku) naseho podniku,
potrebu financovani investic a pracovniho kapitalu nutného pro provoz podniku,
strukturu aktiv i pasiv a vyvoj penéznich prostredka.

3.2 Predstaveni socialniho podniku

V této Casti predstavime nas podnik a pripadné materskou spolecnost ¢i spoleénos-
ti. Stanovime nasi misi, vizi a hodnoty. Popiseme historii a souc¢asnou situaci nasi
organizace a také zajmové skupiny.

Predstaveni naseho podniku by mélo obsahovat:

1) Mise, vize a hodnoty naseho podniku
Mise stanovuje, pro¢ nas podnik vznikl, zatimco vize definuje cilovy stav, kterého
bychom radi dlouhodobé dosahli. Hodnoty predstavuji zakladni ramec, od které-
ho se odviji nase chovéni a Zddouci podnikova interni kultura (viz kapitola 1.5).

Priklad:

Mise Hub Praha

Vytodret zazemi a prileZitosti pro rozvoj inovativnich a spolecensky prinosngch
iniciatio

Vize Hub Praha
Lepsi svét

Hodnoty Hub Praha
Odvaha, pohostinnost a toofivost
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2) Cile naseho podniku véetné cilG spoleéensky prospésnych

Definujme 3 az 5 vrcholovych cilt tykajicich se zpravidla nasich zékaznikd, ve-
fejnosti, zivotniho prostredi, financi, internich procest ¢i zaméstnancd, jejichz
dosazent je realné v horizontu byznys pléanu (typicky 36 mésict). Socialni podnik
by mél navic obsahovat i cil, ktery bude obecné prospésny a pro ktery podnik
zakladame jako socialni. Méli bychom se pokusit definovat, jakym zplisobem
budeme sledovat jeho napliiovani, 24roi: 104, 27]

3) Okolnosti a diivody vzniku nasi spole¢nosti

Vlysvétlime okolnosti Ci historii vzniku myslenky zalozit socialni podnik.

4) Soucasny stav zakladateli &i zakladajici spolecnosti

Popisme soucasny stav zakladatel( a/nebo zakladajici spolecnosti v takovém
rozsahu, aby Ctenar pochopil dulezita vychodiska, napt. stavajici zkusenosti,
dovednosti, znalosti a schopnosti. Je ¢elné pripojit zivotopisy kli¢ovych osob
a vyrocni ¢i jiné zpravy.

5) Vlastnické poméry

Popisme vlastnické poméry v podniku jasné a transparentné. Nevyjasnéné
vlastnické poméry, systém odmén, hodnoceni prinost jednotlivych zakladate-
[G, podminky pro odchod, odkup podild, statutarni zodpovédnosti a nejasnosti
v dalSich souvisejicich tématech jsou jednim z nejcastéjsich divodi neshod mezi
vlastniky vedouci k rozpadu firmy. Zvazme, ktera z téchto ujednani zverejnime

hned a kterd az na konkrétni dotaz. Popularnim motivaénim prvkem u zacina-
jicich podniki jsou zaméstnanecké podily ¢i akcie udélované podle plnéni cilt
podniku. Rozhodneme-li se téchto mechanism( vyuzit, dobre je v tomto oddilu
popisme.

6) Zajmové skupiny

Urcit zajmové skupiny znamena identifikovat vSechny osoby, skupiny osob a or-
ganizace, které maji spojeni nebo vliv na nas socialni podnik. Existuje rada na-
stroju, Casto grafickych, které mdzeme vyuzit. Hodnotme predevsim nas vztah
k z&jmové skupiné, nas predpoklad vztahu této zajmové skupiny k nam, pfilezi-
tosti a hrozby od této zajmové skupiny.
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Formulujte jednotlivé cile vaseho podniku pro potreby byznys planu

Nejprve si zopakujme celkové cile naseho podnikani a vytvorme si hlavni cile, pro které budeme délat tento byznys plan. Vzhledem k tomu, ze n&s$ podnik méa byt socialni, je
dilezité si zaroven definovat obecné prospésny cil nasi spolecnosti.

Cile naseho podniku Cile naseho byznys planu Obecné prospésné cile

&

Co je socialni cil, kterého chceme dosahnout?
ProcC je potreba socialni podnik?
Jak nas podnik naplni tuto potrebu?

K ¢emu budeme byznys plan pouzivat?

Prioritizujme si cile, které jsme si stanovili. o
Pro koho je urcen?
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Popiste okolnosti a duvody vzniku vasi spolecnosti

Pro pochopeni vychodisek pro nas socialni podnik mize byt déelné uvést dilezité
okolnosti Ci celospolecenské trendy. Ohodnotme si takto nasi spolecnost.

Priklad:
Okolnosti vzniku Hub Praha

1)

2)

3)

Novy trh - zrod sociélnich spotrebiteld vygeneroval v Evropé eticky trh o objemu
mnoha milionG eur. Hodnoty jsou vytvareny, posuzovany a rozsirovany ve velkém
méfitku. At jiz ve verejnych nebo soukromych podnicich, etickad podnikatelska
praxe se stava imperativem pro podnikatele a firmy vSech druhd. Svét se posou-
va smérem k véku socialni a environmentalni odpovédnosti.

Mnoistvi aktéri - v souvislosti s Usilim lidské spolecnosti o reseni komplexnich
globalnich vyzev se ukazuje, ze neni jedno feseni. Bude to souhra mnoha raznych
hraca, co nam umozni najit spoleénou re¢ a platformu pro dosazeni Gspéchu.
Spojeni ,nepravdépodobnych spojenci - aktivista za nulové emise a ekologicka
automobilka nebo technolog obnovitelnych energetickych zdroji a investor - po-
vede k hodnotam vétsim, nez jaké maze vygenerovat pouha suma téchto aktérd.

Nové zpisoby prace - lidé po celém svété zazivaji rozvoj flexibilngjSich pracov-
nich forem, rlst zivnostnictvi, zvySenou senzitivitu vaci rovnovaze mezi praci

4)

5)

a zivotem a rostouci touhu vénovat se smysluplnéjsim, hodnotové orientovanym
prilezitostem. Lidé pracujici na novych napadech vyzaduji pristup ke zdrojové vy-
bavenym, flexibilnim a bezpeénym prostortim, ve kterych se mohou rozristat,
podstupovat rizika a zazivat chyby, nebo se jim vyhybat. Postupem Casu potrebuji
socialni podnikatelé a inovatofi pristup k radé zdroja Sitych na miru a k pfilezitos-
tem orientovanym na trh, aby dale prosperovali: védomosti, kapital a sité.

Meziprostory — Hub si je védom skutecnosti, ze vyzvy, pred kterymi stojime, jsou
dynamické povahy, a nejzajimavéjsi a nejvlivnéjsi iniciativy se ¢im dal tim Castéji
odehravaji v ,meziprostorech®. Nékde mezi konvencnimi predstavami o verej-
ném, soukromém a charitativnim sektoru jsou nové formy spoluprace a socialné
motivované podnikani se zde ujima své role.

Sité a princip organizovani v dnesnim svété - existuje potreba fyzickych a virtu-
alnich prostoru a nastrojt, které maximalizuji viditelnost nasich siti a umoznuji
pristup k té spravné kombinaci talentu, védomosti a zdrojd. Socialni podnikéani
a inovace jsou zavislé na vizibilité a na pristupu ke spravné kombinaci kapitalu,
védomosti a zdroju. Interdisciplinarni talenty se pak vzajemné pritahuji.
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Nadefinujte hlavni zajmové skupiny v okoli vaseho soci-
alniho podniku

Nejprve identifikujte vSechny relevantni zajmové skupiny. Poté u kazdé z nich odpo-
vézte na tyto otazky:

@ Jaky je jejich vztah k nasi organizaci? (pozitivni, neutralni, negativni, neznamy)

@ Jaky chceme, aby jejich vztah byl? (pozitivni, neutralni, negativni)

@ Jaké kroky podnikneme k dosaZeni poZzadovaného vztahu?
@ Kdo jsou kli¢ovi zastupci dané zajmové skupiny? Zdri [3A. 27]
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3.3 Nas produkt

Popiseme nase vyrobky a/nebo sluzby (produkt), které chceme poskytovat. Uve-
deme, v ¢em je jejich pridana hodnota pro zakazniky. Objasnime, pro¢ ma nas pro-
dukt Sanci uspét mezi podobnymi produkty a substituty, a uréime jeho konkuren-
ceschopnost.

Na produkt se mGzeme divat timto zpisobem:

1) jadro produktu - neni re4lny a hmatatelny produkt, ale pfidana hodnota, kterou
produkt prinasi a kvili které uspéje u zakaznika,
2) produkt samotny - jedna se o produkt, ktery bude va$ zakaznik pouzivat,

vrv

3) rozsifeny produkt - specialni funkce a vlastnosti, které ma produkt navic.

Pokud budeme takto znéat nas produkt, budeme ho umét lépe popsat nasim zékaz-
nikdm a komunikovat jeho vyhody.

Jadro produktu
Produkt samotny

Rozsireny produkt

Priklad:
Produkt Hub Praha

Hub predstavuje coworkingové prostredi pro cleny z riznych sektord, disciplin a za-
zemi na setkavani, uCeni se a spojeni virtualné ¢i fyzicky.

