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Uvod

Postavit se na vlastni nohy a jesté spojit svou nezavislost s obecné prospésnym
cilem. Socialni podnikani u nas laka stale vice lidi, mladych i téch dfive narozenych.
VSech, ktefi si uspofadali své Zivotni cile a hodnoty jinak, nez je zvykem v dnesni
jednostranné konzumni spole¢nosti. Kazdy, kdo se rozhodl vykro€it k nezavislosti
timto nelehkym zplsobem, musi pocitat s tim, Ze jeho cesta nebude snadna.
Zejména v pocatcich, v samotném rozhodovani o tom, co, s kym, jak a s jakymi
cili chci dosahnout, je nejvice rizik. Je dobfe, Ze vétSina zacinajicich si budouci
problémy a rizika nedokaze predstavit. ZIi jazykové tvrdi, Ze by nikdo nikdy
podnikat nezacal, kdyby tomu tak bylo. Fandime kazdému, kdo se tak rozhodne.
S mnoha takovymi jsme spolupracovali, nékteré jsme museli pohanét, jiné bylo
nutno spiSe brzdit v jejich nadSeni. S mnoha vice i méné uspésnymi jsme
hovoiili, jednali a snazili se jim pomoci. Chceme v tom pokraCovat dal, konec-
koncu jsme podnikatelskym sdruzenim, které to ma ve své plisobnosti pfeduréeno.
Urcité neni mozné vSechny tyto nase zkusenosti popsat a sdélit — nékteré se
ani napsat nedaji.

Duvody pro napsani tohoto manualu

Socialni druzstvo nebo podnik ¢asto vznika z motivl a prostfedi, které je
vzdalené svétu obchodu a podnikani. Socialni podnikani nej¢astéji vznika
z potfeb obecné prospésnych, mistnich nebo regionalnich, nikoli individualnich
— chcete-li Cisté konzumnich a materialistickych. Entuziasmus a nadSeni jsou
potiebné, ale samy o sobé nestaci. Partnefi méli moznost konzultovat
a sledovat stovky pfikladu, jejichz nositelé méli ty nejlepsi a nejCistsi umysly
a cile. Jen malo z nich se vyhnulo fadé chyb — v samotném zacatku, ve stadiu
vzniku nebo ve fazi rozvoje a prekonavani jeho nastrah.

Socialni druzstva a podniky jsou relativné novym modelem a pfistupem
k podnikani, tedy podnikatelskym projevem socialni ekonomiky. V celém
svété probiha pomérné intenzivni proces vyzkumu, na urovni akademickeé
zku$enost, schopnost vyhnout se fatalnim chybam a problémudm. At jiz vznikaji
z nedostatku informaci, z nerovnovahy socialnich a podnikatelskych cilt nebo
z problém( ve vztazich uvnitf podniku nebo navenek.

| zde plati okfidlené pravidlo ,chybami se ¢lovék uci“. Jsme pFesvédceni,
Ze ucit se vlastnimi chybami je ta nejtézsi (a Casto nejdrazsi) varianta.

Pro koho je manual uréen

Zatimco v komeréni sféfe je podnikatelim k dispozici stale rostouci pocet
profesionalné vzdélanych manazerd, ktefi jsou prabézné trénovani a Skoleni,
jen mensi pocet tradicnich socialnich druzstev a podnik(i ma mezi svymi manazery

skute&né profesionaly — u nové vznikajicich je to spiSe vyjimka.

Navic u socialniho druzstva nebo podniku nemusi byt samoziejmé, zZe inici-
atofi a nositelé socialniho (obecné prospéSného) cile jsou automaticky manazery,
ktefi Fidi vlastni podnikatelskou ¢innost. Typické to muze byt napfiklad
u municipality, ale i u podniku vzniklého iniciativou neziskové organizace.
Daleko dulezit&jsi roli hraji v tomto typu podniku vztahy — mezi zakladateli a okolim,
mezi vedenim - manaZzery i zaméstnanci, mezi podnikem a jeho ,stakeholdery*.

Tento manual je uréen vSem, ktefi ovliviiuji, nebo mohou ovlivnit vznik
a rozvoj socialniho druzstva ¢i podniku. VSem, ktefi se podileji na jeho fizeni,
rozhodovani, budovani vztahd uvnitf i navenek.

Uzite€ny muze byt i pro vSechny ostatni, ktefi uvazuji nebo planuji zalozeni
takového druzstva nebo podniku, ucit se az vlastnimi chybami byva tézsi
a nemusi se vzdy vyplatit.

Jak by mél byt pouzivan

Jak jsme v uvodu uvedli, zaklad efektivniho plnéni ,socialniho a obecné
prospésného cile* je v podnikani. Existuji desitky kvalitnich pfiru¢ek pro podni-
katele, z nichZ je mozné Cerpat stovky rad a doporuéeni pfi sestavovani
podnikatelského planu i jeho naplfiovani — odhadem 80 — 90% postup je stejnych
nebo spolec¢nych. To, co odliSuje socialni podnik od bézné firmy, neni predmét
Cinnosti, kvalita a cena produkce ¢i sluzeb, manazerské metody - je to obecné
prospésny cil, jemuz maiji vysledky podnikani pomahat. Sir§i okruh a struktura
vztah(. Firemni kultura svazana se socialnimi cili. Nejen zakaznici a zamést-
nanci, ale i okoli by mélo vnimat ,socialni kapital“ a socialni pfidanou hodnotu.
Naopak tyto hodnoty a vztahy nelze opomijet, je nutné je rozvijet a péstovat
a branit jejich znehodnoceni.

Podle zkuSenosti nasich i nasich zahrani¢nich partnert neexistuji jednozna¢né
univerzalni postupy ani rady, jak pfekonat typické problémy. Typickymi znaky
socialnich druzstev a podnik({l jsou napaditost - inovativnost a kreativita. Proto také
cile, podminky a vztahy se pfipad od pfipadu li8i. Nechceme poucovat - naSim
krédem je upozornit na nejCastéjsi problémy a jejich pfi€iny, naucit je rozumét
souvislostem, orientovat se v nich.

Nechceme jen radit — chceme pomoci. PfedevSim tomu, aby si kazdy ve svych
konkrétnich podminkach poradil sam.

Manual nemuze postihnout vSechny problémy a situace, do nichz se nositelé
socialné-spolecenskych podnikatelskych projektd mohou dostat. NemUze byt
az na vyjimky pouhym navodem, nemuze byt pouzivan jako $ablona.

Pokud alespon pfispéje ke zméné mysleni a vnimani ¢astych pficin problémda
a krizi, do nichz se kazdy socialni podnik zakonité a nevyhnutelné béhem
svého startu, prvnich krickl i dalSiho rozvoje dostava, pak splni svoji funkci
a poslani.




Kratké predstaveni projektu a partnert

PARTAS PARTAS

Organizace Partas je socialni podnik se sidlem v Dublinu (pravni forma
organizace - Guarantee company without a share capital). Jako prvni
v Irsku za&ala rozvijet a Sifit myslenky socialni ekonomiky a socialniho podnikani.
Byla zaloZzena roku 1984 jako obecné prospé&sna spolecnost na podporu
vytvareni pracovnich mist a socialni inkluze. Od roku 1997, kdy zfidila sekci
socialni ekonomiky, poskytuje podporu neziskovym organizacim a podnikiim
podnikajicim za ucelem dosazeni socialnich cilll, buduje kapacity, podporuje rozvoj
komunit a ovliviiuje politiku na mistni i narodni Urovni. Realizovala a podilela
se na realizaci mnoha narodnich i mezinarodnich projektl. Jednou ze stéZejnich
¢innosti organizace je poskytovani mentoringu a vycviku manazerdm socialnich
podnikd.

Partner je unikatnim pfikladem socialniho podniku, ktery uzce spolupracuje
s fadou socialnich podniktd, komunitnich center a dalSich iniciativ, obanskych
sdruzeni i 8kol v Irsku. Jeho zkuSenosti vychazeji z odliSného prostfedi a podminek
véetné legislativnich. Pfesto jsme v prabéhu nékolika let spoluprace dosli ke
shodé ve vétsiné pficin a problém, které provazeji socialni druzstva i podniky
v Irsku a v Ceské republice.

SCMVD - profil a cile I STND

Svaz je ob&anskym sdruzenim pravnickych osob — vyrobnich druzstev
s novodobou tradici od roku 1953, historie druzstev a jejich sdruzeni saha az
do pfelomu 19. a 20. stoleti. VétSina druzstev je pramyslovych a femesinych,
pfibyva vSak i netradinich €innosti. Specifickym znakem svazu jsou desitky let
tradice nékolika desitek druzstev v oblasti zaméstnavani osob se zdravotnim
postizenim. VétSina jeho ¢lent - druzstev socialniho zaméfeni ma tuto speci-
fickou historii. Zfejmé vlivem ucinnych nastroju podpory zaméstnavani osob
se zdravotnim postiZzenim je tento socialné — spole€ensky cil nejCastéjSim
i u nové vznikajicich socialnich druzstev a podniku.

Forma druzstva je jednim z typickych pilifi socialni ekonomiky, také proto je
logické, Ze jiz od roku 1996 se SCMVD zabyva $ir§im pojetim socialniho
podnikani. Spolupracuje nejen v ramci evropskych a svétovych druzstevnich
struktur, ale samozfejmé& i v narodni tematické siti CR.

Svaz stal u fady projektd v ramci iniciativy EQUAL ESF, v rdmci projektu
»o0cialni druzstva a podniky“ (2005 — 2008) pfispél ke vzniku nejméné 17
druzstev a podnikd. V ramci propagacéniho projektu ,Podnikani v socialni
ekonomice® (2008) vytvoril propagacni film a edici deseti publikaci, dale pisobi
v fadé projektl, kde spolupracuje s mnoha partnery, véetné neziskovych
organizaci a vysokych skol.

1. Rozmanitost forem socialniho podnikani v CR a Irsku
Definice socialniho podniku a jeho misto v souéasné ekonomice

Socialni druzstvo nebo podnik je pfedevsim podnikem. Nese vlastni
podnikatelska a ekonomicka rizika, vyuziva béznych nastrojl, operuje na bézném
obchodnim trhu a pracuje s lidmi. Vyznac&uje se trojim pfinosem: podnikatelskym
-ekonomickym, socialnim a environmentalnim (nejen ve vztahu k pfirodé, ale
i k prostfedi a mistu — regionu). Pracuje s lidmi, ¢asto néjak znevyhodnénymi.
i vztahy navenek: k obci, méstu, obéaniim, ufadiim a institucim. LiSi se i vztahy
k zadkaznikim a partneram. Takovym pozitivnim vztahim se Fika ,socialni
kapital“. Socialni kapital nelze nikde objednat ani koupit. Ten se tézko a dlouho
buduje, ale chybami se mGze rychle ztratit.

VSichni, ktefi uz zacali, pokracuji (nebo uz skoncili) se presvédcili, Ze zakladem
je ,opravdové podnikani*.

Nelze jej zaménovat se socialni odpovédnosti podnik(, ktera dnes hraje
stale vyznamnéjsi roli v oblasti publicity, budovani pozitivhiho image bé&Znych
podniku, které tim sleduji pfedevsim ziskani konkurenéni vyhody a zisku pro
své majitele a akcionare.

Socialni podnikani, vzhledem k tomu jaké ma cile, socialné a obecné
prospé&sné poslani, musi byt napojeno na vefejnou politiku. Casto vyrasta
z potfeb komunit, ze spolecenské poptavky — po pracovnich mistech, po sluzbach
— je nekonec¢ny prostor pro jeho uplatnéni a rozvo;.

Muze byt zaméfeno na vyplnéni poptavky, deficitu, ktery je pro komeréni
sféru nezajimavy. Muze zacinat jako pfilezitostna ekonomicka aktivita,
legalizovany ,systém vzajemné pomoci®, ktery funguje v malém meéfitku
v kazdé obci. Z té vS8ak mlze vyrlst do podoby zcela trzni a konkurence-
schopné, pokud dostane profesionalni zaklad a chopi se jej ti spravni lidé.

Souvisi s ob&anskym sektorem, aktivitou nestatnich nevladnich organizaci.
Pro tuto sféru je prilezitosti ziskavat nové zdroje financovani a sou€asné
vytvaret kapacity pro rozSifeni obecné prospésnych aktivit. Neni to ,jen jina
podoba socidlnich sluzeb®, i kdyZ sluzby &asto jsou pfedmétem podnikani
— zatim vice v zahraniCi neZ u nas doma.

Bez ohledu na to, zda druzstvo nebo podnik vznika z neziskové organizace,nebo
iniciativou lidi v obci, mésté, zajmové skupiné ¢i v rodiné, ma mnoho spole¢ného.

SpoleEnym znakem je i zkuSenost, Ze o preziti a dalSim uspéchu socialniho
druzstva €i podniku se rozhoduje jiz pfi jeho vzniku a zalozeni, nejvice chyb
a potencialnich problémud ma sv(j plvod v samotném zacatku socialné zameé-
feného podnikani. Spravna volba spole¢nikl pro podnikani, jejich ocekavani
i oCekavani ostatnich zainteresovanych stran, propojeni podnikatelskych
a socialnich cilli, chybéjici opora v zakoné — to je jen ukazka témat, se kterymi se
socialni podnikatel setka jiz pfi zahajeni socialniho podnikani. Nékteré otazky
jsou spolecné i v béZném podnikani, jiné jsou ,navic®.

Tak jako tak, socialni podnik je svou rovnovaznou kombinaci obchodné-podnikatelské




¢innosti se socialnim aspektem unikatnim pojetim, které ziskava na spolecen-
ském i ekonomickém vyznamu a zaziva svlj rozvoj i v Ceské republice.