@ coworkingovy prostor,

@ tvorba piileZitosti pro rozvoj spole¢ensky prospésného podnikant,
@ facilitace spojeni a networkingu,

@ piistup k pozitivnim vzordm,

@ pfistup k profesionalnim sluzbdm a inkubatorové podpore,

«' byznys model.
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Lodpovezte si klicové otazky tykajici se vaseho produktu.

@ Jaky je na$ produkt - jeho jadro, podstata a rozsiteny produkt?
4

& Budeme budovat znacku? Co chceme, aby nase znacka vyjadrovala? Kolik pro-
duktd budeme asociovat s nasi znackou? Hodlame nasi znacku propagovat spolu
s jinymi znackami? Chceme pouzit znacku jako nastroj pro zvyseni hodnoty pro-

duktu? Kolik jsme radové ochotni do vybudovani znacky investovat?
&

@ V dem skutetné spodiva pridand hodnota naseho produktu? Nespoléhejme
na socialni aspekt produktu. Produkt musi byt uzite¢ny hlavné jinak nez svym

pozitivnim dopadem na spolecnost ¢i zivotni prostredi.
&

@ Existuji k naSemu produktu komplementy, tj. jiné dopliikové produkty, jejichz
cena a dalsi parametry ovliviiuji objem a strukturu poptavky po nasem produktu,
(napt. komplementéarnimi produkty jsou lyZe a lyzaiské halky nebo elektricky
kotel a cena elektrické energie)?

Y

@ Co nasemu produktu jesté chybi proto, aby byl idealni?
&

@ Jak se da nas produkt déle rozvijet?

Y

@ Jaké dalsi produkty budeme nabizet?
&

@ Existuji k nasemu produktu substituty, tj. jiny produkt uspokojujici stejnou po-
trebu, na kterou mifi nas produkt?
&




Rozjed’ to! Jak zacit spolecensky prospésné podnikani.

Zamyslete se nad vasi konkurenci

Na nékterych trzich, na kterych socialni podniky plsobi, byvéa jen mélo firem ze
soukromé sféry, které by socialnim podnikdm mohly konkurovat. Avsak Casto zde
existuje konkurence poskytovateld z verejného sektoru a/nebo neziskového sektoru.
Znalost konkurence a nasi unikétni pozice (konkurenéni vyhody) je obchodni nut-
nost pro Gspéch naseho podniku. Dobré poznéani konkurencnich produktt a byznys
modeld nam pomUze poucit se z chyb jinych a inspirovat se dobrymi napady.

Pro kazdého z vasich konkurentl si ujasnéte:

@ Kdo to je?

@ Jaké produkty nabizeji? Jedna se spide o produkty podobné svou uZitnou hod-
notou nasemu produktu (substituty)? M4 konkurence pod kontrolou néktery
z komplementl k nasemu produktu?

@ Na jakych kritériich probiha konkurenéni boj? U komodit (tzn. produktd lehce napodobi-
telnych a zaménitelnych, protoze jejich vlastnosti jsou stejné nebo podobné, napr: voda,
rohlik, telefon se zakladnimi funkcemi, myti oken) se soutéZi predevsim na cené, zatimco
u slozitgjsich produktti se soutézi kromé ceny také na znacce, kvalité, referencich atd.

@ Jaky je jejich byznys model?

@ Jaké maji silné a slabé stranky?

@ V éem jsou jini nez my a nas produkt?

@ Co se od nich mizZeme nautit?

3.4 Zajem o nas produkt na trhu

V ramci vybraného trhu vydefinujeme odvétvi, typy zakaznik, velikost a strukturu
poptavky v tomto odvétvi, vnimani hodnoty zakaznikem a dalsi souvislosti. Odpo-
védi na tyto otdzky mizeme ziskat Gvahou, rozhovory s odborniky a znalci trhu,
na kterém chceme pUsobit, nebo trinim vyzkumem. Kazda z metod mé svoje vyhody
a nevyhody, je na nas, abychom nasli optimalni pomér mezi ¢asovymi a penéznimi
naklady na ziskani informace a hodnotou této informace.

v/

Nejcastéjsimi typy zakaznikl jsou:

@ Masovy trh - zde nerozli$ujeme mezi jednotlivymi typy zakaznikd (segmenty),
ale oslovujeme celou skupinu bez ohledu na rozdily mezi jednotlivymi zakazniky.

@ Specificky vymezeny trh - miZeme se zaméfit na specificky okruh lidi nebo
organizaci. VSechny procesy jsou prizplsobeny pro tuto skupinu.

@ Segmenty - zaméfime se na skupiny, které maji specifické potieby a problémy,
které budeme napliovat. Segmentace nam velmi ¢asto mize pomoci pochopit
podstatu prfidané hodnoty produktu (jadro produktu). Kritérii segmentace mo-
hou byt napr. vék, chovani, vzdélani, zajmy, potreby atd.

@ Diverzifikovany trh — zaméfime se na nékolik skupin, kterym nabizime vzdy jinou
pridanou hodnotu produktu.
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Formulujte zakladni vychodiska poptavky
po vasem produktu

Kde budeme podnikat a jak velkou cast trhu bude tvofit nas produkt?

@ Vlymezte si geograficky, kde chcete pasobit.

@ Definujte postaventi, které chcete ziskat (napf. nejvétsi hra¢, mezi top 5 podniky,
maly podnik s Gzkym zaméFenim atd.).

@ Projdéte si, jakd je situace na trhu a jaka ¢ast by mohla mit zdjem o vas produkt
- zdokumentujte, co jiz méte piedjednaného a zajisténého (napk. zékaznika &i
zakazky), a jaky vidite potenciél u dalSich zakaznika.

Kdo jsou nasi zakaznici?

Rozhodnéte se, komu chcete vas produkt primarné prodat, tj. definujte svou cilovou
skupinu. PomGze vam to poznat, na koho se soustredit a jakou skupinu z diivodu
nizkého potencialu vynechat.

U zékaznikd si definujte:

@ jaké maji potieby,
@ jakym zpisobem je mozné je oslovit,

@ jak s nimi budete udrzovat vztah,

@ kolik jsou ochotni platit za riizné &4sti toho, co nabizite,

@ budete obsluhovat zakazniky jednorazové, nebo opakované.

Nehledé na to, jak krésnow mbme 5“"‘%('35"4'—.

obias je Po“'F-eba. ]>c:r<.l wat se na v&,SQeAko,."

Pro¢ by méli zakaznici nas produkt kupovat?

Musite najit ddvod, pro¢ se zakaznici rozhodnou pro vas produkt, a ne pro jiny -
tedy unikatni pridanou hodnotu vaseho produktu. Pridana hodnota produktu muaze
spocivat v jeho inovativnosti anebo v novych vlastnostech a funkcich. Maze tedy
spocivat napiiklad v novosti, vykonu, kvalité, emocni hodnotg, flexibilité, cené, de-
signu, dostupnosti a uzitnosti.

Do jaké miry je tato pridana hodnota pro zakaznika realna?
Mdazeme nas nazor ztotoznit s nazorem zakaznika?

Jak velka bude poptavka po nasem produktu?

Velikost poptavky po vasem produktu mizete odhadnout rdznymi zpdsoby:

@ analyzou konkurence plisobici na vasem geografickém trhu nebo konkurence
plsobici na trhu zahranic¢nim, k jehoz podobé vas trh sméruje,

“ Gvahou a odhadem kli¢ovych parametrd (napi. poptavku po psi $kolce &asted-
né provozovanou lidmi s postizenim |ze odhadnout pomoci odhadu poctu pst
v mésté a odhadem procenta z jejich majiteld, ktefi potrebuji vas produkt, napr.
vikendové hlidan{ pst).

Nezapomente také, Ze velikost poptavky po vasem produktu se bude lisit pii jeho
riznych cenach. Spolecenska potreba jesté nutné neznamena koupéschopnou po-
ptavku.
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Metoda segmentace zakaznik a poznani jejich potreb

Steve je profesionalni herec, ktery se rozhod| svoje dovednosti vyuzit ve prospéch

komunity, ve které zije. Chtél vyuzit herectvi a divadla pro vzdélavani lidi v mistni
komunité. Zhodnotil trh a identifikoval 3 potencialni segmenty:

@ déti a mladez na lokalnich $kol4ch,
@ dlouhodobé nezaméstnané dospélé,

@ dobrovolniky.

Témto skupinam poté dal jednoduchy dotaznik, aby zjistil, jaky je jejich zajem a je-

jich dovednosti. S nékterymi z nich se pak sesel a osobné zmapoval jejich situaci,

potieby a zaroven reakci na sv(ij napad. Z4ri [10A. 54]
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3.5 Jak si ziskat a udrzet zakazniky

V této Casti se budeme zabyvat tim, jak komunikovat pfidanou hodnotu naseho pro-
duktu az k zékaznikovi. Podivame se na cenu, propagaci a reklamu, znacku a péci
o zakaznika pred, béhem a po nakupu nasich produktd. Stanovime si pravidla pro
externi komunikaci naseho podniku jako socialniho podniku.