Na zaveér jesté poznamka, kterou povazujeme za dulezitou:
Priviastek ,socialni“ v ceském jazyce ma uzsi vyznam nez napfiklad v angli¢tiné
nebo francouzstiné. V ceském prostredi jsme zvykli jej pouZivat v souvislosti se
socialni politikou, socialnimi sluzbami nebo socialni péci. Vede to k nespravnému
chapani socialniho podnikani pouze jako komercniho poskytovani socialnich
sluzeb. Jeho obsah je vS8ak mnohem Sir§i — priviastek ,socialni“ je chapan ve
smyslu podnikani se ,spole¢ensky - obecné prospésnym cilem”,

Hlavni charakteristiky a typologie socialnich podnikt

Existuje mnozstvi definic, shodujicich se na jednoduchych zakladnich principech,
které jsou spole¢né vSem projevim socialniho podnikani:

1. socialné — spole€ensky nebo obecné prospé&sny cil, kterému ma slouzit
podnikani

2. nezavislost obchodni, finan¢ni a kapitalova (na zajmech, které by byly
v rozporu s cilem socialniho podnikani)

3. pfitomnost obchodnich, ekonomickych i finanénich rizik, ktera provazeji
podnikani

4. zisk z podnikani je pfednostné pouzivan pro pInéni socialné — spoleCenskych
cilt

5. socialni podnik je budovan a rozvijen na demokratickych principech
a vztazich k zainteresovanym osobam a podporovateliim tzv. stakeholdertm)

6. socialni podnik stoji na rovnovaze socialnich a podnikatelskych cill
a motiva

7. vicezdrojové financovani, umozhujici vedle dostateéného podilu vlastnich
trzeb vyuzivat i dalSich verejnych a soukromych zdroju

8. uzké sepéti a vliv na mistni a regionalni rozvoj, zivotni prostfedi (udrzitelny
zivot v krajiné)

9. vyuziti netradi¢nich moznosti a kombinaci podnikatelskych vizi a napadu
(spojovani nespojitelného)

10. vysoka inovativnost a pfizpUsobivost ménicim se podminkam podnikani.

povazujeme spiSe praktické vymezeni mista socialniho podniku oproti klasické
socialné-terapeutické chranéné dilné (socialni sluzba) na strané jedné
— a oproti napfiklad socialné odpovédnému podniku (projev CSR) na strané
druhé.

Vymezeni socialniho podniku v podnikatelské sféfe

Socialné Chranéna  Zaméstnavatel = Socidlni  Socidlni

terapeut. pracovni vice nez 50% firma podnik

chranéna dilna ozp Nelegisl.  nespeci-
dilna 60% OZP § 81 zak. fikovany
NNO §75-77 435/2004 Nelegisl.

8§67 zak. zak. 435/

108/2006 2004

XXXX XXXXXX XX XXXX - -

*) v oblasti oznacené XXX mohou zpravidla pusobit socialni podniky/druzstva/firmy

Je nutno si uvédomit:

* co je oznacenim pravni formy = obanské sdruzeni, obecné prospésna
spole¢nost, druzstvo, obchodni spole¢nost ....

* o je oznacenim legislativni formy pomoci a podpory véetné finanéni = druh
socialni sluzby hrazené z vefejnych financi (napF. socialné terapeuticka
chranéna dilna), chranéna pracovni dilna (nastroj podpory — nikoli typ subjektu),
zameéstnavatel pfevazné osob se zdravotnim postizenim (specificky podporovany
jakykoliv zaméstnavatel), projekt (podporovany z narodnich nebo evropskych
zdroja) apod.

* co je oznaCeni typu podniku z hlediska jeho vztahu k hodnotam a udrzitelnému
rozvoiji, vnitfnich a vnéjsich vztaht k zaméstnancim a k jeho zakaznikim
a prostredi (socialni firma, socialni podnik, socialné odpovédny podnik).

V praxi jsou €asto pojmy zaménovany — zjednoduSené: chranéna dilna nemusi
byt automaticky socialnim podnikem, naopak — obecné prospé&snym cilem
nemusi byt jen integrace osob se zdravornim postiZzenim — paleta je mnohem
Sirsi.

Vyhody a nevyhody riiznych pravnich forem a modelu obecné

Podnikate samostatné ,na své jméno a ucet* anebo spolecné s jinymi
osobami?

Spolu s vymezenim nenaplnéné socialni potfeby, ktera je divodem vedoucim
k zdmé&ru budouciho socialniho podnikatele v pojeti tohoto manualu zalozZit
socialni podnik, je na samém poc&atku stéZejni otazkou, jakou roli budou mit
pfi uskutecnovani jednotlivych krokl spojenych se zalozenim a budouci
¢innosti socialniho podniku dal8i osoby.

Vztah socialniho podnikatele k dal§im osobam, které mohou mit vyznam




pfi zalozZeni, a rozvoji socialniho podniku je dan tim, co od téchto osob v tomto
ohledu o€ekava, co jsou mu tyto osoby schopny a ochotny nabidnout a co je
sam schopen a ochoten s témito osobami sdilet.

V zavislosti na feSeni téchto otazek je na rozhodnuti budouciho socialniho
podnikatele, zda se stane sam podnikatelem v pravnim slova smyslu tak, jak
je to v Ceském pravu upraveno zdkonem, a bude tedy provadét soustavnou
¢innost za u€elem dosahovani zisku samostatné, vlastnim jménem a na vlastni
odpovédnost, anebo sam ¢i za ucasti jiné osoby, popfipadé vice osob, zaloZi
za ucelem socialniho podnikani pravnickou osobu, ktera bude podnikatelem,
tedy bude zminénou soustavnou ¢€innost za u¢elem dosahovani zisku provadét
samostatné svym jménem a na vlastni odpovédnost, pfi€emz budouci socialni
podnikatel bude sam nebo za Ucasti dalSi osoby &i vice osob uplathovat svj
vliv na €innost této pravnické osoby — podnikatele tak, aby naplfiovala pfislus-
nou socialni potfebu.

Samostatné podnikani (OSVC, fyzicka osoba)

Nespornou vyhodou takového zplsobu podnikani je z hlediska jedince
prosazujiciho vlastni feSeni a hodlajiciho ve v8ech smérech socialni podnik
fidit, samostatnost a nezavislost v rozhodovani na jinych lidech. Vyraznou
nevyhodou jsou rizika plynouci podnikateli z osobni odpovédnosti za zavazky
vzniklé ¢innosti jeho podniku. Je tfeba si uvédomit, Ze nejde jen o odpovédnost
za vlastni jednani podnikatele, ale i za jednani dalSich osob pfi provozovani
podniku, tedy zaméstnanct podnikatele. Za zavazky vzniklé ¢innosti podniku
odpovida podnikatel, ktery je fyzickou osobou, neomezené. Podnikateli odpovidaji jeho
zaméstnanci za Skodu vzniklou porusenim povinnosti pfi plnéni pracovnich
Ukolld nebo v pfimé souvislosti s nim do vy$e ¢tyfapulnasobku svého
pramérného mésicniho vydélku, nejde-li o $kodu zplisobenou umysInég, v opilosti
nebo po zneuziti jinych navykovych latek, anebo za Skodu na svéfenych
hodnotach, které je zaméstnanec povinen zaméstnavateli vyuctovat, ¢i za Skodu
vzniklou ztratou predmétu, které mu zaméstnavatel svéfil, kdy uvedené omezeni
vySe nahrady Skody neplati.

Resenim, které umoziiuje podnikateli omezit jeho rizika vyplyvajici z majet-
kového dopadu odpovédnosti za zavazky vzniklé provozem podniku, je zalozeni
obchodni spolecnosti &i druzstva, tedy pravnické osoby, zakladané podle ¢eského
prava za ucelem podnikani.

Ceské pravo umoziuje jednotlivci, ktery je fyzickou osobou a jedinym
zakladatelem, zalozit pouze spole¢nost s ru¢enim omezenym. K zaloZeni jinych
obchodnich spole¢nosti se vyzaduje, aby zakladatelem byly alespor dvé osoby,
pficemz kolik z téchto osob je fyzickych ¢&i pravnickych je lhostejné, jde-li
o vefejnou obchodni spole€nost, komanditni spole¢nost, nebo akciovou spole¢nost
s tou vyjimkou, Ze akciovou spole¢nost mlze zalozit jediny zakladatel, jen je-li
sam pravnickou osobou. ZaloZeni druzstva jedinym zakladatelem je ze zakona
vylouceno.

Vyhodou pfi zalozeni spole€nosti s ru¢enim omezenym jednim zakladatelem
je to, Ze za zavazky vzniklé provozem podniku odpovida jen sama spolecnost
svym vlastnim majetkem. Tato spole¢nost musi mit zakladni kapitél slouzici jako
zdroj financovani jeji €innosti alespon ve vysi 200 000,- K&, a je-li zaloZena jednim
zakladatelem, musi byt vklad zakladatele na vytvoreni zkladniho kapitalu pfed
svym vznikem spole€nosti v pIné vysi splacen.

V pfipadé spole€nosti s ru¢enim omezenym je vyhrazeno opravnéni jednat za
spolecnost ve vSech vécech jednomu nebo vice jednatelim, kterym soucasné
nalezi obchodni vedeni spoleCnosti. Zalezi jen na rozhodnuti jediného zakla-
datele, zda urci, ze funkci jednatele bude vykonavat sam, ¢i s dalSim jednatelem,
anebo prfenecha funkci jednatele jiné osobé nebo vice jinym osobam a bude
chod spolecnosti ovliviiovat prostfednictvim rozhodovani, které mu nalezi
v postaveni zakladatele a jediného spole¢nika ve spole€nosti. V kazdém
pfipadé ma jediny zakladatel spole€nosti s ru€enim omezenym zachovanu
vyhodu rozhodovat o zalezitostech spole¢nosti a tedy i touto spoleCnosti
provozovaného podniku, protoze i zalezitosti, které jsou jinak svéfeny do
rozhodovani jinym osobam, napfiklad jednateli, si mdze vyhradit k viastnimu
rozhodovani. Je ovdem otazkou, do jaké miry je naposled uvedené vzdy vyho-
dou pfinasejici prospéch socialnimu podnikani, nebot role v3ech jinych osob
a tim i jejich motivace je omezena.

Moudrost pravi: Neni dobré byt (tedy i podnikat) ¢lovéku samotnému.

Spoleéné s dalsi nebo vice osobami (s.r.o., v.0.s., k.s. nebo druzstvo)

Rozhodnuti podnikat s dalSi osobou anebo s vice dalSimi osobami je spojeno
s otazkou, jakou roli budou mit jednotlivé z téchto osob pfi zaloZzeni socialniho
podniku, zajisStovani jeho provozu i dalSiho rozvoje, a s hledanim odpovidajiciho
zpUsobu pravni Upravy vztahu kazdého z téchto jednotlivcl k socialnimu
podniku.

ZaloZeni socialniho podniku pfi spole¢né ucasti dvou &i vice osob je spojeno
se zalozenim pravnické osoby, ktera v pravnich vztazich vystupuje jako
podnikatel a svym jménem a na vlastni odpovédnost socialni podnik provozuje
a rozviji. Ugast na zaloZeni takové pravnické osoby spogiva v pfijeti rozhodnuti
o volbé pravni formy zakladané pravnické osoby, v rozhodnuti o schvaleni
pfislusného zakladatelského dokumentu upravujiciho v mezich ustanoveni
zakona pravni vztahy téch, ktefi se maji na zakladané pravnické osobé ucastnit
- jako spolecnici, akcionafi, €i ¢lenové, a to jak po strance majetkové, tak
i jejich budouci Uc¢asti na rozhodovani organli zakladané pravnické osoby pfi
fizeni a kontrole jeji €innosti. V neposledni fadé zde jde také o rozhodnuti
o volbé ¢&i jmenovani osob, které maji byt Elenem organu zakladané pravnické
osoby, nejde-li o organ, na jehozZ rozhodovani se u€astni pfimo na zakladé
zakona, anebo zakladatelského dokumentu vSechny osoby, které maji
na zakladané pravnické osobé ucast.




Od feSeni téchto otazek je tieba odlisit rozhodovani o vnitfni organizaci
socialniho podniku a procesu fizeni jeho €innosti pfi uskutecfiovani vyroby,
poskytovani sluzeb, anebo jiné obchodni €innosti. Organizace ¢innosti socialniho
podniku a jmenovani osob odpovédnych za fizeni jeho provozu jsou zaleZitosti,
o kterych jiz rozhoduji organy pravnické osoby provozujici socialni podnik,
pficemz v zavislosti na konkrétnim zpUsobu Fizeni a velikosti podniku jsou
v rozdilné mife dal8i procesy svéfovany osobam zaméstnavanym v provozu
podniku, které mohou, ale nemusi byt totozné s témi, ktefi se u€astni ve
smyslu shora uvedeného, tedy jako spolecnici, akcionafi, €i €lenové, na pravnické
osobé provozujici socialni podnik.

neformalniho pracovniho tymu.

Vyznam pro uspéch pfi zaloZeni, provozovani a rozvijeni socialniho podniku maji
i dal$i osoby, které jsou vzhledem k svym potfebam a zajmim zainteresovany na
vysledcich €innosti socialniho podniku. Tyto osoby mohou pfijmout roli spole¢-
nika, akcionare, €i ¢lena pravnické osoby provozujici socialni podnik, avSak
jejich ucasti na této pravnické osobé nemusi byt co do rozsahu shodna s ucasti
osob, které jsou nositeli myslenky vedouci k jejimu zalozeni. Zainteresovanym
osobam muze byt nabidnuta rovnéz funkce v organu takové pravnické osoby.

Ceské pravo umoziuje zalozit pravnickou osobu za Géelem podnikani
v pravni formé vefejné obchodni spolecnosti, komanditni spoleCnosti, spolec-
nosti s ru€enim omezenym, akciové spole€nosti a druzstva. S kazdou z téchto
forem je spjat soubor v podrobnostech odli§nych pravidel, tykajicich se nejen
vztaht pravnické osoby k tém, ktefi se na ni jako spolecnici, akcionafi i ¢lenové
podili, ale i jejich vztah( k jinym osobam, pravidel ohledné ustavovani
a rozhodovani organu pravnické osoby, jednani jménem pravnické osoby
a dalSich pravné vyznamnych zaleZitosti.

Volba vhodné pravni formy vzhledem k zaméru socialniho podnikatele ve
smyslu tohoto manualu ma zasadni vyznam. Nelze jednoznacné fict, Ze néktera
z forem pravnickych osob je pro provozovani socialniho podniku vyhodné;si,
anebo ze néktera z nich nevyhovuje. Jak jiz bylo fe€eno, jde o FfeSeni otazky,
jaké role budou mit jednotlivé osoby UCastnici se na pravnické osobé provozujici
socialni podnik, a do jaké miry budou pravidla dana zakonem a spjata
s jednotlivymi pravnimi formami pravnické osoby zaloZzené za ucelem socialniho
podnikani poZzadavkim na tyto role vyhovovat. V souasné praxi se nejcasté;ji
setkdvame se socialnimi podnikateli podnikajicimi formou s.r.o., druZstva
a o.p.s. Vyhodou druzstva je ,vrozena“ kombinace podnikatelského i spolko-
vého rozméru, ktera je pro okoli €itelna a srozumitelnd, zpravidla je zapsana
i ve stanovach. Je zde i vétsi prostor pro kolektivni rozhodovani a Fizeni.
Naopak u pfevazné vétSiny socialnich podnikatelt podnikajicich formou
spole¢nosti s ru¢enim omezenim jsou typicti dominantni socialni podnikatelé,
jednotlivci s rozhodujicim vlivem. Obecné prospésné spole¢nosti nebyvaji
primarné zameéfeny na podnikani.

Pro Uplnost je tfeba zminit moznost zvolenou pravni formu, pokud se vzhledem

k zaméru zakladatell neosvédéi, pozdéji zménit, a to cestou pfemény zaloZzené
spoleCnosti. Tato pfeména je v3ak spojena s nezanedbatelnyminaklady
a usilim téch, ktefi se na ni ucastni.

Dosavadni poznatky ukazuji, Ze zarodkem socialniho podniku jsou v fadé
pfipadu nékteré z Cinnosti obanskych sdruzeni, které naplfiuji znaky podnikani
a soucasné sleduji socialni cile. V této souvislosti je namisté poznamenat, ze
obc¢anska sdruzeni jsou upravena zakonem o sdruzovani ob&ant, ktery umoznuje
ob¢anim zakladat spolky, spole¢nosti, svazy, hnuti, kluby a jina ob&anska
sdruzeni k dosahovani cill, které si tato sdruzeni vymezuiji ve svych stanovach.
Pfitom je zfejmé, Ze obCanska sdruzeni €asto sleduji obdobné cile jako socialni
podnikani. Pravni Uuprava obsazena v zakoné o sdruzovani ob¢anu vSak
nepredpoklada, ze ob&anské sdruzeni bude dosahovat téchto cild podnikanim,
a neni proto jisté jeji chybou, Ze je pro Upravu pravnich poméra socialniho
podniku nevyhovujici. To je ddvodem, pro¢ v zavislosti na rozvijeni ¢innosti
ob&anského sdruzeni do podoby socialniho podniku vzniké potfeba hledat jiny
zplsob usporadani vztaht zainteresovanych osob a fesit otazku vhodné pravni
formy pravnické osoby, ktera bude socialni podnik provozovat.

Obdobné je €asto s rozvojem socialniho podniku a potfebou spojit se
a upravit vztahy k dal§im zainteresovanym osobam postaven pfed otazku
vybéru vhodné pravnické osoby, ktera provoz socialni podniku pfevezme
a dale bude rozvijet, socialni podnikatel podnikajici dosud samostatné jako
fyzicka osoba.

2. Denik socialniho podnikatele
Zacinam socialné podnikat, aneb jak to rozjet a hned nedojet
Specifika podnikatelského planu

Socialni podnik, tak jako jiny podnik musi zpracovavat podnikatelsky plan.
Jestli existuje jedna véc, kterou si musite o socialnim podniku uvédomit, je to
ta, Zze z hlediska provozu se jedna stale o podnik. Na urovni denniho provozu
se bude socialni podnik jevit zaméstnancum, zakaznikim a ostatnim podnik{m
jako normalni podnik. Socialni aspekt je vétSinou patrny az na urovni statutarniho
fizeni. Socialni podnik muze zaméstnat lidi ze specifickych cilovych skupin
a dotovat zbozi nebo sluzby pro urcité cilové skupiny. Zalezi ovSem na tom,
jestli vytvari prebytky (socialni podniky maji tendenci pouzivat misto pojmu zisky,
pojem prebytky, protoze zisky maji tu nemilou vlastnost, Ze jsou danény).

Ve vétsiné pfipadl odliSuje socialni podniky ne to, co délaji, ale jak to délaji
a co délaji pravé s prebytky.

Takze kdyz piSete podnikatelsky plan socialniho podniku, vétSina nazvi
kapitol je stejnych jako u normainiho podniku. Kli€¢ovym rozdilem je vychozi vize
vaseho podnikani. Prvni véc, kterou musite udélat pfi psani podnikatelského
planu, je identifikovat kliCové socialni a ekonomické cile, které maiji byt dosazeny




podnikanim. Jakmile je nastaven smér, ostatni provozni aspekty podnikatelského
planu jsou podobné jakou u vétsiny jinych podnikd ve stejném odvétvi: fizeni
provozu, odbyt, marketing a finance.

Socialni a ekonomické cile

Socialni cile

Socialni podnik je podle definice podnik, zalozeny k dosahovani primarné
socialnich cilt. Hned na zacatku je dllezité si definovat, jaké je jeho socialni
poslani. Na zakladé socialniho poslani muzete definovat specifické socialni
cile a zaroven ukazatele, které vam naplfiovani socialnich cild umozni pribézné
meéfit a upozorfiovat na odchylky.
Proces definice socialnich cili obvykle za¢ina shromazdénim vsech ¢lenl nebo
zainteresovanych skupin nebo ¢lenu predstavenstva a kolektivnim zamyslenim
se nad jednotlivymi body viz dale. Dulezité doporu€eni pro vas — toto je idealni
pfilezitost jak vSechny naladit na stejnou notu, takZze se snazte o maximalni
UCast v8ech zainteresovanych.
Pokud vSechny klicové osoby ve vasi organizaci budou souhlasit s definovanymi
socialnimi cili, potom budou vSichni stat na vasi strané a na tomto konsensu
muZzete zacit budovat vasi organizaci.

Jednotlivé kroky pro stanoveni socialnich cilG jsou nasleduijici:

* Identifikujte svoji cilovou komunitu/skupinu

« Identifikujte kliC¢ové podporovatele (stakeholdery)

« Identifikujte svoje hlavni socialni poslani

« Stanovte si konkrétni obecné prospésné (=socialni) cile, které jsou nutné
k dosazeni a plnéni sociélniho poslani

» Definujte kliCové aktivity, které jsou nutné k dosazeni kazdého sociélniho cile

* Videalnim pFipadé si na zaCatku stanovte i konkrétni méfitelné ukazatele,
kterymi budete sledovat naplfiovani socialnich cildl (podrobnéji viz pfirucka
Socialni pfidana hodnota podnikani: Jak ji identifikovat, vymezit a vyuzit).

Vase cilova komunita/skupina

Vase cilova skupina jsou lidé, kterym chcete pomahat nebo je podnikanim
podporovat. Vase cilova skupina mize byt také popsana jako vasi zakaznici,
klienti, zaméstnanci nebo jednoduseji jako lidé, ktefi budou mit uzitek ze socialniho
poslani vaseho socialniho podniku. MGzete vasi cilovou komunitu popsat jako
skupinu: lidé starSiho véku, mladistvi z urcité oblasti, osoby zdravotné znevy-
hodnéné nebo muzete definovat komunitu z geografického hlediska — obyvatelé
mésta, obce apod. Je velmi dllezité jasné si stanovit, komu chcete prospivat,
coz vam umozni zacilit své aktivity pfimo na lidi, kterym chcete pomoci. Vybér
cilové skupiny je vlastné vase motivace k socialnimu podnikani. Optimalni je
zvolit takovou skupinu, ke které mate urcité empatie, nebo davody pro jeji podpo-
rovani. V praxi to ¢asto byvaji osobni divody, pomoc rodinnému pfislusniku,

znamému nebo skuping, ktera je podle naSeho socialniho citéni nejvic ohrozena.
Pfiklady mohou byt nasleduijici:

* 0soby se zdravotnim postizenim — osoby, jejichZ zdravotni postizeni pfedstavuje
urcité znevyhodnéni ve vztahu k ostatnim ¢lenim spole¢nosti;

» déti, mladez a mladi dospéli — zejména s dlirazem na mladez ohrozenou
socialné patologickymi jevy, mladi dospéli opousté&jici ustavni zafizeni,
vékova skupina 15 — 26 let;

» etnické a narodnostni mens8iny a osoby z jiného sociokulturniho prostfedi
— etnické a narodnostni mensiny, které setrvale a dlouhodobé Ziji na izemi CR;

+ cizinci - ob&ané jiného statu nez CR, ktefi jsou dlouhodobé legalné usazeni
v CR - Ziji na tzemi CR zpravidla nejméné po dobu jednoho roku

* osoby bez pristfeSi — osoby, které nemaji ubytovaci moznosti, pop¥. obyvaji
nouzova obydli;

* o0soby opoustéjici zafizeni pro vykon Ustavni nebo ochranné vychovy
a osoby opoustéjici vykon trestu odnéti svobody;

» obéti trestné Cinnosti, obéti domaciho nasili, obéti obchodu s lidmi, osoby
komeréné zneuzivané;

» osoby pecujici o osobu blizkou — osoby pecujici o osobu blizkou, ktera je
z rznych pFicin ohrozena socialnim vylou¢enim, a které se samy diky této
péeci dostavaji do situaci, kdy jsou znevyhodnény v pfistupu ke sluzbam
i na trh prace;

* osoby se zkuSenosti se zavislosti na navykovych latkach

* lidé v dichodovém véku

* nezaméstnani

* Zeny/muzi na matefské.

Zvlastni pozornost by méla byt vénovat osobam nebo skupinam osob, které
jsou néjakym zplsobem marginalizovany a vylou€eny z bézné dostupnych
sluzeb a pfilezitosti. Jak plyne ¢as, méni se i cilové skupiny a jejich potfeby
a mohou vznikat i nové, zatim nespadajici do zadné kategorie.

Prakticka poznamka: Z hlediska dotaéni podpory socialniho podnikani nejsou

vSechny zde uvedené cilové skupiny podporovany. Je potfeba se dikladné
seznamit s pfisluSnymi vyzvami.

Zkusenost: Pri vytvareni podnikatelské vize je prioritou vytvoreni
socialni (spolecensky odpovédné) vize a ji odpovidajicich cilu.
Zainteresované osoby a vasi podporovatelé

Zainteresovanou osobou je jakykoli jedinec nebo organizace, ktery ma zajem
na tom, aby socialni podnik uspél. Zalezi na aktivité socialniho podniku.




Relevantni zainteresovanou osobou mohou byt vefejnopravni instituce nebo
agentury, které podporuji nebo dokonce financuji aktivity socialniho podniku.
Je také dulezité identifikovat, kdo vam muze pomoci pfi poskytovani podpory
vasi cilové skupiné. M0zete si rozpomenout na organizace a agentury, které s vami
jiz spolupracovaly v minulosti nebo mlzete narazit na organizace a agentury,
s kterymi byste chtéli navazat pracovni vztahy, tfeba kvuli tomu, ze mate
stejné zajmy. Jedna se napfiklad o:

* Ministerstva

* Vladni agentury

+ Ufady prace

» Predstavitele obci a statni spravy

» Organizace podporujici mistni rozvoj

*  Komunitni skupiny

« Ostatni socialni podniky/druzstva

* Podnikatelské svazy

« Organizace, které podporuji malé a stfedni podnikani

« Banky a finanéni ustavy

* Filantropické organizace

* Nabozenské organizace

* Soukromy sektor

* Vzdélavaci instituce

» Poskytovatele dotaci z EU a dalSi poskytovatelé dotaci

* Mistni spolky a organizace

» Spolecensky zodpovédni podnikatelé.

Tyto organizace nebo lidi (tzv. stakeholdery socialniho podniku) je tfeba kon-
taktovat, seznamit je s tim, €eho chcete dosahnout a ziskat je na svou stranu.

Nikdy ovS8em nezapominejte na zékladni 2 zainteresované skupiny osob
— uZivatele vasich sluzeb/vyrobkl a vase zaméstnance.

V prvni fadé vzdy naslouchejte uzivateliim vasich sluzeb a produktd, tj. lidem,
kterym se snazite pomoci a lidem, ktefi jsou negativné ovliviiovani nenaplnénou
socialni potfebou. Nezapominejte, Zze jakmile se vam podafi napravit jeden
problém, obvykle se objevi dalSi problémy jako disledek a proto je dilezité
aktualizovat a evidovat nazory a potfeby vasich cilovych skupin, protoze
socialni potfeby se mohou v prubéhu ¢asu vyvijet. Druha, ¢asto prehlizena
skupina, jsou vasi zaméstnanci. Maji velmi specificky zajem na tom, aby vas
podnik uspél. Oni jsou ti, co naplfuji socialni a ekonomické poslani podniku.
S postupem €asu se zaméstnanci stavaji experty v oblasti, kterou vykonavaji
a jsou klicem k rozvoji organizace. Vytvofte komunikaéni kanaly, které umozni
zaméstnancum ovliviiovat kliGova rozhodnuti.

Podle nasSich zkuSenosti z akci i doprovodné ankety v Usp&Sném socialnim
podniku - druzstvu Ergotep, druzstvo invalidd, je péstovani vztahu zaméstnance
a zaméstnavatele oboustranné vyhodné. Zaméstnanci jsou vétSinou naklonéni
komunikaci s vedenim podniku a jsou velkou zasobarnou nazor a napadu. Je na
kazdém socialnim podnikateli, jak dokaze tohoto potencialu vyuzit.

Stanoveni socialnich cil

V zasadé existuji dva pfistupy ke stanoveni socialnich cil(. V prvni varianté
(zpravidla je-li zakladatelem socialniho podniku subjekt neziskového typu) je
socialni zaméreni jasné od pocatku. Socialni nebo obecné prospésny cil je
zakladnim motivem vzniku a rozvoje socialniho podniku. V téchto pfipadech je
nutno si jej vymezit, konkretizovat, zaramovat tak, aby bylo podnikateliim
i stakeholder(im jasné, k jakému cili podnik sméfuje a jakého pokroku postupné
dosahuje. Vice podrobnosti je mozné ziskat v dalSim vystupu projektu
— publikaci zaméfené na identifikaci, vymezeni a vyuziti socialni pfidané hodnoty.