Jiz priblizné vime, jaky je nas produkt a jak uspéje mezi konkurenci. Zaroven jsme si
ujasnili, na jakou skupinu lidi/organizaci se budeme zamérovat a proc i jakou prida-
nou hodnotu jim nas produkt pfinese. Ted je tedy as podivat se na to, jak si ziskdme
a udrzime nase zakazniky. Tato kapitola se tedy bude zabyvat propojenim produktu
se zakaznikem. Budeme diky tomu schopni zvysit povédomi nasich potenciélnich
zékaznik( o nasem produktu, pomoci jim s ohodnocenim jeho pridané hodnoty,
zpristupnime jim nas produkt tak, aby si jej mohli koupit a podpoiime péci o naseho
zékaznika poté, co si produkt zakoupi. [

Distribucni kanaly
Distribu¢ni kanaly jsou zpasoby, jakymi

se dostavame k zakaznikovi, abychom
mu byli schopni prodat nas produkt.

wProsime {'v), co tvrdi, 32 néco n‘q'de,

aby nezdriovali '('u,, co us to délgi.

Japonské prislovi

Musime si ujasnit:

@ Pres jaké kanaly budeme oslovovat nase zakazniky (podle typu zékaznika).
@ Jak se nase kanaly dopliiuji.

@ Jaka je efektivita jednotlivych kanald.

@ Jak jsou propojeny s navyky zakaznikg. 24 [11A. 26]

Najit spravnou kombinaci kanald zajistujici oslovovani zakaznika zpisobem, ktery

vevs

hodnoty na trhu.

V byznys planu si definujte S oblasti, které vam umoznuji dostat se k zakaznikovi
a budovat s nim vztah:

1) Propagace
Jak budeme zvysovat povédomi verejnosti o nasem produktu? Zvolime nadlinko-
vou, nebo podlinkovou propagaci? Nebo se zaméfime na socialni média a Gstni
Sitent (tzv. word of mouth)?

2) Produkt
Jak muze zékaznik poznat a zhodnotit pridanou hodnotu, kterou mu nabizime?
Jak bude nas produkt vypadat, ma-li fyzickou podobu?
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3) Proces prodeje a distribuce
Jakymi zpUsoby si mlze zékaznik nas produkt koupit? Budeme potrebovat ob-
chodniky? Pokud ano, jak je budeme Fidit, za co je budeme platit, jakou kariéru
jim mGzeme nabidnout, jaky typ osobnosti budeme hledat atd.?

4) Misto
Jak zakaznikovi pridanou hodnotu doru¢ime? Jak prodejni misto ma vypadat?

5) Servis
Jak se o zékaznika a produkt stardme poté, co prodame? Zdri:[11A.27]

Cena

Zakladni otazkou je, za jakou hodnotu je zakaznik ochoten zaplatit a kolik?
Cenu produktu mazeme urdit dvéma zékladnimi zpdsoby:

1) Podle pevné (cenikové) ceny, kterou méizeme stanovit:
a) Soudtem:
@ fixnich nakladd, které musime vynaloZit, i kdyZ nebudeme mit z4dny prode;j,
@ variabilnich n&kladd, které rostou s kazdou dodate¢nou dodanou jednot-

kou produktu,
@ pozadované marze.

b) Podle ceny obvyklé na trhu, oproti které se dle nasi strategie néjak vymezime
(nad, na nebo pod trzni cenou).
c) Dle hodnoty vnimané zékaznikem, tj. na zékladé vyzkumu potieb zakaznika.

2) Podle dynamické ceny:
a) uréené vyjednavanim,
b) uréené ¢asem a obdobim,
c) uréené nabidkou a poptavkou,
d) uréené aukci.

Co vse potiebujeme pro urceni ceny védét:

@ cenu, kterou nyni plati zdkaznici za podobny produkt,

nae fixni naklady (néklady, které budete mit v jakémkoli piipadé),

vyrovnavaci cenu - cenu, pri které dojde k tomu, ze pokryjeme véechny naklady
a za¢neme ziskavat zisk,

@ mnoizstvi, které budeme potiebovat vyprodukovat pro pokryti téchto nakladd pfi

této cené,

mnozstvi, které mGzeme prodat (tzn. kolik potencidlnich zékaznikdi méame

na trh U). Zdroj: [3A, 56]

00,
'

(1)
l“‘

(1)
l.‘
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Urcete cenu, za kterou byste chtéli prodavat vas produkt
a zjistéte, zda je tato cena realna pro vase podnikani.

&
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Vztah se zakaznikem

S kazdym typem zékaznika si budeme budovat urdity vztah tak, aby byl zakaznik
spokojeny. Cilem neni maximalizovat spokojenost zakaznika ve vsech ohledech, pro-
toze nakladovost takové péce muize byt neekonomicka. Cilem je najit pravou miru
zékaznické spokojenosti. Nejcastéjsimi divody je ziskani novych zakazniki a udrze-
ni ¢i zvySeni prodeje u stavajicich zakaznikd. Vztah maze vypadat rizné podle toho,
¢eho jim chceme doséhnout, napriklad:

@ Asistence - je zaloZena na lidské interakci. Nap¥: prodavac v prodejné, prodavaé

na telefonu.

Osobni asistence - jednomu zékaznikovi vénujeme jednoho asistenta, ktery

s nim bude individualné pracovat. Napr: osobni bankér.

Samoobsluha/svoboda - podnik poskytuje zakaznikovi vsechny podminky
k tomu, aby se mohl obslouzit sam.

@ Automaticky servis - podnik poskytuje zakaznikiim automatizovany servis, ktery
napodobuje asistenci, ale je rychly a jednoduchy. Napr: osobni online profil nebo
vydej zbozi z on-line obchodu.

()
0.‘

()
.l

«' Komunita - podnik podporuje komunikaci mezi komunitou zékaznikl a ziskava
tim lepsi prehled o zakaznicich a umoznuje jim si mezi sebou vyménovat infor-
mace. Napi: blogy a diskuze, socialni sité, trzisté.

2 Spoluvytvareni - nékteré spole¢nosti zahrnuji své zakazniky do vytvareni hodno-

ty nebo zlepSovani produktl, napr: youtube.com.

@ Osobni vztah - s kazdym zakaznikem komunikujeme individuélné, snazime se
pochopit jeho potreby, vysvétlujeme specifickou roli socialniho podniku, hleda-
me potencial pro vzajemné vyhodnou spolupréci a budujeme diivéru, Z4ri [11A. 29]

Komunikace socialniho podniku

Nas byznys plan by mél také zahrnovat to, jak budeme pracovat s faktem, ze
nas podnik je socialni. Rozhodnuti, zda budeme tuto informaci chtit komuni-
kovat jako svoji vyhodu, nebo budeme spise stavét na jinych faktorech, je zcela
na nas. Neni nasi povinnosti toto komunikovat, napt. chceme-li pomoci integ-
rovat do spoleCnosti osoby, které se dopustily trestného ¢inu a kterym chceme
pomoci se zbavit tohoto stigma. Komunikovat socialni podnik s sebou muze pfi-
naset urcité vyhody i nevyhody.

Vyhody:

@ Je pIné transparentni, ¢im se zabyvame a co je nasim cilem.

@ Vhodnou komunikaci socialniho aspektu naseho podnikani se mzeme vyznam-
né odlisit od konkurence, toto plati nejvice u komodit, napf. fair trade kava.

@ Mazeme byt pozitivné vnimani jako firma, ktera se snazi vytvafet spoledensky
prinosné hodnoty, coz lze UspéSné napojit na programy spolecenské odpovéd-
nosti (CSR) ,,standardnich® spole¢nosti.
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@ Eticky rozmér naseho podnikéni ndm pomdze budovat si divéru a vztah se za-
kazniky a najit a udrzet motivovanéjsi a ¢estnéjsi zaméstnance.

Nevyhody:

@ Miizeme vzbuzovat nejasny dojem, protoze koncept socidlniho podnikéani neni
stéale prilis znamy a lidé ndm nemusi rozumét, radu z nich to mize odradit.

% Cast zakaznik mize mit rezervovany piistup k produktu dodavanému zaméstnan-
ci ze znevyhodnénych skupin (napf:. firma zaméstnavajici lidi s trestni minulosti).

Nezapomenme na to, ze pouhy fakt, ze jsme socialni podnik, ndm nezajisti poptavku
po nasich produktech. Vnimejme sociélni aspekt jako podputrny, nikoliv hlavni faktor
ovliviujici rozhodovani zékaznika.

Rozhodnuti, zda navenek komunikovat spolecensky
prospésny rozmér socialniho podniku

@ Jak budete socialni rozmér podniku komunikovat navenek a zda vibec? Pro¢?
7
&

@ Jakou pfidanou hodnotu tim chcete ziskat?

&

@ Jaké to pFinasi vyhody?
&

@ Jaka to pfinasi rizika?

Y

“ Jaky to m4 dopad na vasi znacku, propagaci, interni a externi komunikaci?
%
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Aktivita je nejlepsi zpiusob, jak ziskat sebediwéru.
Pasivita nent jen disledek, ale také pricina shrachu.
Moing, 3 vase iny budow uspésné,

MoZni St vv,iéc.la’i_ dodatecné ak"un}u,
Kaidopidné néjaki aktivita je lep3i nei s4dna”
Normsn Vincent Peale

3.6 Plan ¢innosti ukoly dostatecné specificky popsat, kontrolovat a delegovat, ale aby Gkold nebylo
prili§ mnoho a administrace s nimi spojena nebyla prilis vysoka.