Druhou variantou je pfipad, kdy tézis§tém zaméreni socialniho podniku je
sam obchodné - podnikatelsky zamér. Socialni cile a poslani jsou jakymsi
druhym pilifem, vznikaji v§ak nezavislym rozhodnutim a vili socialnich podni-
katelll, nejsou motivem pfedem danym z prostiedi, z néhoz socialni podnik vznikl.
O to dulezit&jsi je stanovit si hned na za¢atku primarni socialni poslani, srozu-
mitelné jej formulovat a konkretizovat tak, aby bylo i navenek srozumitelné
a jasné. Je to jeden ze dvou zakladnich kamenu, na kterych bude podnik stat
a rozvijet se. Poslani vychazi pfedevsim z toho, jakym zplsobem chcete cilové
skupiné konkrétné pomahat — ovliviiovat ji — napfiklad ji usnadnit pfistup na
trh prace a dal$i zafazeni do béZzného Zivota.

V obou pfipadech je kli€¢ovou podminkou od poc¢atku dosahovat rovnovahy
mezi cili obchodné — podnikatelskymi a ekonomickymi a cili socialnimi — obecné
prospésnymi.

Nerovnovaha byva nejcastéjsi pFi¢inou problémul — bez zdravé ekonomiky,
ristu trzeb a kvality vasi produkce nebude dostatek zdrojl pro realizaci social-
nich cila.

Bez srozumitelného a transparentniho plnéni socialniho poslani nebo
zvolenych obecné prospésnych cilu ztratite kredit u svych stakeholderu, ztratite
socialni kapital a nakonec muzete ztratit i kliCové zakazniky. Vasi spolupra-
covnici se stanou pouhymi pasivnimi zaméstnanci ,do vyse platu a pracovni
doby*.

Je nesporné, ze nejCastéjsim typem socialniho cile u nas je tradi¢né
zaméstnavani osob se zdravotnim nebo socialnim znevyhodnénim. V posledni
dobé roste pocet projektll zamérfenych i na socialni ¢i ob&anské sluzby
ve prospéch mistniho nebo regionalniho rozvoje obci, regionl. Registrujeme
i projekty zaméfené na vyuziti volného €asu, agroturistiku, podporu kultury,
sportu a dalSich aktivit.

Velmi €asto se vSak vyskytuji socialni cile v kombinacich: napfiklad ¢ast
zaméstnanych osob je postizenych, ale cilem podniku je nabizet nadstandardni
sluzby lidem, podnikiim v misté nebo v regionu.




V zahrani€i i u nas pfibyva projektd zaméfenych na udrzbu vefejné zelené,
obecni i soukromé sluzby, které skryvaji i ekologicky rozmér. V nékterych zemich
je Casté zaméfeni na vzdélavani, vzdjemné vzdélavani nebo péci o déti (jesle,
Skolky, vzdélavaci projekty). Jednim ze znaku socialniho podnikani je kreativita
a inovace, nebojte se jich. MozZnosti je nekone€né mnozstvi.

Na zavér jen jedna zkuSenost: Jako socialni podnikatelé mGzete byt
presvédc&eni, Ze své socialni cile a poslani plnite. Ale posledni slovo museji
mit vasi stakeholdefi, zainteresovani partnefi, zakaznici, zaméstnanci i spolu-
pracujici organizace.

Vice je mozno se dozvédét ve zminéné publikaci — k vymezeni a vyuziti
socialni pfidané hodnoty.

Ekonomické cile

Socialni podniky musi naplfiovat své socialni poslani, nicméné je nutné,
aby tak Cinily finan¢né udrzitelnym zpUsobem. Zavazky se musi platit.
Kazda organizace si stanovi sou¢asné se svymi socialnimi cili i cile ekonomické.
Nikdy ovdem nezapomerite, Ze socialni poslani je prvoradé a ackoli musi byt
podnik finanéné udrzitelny, byl zaloZen primarné pro pInéni socialnich cila.

Pl

Timto se dostavame ke konceptu vicezdrojového financovani. Pamatujte
na to, ze kromé vlastnich obchodnich pfijma mate pfistup i k riznym programiam
a fondlm. Zde jsou pfiklady potencialnich zdroju pfijmu:

*  Obchodni pfijmy — pfijem z prodeje zbozi a sluzeb, pronajmu
kancelafskych prostor atd.

+ Granty vladnich agentur a ministerstev a kraju. Tyto byvaji vétSinou velmi
omezené a na podporu specifické cilové skupiny nebo aktivity.

» Financovani z mistni komunity nebo privatniho sektoru (coz maze
zahrnovat i sponzorstvi).

* Fondy Evropskeé unie, napf. IOP, OP LZZ, INTERREG.

» Filantropické organizace a charity

» Slevy na dani pfi zaméstnavani urcité skupiny obyvatel atd.

* Dotace na zaméstnavani zdravotné znevyhodnénych

» Dotace na poskytovani socialnich sluzeb apod.

+ Prispévky a dotace z Ufadu préace.

Udrzitelnost

Priméarnim cilem je dosahnout socialniho poslani finanéné& udrzitelnym
zpusobem. Pokud vase obchodni aktivity nevystaci na pokryti vSech nakladd,
ale vas mix financovani ano, pak je to v porfadku. Pouzijte vSechny dostupné
zdroje financovani, abyste dosahli bodu zvratu (vyrovnani pfijmd s naklady)
nebo, pokud mozno, vytvofili pfebytky. Jen nezapominejte, Ze to neni primarni
cil organizace.

Marketing produktu a podniku

Ackoli je socialni podnik zalozen, aby plnil socialni poslani, je to provozné
stale obchodni podnik a jako podnik musi uspét na trhu, aby pfezil. Jako
v kazdém jiném podniku je jeho zdrojem pFeziti obrat a ddraz na prodej
a marketing je klicem k uspéchu. V této kapitole se zaméfime na:

1 Trh
2 Marketingovy mix
3 Marketingovou strategii.

Velikost trhu

Jako jakykoli jiny podnik i socialni podnik plisobi na trhu. Na selhavajicim
trhu, na kterém socialni podnik vétSinou plsobi, je jen malo firem ze soukromé
sféry, které by vam mohly konkurovat. Vy ovSem soupefite i s poskytovateli
z vefejného sektoru a dalSimi poskytovateli neziskového sektoru. Takze vase
vyhoda jako podniku pUsobiciho na tvrdém privatnim trhu musi byt maximainé
vyuzita, abyste byli ti, co poskytnou nejkvalitnéjsi sluzbu ,az do domu*.

V ostatnich situacich jsou vasimi konkurenty vefejny, privatni i neziskovy sektor
a vy musite byt schopni pfesné vymezit vasi cilovou skupinu a poskytovat
sluzby nejefektivnéjSim moznym zpuisobem.

Podle nabizeného zbozi nebo sluzby Ize trh dale ¢lenit rizné, napft.:

» Demograficky — snazit se zaméfit na specifické vékové skupiny nebo
pFijmové skupiny obyvatelstva

» Geograficky — snazit se zaméfit na klienty podle jejich zemé&pisného
rozmisténi

+ Sektorové — snazit se zaméfit na urcité primyslové odvétvi

* Velikosti podniku — snazit se zamé&fit na klienty podle jejich velikosti:
pocet zaméstnanc, vySe obratu, MSP atd.

Az se rozhodnete jak dale segmentovat trh, méli by jste definovat velikost
vaseho trhu, identifikovat mezeru na trhu a stanovit si, jak budete s trhem
komunikovat.

Clenéni trhu

Podle klasického ¢lenéni délime trh na 3 ¢asti:
e Vasi zakaznici

e VasSi konkurenti

» Vas podnik

Tyto tfi Casti budeme dale analyzovat.




Zakaznici

Prvni véc, kterou je tfeba mit na paméti je, Ze v jakémkoli podnikani, kdyz
5 osob za€ne podnikat ve stejném oboru na stejném misté a ve stejném Case,
pouze jeden uspéje a ostatni velmi pravdépodobné ne. To je stejné pravdiveé pro
komer¢ni i socialni podniky. Divodem je, Ze i kdyZ nékolik podniku je schopno
identifikovat zakazniky na trhu, pouze jeden bude schopen rozpoznat, jak
k zadkaznikim pfistupovat zplsobem, ktery budou schopni akceptovat. Jinak
fe¢eno, zakaznici maiji pfistup k uréitému zbozi riznym zplsobem — pres Zluté
stranky, internet, nékteré zbozi je mozno zakoupit béhem obchodnich prezentaci
nebo v maloobchodnich prodejnach. Podnik, ktery uspéje, nejen ze zakaznikiim
poskytne zbozi, které chtéji, ale navic komunikuje pro zakazniky snadno
dostupnym zplsobem, ktery jim vyhovuje. Naptiklad mnoho lidi rddo nakupuje
CD a knihy pfes internet, ale uz méné radi nakupuji pfes internet luxusni zbozi
(protoze je vétSinou chtéji vidét a ,citit” pfed tim, nez je koupi). Zakaznici maji
rizné moznosti jak uspokojit svoje potfeby a maji na vybér z riznych posky-
tovateld. Pro vas, abyste uspéli, je dllezité poskytovat nejen to, co zakaznici
chtéji, ale i jak to chté&ji (ne jak to chcete vy). Toto je klasicka chyba, pfi zaloZeni
jakéhokoli podniku. Poptavajici feSi pouze dvé véci, co chtéji a jak to chtéji.

Prislovi: Navnada musi chutnat rybé, ne rybari.
Konkurenti

V jakémkoli odvétvi nebo podnikani budete mit vzdy konkurenci. Nékdo
vam bude konkurovat pfimo na vasem trhu, jiny bude konkurovat nepfimo,
napf. nabidkou alternativnich produktd vasim potencialnim zakaznikdm. Jini
konkurenti budou tzv. komplementarni, doplrikovi, ktefi se az za jistych okolnosti
mohou stat vasimi konkurenty. V nasledujici tabulce byste si méli vSechny
typy konkurentl vypsat:

Komplementarni PFimi Nepfimi

Je dulezité, abyste plné rozuméli vasemu trhu, a vymezeni vSech konkurentl
je jeden z dulezitych ukolu. Neni nic hor$iho, nez vypracovat marketingovou
strategii a pak zjistit, Ze na trhu jiz déla to samé jako vy nékdo jiny. Z tohoto
dlvodu je velmi dulezity marketingovy prazkum.

Zkusenost: Ucte se u konkurence, ale slepé neopisujte. Poucte se
hlavné z jejich chyb. Prijde to nejlevnéji.

Podnik — vas socialni podnik

Jaka je vaSe konkurenéni vyhoda? Jakmile jste vymezili trh i vaSe konkurenty,
budete schopni snadno vypracovat nasledujici pfehled zaméfeny na identifikaci
oblasti trhu, kde mate potencialni konkurenéni vyhodu.

Je to jednoducha matice vas a vasSich konkurentl a produktl a sluzeb posky-
tovanych vami a vasimi konkurenty.

Produkt | Produkt Produkt Produkt | Produkt
Konkurent a b c d e
Vas socialni podnik Ano Ano Ano Ano Ano
Konkurent a Ano Ne Ano Ano Ne
Konkurent b Ano Ano Ne Ne Ne
Konkurent ¢ Ano Ano Ne Ne Ne
Konkurent d Ano Ano Ano Ne Ne
Konkurent e Ano Ne Ano Ne Ne
Atd.

KdyZ mate pfehled hotovy, snadno vidite, jaké produkty a sluzby jsou na
trhu nejpopularnéjsi. Produkty a, b a ¢ maji mnoho poskytovatell a budou
zde pravdépodobné velmi konkurenc¢ni ceny. Produkty d a e jsou zajimavé...
mate u téchto produktl konkurenéni vyhodu? U jakéhokoli zbozi nebo sluzby,
kterou nabizi pouze nékolik konkurentd, se pfed tim, nez ucinite néjaké
zavery, musite vzdy zeptat na nékolik otazek, napfiklad:

» Ma existujici dodavatel tohoto zbozi/sluzby monopol nebo néco co se
monopolu blizi? Jestli ano, potom patrné marnite ¢as, pokud chcete na
trh vstoupit, protoZze konkurent ma dominantni postaveni a budou existovat
velké bariéry vstupu na trh. Alternativou mlze byt situace, kdy budete
schopni jit s cenou doll a tim si ur€ity podil na trhu ziskat. Nicméné toto je
velmi riskantni strategie a bude vyZadovat analyzu a vyuZiti poradenskych
sluzeb, nez ucinite rozhodnuti.

» Je to situace, kdy trh selhal, a existujici poskytovatelé jsou jedini, ktefi maji
na trhu zajem pusobit a ziskavaji dotaci, aby danou sluzbu a zbozi poskytovali,
napf. pro vefejny sektor? Potom bez pfistupu k t&émto dotacim pravdépodobné
nebudete mit Sanci na trhu uspét.

« ZkouSeli uz jini poskytovatelé vstoupit na trh, ale neuspéli, protoze existujici
poskytovatel ma silnou konkurenéni vyhodu? V tomto pfipadé budete
potfebovat védét, co tito jini poskytovatelé udélali a pro¢ neuspéli pfi
vstupu na trh. KdyZ se vam podafi zjistit pro€ a dokazete se vyhnout jejich
chybam, mlzete vstup na trh zvazit, ale znovu plati — ucifte rozhodnuti
az po dlouhé uvaze.

» Jina alternativa je, ze muzete mit konkurencni vyhodu v tomto zboZzi nebo
sluzbé. Muzete mit pfistup k uréitému dodavateli nebo ke specialnim
dovednostem, které ostatni konkurenti nemaji. V tomto pfipadé, je vam
tento segment trhu otevien a vy na ném miizete asem dominovat.




Tak jako tak, dopustili jste se chyby, pokud jste pfijali unahlena rozhodnuti na
z&kladé zpracované vySe uvedené matice. Jakékoli zavéry musite nékolikrat
zvazit, ziskat informace, pfip. vyuzit poradenské sluzby, nez se rozhodnete
konat.

Zasada: Objeveni a vymezeni si vasi jedinecné konkurenéni vyhody
je zakladnim predpokladem uspéchu vaseho podnikani.

Marketingovy mix

Marketingovym mixem se rozumi kombinace prvk, které spole¢né usnadni
vstup produktu na trh a komunikaci s trhem. K dal$i analyze pouzijeme
zakladni ¢tyfi prvky marketingového mixu, které jsou nasleduijici:

« Cena
¢ Produkt
* Misto

* Propagace

Cena

Cenovou politiku si kazdy urCuje sam a bude se u kazdého lisit, ale zpravidla,
pokud nebude existovat néjaky nezbytny socialni divod (poskytovani sluzeb
za snizenou cenu nebo zdarma urcité cilové skuping&) ocenujte svoje zbozi
a sluzby na urovni stavajicich trznich cen. Pokud je klient ochotny nékomu
platit za danou cenu, tak pro€ by vam mél platit za stejné zboZi nebo sluzby méné?
Nezapominejte, Ze ve vétsiné pfipadl stanovuje cenu trh. Jestlize cena, za
kterou prodavate, nepokryje naklady, musite hledat alternativni zdroje na dotovani
rozdilu. Zpravidla nesnizujte trzni cenu, pokud se nejedna o dlivody spojené se
socialnim poslanim, nebo o ceny tzv. zavadéci. Tento postup je mozny, ale velmi
riskantni v okamziku, kdy za¢nete ceny zvedat na uroveri konkurence. Je nutné
mit dopfedu promyslenu marketingovou strategii, abyste o své zakazniky
nepfisli.

Pozn.: vyhnout se za kazdou cenu ,dumpingovym cenam® — typické pro
chranéné dilny v neziskovém sektoru, pro které trzby z pfilezitostného prodeje
jsou jen dopliikem prevazujicich dotaénich a grantovych zdrojli. Takova dilna,
pokud by se stala socialnim podnikem, musi zménit strategii, jinak jeji podnikani
neni udrzitelné.

Zkusenost: Prilis nizkou cenu mize zakaznik vnimat jako signal,
ze zbozi neni kvalitni.

Produkt
Zeptali jste se nékdy zakaznik(, pro¢ délaji obchody pravé s vami?
Odpovédi vas mohou prekvapit. MlUzete si myslet, Ze zakaznici si od vas

kupuji kvali cené, napf. Ze jste levnéjsi, ale kdyZ se opravdu zeptate, lidé maji
tendenci kupovat spiSe pfinosy, které jim plynou z toho, Zze délaji obchod
s vami. Napfiklad vam mohou prosté véfit vic nez ostatnim konkurentim na
trhu. To, Ze jste socialni podnik, vam dava v oc€ich zakaznikl urcitou ddveéru,
Ze nejste nékdo, kdo se snaZi pouze maximalizovat zisk.

Abyste mohli rozvijet vas podnik, potfebujete rozumét skuteénym diivodim,
pro¢ od vas lidé nakupuji, protoZe je to prave to, co prodavate. Miizete posky-
tovat zbozi nebo sluzby, ale oni mozna nakupuji vase znalosti a divéru, ze
s nimi zachazite lIépe nez ostatni. Védomeé nebo podvédomé respektuji vas
Jair trade®, kontext vaseho poslani.

Zvédava otazka: Vite bezpecné vy sami, v éem je vas produkt
pro zakaznika nejvice uzite€ny a co na ném nejvice ocenuji?

Misto

Musite byt na misté, které umozni zakaznikim, aby se s vami spajili zpG-
sobem, ktery jim vyhovuje. To mUze byt umisténi geografické nebo dnes jiz
i na internetu nebo telefonu. Musite byt tam, kde vasi zakaznici potfebuji,
abyste byli. Vyhodou socialnich podnikl je zpravidla to, Ze plsobi v misté
a regionu, ktery dokonale znaji.

Rada do budoucna: Presto, Ze pusobite predevsim v regionu,
nezapominejte na ,,globalni“ metody podpory prodeje.

Propagace

Jak komunikujete s vasi cilovou skupinou? Je to skrze inzerci, internet,
telefonicky nebo osobné? Sitovani je velmi efektivni a Usporny zpUsob jak
rozvijet podnikani. Znamena to, ze jste doporuceni existujicimi zakazniky
lidem, které znaji. Je to zalozeno na vysoké urovni osobni a organiza¢ni dobré
povésti. Zeptejte se sami sebe, kdybych byl zakaznik, jak bych se se sebou
spojil? Inzerovani mlze byt velmi drahé a ne vzdy efektivni, protoZe ¢asto
potfebujete oslovit pouze Uzkou skupinu lidi a ne vSechny co se divaji nebo
poslouchaji ur€itou reklamu.

Vas8e komunikacni strategie by méla odrazet pouze komunika&ni kanaly,
napojené na lidi, které mazete obslouzit. Mira navratnosti investic vynalozenych
na propagaci je velmi dulezita, pokud chcete propagovat svij podnik efektivné.

V praktickém prostredi je dobra povést a doporu¢eni kamarad a znamych
¢asto ucinnéjsi, nez atraktivni letak.

Doporuceni: Presto, ze zakaznik kupuje vas produkt kviili jeho uzitku
a cené, nezapomeinte se pochlubit, ze ho vyrabi/poskytuje socialni
podnik. Tim, ze kupuje, ma dobry pocit - podporuje dobrou véc.




Shrnuti marketingového mixu

Jednoduse, marketingovy mix vyzaduje, abyste se jasné zamysleli nad
tim, jak budete komunikovat se zakazniky a poskytovat jim efektivné sluzby.
Kdyz vite, s kym chcete komunikovat a co mizete udélat, aby z toho mél
zakaznik prospéch, potom je dosazeni trzeb a marketing velmi snadné.

Posledni komentar — pokud nemate trzby, mize byt Spatné jen par véci:

*  Komunikujete s nespravnymi lidmi, malo, nebo nespravnym zpuisobem
— znovu prehodnotte svij cilovy trh a zplsob komunikace se zakazniky

* Nenabizite jim to, co chtéji — tak se zeptejte nékoho, kdo vam fekl ne,
a zjistéte, pro€ jste neuzavreli obchod.

* Va$e cena je Spatna — muze byt bud pfili§ vysoka, nebo pfili§ nizka (lidi
zajima, proc¢ jsou nékteré véci pfilis drahé stejné, jako pro€ jsou nékteré
prilis levné), nepracujete spravné se slevami — Casto zakaznika upouta
vysoka sleva, aniz by pfemyslel o plvodni vysi ceny.

» Potfebujete vycvik, Skoleni z oblasti prodeje a marketingu, protozZe jste
se prosté dopracovali do prostfedi, které jiz vyZaduje vySSi profesionalitu.

Prodej a marketing jsou praktické dovednosti a obvykle se je Ize naucit vycvikem,
praxi, délanim chyb a poucenim se z nich. Pokud ani toto nefunguje,
pozadejte o pomoc nékoho zvenci.

Otazka provokativni, ale vétSinou opravnéna: Mate vibec ve firmé
(nebo na dosah) Elovéka, ktery vaSemu obchodu a trhu rozumi
na profesionalni Grovni?

Uz socialné podnikam, aneb ,,je zadélano, jeSté ne vyhrano*
Prakticka provozni témata

Jak jiz bylo nékolikrat zddraznéno, socialni podnik je provozné podnikem.
Nicméné, u socialniho podniku se ocekava, ze bude provozovan s vétsim
dlrazem na etické aspekty podnikani, nezli ostatni konkurenti ze soukromého
sektoru. DUvod muZzeme shrnout pod pojem ,duvéra“. Silnou strankou socialniho
podniku je, Ze mu mohou duvéfovat uzivatelé, financni pfispévovatelé
i zakaznici stejnou mérou, protoze neni motivovan Cisté ziskem. Lidé obchoduiji se
socialnim podnikem, protoze véfi, Zze nebudou podvedeni nebo zneuziti. Proto
i na provozni urovni si musi socialni podnik udrZet nejvyssi standardy kvality,

protoZe, konec koncl, prodava svoji

- f poveést socialniho podniku!

Tyto standardy kvality se mohou projevovat v nékolika oblastech:

+ Prace s lidmi — jedna klicova véc, kterou socialni podnik maze délat je,
Ze mlUze zaméstnavat zastupce cilovych skupin, na které se orientuje.
To muze vyustit ve velmi specifickou personalni politiku, jinou nez u béznych
podnikl. Pokud socialni podnik opravdu zaméstnava zastupce cilovych
skupin, musi si uvédomit, Ze tito lidé vétSinou vyzaduji vétsi Cas, trpélivost
a podporu nez bézni zaméstnanci a musi tomu pfizpUsobit chovani
managementu, zplsob vedeni a nékdy zasadné pracovni podminky, ve kterych
zameéstnanci pracuiji.

Na co nezapomenout hned od zac¢atku: Nezapomerite, Ze zaméstnavani
vasich spolupracovniki mize v nékterych pripadech vyzadovat upravy
pracovist’, pracovnich pomlicek, ¢asto i Upravu pracovniho rezimu.

* Dodaci podminky — toto zacina byt velmi dulezité téma pro kazdé podnikani.

Vefejny sektor ma vypracovany velmi podrobné dodaci podminky

na nakup v8eho, od kancelafskych sponek az po leteckou pfepravu
a v soukromém sektoru se z toho stava rovnéz standard. Nejen Ze socialni
podnik musi mit jasné stanovené dodaci podminky, ale zaroven musi byt
etické. Otazky férového obchodovani jsou velmi citlivé jak pro socialni
podniky, tak hlavné pro jejich zakazniky. Neni univerzalni recept, ale je nutné
si to uvédomovat.

» Otazky zivotniho prostfedi — Jak ,zeleny* je vas socialni podnik? Nejen,

ze mohou byt ,zelena” feSeni levnéjsi, ale jsou velmi dulezita ve vztahu
k zakaznik(im a také legislativé a vefejnopravnim predpisim. Vyznam
tohoto téma poroste i v budoucnu, ale uz ted je patrné, Ze stakeholdefi maji
u socialnich podniku vyssi ocekavani ,ekologického chovani“ nez je bézné
u normalnich podnikd. Udrzitelny rozvoj neznamena jen tfidéni odpadu
a ekologické chovani: jestlize svym podnikanim v obci ,zafidite“, aby kupni
sila (penize vasich zakaznikl) nekoncily nejkratSi cestou v supermarketu
v okresnim mésté, spoustite ,lokalni finan¢ni multiplikaci®, tyto penize néjaky
Cas ,budou pracovat® v regionu a zlepSi jeho ekonomickou situaci.

» Zdravi a bezpecnost je dalSi téma, které nabyva na vyznamu. Pfed dvaceti

lety, kdyby se nékdo proSel po stavenisti a ptal se na otazky zdravi a bez-
pecnosti, na bezpecnostni helmy, boty, kazdy by se mu vysmal. Dnes nikdo
nevstoupi na stavenisté, aniz by splnil vSechny bezpecnostni pfedpisy

a mél patficéné proskoleni. A znovu, stakeholdefi oCekavaji, ze socialni
podniky budou mit nastaveny nejvySsi standardy bezpec€nosti, ochrany
zdravi a blahobytu svych zaméstnancl a zakaznikd.

 Eticky management — nas privadi zpét k pojmu ,dlveéra“. Vsichni stakeholdefi

oCekavaji, Ze bude socialni podnik fizen otevienym, transparentnim
a odpovédnym zpUsobem. Transparentnost neni pouze aktualni zplisob
fizeni, ale bude o to dulezitéjSi i v budoucnu. Kli¢em je zalozeni systému

a procedur, které zaijisti, Ze vSe se bude dit otevienym a korektnim zplisobem.




Jsou jesté dvé provozni témata, které bychom méli zminit. Socialni podniky maji
(nebo mohou ziskat) pfistup k rdznym finanénim zdrojum, které nejsou
dostupné béznym soukromym podnikim. Jsou vétSinou poskytovany vefejnymi
institucemi formou grant( a dotaci na financovani implementace socialnich
program0. Existuji praktické, pravni i provozni davody k vysloveni néceho,
co je davno zfejmé - délejte poskytovatele téchto grantu a dotaci Stastnymi.
Agentury a instituce vynakladaji prostfedky na dosazeni urcitych politickych/
strategickych cil a je jejich Ukolem, aby byly tyto cile dosazeny. Vy jim
pomahate tyto cile naplnit a za to jste podporovani.

Mégéjte na paméti i jejich potfeby, nejen pouze z ucetniho hlediska, ale
i z hlediska vykazovani toho, jak jim pomahate dosahovat jejich strategické
cile. To je predpoklad toho, aby vas i nadale podporovali a financovali.

Zavérecny komentar k provoznim tématlim se vztahuje k sitovani a budovani
systému, které vam umozni monitorovat potfeby vasich stakeholder(
a pfispévovateld. Mimo praktické aspekty podnikani si musite davat pozor
i na tzv. ,mission drift*, tj. odklon od poslani. Je to snadné — potvrdi vam to
kazdy psycholog: vétSina lidi, pokud neni schopna pfekonat pfekazku k dosazeni
cile, ma tendenci stanovit si cil niz§i — ktery se nemusi shodovat s pavodnimi
predstavami. Byt vzdy naladéni na potfeby vaSich stakeholderu je tézky, ale
dulezity ukol. Udélejte vSe pro pravidelnou komunikaci s vasimi podporovateli
a stakeholdery a naslouchejte jejich vyvijejicim se potfebam a prioritam.

Nezapomerite, ze socialni podnik je podnik a musi poskytovat svym zakaz-
nikim celou dobu zboZzi a sluzby nejvyssi kvality. Nezapomenite, Zze zakaznici
vam prokazuji sluzbu, kdyz nakupuji radé&ji u vas nez u konkurence.

Vy je potfebujete, oni maji vice moznosti na vybér.

Finan€ni otazky

Jeden z klicovych konceptl spojenych se socialnim podnikanim je koncept
vicezdrojového financovani. Protoze socialni podnik naplriuje jak socialni, tak
ekonomické cile, ma pfistup k riznym finanénim zdrojim, ke kterym bézny
podnik pfistup nema. Finanéni mix mizeme rozdélit na nékolik kategorii:
obchodni pfijmy, dotace a granty, programové financovani podpory zaméstnavani
a filantropicka podpora od soukromych i statnich subjektu.