V této Casti naplanujeme aktivity v ¢ase dle jejich navaznosti smérujici od zahajeni

projektu az k vlastnimu otevieni naseho socialniho podniku. Budeme tedy vytvaret Pfi planovani termind souvisejicich s rozjezdem podnikani byvaji lide netrpélivi
tzv. (¢asovy) harmonogram nebo ¢asovou osu. a pfilis optimisticti. Vytvofeni dostatecnych kapacit, ziskani zakaznikd, zabéhnuti
provozu apod. vSak chce svdj ¢as minimalné v fadu mésicd. S tim byste méli poditat,
Harmonogram by mé&l zahrnovat tyto informace: abyste se vyhnuli frustraci z pomalu prichazejiciho uspéchu.
@ akoly - urcete si oblasti, které potiebujete vyresit, Piiklady:
@ dil&i kroky - urcete viechny dil&i kroky, které v této oblasti je tfeba udélat, Jednoducha tabulka s Gkoly a jejich sledovént (zpracovano v MS Excel).
@ terminy - do kdy bude dany Gkol splnén,
@ zodpovédna osoba - kdo je finalné zodpovédny za dany dkol a dil&i kroky, Cinnost Termin  Vysledek Zodpo-  Dalii Status  Poznamka
@ vysledek, ktery ma byt dosazen - napiste si cile, ke kterym vase kroky vedou ) et
osoba zahrnuté
(Dosazeni vysledkd priabézné ovéfujte méfitelnymi diléimi cili. Cile by mély byt Rl Pol@ize | Baeate? Westowd! f Wesoul | Sty | bl
: o ‘ [y . informaci 412011 kontaktovény; - i blikovali nej
nastaveny tak, aby vystihovaly ukazatele klicové pro Gspéch vaseho zaméru - nej- ormact “a EMESSTITE | R | SR pUbToYal Rejen
. e e s . e j . . ., ., o akcich. Plakaty na 10 mingu na Facebooku
prve zpravidla shromézdéni dostatecnych zdroju a nasledné predevsim finanéni ) .
) mistech; a Twitteru, ale
a organizacni VykonnOSt‘)’ Poslan informac- také na Radiu 1.
ni email.
() . v e V.V v s s v .
'« kdo a co je potreba - koho a co jesté pro splnéni tohoto Gkolu potrebujete, Udlat Do Dotaznik hotov:  Std¥ista  — 20% Elektronicky
“ status - oznadte si Gkoly, které jiz mate hotové a které je potfeba jesté udélat. dotaznik pro 15.26  Zp&né vazba i papirovy
Gcastniky akci. 2011 od 3 lidi obdr-

Zvolte pravou miru detailu planu, tj. miru agregace, tak, abyste mohli jednotlivé Zena.
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GanttGv diagram (Gantt chart) pro sloZité&jsi projekty, které vyzaduji peclivé sledova- Casové osa pro grafické znazornéni jednodussich harmonogrami (zpracovano v MS
ni aktivit, ndvaznost aktivit a zavaznych termin( (zpracovano v MS Project). Powerpoint).
T - Lo et T L= Banner Repatriation Project Timeline
B 0 Teies | ourwes  VE[ONEEEARIERT 00 00RO b [T T N e T R T i
4 . AAC Beok Develspment CETTIN v L Friay, July 03, 3998
] zan eni LR LED 1 -
¥ A o P & 1 dnm
] % miwrvws Labmd Wase Erpam Fdaw e
] Nnarah e Sak EHL T AP A 1, Armiied 3wl
‘ O P, : il
(] Congem qurmss tidnw - vl ’
. e — s . . o e L,
] Bedie Oulirs T iay o St N Bannertieche Betygir Gl by
i I e T e [Tr= F bpeni FavrimohTostiog. T
S ] Bl Bt %, Basbied Mlber Bapart § Complais Code Migration

WO (i s canp X {inci nhel ncripea) Catirvar
1] Dyt o e e % dup e
- mdmalie o
" sy -
] Dt o it LR ) } ) ) 3 ] ) )
L T s TR0 G000 | sravow VA
w5 Chash grammar, mpaling, mnd preseust sk S foe e
L [T T [t e ettt Bogen it Waia 50 TIRIO00 AR T 12008
LU Hindiere Ph sk P2 d Compisia B Oracls Compleis hadware  Complate Tesiing
[ dpprans ailiey chinges T mlﬁ. ke B anfigurstion L

1 [T A idem T"““'-‘“""
LI Frand Frawsa #dups
] Frmi proms 1 dny =i
B [ PRS- hangr S —
g Frmd e TViay [
FT] 'zh} Bow Cumpisty Bdem Frry

Tarw I heei v T | IR —_—

et sy e tos I #ontonas  p—

E""mm Birgmes — Rl Uy M Lerad Be latr s H




Rozjed' to! Jak zacit spolecensky prospésné podnikani.

3.7 Co potrebujeme koupit

Vytvorime investiéni zamér, kde se podrobné podivdme na to, co vSechno je tre-
ba poridit k rozjezdu naseho podniku. Investicni zamér nam poskytne informace
o véech investicich, které musime ucinit predtim, nez zacneme provozovat nas so-
cialni podnik. Zahriime investice, za které musime zaplatit, i hodnoty, které ziskame
bezdplatné (darem, barterem atd.).

U této Casti byznys planu plati vice nez u kterékoliv jiné, ze ji prizplisobujeme oce-
kavani jeho ¢tenard. Investiéni zamér je nezbytnou soucasti investicnich projektd
a povinnou piilohou k zadosti o finan¢ni podporu z vefejnych zdroji. Investicni
zamér je Casto zpracovan podle osnovy a pravidel uvedenych v prirucce pro zadatele
a prijemce.

Rozeznavame rizné typy investiéniho zaméru, témi nejCastéjsimi jsou:

@ investiéni zamér stavebni akce - vécné a funkéné vymezuje stavbu a uréuje a-
sovy prubéh pripravy a realizace stavby,

@ investiéni zamér nestavebni akce - predstavuje pofizeni, technické zhodnoceni
a opravy strojli a zafizeni, pofizeni a zhodnoceni nehmotného majetku, pofizeni
nemovitosti a dalSich ¢innosti zabezpedujicich schvalené cile projektu, vymezuje
a zddvodnuje akci vécné a funkéné, urcuje jeji Casovy priibéh.

Abychom mobhli investi¢ni zamér sestavit s dostate¢nou presnosti, jak co se tyka roz-
poctovych omezeni, tak pozadavki na kvalitu, budeme muset u vétsiny vyznamnych
polozek investicniho zaméru realizovat poptavkové fizeni na potencialni dodavatele
vyrobku a sluzeb. Vyhodou takového poptavkového rizeni je i to, Ze nas donuti pres-
né sepsat pozadavky, a tim si rozmyslet, co presné chceme a co nechceme nakoupit.

Vice informaci nalezneme napriklad na strankdach MPSV:
http.//www.mpsv.cz/files/clanky/7392/Prirucka_pro_zadatele_a_prijemce_3-
la_10_12 01.pdf
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ey

3.8 Nasi lidé

Jednim ze zakladnich zdroji naseho podniku jsou lidé. V této kapitole stanovime,
kdo ma v nasi spolecnosti jakou roli a zodpovédnost a jaké lidské zdroje mame
k dispozici.

Nejdrive si pripravme organizaéni strukturu spolecnosti, tj. graficky znazornéme for-
malni, pripadné i neformalni vztahy mezi jednotlivymi pracovnimi pozicemi.

Pro kazdou pracovni pozici je dobré sestavit popis pracovni pozice nebo alespon
nasledujici informace:

@ nazev pozice,

@ jméno a pfijmeni (je-li pozice jiz obsazena),

@ klicové odpovédnosti,

@ datum néstupu,

@ ocekavané celkové mzdové naklady.

Uvedme také, na zakladé jakych principti chceme postavit systém hodnoceni, motiva-
ce, vzdélavani a rozvoje a fizeni zaméstnancli. Zamérme se na klicové kompetence, kte-
ré nas socialni podnik potrebuije, a to, jak je ziskame. Podivejme se také na rizika a Gzka
mista v oblasti lidskych zdrojd. VEtSina nedspésnych zacinajicich podnikl ztroskota
na nevyjasnénych oéekéavanich a jinych osobnostnich a tymovych problémech. Zdri [34.881

Najimdime chutré UL,
by i Fikali, co méme délat"

Steve Jobs
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3.9 Majetek

V této kapitole stanovime potieby na dlouhodoby i obézny majetek nutny k rozjezdu
naseho socialniho podniku, vyzaduje-li to charakter naseho podniku, stanovime také
celkovou potrebu pracovniho kapitalu, ktery budeme muset profinancovat.

Nejdiive se pojdme podivat na nékolik vychozich pojma:

@ Ze svéta Géetnictvi se ndm bude velmi hodit, pokud budeme rozumét témto
pojmdm: akrualni princip, aktiva, bilance, brutto, hmotny majetek, kalkulace, na-
klad, netto, obchodni marze, obrat, odpis, opravné polozky, pasiva, penézni toky,
pohledévka, rozpodet, rozvaha, superhrub4 mzda, uskuteénéni (zdanitelného)
plnéni, vykaz zisku a ztraty, vykaz penéznich tok, zasoby a zavazky.