Obchodni pfijmy plynou z prodeje vyrobku a sluzeb. Je to vas hlavni zdroj
pFijmu plynouci z podnikani a mél by predstavovat vasi jistotu a zaruku dlou-
hodobé udrzitelnosti vaSeho podnikani.

Dotace a granty pfedstavuji hlavné moznost financovani vaseho pocatku
podnikani, nebo dal$iho rozvoje pomoci novych podnikatelskych zaméru.
Existuje cela $kala dotacnich tituld na rozvoj podnikani.

V soucasnosti (aktivni az do roku 2012) jsou vypsany dokonce dvé specialni
vyzvy, uréené pfimo k podpofe socialnich podnikd a podnikatelt. Jedna
se 0 vyzvu z Operacniho programu Lidské zdroje a zaméstnanost, ¢. 30
Socialni ekonomika a vyzvu €. 1 Investi¢ni podpora socialni ekonomiky

v ramci Integrovaného operacniho programu.

Programové financovani je zaméfeno na podporu socialnim podnikim pfi
zajistovani zaméstnavani urcitym cilovym skupinam. V praxi jsou nejasté;si
pfispévky a dotace z Ufadul prace na zaméstnavani zdravotné znevyhodné-
nych, nebo dlouhodobé nezaméstnanych spoluob&an(l. Vétsinou jsou dotace
vyplaceny oproti vynalozenym nakladum v ramci pfedem dohodnutého
rozpoctu. Z programového financovani obvykle neplyne zadny zisk, nicméné,
umoznuje socialnimu podniku naplfiovat nekomerc¢ni socialni cile.

Filantropicka podpora socialnich podnikl je v nasi praxi bézna spise
u neziskovych a charitativnich organizaci. Pfesto jeji uplatnéni u socialniho
podniku je mozné a zadouci. Je v3ak zaloZzena na vasi schopnosti pfesvédcit
prislusného donatora o spolec¢enské prospésnosti vasich socialnich cild.
V praxi se totiz €asto setkavame s nazorem, Ze si podnikate, tedy vydélavate
a zadné dary a dotace uz nepotiebujete. Tento nazor musite pfekonat pouze
trpélivou komunikaci se zainteresovanymi a zajmovymi skupinami.

Vicezdrojové financovani umoziuje socialnim podnikim dosahovat
socialnich i ekonomickych cilt sou€asné. Napfiklad v Irsku ma mnoho
socialnich podnikl také charitativni status, ktery je velmi uzite¢ny, nebot
s nim nemusite platit dan ze zisku a umoznuje reinvestovat veSkeré
prebytky zpét do podnikani nebo ve prospéch cilovych skupin. | u nas
existuje cela fada slev na dani z pfijmu napfiklad pfi pfevazném zaméstnavani
osob zdravotné znevyhodnénych.

Specifickou a nefinanéni podporu socialniho podnikani pfedstavuje
propojeni podnikatelské Cinnosti velkého socialné zodpovédného
podniku s malym, nebo nové vzniklym socialnim
podnikem. Propojeni se muze realizovat formou
prosté kooperace, outsourcingem nékterych
pomocnych ¢innosti na socialni podnik,
nebo piimo udélenim licence ¢i fran€izy
socialnimu podniku. Hlavni vyhodou
této formy podpory je nejen
oboustranny pfinos tohoto
spojeni, ale pro socialni podnik
predstavuje ve vétsiné pfipadu
zajisténi dlouhodobé stability
a udrzitelnosti.




Zasadni vyhodou, kterou socialni podnik ma oproti komunitnim a dobrovol-
nickym organizacim je jeho vSestrannost, pfizpusobivost a schopnost doplnit
vlastni obchodni pFijmy o finance z vefejného i soukromého sektoru. Takze
socialni podnik sice neni 1€k na vSechny situace, ale za ur€itych okolnosti
muZe byt velmi efektivnim FeSenim pro uspokojovani socialnich potfeb.

Financni planovani — néktera zakladni pravidla

Namorinické pravidlo pravi: Kdo nema vytyéen smér plavby, neni
pro ného zadny vitr dobry.

Finanéni planovani a cashflow obvykle vétSinu zacinajicich podnikatelt
vystra$i. Ale budte klidni, neni to tak sloZité, jak to na prvni pohled vypada.
Finanéni planovani je pouze &iselné vyjadieni néeho, co uz o podnikani vite
nebo podle svého nejlepsSiho védomi dokazete odhadnout. To, co mlze
vystrasit je spiSe zplsob zpracovani, tj. forma. Zacneme od zacatku a ukazeme
si cely postup.

Postup je jednoduchy. Nejdfiv si poskladame rdzné kousky informaci, které
jsou potfeba na co nejpresnéjSi odhad ukazatelu. Kalkulace nakladd je obecné
jednodus$si, napf. je jednoduché odhadnout z vlastni zkuSenosti naklady
na telefon a elektfinu. VétSina lidi ma spiSe problém odhadnout trzby/pfFijmy.
Ale i to dokazeme prekonat.

Kdyz délate progndzy a odhady je nejdulezitéjsi prevést zakladni udaje na
tak z hlavy. VétSina lidi v8ak dokaze odhadnout trzby v uréitém tydnu. Zde je
nékolik navrhli na rozjezd:

* Zkuste naplanovat hodnoty na néjaké kratké obdobi a to pak prevedte
na delSi asové obdobi. Napfiklad, zpracujte udaje za tyden a pak je rozpo-
Citejte na mésic a rok. Timto zpisobem je daleko leh¢i provadét odhady,
protoze vétSina lidi ma prehled o tydennich vykazech.

+ Snazte se ,pfemyslet Ctvrtletné”. Pamatujte si, Ze ¢tvrtleti ma 13 tydnu.
Takze v kazdém tfimési¢nim cyklu jsou 2 mésice s 4 tydny a jeden mésic
s 5 tydny. Tento tyden navic mlze zpUsobit znacné rozdily, zvlasté pokud
pracujete s tydenni jednotkou. Pokud zapomenete na reZijni naklady
v tomto 13. tydnu, mizete se dostat do problému.

* Nepracujeme 52 tydnd rocné. Mame Vanoce a jiné svatky, letni prazdniny

a nemocenskou. Musite pocitat s nékolika ,nevydéle¢nymi“ tydny v roce,

ale pozor, uéty musite platit po cely rok! Proto ponechejte pfinejmensim
4 tydny ro¢né bez jakychkoli pfijmu, abyste pokryli nemocnost zaméstnancu
a jiné eventuality.

* Naucte se znat obchodni cyklus vaseho podniku.

Kazdy podnik ma obchodni cyklus. V kazdém roce jsou dobré, Spatné
a prumérné tydny. Obvykle zabere ¢as tyto cykly vypozorovat, ale jsou velmi
dullezité, obzvlasté kdyz planujete pfijmy a cashflow.

« Cashflow je o hotovosti. Pamatujte, Ze rozhodujici je, kdy vdm penize
za faktury pfijdou na ucet, ne kdy bylo fakturovano. TakZze pokud budete
muset ¢ekat na platbu 60 dni, lednové faktury se projevi v cashflow az
v bfeznu. Pokud vam dodavatelé umozni delSi dobu splatnosti, zadate
platbu do cashflow az kdyz je faktura zaplacena, ne v dobég, kdy jste obdrzeli
fakturu.

* Ohledné faktur a vykazl, nezapomente, ze mnoho podnik jiz nevyplaci
jednotlivé faktury. Normou se stava vyplaceni na zakladé mésicnich vykaza.
Takze si zapamatujte 2 véci. Prvni, pokud nepoSlete mési¢ni vykaz,
nedostanete zaplaceno. Druhd, vétsSina podnik( vyplati mési¢ni vykazy
az na konci 30 denniho limitu. Tudiz pro jistotu, pokud budete fakturovat
na zaCatku mésice a poslete mésicni vykaz na zacatku dal$iho mésice,
zakaznikovi potrva dalSi mésic, nez vam zaplati a bude trvat nékolik dni,
nez platbu obdrzite. Proto faktura ze zagatku ledna bude poslana v lednovém
vykazu na za€atku unora. Zakaznik zaplati na zaatku bfezna a bude trvat
az 14 dni, nez se k vam platba dostane. A to uz je pulka bfezna. Toto je jesté
rychly scénafr platby v dnednim obchodnim styku.

» Zpravidla budte realisticti, je lepSi byt konzervativni pfi odhadovani trzeb
(lehce podhodnaotit) a liberalni v odhadech nakladi (lehce nadhodnotit).

» Snazte se porovnavat udaje s podobnymi podniky. Obchod urcité velikosti
pramérné odebira stejné mnozstvi energie, at uz je v ném provozovano
cokoli. Proto se snazte porovnavat se s podobné velkym obchodem,
samoziejmé ne s konkuren&nim.

* Nakladani s DPH. VétSina obchodnich cen se uvadi bez DPH. Jestli jste
platci DPH, planujte vynosy a naklady v cenach bez DPH. Pokud nejste
platcem DPH, zahriite do vynosl a nakladu ceny véetné DPH.

Planovani pfijmt

Vase pfijmy budou jako u socialniho podnikatele slozeny z nékolika zdroju:
trzby z obchodni €innosti, granty, dotace atd. V prvni fadé bychom se méli
snazit planovat pfijmy z obchodni &innosti a az potom zapracovat do planu
pFijmy z jinych zdroju.
Planovani trzeb
Zkusenost z praxe: Trzby z obchodni ¢innosti jsou tim, co nas €ini nezavislymi.
Presto velka ¢ast podnikateld — socialni podnikatele nevyjimaje — pfiznava,

Zze na samotném zacatku si neudélala podnikatelsky plan ani plan trzeb.

Toto je obvykle Cast, se kterou maji lidé nejvice problému. Kazdy podnik
ma obchodni cyklus. Musite co nejdfive porozumét tomu vasemu.




I maloobchod ma mésice s vy$Simi a niz§imi prodeji a véfte nevérte dokonce

i vybér¢i dani maji obdobi vice a néktera méné vytizena. Pokud neporozumite
vlastnimu obchodnimu cyklu, pak budete velmi znevyhodnéni pfi planovani
trzeb.

Pro zacCatek predpokladejme, Ze existuji dobré, Spatné, primérné tydny
a tydny, kdy mate b&éhem roku zavieno. Toto je prvni véc, kterou musime
odhadnout. Takze v roce 1 budou 4 druhy tydnl a vy se snazte odhadnout
jaké celkové trzby (to nema nic spole¢ného s rezijnimi naklady) v kazdém
z téchto tydnd budete mit:

Druh tydne K¢

Dobry Napiste odhad
(tyden D)

Spatny Napiste odhad
(tyden S)

Pramérn y Napiste odhad
(tyden P)

Zavieno 0

(tyden Z) (4 tydny)

Ted musime vlozit odhady do vhodného formatu. Nasleduje jednoduchy
planovac na vas prvni rok. VSimnéte si, ze kazdy 3. mésic je uveden 5. tyden.
Je to proto, zZe ve Ctvrileti je 13 tydnU a musite doplnit jeden extra tyden navic
k mésici na konci ¢tvrtleti.

Proces ma 3 jednoduché kroky:

Krok 1

— Do kazdého poli¢ka vloZte pismena (D, S, P, Z), takze kazdy tyden v kalendafi
bude nejlépe odpovidat danému pismenu, napf. D — dobry tyden atd.

Vepiste pismena pouze malym pismem.

Krok 2

— Ted do kazdého poli¢ka napiste odhad trzeb za dobry, Spatny, priimérny
tyden a tyden, kdy bude zavfeno, z tabulky viz vySe.

Led Un Bfe Dub Kvé Cer Cerc Srp ZaF Rij Lis Pros
Tyden 1
Tyden 2
Tyden 3
Tyden4

Tyden 5

Krok 3
— seltéte udaje za celé mésice a vloZte je do nasledujici tabulky

Meésic Ké

Leden
Unor
Brezen
Duben
Kvéten
Cerven
Cervenec
Srpen
Zavi
Rijen
Listopad
Prosinec

Celkem

Gratulujeme, mate ted naplanované trzby na prvni rok a udaje za jednotlivé
mésice pro planovani cashflow.

Ted, kdyz mame naplanovany trzby z obchodnich pfijmd, mizeme dopracovat
prehled celkovych pfijmu. Nasleduje postup pro stanoveni odhadu pfijmu
z riznych zdroju.

Mésic K¢
Zdroj Trzby Granty Dotace Ostatni Celkem
pFijmu

Leden
Unor
Brezen
Duben
Kvéten
Cerven
Cervenec
Srpen
Zari
Rijen
Listopad
Prosinec
Celkem

Ted kdyz mate odhad pfijmu na prvni rok, mizete zadit planovat nasledujici
roky.




Planovani nakladu

Zkusenost ekonoma: At’ se snazite, jak chcete, néjaké ne¢ekané
naklady se vzdy vyskytnou.

Existuje nékolik riznych druhd nakladd. Jsou to predevsim:

Néaklady na material

Naklady na zaloZeni podniku
Fixni naklady

Variabilni naklady

PN =

1. Naklady na material

Toto jsou naklady na surovy material a vstupni naklady na produkty a sluzby.
Obykle jsou naklady na vyrobu jednotky produktu nebo sluzby relativné fixni.
Dulezité je, ze naklady na material muzete vétSinou vyjadrit jako urcité procento
z trzeb. Takze kdyZ vyroba produktu stoji 100 K& a naklady na materiél jsou
45 K¢, vite, ze mate dalSich 55 K& na uhradu rezijnich nakladu. V tomto pfipadé
jsou naklady na material 45%, takze ¢im vic produktd nebo sluzeb prodate,
vzdy bude 55% z celkovych trzeb k dispozici na uhradu nakladu. Az kdyz
uroven prodeje dosahne bodu, kdy 55% z nich staci na uhradu vSech rezijnich
nakladl, dosahnete bodu zlomu. S kazdou dal$i prodanou jednotkou nad
prodej pfi bodu zlomu budete generovat zisk.

2. Naklady na zalozeni podniku

Prvné si musite udélat seznam toho, co je tfeba na zalozeni vaseho podniku.
Jsou to vétSinou jednorazové naklady, jako napf. PC, tiskarna, stul, zidle,

zéloha na najemné, vymalovani, dekorace, pfisluSenstvi a drobny material atd.
Jakmile mate seznam hotov, snazte se kazdé polozce pfifadit realnou cenu.
Existuji razné prehledy nakladd na polozku, pfip. vyuzijte internet.

3. Fixni naklady

Fixni naklady jsou naklady na provoz jiz zalozeného podniku, které jsou
nemeénné. Pfikladem mohou byt platby za najemné, naklady na stalé zamést-
nance, pojisténi, rizné splatky atd. Klic¢ovou charakteristikou je, Ze tyto
naklady se neméni, at jiz mate dobry nebo Spatny tyden. Jakmile budete mit
jejich seznam, ke kazdé poloZce pfifadte naklady na rok a etnost plateb.

4. Variabilni naklady

Variabilni naklady vznikaji pfi provozu podniku a méni se podle objemu
produkce.

Pfikladem mohou byt - surovy material, elektfina, naklady na pfilezitostné
zaméstnance, baleni, naklady na doru€eni atd. Hlavni charakteristikou je pravé

to, Ze se zvySuji a snizuji podle objemu vyroby/prodeje. Znovu si udélejte
jejich seznam a zkuste odhadnout podle dobrého, Spatného a priimérného tydne.

Ted, kdyZz mate predstavu o druhu nakladu, se kterymi se mizete setkat,
muzeme se pokusit nékteré z nich spoditat:

Nasleduje cvi€eni na vypocet vasich nakladl. Jsou zde zapracovany nejob-
vyklejsi polozky a ponechana policka na naklady specifické pro vas podnik.
Mate pfileZitost zpracovat si naklady na tyden, mésic, ¢tvrtleti i na rok. Je zde
i sloupec na poznamku, kdy dochazi k platbé — tydné, mési¢né apod.

Naklady na material

Cetnost

Popis Tydné Mésiéné | Cturtletné Rocné BIsthy

[vlozte polozku] Ké

Naklady na zaloZeni podniku

Popis Tydné Mésiéné | Ctvrtletné | Rocné Cetnost
platby

K¢

Nabytek

Koberec
Vymalovani
Inventar

PC

Tiskarna

Fax

Telefonni ustfedna
Navigacni tabule,
napisy

Logo

Zalozeni podniku

a registrace
Registrace obchodniho
jména

Kolkovné

Pravni ndklady na
zfizeni najmu/koupé
nemovitosti atd.

Nadobi, pfibory na
pfipravu kafe, ¢aje atd.
[vloZte polozku]
[vloZte poloZku]
[vloZte polozku]




Fixni naklady

Popis

Tydné | Mésicné

‘ Ctvrtletné ‘ Roéné ‘ (‘;elgrtrg;t

Ké

Prondjem

Poplatky

Manipulaéni poplatky

Mzdy

Naklady nainternet

Pojisténi (zakonné
odpovédnosti/komeréni)

Pojisténi (auto)

Dar z motorovych
vozidel

Pravni poplatky

Poplatky za
audit/aéetnictvi

Dan ze mzdy

Naklady na ochranu
poéitacu

Pojisténi hmotné
odpovédnosti

Naklady na pozarni
alarm/ostrahu

Pronajaté kancelarské
vybaveni

[vloZte polozku]

[vloZte polozku]

[vloZte polozku]

Variabilni naklady

Popis

Tydng | Mésiéne

Ctvrtletné ‘ Rocné ‘ platby

Elektricka energie

Plyn

Telefon, fax

Prilezitostna pracovni
sila

Pofizovaci naklady

Postovné/pFepravné

Platby DPH

Dan z pfijma/ze zisku

Cistici prostiedky

Drobné zboZi
(toal. papir, &aj, kafe)

Parkovné

Svétlo & teplo

Bankovni poplatky

Opravy/udriba

Propagace & reklama

Vycvik/pribéiné
vzdélavani

Cestovni naklady

Naklady na ubytovani

Listky na vlak

Letenky

[vloZte polozku]

[vloZte poloZku]

[vloZte polozku]

Ted, kdyz mate pfedstavu o vaSich pfijmech a nakladech, je ¢as se podivat

na pfipravu planu cashflow.

Planovani cashflow — tedy finanénich toki

Pravidlo: Zkrachovala spousta podnikd, i kdyz vykazovala zisky.
Nezkrachoval vSak zadny, ktery mél kladné penézni toky.

Zatnéme jednoduse a vytvofme si modelovy pfiklad.

Vychozim bodem pro planovani cashflow je mési¢ni bilance pfijma a vydaju.
Priklad je uveden nize. Vychozi mési¢ni ztrata je 5 042,70 K&. Je bézné,
Ze béhem prvnich nékolika mésicu jste ve ztraté.

Mésic

Pfijmy
TrZzby
Dluznici

Celkoveé pfijmy

Vydaje

Material

Mzdy

Najemné

Postovné, telefon
Propagace a reklama
Elektfina

Naklady na dopravu
DPH / dané&, audity
Pojisténi

Urok z uvéru & splatky
Drobné zbozi
Cerpani z ustu

Celkové vydaje
Poc¢atecni bilance

Mésicéni bilance
Koneéna bilance

meésic 1

13500
0

13500

15500
0

500
100
500
125
160

0

150
307,7
200
1000

18542,7
0

-5042,7
-5042,7

Toto je docela jednoducha operace, kterou vétSina podnikateltl zvlada pravidelné
v ramci podnikani i v domacnosti.




A dale se podivame na Ctvrtletni obdobi.

Mésic

Prijmy
Trzby
Dluznici

Celkové pfijmy

Vydaje

Matrial

Mzdy

Najemné

Postovné, telefon
Propagace a reklama
Elektfina

Néaklady na dopravu
DPH / dané, audity
Pojisténi

Urok z Gvéru & splatky
Drobné zbozi
Cerpani z ustu

Celkové vydaje
Pocatecni bilance

Mésicéni bilance
Konecéna bilance

mésic 1

13500
0

13500

15500
0

500
100
500
125
160

0

150
307,7
200
1000

185427
0

-5042,7
-5042,7

mésic 2

13950
0

13950

12080
0

500
100
100
125
160
-17,93
150
246,15
200
800

14443,22
-5042,7

-493,22
-56535,92

mésic 3

13950
0

13950

10080
0

500
100
100
125
160

0

150
246,15
200
800

12461,15
-5535,92

1488,85
-4047,07

Toto je pouze 3 mésicni rozdil pfijmi a nakladld dohromady. Jak muzete vidét,
na konci jsou celkové bilance. Po¢atecni bilance na zacatku mésice (ktera je
stejna jako konec¢na bilance pfedchoziho mésice), mésicni bilance, ktera je
rozdilem pfijm{ a naklad pro dany mésic a pokud odectete mésicni bilanci

od pocatecni bilance, ziskate kone¢nou bilanci pro dany mésic (ktera je zase
vychozi hodnotou pro po¢atecni bilanci na pFisti mésic).

Pokud se opét podivate na toto Ctvrtletni cashflow, uvidite, Ze to jsou obchodni

Udaje srovnavany oddélené pro jednotlivé mésice a vzéjemné se propojuji az
dole u celkovych bilanci. A pokud pfipravite obchodni tdaje za 12 mésicl
oddélené a dole pak jednotlivé hodnoty sladite podle celkovych bilanci, mate

plan cashflow na cely rok.

Obecné komentare ke cashflow

+ Jakmile mate hotové cashflow, je tfeba si znovu vase predpoklady ovéfit.
Zacnéme s pokladnimi pfijmy. Jak moc je realistické pfedpokladat, Ze budete mit
pokladni pfijmy uz v prvnim mésici. Nezapomerite, Ze kdyz poskytnete 30
denni splatnost, neuvidite Zadné platby dfive nez ve druhém mésici a pfi
opozdéné platbé az v mésici tietim. TakzZe si ovéfte, jak dlouho trva, nez
dostanete ve skute¢nosti zaplaceno.

+ U plateb si zaznamenejte, kdy budete muset ve skutec¢nosti zaplatit. Mazete
mit odsouhlasenou dobu splatnosti a tak nebudete muset platit nap¥. 30 nebo
60 dni.

Vzdy berte v Gvahu pfi planovani vasi plnou mzdu. Néktefi lidé si fikaji, Zze né&jak
prezZiji a radéji pockaji, az se podnik rozjede. Nedélejte to. Uelem celého
tohoto cvi€eni je vydélat vam penize. Kdyz nebudete pocitat pfi planovani

s vasSi mzdou, tak ji nedostanete a navic budete zkreslovat va$ skutecny bod
Zlomu, viz dale.

Vysledovka

Toto je vas vykaz ziskuU/ztrat za rok. Na vypocet existuje jednoduchy vzorec:

Obrat A
Nakupy B1

Plus pocate¢ni stav zasob B2
Minus konec&ny stav zasob B3

= naklady na prodej B4
Hruby zisk C (A-B4)
Minus rezijni naklady

Najemné

Telefon

Mzdy

Néaklady na provoz auta

Atd. D

= Cisty zisk E (C-D)

Ale existuje i jednodussi verze. Sloupec s celkovymi hodnotami cashflow
v planu cashflow vam poskytne vSechny hodnoty, které mizete pouzit. V prvnim
roce nemate zadny pocatecni stav zasob a potom je vlastné sloupec s celko-
vymi hodnotami v cashflow va$ obchodni vykaz zisk( a ztrat. OvSem ucetni
s timto pohledem nemusi souhlasit.



Vyrovnani trzeb z prodeje a nakladt

podnikat. Zde je uveden postup krok po kroku:

Nez budete chtit odhadnout trzby na urovni, kdy se vyrovnaji vade naklady
a vynosy, potfebujete znat urcité udaje.

1. Naklady na rezie. To je to, co zbude, kdyz odecdtete naklady na material
od celkovych trzeb, oboji v procentech. Jestli si pamatujete pfedchozi pfiklad
produktu s vyrobnimi naklady 100 K& a z toho materialem za 45 K¢&. Zbytek
jsou naklady na rezie. V tomto pfipadé 100%-45% = 55%. 55% jsou naklady
na rezie.

2. Celkova ¢astka nakladl na rezie v K&. Rezijni naklady nezahrnuji naklady
na material, ale zato zahrnuji témé&rF vS8echny ostatni naklady.

Z téchto dvou udaji muzete spocitat svij bod zvratu s pomoci nasledujiciho
vzorce:

Celkoveé rezijni naklady (v K<)
X 100 10,000 X100 = 25,000 K¢
% podil z trzeb 40

V tomto pfipadé rezijni naklady Cinily 10,000 K¢ a podil z trzeb byl 40%,
potom je bod zvratu 25,000 K¢ za rok, tj. Castka, pfi které nebudete mit ani
zisk ani ztratu.

Muzete si hodnotu spocitat na celkové trzby a celkové rezijni naklady. Ale plati,
Ze &im dfive dosahnete bodu zvratu, tim Zivotaschopnéjsi bude vas podnik.
NemdUzete pofad vykazovat ztratu a prezit.

Rozvaha
Rozvaha je vykaz aktiv a pasiv podniku v uréitém okamziku. Je finanénim

vyjadfenim soucasnych aktiv oproti sou¢asnym pasiviim. Vzorec je nasledujici.
Body 1 a 2 by si mély byt rovny:

Soucasna aktiva Ké
Pohledavky 1a
Zasoby 1b
Hotovost 1c
Bankovni ucet 1d 1

Pasiva Ké
Pocatecni zUstatek 2a
Zisk/ztrata 2b
Véritelé 2c 2

V pocateéni fazi zalozeni podniku, obzvlasté v pfipadég, kdy jste jeSté nezacali
prodavat, neni rozvaha moc dulezita. Dllezita je az v dalSich letech, kdy
se zacnou projevovat zisky/ztraty atd.

Toto je jeden z moznych pFistupu k tvorbé finan¢nich tabulek. Existuje cela
fada metod tvorby téchto dllezitych pomocnikd podnikani. Vrcholem jsou
sofistikované programy umoziujici nejen planovani, ale i vyhodnocovani
dosazenych odchylek od finanénich cild. Bude zaleZet na vasSich potfebach
a moznostech, kterou metodu a cestu zvolite. Dulezité je ale tyto tabulky
nepodceriovat a naucit se podle nich podnik fidit. Jenom tak budete védét, jak
na tom doopravdy jste a budete moci zav¢as reagovat. Mame mnoho pfikladu
z praxe, kdy se podcenéni této zasady doopravdy nevyplatilo.

v vr

Pravidlo: Co neméfim, to nefidim.

Finanéni operace, dané a pojisténi

Musite mit systém kontroly finan¢nich operaci. Mize byt uzite¢né usporadat
si jednotlivé systémy, které pouzivate. Pfedné se jedna o dokumentaci, ktera
se pouziva ke sledovani finan¢nich operaci, jako napfiklad:

+ Cislovana kniha faktur. Potfebujete nejméné 2 stranky na fakturu
— na original a kopii faktury. Samozifejmé se musi jednat o priklepovou
kopii faktury (kopie pfes kopirak),
* Kniha trzeb, ve které zaznamenavate veskeré trzby. Ta musi obsahovat
pfinejmensim:
Datum
Cislo faktury
Prodej v hotovosti/na uvér
Informace o zakaznikovi
Celkova €astka za fakturu
(v pfipadé, ze jste platce DPH, ¢astka celkem bez DPH, s DPH a kdd)
* Kniha bankovnich zaznam{(, s datem ulozek a rozpisem na jednotlivé
faktury a jejich finanéni vyjadreni.
« Sekova knizka
* Kniha doslych faktur
Datum
Cislo faktury
Podrobnosti o véfiteli
Celkova Castka (bez DPH, s DPH, kéd)




» Jestli jste nuceni platit i v hotovosti, spravujte oddélené i ucet na drobné
vydaje. Vedte zdznamy o v8ech platbach.

» Ulozte vSechny trzby v hotovosti do banky. Nikdy neplatte pfimo z hotovosti
v pokladné za préaci a zbozi, pouze z vaseho oddélného uctu na drobné
vydaje.

* Uschovavejte si vSechny pfijaté i odeslané faktury. Pokud chcete projit
auditem, musite mit papirové zaznamy o vSech operacich. Vedte si o vSem
evidenci.