Jejich vysvétleni naleznete napriklad zde:
http.//www.testyzucetnictoi.cz/slovnicek-ucetnich-pojmu.php

X

Ze svéta podnikové ekonomiky si nastudujme rozdil mezi vynosy a pfijmy, na-
klady a vydaiji (viz kapitola 2) a dale pojmy: financovani, Cisty pracovni kapital,
¢lenéni nakladti dle druhu a Gcelu, ¢asova hodnota penéz, Grok, financni péka,
dluhova sluzba, finanéni analyza, danovy stit, hodnota podniku pro akcionare,
podnikovy kontroling, zakazkovy kontroling, produktovy kontroling a metody
ocenovani podniku. Znalost téchto vybranych a dal$ich pojmG nam pomuze zis-

kat vice nadhledu nad fizenim podniku a také se rychleji a bezbolestnéji v pod-
nikani zorientovat.

Tato kapitola volné navazuje na kapitolu definujici investi¢ni zamér, ve které jsme
specifikovali majetek a pfipadné dalsi investice nutné pro rozjezd podniku. V této
navazujici kapitole se podivime na celkovy majetek, tzv. aktiva (tj. dlouhodoby
i ob&zny majetek) pfi otevieni podniku. Bude-li to Géelné, identifikujeme také zdroje
kryti majetku, tzv. pasiva. Z (cetniho vykazu Rozvaha, ktery podava informaci o ma-
jetku a zdroji jeho financovani k urCitému okamziku, se podivame jen na zékladni
kategorie, které bychom méli v kapitole Majetek popsat.
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Rozvaha Naseho socialniho podniku, s.r.o.

Aktiva = majetek spolecnosti
Dlouhodoba aktiva
Dlouhodoby hmotny majetek
Dlouhodoby nehmotny majetek
Obézna aktiva

Zasoby

Pohledavky
Dohadné Gcty aktivni

Penézni prostredky

Vlastni kapital
Zakladni kapital
Fondy ze zisku

Vysledek hospodareni minulych let

Vysledek hospodareni bézného dcetni-
ho obdobi

Cizi zdroje

Rezervy

Dlouhodobé zavazky
Kratkodobé zavazky

Dohadné Ucty pasivni

Aktiva (= majetek spoleénosti)

a) Dlouhodob3 aktiva
Pod dlouhodobym majetkem uvedme veskery takovyto majetek v porizovaci cené
véetné kratkého vysvétlujiciho popisu a do prilohy uvedme veskeré dalsi specifi-
kace, pokud jsme tak jiz neucCinili v kapitole o investi¢nim zaméru.

@ Dlouhodoby hmotng majetek — pofizeni tohoto majetku neni nékladem, ten-
to majetek s vyjimkou pozemka ¢ uméleckych dél podléha tzv. odepisovani,
jde napriklad o stroje, zarfizeni, nabytek, budovy, stavby, byty, nebytové pro-
story, dobytek. Ostatni majetek s pofizovaci hodnotou do 40 000 tis. K¢ jako
napiiklad pocitace nebo nadobi povazujeme za ,drobny“, neodepisujeme jej,
jeho pofizovaci hodnota je okamzité nasim nakladem a vedeme o ném pouze
evidenci.

@ Dlouhodoby nehmotng majetek — podobné jako u hmotného majetku je ne-
hmotny majetek predmétem odepisovani, jde napriklad o patenty, licence Ci
software.

b) Obéina aktiva

@ Zdsoby - odhadnéme potiebu na material, rozpracovanou vyrobu, vyrobky
a zbozi, dle nami stanovené metody ocenovani zasob.

@ Pohleddvky - odhadnéme pramérnou vysi pohledévek za nasimi klienty pfi sta-
novené dobé splatnosti (napt. 14 dni) upravené o odekavané priimérné dobé
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zpozdéni oproti datu splatnosti (napt. 7 dni, tj. celkem 21 dni, tedy cca 21/30
mésicnich trzeb za predpokladu rovnomérného pribéhu fakturace v Case).

@ Penégni prostredky — odhadnéme penéini prostiedky nutné pro vykryti vykyva
mezi piijmy a vydaji v bézném provozu podniku.

Pasiva (= zdroje financovani aktiv)

Strukturu pasiv je vhodné prizpisobit strukture aktiv, a to predev$im z pohledu
jejich kratkodobosti, resp. dlouhodobosti, tzn. je-li doba Zzivotnosti u dlouhodo-
bych aktiv napr. 5 let, je vhodné zajistit financovani tohoto majetku Gvérem s po-
dobnou dobou splatnosti ¢i vlastnim kapitalem. Celkovou potrebu kratkodobého
financovani obéznych aktiv, tzv. €isty pracovni kapital, vypocteme jako rozdil mezi
obéznymi aktivy a nasimi kratkodobymi zavazky z obchodniho styku. Je pfiroze-
nou snahou podnikatel éisty pracovni kapital minimalizovat, napr. zkracenim
vyrobniho cyklu, zkracenim splatnosti vydanych faktur nebo prodlouzenim splat-
nosti faktur pfijatych.

3.10 Externi a interni analyza (SWOT)

Pomoci SWOT analyzy provedeme analyzu silnych a slabych stranek podniku a pfi-
lezitosti a hrozeb, které okoli podniku tvori.

SWOT analyza se sklada z téchto casti:

S (strenghts) - silné stranky organizace,

W (weaknesses) - slabé stranky organizace,

0 (opportunities) - pfilezitosti pro organizaci z jejiho okoli,
T (threats) - hrozby pro organizaci z jejiho okoli.

Slabé a silné stranky tvori interni analyzu naseho socialniho podniku, zatimco
pfileZitosti a hrozby predstavuji externi analyzu jeho okoli. Zdri: [2A 261
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Priklad

Silné stranky

00,
[/

Gspésnost v ziskavani dotaci
z minulych let,
@ kontakty,

& dobra povést,
@ tymovy duch,
“ spravna motivace,

% autenti¢nost a upfimnost ¢lend
tymu,

@ socialni aspekt naseho podnikani.

Prilezitosti

% unikatni produkt v rozvijejicim se
odvétvi,

malo konkurence v dané lokalité,
ziskani asistence od organiza-

ci, které pomahaji s rozjezdem

podnikani.

00,
a’

(1)
"’

@

@

@
o

@

00,
2l

00,
2l

malo zkuSenosti s podnikanim,
nejasna podpora spravni rady,
zahlcenost kazdodenni praci,
nizka profesionalita,
nedostatek skutecnych lidrd,
nevyjasnéna pravidla hry témér
v kazdém procesu,

nizka flexibilita.

@

snizovani financi z verejnych zdro-
ju ohrozujici celkové fungovani
organizace,

rychly nardst konkurence,
prodlouzeni finanéni krize

(do priibéhu W).

Zkuste si sami Ci ve skupiné formou rizeného brainstor-
mingu a nasledné prioritizace vytvorit SWOT analyzu

vaseho socialniho podniku.

Y
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3.11 Rizika pro nase podnikani

V této casti si identifikujeme mozna rizika, ktera by mohla ohrozit nase fungovani
zevnitf i zvnéjsku, a kroky k tomu, jak tato rizika vhodné omezit nebo pouzit plan
B. Cilem neni vzdy rizika Gplné eliminovat ¢i minimalizovat, jelikoz to by mohlo byt
prilis nakladné.

Podnikani vzdy znamena celit vyvoji, ktery nelze predpokladat se stoprocentni pres-
nosti. Podnikani vzdy tedy prinasi jistou miru rizika.

Kazdy z nas ma jiny rizikovy profil od silné rizikové averze (tj. velmi konzervativni
a opatrny pfistup k podnikéni) aZ po silnou rizikovou preferenci (tj. ochotu velmi
riskovat za cenu mozného mimofadného Gspéchu). Pii Fizeni rizik &inime takova
opatreni, ktera sméruji k situacim s optimalnim pomérem rizika a potencialniho
prinosu.

Rizika mGzeme odvodit bud’ z nasi SWOT analyzy (slabé stranky a hrozby &i oslabeni
silnych stranek a nevyuziti pfilezitosti), anebo se mizeme soustredit na 3 zakladni
oblasti: financni rizika, vnitini procesy a vlivy z okolniho prostredi. Toto jsou nejvétsi
hrozby, které mdzou zplsobit nedspéch naseho podnikani.

Vedént wmoziuge PPeAvic.lx('
a PP&JV?A&:" wmoziuje jeAna:l-."

Auqu.s“' Comte

Finan¢ni rizika
Béhem rozhodovani, jak mé vypadat financovéani naseho podniku, se musime zéro-
ven divat na rizika s tim spojena. Tato rizika mohou zahrnovat:

& nesplnéni vysledkl podniku,
@ pfilidné vydaje,
@ cash-flow problémy (problémy s tokem penéz),

&' Spatny finan¢ni management a fizenf financi.

Vnitini procesy
Tato rizika jsou spojena zejména s nasimi lidmi ¢i nasim produktem:

«' nemame vhodné lidi na potrebné pozice,

«' nemame dobre vytvoreny zplsob obsazovani pozic,

«' nemame dostatecné kvalitni produkt,

«' nedafi se nam zajistovat kvalitni marketing.

Vlivy okolniho prostredi

Neocekavané zmény na trhu Ci ve vnéjsim prostredi mohou také vyznamné ohrozit
nase fungovani. Velmi casto je nemizeme sami ovlivnit, a proto je dobré se snazit
k nim pristupovat jako k prilezitostem.
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Poté, co identifikujeme vSechna rizika, musime vymyslet, jak tato rizika snizime
na pfiméfenou vysi (preventivni opatieni) a jak budeme postupovat v piipadé, ze
nastanou (reaktivni pfistup).

Prehled o rizicich a opatrenich na jejich omezeni se nazyva registr rizik. Vzorovy
registr, ktery obsahuje detailni seznam moznych rizik neziskovych organizaci i s na-
méty, jak na né reagovat, mizete najit napriklad zde:
http.//www.charity-commission.gov.uk/Charity_requirements_guidance/Charity_
governance/Managing_risk/charriskapp.aspx

Uelem registru rizik je:

1) identifikovat viechna relevantni jak typicka rizika, tak i specifick rizika, kterym
je spolecnost vystavena,

2) posoudit pravdépodobnost jejich vyskytu a zhodnotit velikost nasledkd pro pii-
pad realizace rizika, pricemz souCinem pravdépodobnosti rizika a velikosti jeho
nasledkd ziskame celkové riziko,

3) zmapovat stavajici kontrolni aktivity, véetné jejich frekvence a zodpovédnosti
za tyto aktivity; tyto kontrolni aktivity minimalizuji negativni dopad rizika nebo
predchézi jeho realizaci. 24 A 291

Identifikujte relevantni rizika pro vas podnik

Oznadte s jakou pravdépodobnosti se objevi a jak vyznamny bude jejich dopad
dépodobnost s dopadem u kazdého rizika, budete schopni je lehce prioritizovat)
a vymyslete k nim, jaké kroky podniknete proto, abyste vznik rizika nebo jeho na-
sledky omezili.
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# Identifikované Prav-
riziko dépo-
dobnost
vyskytu
1 neuspokojivé  stredni
vysledky
direct dialogu
na ulicich
2 fluktuace stredni
zameéstnancl

Velikost  Cel-
nasledka  kové
riziko
kriticka vysoké
vysoka stiedni

Stavajici kontrolni aktivity

/ frekvence

/ zodpovédnost

1) tydenni reporting vysledka z ulice
FR -> DIR,

2) mésiéni reporting v SF o realné
situaci WM - DIR,

3) zky kontakt s FP a dalsimi lidmi
z RMU a spfiznénych s/s,

4) mési¢ni reporting vysledka DIR —>
pokladnik,

5) étvrtletni vyhodnoceni rozpoétu
RV, piipadna revize,

6) zastaveni praci, jakmile néco
nefunguije,

7) poloformélni setkani nebo komuni-
kace s DIR dle potreby,

8) implementace systému Salesforce,

9) vyzkousent a rozvoj dalsich FR

metod,

vy

10) rozsiteny tym FR.

)]
2
3
)
5
6)
7

8)

tydenni setkani DIR se zaméstnanci
a kazdodenni kontakt s nimi,
systém hodnoceni a rozvoje
zameéstnancd,

predavani pozice a vzajemna
zastupitelnost,

proces vybérového fizeni zamést-
nancu,

dokumentace kli¢ovych informaci
v organizaci,

poloformalni setkani s DIR jednou
za meésic,

povinné exit interview, u seniornich
pozici za Gasti ¢lena RV,

redukce pracovni zatéze.

Termin Cisté  Dotéeny Zodpo-
/ frekvence riziko proces védnost
stavajici kont- za riziko
rolni aktivity

tydné, mésicne fundrai- DIRaFR
kazdé jednani sing Pokladnik
RV

minimélng stredni  lidské DIRRV
pullroéné zdroje

(probihé

hodnoceni

zaméstnancd)

Nutné dalsi
aktivity

1

2)

3)

4)

1)
2

3

Vlyhodnotit piloty telemarketingu,
direct mailu a door-to-door. Rozvi-
nout perspektivni formy.

Propojit vic PR, FR, kampané

a aktivismus na zakladé OP a kam-
panového planu.

Pracovat na intenzivnéjsi a sofis-
tikovanéjsi komunikaci se cleny
(t.j. pracovat na snizenf retence)

a potencialnimi &leny (t.j. ndboru
&lend) - zdokonalit fce SalesForce
k tomu se vazajici.

Udrzovat intenzivni kontakt s RMU
IS, vyskytne-li se FR prilezitost,
zazédat o opportunity grant.

Nastavit vétsi variabilitu v rdmci
systému hodnocenti a rozvoje.
ZvySovat pravidelné platy na zakla-
dé roéni inflace.

Zapracovani strategie do OP -
nezabyvat se pouze kampanémi.
Konzervativnéjsi planovani.

Za zavedeni
dalsich aktivit
zodpovida

/ termin

1)

2)

3)

1)

DIR/vy-
hodnoceni
do konce
Gnora 2011
— projekt

v horizontu
duben-zari
2011.
DIR/v ramci
OP 2011.
DIR/do kon-
ce roku
2010.

DIR/dprava
v lednu -
schvaleni
RV.
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3.12 Socialni aspekty

V této Casti definujeme socialni rozmér naseho podniku, tj. spolecensky prospésny cil,
pro ktery cely podnik zakladame. Definujeme zpusob, jakym spole¢enskou prospésnost
napojime na komercni aktivity a jak budeme mérit nas dopad. Pfinostim socialniho
podnikani jsme se obecné vénovali jiz v prvni kapitole. V této casti se jimi budeme za-
byvat detailnéji tak, abychom je byli schopni dobre specifikovat v nasem byznys planu.

Podivejme se nyni na predchazejici kapitoly naseho byznys planu, zda budeme
opravdu schopni dosahnout daného spolecenského cile. Budme konkrétnéjsi v defi-
novani faktor( pozitivniho spolecenského dopadu naseho socialniho podniku.

Subjekty, které podporuji socialni podnikani, kladou zadateldm o prostiedky nasle-
dujici otazky tykajici se prinosu podnikani.

Pfijemce uzitkd z nadeho socialniho podniku (cilova skupina)

@ Pro jakou cilovou skupinu Fesite dany sociélni problém?

@ Zdavodnéni vybéru cilové skupiny - analyza jejich potieb, limiti a moZnosti.

@ Jaky vztah m4 tato skupina k vasim podnikatelskym aktivitdm?

@ Jakym zpisobem tuto skupinu zapojite do vasich podnikatelskych aktivit & po-
skytovanych sluzeb?

@ Jak s ni budete komunikovat?

Zaméstnanci

(pokud je vas$ socialni cil zaméstnéavat socialné ¢i jinak znevyhodnéné skupiny)

@ Jakou podporu jim budete poskytovat? (zaskolovani, Gprava pracovniho prostie-
di, odborné vedeni, osobnostni a kariérni rozvoj)

@ Jak bude naplfiovat rovné pfileZitosti pro tuto skupinu? (zpdsob podpory, kariér-
ni postup, sladéni rodinného a pracovniho Zivota)

@ Jak budete fesit vybér a pfijiméani zaméstnanct (piipadné i po skonéeni dotace)

@ Budete uritou skupinu osob pozitivné diskriminovat? Jaké budou principy
a pravidla této diskriminace?

Konkrétni zapojeni do spoluprace v regionalnim a lokalnim prostredi

@ Uvedte vas$ podil na feseni lokélnich a regionélnich problémda.

@ Jak budete spolupracovat s mistni samospravou a Grady?

@ Jak zapojite dobrovolniky?

@ Jak budete spolupracovat s mistni komunitou a zainteresovanymi osobami/sku-
pinami osob?

Dopad

@ Jak budete méfit vas socialni dopad?

@ Jaké k tomu potiebujete prostfedky a nastroje?

@ Jaké vysledky po vas budou chtit vasi podporovatelé?
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Sepiste spolecenské, ekonomické a popr. environmen-
talni prinosy vaseho socialniho podnikani pro hlavni za-
interestované skupiny:

a) zakaznici - pro klienty, ktefi nakupuji vase zboZi &i sluzby,

b) zaméstnanci - v pfipadé, Ze zaméstnavate osoby né&jak znevyhodnéné na trhu
prace,

c) komunita - lidé v oblasti, v niZ plsobi va$ podnik,

d) investofi - pro jednotlivce nebo organizace, ktefi vloZili do vaseho podnikani
financni prostredky,

e) verejny sektor — pro obec, kraj, stat, popf. dal$i vefejné instituce,

f) zZivotni prostiedi - hospodarnost vyuzivani zdrojt, ekologické vystupy atd. 2dri: %A 27]

V pripadé, ze pro splnéni vasi mise neni néktera ze zainteresovanych skupin rele-
vantni, nevadi, vynechejte ji. K prinosim zkuste vymyslet nékolik ukazateld, jimiz
je Ize mérit.

Priklad:

& zdkaznici - narist trzeb za prodané produkty nebo sluzby; podil zakaznika, kteft
u vas opakované nakupuiji...

& zaméstnanci - pocet zaméstnanych znevyhodnénych lidi, narist vyplacenych
mezd, mimo-mzdové benefity, pocet skoleni...

00,
[/

00,
D .‘
KX

~

00,
'

nosti, vydaje na podporu prospésnych aktivit v misté...

komunita - pocet lidi, ktefi jsou néjakym zplsobem pozitivné ovlivnéni vasi ¢in-

investori - finanéni ukazatele jako napr. navratnost investice, pocet prilezitosti

pro vefejnou ¢i medialni prezentaci investord...

verejny sektor — pocet zaméstnanych lidi, ktefi jsou néjak znevyhodnéni na trhu

prace; pocet vytvorenych pracovnich mist...

Zivotni prostredi - podil tfidéného/recyklovatelného odpadu z celkového objemu

odpadu, zavedené Uspory energii...

Y
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3.13 Financni plan

Finanéni plan (neboli finanéni model) predstavuje &iselné vyjadieni byznys planu.
Finanéni plan ukazuje ekonomickou vykonnost (tj. vynosovou i ndkladovou stranku)
naseho podniku, potiebu financovani investic a pracovniho kapitalu nutného pro
provoz podniku, strukturu aktiv i pasiv a vyvoj penéznich prostredku.

V kapitole 2.4 jsme jiz naplanovali naklady a vynosy naseho socialniho podniku
a objasnili jsme si, jak se lisi od vydajt a prijma. V této Casti se vratime k vysledkim
nasi prace z kapitoly 2.4 a upresnime/upravime je:

a) o poznatky, které jsme ziskali pfi psani dosavadnich &asti byznys planu,
b) tak, aby dohromady tvofily kvalitni finanéni plan.

S finan¢nim planem doporucujeme zacit co nejdiive. Donuti nés kvantifikovat nase
uvahy. Modelovani naseho podniku vyzaduje trpélivost a systemati¢nost, abychom
byli schopni cely model vystavét v prostiedi MS Excel (&i jiném tabulkovém editoru).

Doporuc¢ujeme sestavovat kostru finanéniho planu spolu s odbornikem a nasled-
né ladéni modelu zrealizovat vlastnimi silami. Je dilezité, abychom finan¢ni model
detailné znali a védéli, které parametry maji nejvétsi dopad na finanéni vykonnost
podniku a/nebo penézni prostredky.

Jakmile se nico stane Sﬂoid'&]m, zjeén.oc‘u.ﬁ“-& fo.

Nemisete-0 o Z)eé nodusd, zruste to!

Richard Koch

Struktura financniho planu
Finanéni plan (model) ma zpravidla nasledujici ¢4sti:

1) Uvod
Zakladni informace o modelu a jeho ¢astech:
@ (el finanéniho modelu,

@ popis obsahu jednotlivych listli pro snazsi orientaci v modelu (Doporudujeme
jednotlivé listy rozdélit podle miry detailu a dilezitosti na listy prezentacni,
vypoctové a zdrojové.),

“ vychodiska finan¢niho modelu (Napiiklad mira presnosti modelu, ¢asovy hori-
zont modelu, mésicni Ci Ctvrtletni granularita modelu, typ tfidéni nakladd, vazba
na investi¢ni plan ¢i jiné rozpocty nebo rozhodnuti, zda model respektuje akru-
alni ¢i hotovostni princip. V hotovostnim modelu jsou toky zaneseny v obdobi
jejich pritoku nebo odtoku. Naopak v modelu respektujicim tzv. akrualni princip
jsou toky zaneseny v obdobi, kdy byly ekonomicky spotiebovany nebo zaslou-
zeny. Kazdy pristup ma své vyhody a nevyhody. Vedeni akrualniho modelu je
presnéjsi a ekonomicky smysluplngjsi, ale ma vyssi néroky na slozitost modelu.).

2) Parametry a vychodiska
Doporucujeme vSechny vstupni parametry, predpoklady a vychodiska evidovat
v samostatném listu tak, aby ladéni ¢i zmény celého modelu mohly byt Cinény
pouze z jednoho mista pouhou zménou parametrd.
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3) Vlastni vypocetni model
@ nakladd (nebo vydajd) a vynost (nebo piijma),

@ hotovosti,

@ dalSich rozvahovych polozek (dlouhodoby majetek, zasob, pohledévek, do-
hadnych polozek, vlastniho kapitélu, vysledku hospodareni, zavazkd z ob-

chodniho styku a Gvérd).

4) Ostatni podpirné vypoéty
Tykaji se zpravidla trzeb, nakladd, investic, odepisovani, struktury financovani,
vypoctu Grokd, kalkulace zasob, pohledavek atd.

Upresnéni planu naklada a vynosu

Naklady a vynosy naseho socialniho podniku jsme naplanovali v kapitole 2.4, kdyz
jsme zjistovali potrebu finan¢nich zdroja. Nyni bychom se k nasemu planu méli vra-
tit a polozit si otazku, zda je realisticky ve svétle naseho jiz témér hotového byznys
planu. Revize by méla spocivat predevsim ve zodpovézeni téchto otazek:

@ Jaké faktory ovliviiuji jednotlivé naklady a vynosy?
“ Jsou realistické ¢astky tykajici se jednotlivych nakladd a vynosti?
@ Je nas seznam nakladd a vynosd kompletni?

Po zodpovézeni téchto otazek mizeme zaéit ,stavét® finalni financni model. Maze-
me piepsat vzorovy model (priklad struktury modelu Hub Praha), ktery je ke stazeni
zde. Planujeme-li napfiklad vynosy z prodeje naseho zboZi, do listu ,,Parametry
nastavime vSechny faktory, které tento prodej ovliviiuji, napr.:

@ podet prodanych kusd zboZi A v jedné prodejné za mésic,
@ podet prodanych kust zboZi B v jedné prodejné za mésic,
@ cena 1ks. zbozi A v jedné prodejné za mésic,
@ cena 1ks. zboZi B v jedné prodejné za mésic,

«' pocet aktivnich prodejen.

V listu ,,Model“ se pak z vy$e uvedenych Gdajd bude automaticky dopoditavat radek
»Vynosy z prodeje zbozi“. Stejnym zplsobem v tabulkovém editoru naplanujeme
vSechny vynosové a nakladové polozky.

Jednim z ddlezitych vystupt finanéniho modelu je plan penéznich tokd. Bude sle-
dovat stejnou logiku posunu néklad(i a vynost (ziskani vydajt a piijmai), jakou jsme
se zabyvali v kapitole 2.

Na zakladé kompletniho financniho modelu bychom méli byt schopni vyplnit jakyko-
liv formular prikladany k zadostem o dotace.
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Vytvarejte financni model svého socialniho podniku po-
dobné, jako je vytvoren vzorovy model, na ktery je odka-
Zovano vyse.

V listu ,Parametry“ stanovujeme klicové Gdaje, ze kterych jsou pak v listu ,Model®

automaticky dopocitavany prijmy a vydaje. @
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4/ Jdeme do toho!

S realizaci naseho napadu zacinaji ty pravé vyzvy. Vétsina projektd neuspéje kvdli
$patné fizené implementaci. Nasledujici tipy a triky nam pomohou toto riziko mini-
malizovat a neztratit nase soustredéni na to, abychom spravné véci délali spravné:

@ Vedeni podniku
K Gspésné realizaci naseho podniku budeme potrebovat silné vedeni s podni-
katelskymi zkuSenostmi a dovednostmi v kombinaci se spravnymi hodnotami
a pristupem. Spravné vedeni pomize prirozené nastavit podnikovou kulturu,
ktera je v souladu s cili naseho podniku.

@ Tym
Cesta k Uspéchu vede pres heterogenni, ale vyvazené tymy, kde kazdy svymi speci-
fickymi schopnostmi a talentem prispiva k dobrému vykonu. Pojitkem téchto tymd
je sdilena vize a hodnoty. Nas podnik bude jen tak dobry, jak dobry je nas tym.

@ Pristup k feSeni problému
Na nasi cesté socialniho podnikani nas bude cekat spousta problémd. Od téch
jednoduchych po Gnavné ¢i zdanlivé neprekonatelné. K jejich reseni si musime
odsoubhlasit obecny pfistup (algoritmus) a pravidla, kter4 ndm budou vyhovovat.
V feseni problému budme maximalné profesionalni.

WVize bez akee je halucinace.

Akce bez vize je noénl mora.'

Japonské prislovi

“* Kontrola a fizeni zmén

00,
a'

Neustale kontrolujme, jak se priblizujeme nasemu cili a zaroven zvazujme, zda
nase cile a prostredky k jejich dosazeni jsou stale relevantni, a fizené realizujme
nutné zmény.

a' Komunikace

V zasadé nic nelze prekomunikovat. Nedostatek komunikace patii mezi nej-
Castéjsi slabiny podnikl napfii¢ odvétvimi. Proto komunikujme otevrené, Casto
a riznymi metodami. Nenechme se ale unavit a misto komunikace sklouznout

k byrokracii.

« Divéra

Duvéra je jedina véc, ktera dokaze zménit vse. Nedostatek daveéry je ekonomicky
velmi nakladny. Viybirejme diveéryhodné kolegy. Delegujme zodpovédnost. Dive-
fujme, ale provérujme.

Zakaznik
Na jakykoliv problém se divejme z pohledu ,zakaznika“ tohoto problému, at uz
je to zakaznik koneény, nebo interni (tj. ten, ktery je pifjemce vystupu daného
procesu).
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@ Trh a marketing
Sledujme trh a budujme si na ném pozici. Investujme do toho svou energii, ¢as
i penize.

@ Trpélivost
Vlybudovani podniku trva roky. Je to skvéla zkusenost, které ale vyzaduje notnou
davku trpélivosti a konzistentnosti.

@ Nadseni
Nezapominejme na motivy, se kterymi jsme do socialniho podnikani sli. Nesmir-
né zalezi na nasem pristupu. Uzivejme si této zkusenosti, bude zcela jisté zajima-
va a jedinecna.

Z vyse uvedeného Ize vyvodit jednoduchou, tentokrat jiz zcela posledni radu:
pracujme s nadsenim a nikdy se nevzdavejme, pak je Gspéch zarucen!
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Priloha: Byznys plan

Podtitul (nizev podniku éi jeho obchodni znacka)

&
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Podnik

Nazev

Adresa

Kontakt Jméno
Telefon
Email

Pravni forma

Co nas podnik déla?

Datum, kdy nas podnik byl/bude zalozen

Socialni cile (véetné mise naseho podniku)

Dodateéné informace
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Spoleénost (provozujici podnik, je-li jina)

Nazev

Adresa (Je-fi jind)

Kontakt (Je-fi jing) Jméno
Telefon
Email

Reditel & manazer (e-i jing)

Pravni forma

Manazerska struktura/vztah mezi spole¢nosti a podnikem

Klicové osoby (Pripojte jejich Zivotopisy a krdtky popis jejich role ve spolecnosti.)

Socialni cile (véetné mise nasi spolecnosti) Usou-fi jiné)

Dodatecné informace (Zde prosim dopliite krétké shrnuti o vasi organizaci zamérené na rogsah aktivit a stdoajici financovdni. PriloZte veskeré dodatecné refevantni informace (vgrocni zprdou, vijkaz zisku
a tréty, rozvahu a vygkaz cash flow, organizadni strukturu, rozpocet atd.)
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Kli¢ovi zaméstnanci podniku

Jméno, vék a specializace

Nazev pracovni pozice

Datum nastupu

Prosim priloZte Zivotopisy klicovgch osob a dal$i relevantni informace véetné jejich zkusenosti a soucasngch zodpovédnosti.

Podet zaméstnanci (v novém podniku, v pfepoctenych pracovnich Gvazcich)

Popis organizace a zapojeni lidskych zdrojii (véetné zajisténi ndstupnictvi)

Popis osob, které musi byt jesté najaty (Pripojte popisy pracovnich pozic.)

Potreby na vzdélavani a rozvoj zaméstnanct
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Vztahy s klicovymi partnery a dodavateli (Vyjmenujte a popiste klicové partnery a dodavatele, nap. banku, prdoni kanceldr: architekty, téetni a dariové poradce, partnerskou organizaci.)

Vztahy s asociacemi, sdruzenimi, statem/verejnou spravou, mistnimi komunitami a dal$imi zajmovymi skupinami a sitémi (Popiste také, jakou roli v nich hrajete.)

Popiste, jaké produkty (vgrobky a/nebo slugby) poskytujete/hodldte poskytovat, v Sem je jejich pfidand hodnota a konkurenéni vghoda, jaké jsou principy cenotvorby, jaké jsou ceny, atd.
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Trh

Zéakaznici (Kdo jsou/budou vasi zékaznici?)

Proc¢ zékaznici budou nakupovat nase produkty?

Jaké jsou zavéry z trzniho prizkumu? (Popiste trini prizkum, kterg jste provedli, a jaké jsou klicood gjisténi.)

Jaka je pozice konkurence? (Definujte svou konkurenci, vyjmenujte nejogznamnéjsi konkurenty, popiste typ konkurence na vasem trhu, jaké jsou jejich silné a slabé strdnky a pozice na trhu atd.)

Jaké jsou hlavni komplementy a substituty k nasim produktim?

Jaké jsou zavéry z pilotniho testovani produktu? A/nebo jaké jsou zkusenosti s podobnymi produkty nebo stejnymi ale na jinych geografickych trzich?
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Socialni dopady

Komu nase produkty (vyrobky a/nebo sluzby) pomohou?

ProC existuje na trhu potreba po nasich produktech?

Jak nase produkty pokryji vyse uvedené potieby?

Jakou pravni formu zvolime? Jak budeme fungovat intern€? (Nap# podnik bude s.r.o. zcela vlastnéné obéanskgm sdruZenim, pricemz model fizeni v s.r.0. bude na obéanském sdrueni formdlné
propojen skrze jednatele, ktery bude na zdkladé verejného vgbérového fizeni jmenovdn sprdoni radou o.s. vZdy na obdobi 24 mésici, atd.)

Jakou jsme zvolili strategii k dosazeni klicovych ukazatell socialniho Uspéchu podniku?
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Jaké jsou kligové zavéry tykajici se okoli podniku (napf. plynouci z PEST analyzy)?

Jaké jsou kli¢ové trendy, prilezitosti a hrozby tykajici se odvétvi, ve kterém podnikame / hodlame podnikat?

Jaké jsou kli¢ové faktory pro Gspéch v nasem odvétvi?

Jaka je nase obchodni strategie umoznujici naplnit vyse uvedené kli¢ové faktory Gspéchu?
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Vynosy a udrZitelnost

Rok 1 Rok 2 Rok 3

Ocekavané trzby

Ocekavané nekomeréni vynosy

Ocekavany zisk/ztrata

Za kolik mésict ocekdvame dosazeni vnitini udrZitelnosti?

Na zakladé ¢eho jsme odhadli nase vynosy?

Zddvodnéni, pro¢ ziskdme nekomeréni vynosy (napf. dotace, granty, dary)?

Zddvodnéni, pro¢ dosdhneme vnitini udrzitelnosti (ve vy$e uvedeném terminu)?

Jaky méme plan B? (Popiste, na jaké scéndre budouciho vgvoje jsme se pripravili, jakg mdme pldn B a za jakgch okolnosti podnik uzavreme.)
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Prodej a marketing

Jaka je nase marketingova strategie (véetné strategie distribuénich kanald a strategie obchodnich a servisnich mist)?

Jak definujeme nasi znacku, jaka je jeji pozice na trhu a jeji unikatnost? Jaky je jeji potencial pro dalsi rozvoj (napF. co-branding)?

Jaka je nase cenotvorba?

Jaka je nase strategie podpory prodeje a reklamy?

Jaky je nas pristup k péci o zakaznika?

Kdo z naseho tymu bude zodpovédny za marketing a jaké jsou jeho kvalifikace?

Jaky je marketingovy rozpocet?
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Pozemky a nemovitosti

Lokalita

Pojisténi

Podminky koupé/pronajmu (Definujte veskeré relevantni informace podle toho, zda budete nemovitost kupovat ¢i pronajimat. Jde predevsim o finanéni podminky a ostatni smiuoni podminky - prodlu-
Zovdni ndjemného, forma zajisténi, role tetich osob atd. Nezapomerite zminit i slugby, které zajistuje majitel nemovitosti a které zajistuje ndjemce.)
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Kdo jsou nasi hlavni dodavatelé?

Jaké existuji alternativy k vyse uvedenym dodavateltim a pro¢ je vyhodné vyuzivat pravé tyto dodavatele?

Jak bude organizovana nase vyroba? Jak dosdhneme pozadovanych objemd a zaroven pozadované kvality?
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Stroje, zafizeni a dopravni prostredky

Stavajici Stari Stav Dodatecna kapacita Hodnota/naklady na porizeni

Nové Datum nakupu Stav Dodatecna kapacita Naklady na porizeni

Jakym zpasobem bude pofizen vyse uvedeny majetek?

Jaka bude metodika odepisovani majetku?
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Jaky je nas akeni pléan k realizaci naseho podniku?

Nazev milniku Popis milniku Termin milniku Zodpovédna osoba za milnik Poznamky k milniku
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Finance

Pfipojte podrobnyg finanéni plén naseho podniku (horizont min. 36 mésict, mésiéni pldn vgnosd a ndkladd, pldn cash flow, rozuaha, oddélené parametry modelu, samostatny investiéni rozpodet, samostatng
plén financovdni, podrobng rozpis zdrojii véetné formy rudeni, citlivostni analgza modelujici dopad zhor$eni nejogznamnéjsich predpokladd, plén B).

Plan rizeni rizik

Identifikované | Pravdépodob- | Velikost | Celkové [ Stavajici Termin Cisté Dotceny | Zodpovédnost | Nutné dalsi | Za zavedeni
riziko nost vyskytu nasledkt | riziko kontrolni aktivity | /frekvence riziko proces | za riziko aktivity dal$ich aktivit
/frekvence stavajici kontrolni zodpovida

/zodpovédnost aktivity /termin
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Kratce o Innovation Tank

Mise organizace Innovation Tank je identifikace a zavadéni spolecenskych inovaci.
Spolecenské inovace jsou pro nas nové strategie, koncepce, myslenky, zptsoby orga-
nizace a spolupréace, které napliuji spolecenské potreby vseho druhu, od vzdélavani
pres zdravi az po komunitni rozvoj.

Operacni standardy:

@ Princip troji odpovédnosti - Ekologické | Spoledenské | Ekonomické
@ Finanéni transparentnost & Nizkonakladové fungovani

@ Otevienost & Spoluprace

@ Neustalé zlepSovani

@ Sdileni know-how

Pravidla pro nase projekty:
Proveditelnost | Komplexita | Transparentnost | Udrzitelnost | Replikovatelnost

Spolupracujte s nami!
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