» Platebni podminky. Pfednostné se snazte dostat zaplaceno hned pfi dodani,
pokud to neni mozné, snazte se uplatnit co nejkratsi Ihttu pro zaplaceni, napf.
7 nebo 14 dni. Cim déle trva proplaceni, tim vice se zhor$uje vase finanéni
situace. Kde je to jen mozné, snazte se platit pozdéji a dostavat zaplaceno
dfive.

Analyza hlavnich podnikatelskych chyb socialnich podnikatelt

V nasledujici tabulce je uveden pfehled nejcastéjSich podnikatelskych chyb,
kterych se podle nadeho nazoru podnikatelé dopousti pfi zaloZeni i v dobé
provozu socialniho podniku. Jednotlivé chyby byly zapracovany do dotazniku
a v ramci unikatniho prizkumu vypinény v obdobi 01-07/2010 celkem 22 exis-
tujicimi socialnimi podnikateli. Respondenti méli moznost vybéru ANO, {j. pfi-
znani, ze se dané chyby dopustili a NE, tj. dané chyby se vyvarovali. V pfehle-
du je uvedeno procento socialnich podnikatelt z celkového poctu dotazanych,
ktefi se dané chyby dopustili.

Klasicka podnikatelska chyba % kladnych
odpovédi

Volba spole¢nikti pro podnikani

Spatna volba ¢&lentl, zakladatell podniku vedla k rozporim a nakonec 32 %

k ukonCeni spoluprace s 1 nebo vice spolecniky.

Komentar:

Relativné nizky pocet pozitivnich odpovédi ukazuje na to, ze vétSinou

jsou socialni podniky opatrné pfi volbé spole¢nikl pro podnikani.

Vétsina ucastnikl byli zastupci druzstev. Pro zaloZeni druzstva je

potieba 5 fyzickych nebo 2 pravnické osoby nebo kombinace. O to

vice jsou vysledky prizkumu prekvapivé. Vysoky pocet zakladajicich

¢len(l je obecné bran jako hendikep oproti napfiklad s.r.o. Pfi spravné

volbé ¢len( to byt problém nemusi, jak ukazal prizkum.

Spoléhani se na 1 nebo 2 zakazniky

Svuj vyrobni program a vétSinu trzeb jste stavéli na spolupraci

s jednim nebo dvéma nejvétSimi odbérateli.

23 %

Komentar:

77% respondentl toto nevnima jako problém, coZ poukazuje na to,
Ze diverzifikuji portfolio poskytovanych vyrobku a sluzeb a snazi se
byt nezavisli na 1 nebo 2 dodavatelich. Zvlasté u socialniho podnikani
je to velmi dulezité.

Vyvoj a vyroba néceho, co se neprodava

Pfi vyvoji nového produktu jste nevénovali dostateénou pozornost
pozadavkim trhu a nakonec jste vénovali €as a penize do vyvoje
a vyroby vyrobku, ktery nemél dostate¢ny odbyt.

Komentar:

Souvisi s otazkou Nedostateény marketingovy prazkum. Vysoké
procento kladnych odpovédi naznacuje, ze nékteré socialni podniky
a druzstva stéle jesté ,vyrabi, aby se vyrabélo“ a nerespektuji poza-
davky trhu. Riziko krachu. Vychodisko - disledny marketingovy
prizkum a nejlépe pfedem nasmlouvané zakazky jesté pred zahajenim
vyroby.

NepfFimérena cena

jednotku produktu.

Komentar:

Cela tretina respondentd ma problém s tvorbou cen. Do ceny nezahr-
nuje veskeré naklady a stanovuje nizkou cenu z divodu pfilakani
zakazniku. Tato strategie je odGvodnitelna pouze v pfipadech dobfe
propracované cenové a marketingové strategie, kdy se po pfilakani
zakaznikl pfechazi na ekonomicky realné ceny. V pfipadé dlouhodo-
bého uplatfiovani ekonomicky nevyhodnych cen dochazi k ekonomickym
problém(m, nebo pfi jejich nepromysleném zvyseni ke ztraté zakaznikd,
ktefi se vraci ke konkurenci.

Nedostatecny pocatecni kapital

Pfi zahajeni podnikani jste potfebovali nakonec vice pogatecniho
kapitalu, nez jste si pavodné mysleli, Ze budete potfebovat.
Komentar:

Pfi zahajeni podnikani dochazi ¢asto k podcenéni potfeby pocatecniho
kapitalu (55% respondentu s timto mélo problém). Obecné doporuceni
je byt pfi zpracovani podnikatelského planu konzervativni pfi planu
trzeb (podhodnotit) a liberalni pfi stanovovani nakladd, resp. potieby
kapitalu (nadhodnotit).

Podcenéni pesimistickych odhadu

Pfed zahajenim podnikani jste dostatec¢né neplanovali vyvoj situace na
zakladé pesimistickych odhadl a tato situace nakonec nastala, aniz
byste méli zpracovan krizovy plan.

Komentar:

41% dotazanych vidélo zahajeni podnikani pfilis optimisticky a nemyslelo
na ,zadni vratka®“.

32 %

32 %

55 %

41%




Délat 4 véci naraz a zadnou poradné

Na zac¢atku podnikani jste se plné nevénovali rozvoji podniku. Pozor- 41 %
nost jste soustiedili i na jiné aktivity a pracovni €innosti a to se vam

néjakym zpusobem vymstilo.

Komentar:

Dotahovat véci do konce. Jestli rozjizdite néco, co vas ma v budoucnu

zivit, vénujte tomu 100%. Vysledky se dostavi. Necela polovina

z oslovenych socialnich podnikatel(l se snazi délat pfili§ mnoho

a nerozliSuje, co je opravdu dulezité.

Pujcit si od nepravého

Pfi zahajeni &i v pribéhu podnikani vznikla potfeba dal$iho kapitalu 9 %
a Vy jste ,skocili“ na nevyhodnou nabidku ,pochybného® investora.

Komentar:

Dvé negativni zkuSenosti potvrzuji, ze i k této podnikatelské chybé

v praxi dochazi. Duvérovat, ale provéfovat.

Od zacatku prvni tridou

Pfi zahajeni podnikani jste investovali pfili§ do stavebnich uprav, 14 %
vybaveni, &i zafizeni ,vy38i aZ luxusni kvality“ a hotovost Vam pozdéji

chybéla jinde.

Komentar:

Zajimavé pfiznani 3 socialnich podnikatel, Zze se pfi zahajeni podnikani
soustredili vice na formu, nez na obsah, coz se jim vymstilo. Pfi zahajeni
podnikani pofizovat jen to, co je nutné k dosazeni prvnich trzeb.
Soustfedte se na aktivity, které budou vytvaret pozitivni cashflow do

firmy, ne odvadét hotovost ven z firmy.

Diverzifikace do neznama

Z divod( neuspéchu pfi prodeji pavodniho produktu, &i z jinych 36 %
dlvodu, jste rozsifili portfolio poskytovanych vyrobki/sluzeb, aniz

byste méli pfehled o pouZivanych technologiich, trendech, vztazich

mezi odbérateli, konkurenci apod.

Komentar:

Vyroba produktu &i poskytovani sluzby by mélo nasledovat az po
dukladném priazkumu trhu a i kdyz vam ,tece do bot“ z davodu

neuspéchu prvniho produktu nebo sluzby, nikdy neni tak zle, aby

nemohlo byt jesté hlif. Zjistéte si, jak funguje trh u vami planované

»nhovinky“. Prizkum ukazal, Ze tato chyba je pomérné Casty jev mezi

socialnimi podnikateli.

Soudni spory za trest

Jako poskozena strana jste se pustili do soudniho sporu za podnik 27 %
a vzapéti jste toho litovali kvali zmafenému ¢asu, penézim atd.

Komentar:

Vysoky pocet soudnich spor(, kterymi si 6 respondentt proslo/prochazi

ukazuje na $patnou kvalitu obchodniho prostfedi v CR a to, Ze vysledek

povazuji za zmareny ¢as a penize, upozorfiuje na Spatnou kvalitu

Ceského soudnictvi. Snazte se soudnim sporim pfedchazet, konzultujte

pravni zalezitosti s pravnikem.

Produkt neni nikdy pfipraven na trh

PFi vyvoji vyrobku jste se tak dlouho zabyvali Upravami, vylepSenimi 23 %
a designem, az se stal nakonec vyrobek zastaraly nebo Vas predbéhla
konkurence.

Komentaf:

| kdyzZ se to tykalo pouze &tvrtiny respondentq, je tfeba na tento

problém pamatovat, obzvlasté u vyrobkl s nizkymi bariérami vstupu

na trh. Nevahat pfili§ dlouho s uvedenim vyrobku na trh.

Malé bariéry pro vstup na trh

Vstoupili jste do odvétvi s nizkymi bariérami vstupu a nabidka produktu 23 %
na trhu brzy predcila poptavku.

Komentar:

Vstoupit na trh co mozna nejdfive, rozvinout ¢innost, optimalizovat

naklady, otevrit provozovny ve vice méstech (pfip. nebat se frandi-

zingu) - ziskani konkurenéni vyhody napf. z rozsahu poskytovaného

zbozi a sluzby, kdy budete moci jit s cenou dol{i oproti konkurenci,

ktera vas bude ,napodobovat®. Byt o krok vpfed.

Nedostatecny marketingovy priazkum

Pfed zahajenim podnikani jste dostatec¢né neprovedli analyzu 41 %
prostfedi, nedefinovali trh, segmenty trhu a cilové skupiny, neodhadli
poptavku na zakladé primarniho prizkumu a nezpracovali marketin-

govy mix (4P) a marketingovou strategii Vaseho produktu na trhu.

Komentar:

Velmi ¢asta chyba obzvlasté ¢eskych podnikatell (v Irsku k tomuto

tématu pfistupuji odpovédnéji). Socialni podnikatelé vétSinou nenabizi

Zadné technologicky naroéné produkty, o to dllezitéjsi je marketingovy

prazkum trhu. Neni to ztrata ¢asu, neni to dalSich ,par stranek"

do Supliku. Marketingovy prizkum trhu délate pro sebe a mize vam

uSetfit spoustu penéz a Casu.

Zakaznik nema diivod ménit své chovani

Pfed uvedenim vyrobku na trh jste neuvazovali o tom, co zakaznik 32 %
zvazuje pfi koupi Vaseho typu vyrobku/sluzby a tudiz nehledali dGvody,

pro¢ by mél zakaznik kupovat pravé Vas produkt.

Komentar:

Zkuste se vcitit do role zakaznika a zkuste

si napsat v ¢em je vas produkt unikatni, jak ‘
se isi od konkurené&nich vyrobku A g

a substitutd, jakou pfidanou hodnotu O ——
vam pfinasi. Text si znovu projdéte,

vytvorte si slogan a prodavejte.

Zakaznik si s tim, pro€ by mél

kupovat pravé vas produkt, lamat

hlavu nebude. Udélejte to za négj. \\ ‘

e’




Neschopnost piiznat chybu

Béhem podnikani jste si nékdy fekli: ,Uz jsme do toho investovali
pfilis mnoho, nez abychom prestali“, a tudiz nepfestali a byla to nakonec
velka chyba.

Komentar:

U socialnich podnikatelt bychom ocekavali vice kladnych odpovédi.
Socialni podnikani vétsinou neni o velkém zisku a mnohamiliénovych
investicich. Casto jsou podnikatelské aktivity provozovany na Grovni
minimalnich mezd a jdou az za hranici finanéni Unosnosti.

Kazdé chybné rozhodnuti o investici mize podnik vazné poskodit
a je jen dobre, Ze u respondentl se to stalo pouze ve 2 pfipadech.
Ignorace napisti na sténach

V podnikani jste spoléhali na original, Ipéli jste na ,starych zplsobech®,
ignorovali jste signaly trhu, az se dostal podnik do finanénich problémi
a Vy jste byli nuceni hledat nové trhy.

Komentar:

Nikdy nekongici inovativnost je to, co Zene sociélni podnik dopfedu.

5 respondentim se nedostatek inovace vymstil. NeCekejte, co udéla
konkurence, udélejte to sami.

Posetila faze podnikani

Az se Vam konecné zacalo dafit, zacali jste uvazovat zpusobem:
,Kdyz si firma XX muze dovolit to a to, tak to my taky a jesté vic!”

a pozdéji se Vam to vymstilo.

Komentar:

V pfipadé socialniho podniku nejste ,za vodou® nikdy, pokud to ovSem
s plnénim socidlnich cild myslite vazné. Veskeré prebytky jsou
reinvestovany na podporu cilovych skupin. ,PoSetila faze podnikani*
by se vam, jakou socialnim podnikatelim, méla vyhnout.
Neexistence ukazatelli a parametrii vykonnosti firmy

Na zacgatku podnikani jste si nenastavili ukazatele a parametry vykon-
nosti, jako napf. dosahované trzby, zasobnik prace, penize na uctu,
pohledavky po Ihaté splatnosti apod. a béhem podnikani se objevily
problémy, aniz byste tusili, Ze se blizi.

Komentar:

Témér polovina podnikateld nerespektuje jednu z hlavnich zasad
uspésného Fizeni - nastaveni parametru Uspésnosti a jejich kontrola
a vyhodnocovani. Ukazuje to na nedostate¢nou fundovanost manage-
mentu a nedostatky v fizeni socialnich firem. Stale plati: co neméfim,
to nefidim.

Odpovédnost a kompetence

Na za¢atku podnikani jste jasné nestanovili pracovni naplf, kompetence
a hlavné odpovédnosti jednotlivych zaméstnancl, coz se Vam pozdé;ji
vymstilo.

Komentar:

Témér polovina respondentll neméla na pocatku jasné vymezenou napln,
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kompetence a pracovni zodpovédnost jednotlivych pracovniku. Tato

situace musela nutné vést ke ztraté vykonnosti firem vlivem demotivace

a frustrace jednotlivych pracovnik(l. Také to mlize vést k nezadouci

fluktuaci pracovnikd.

Délba prace

Ve firmé jste délal/-a nebo stale jesté délate vSechno sam/-a, protoze 36 %
podle Vas na nikoho jiného neni spoleh.

Komentar:

Pomérné mala ¢ast manazer( si nechava veskeré hlavni ¢innosti

na svych ,bedrech”. Ukazuje se, ze vétSina spravné rozdéluje

kompetence a spoléha se na své spolupracovniky.

Spoléhani se na cizi finance

PFijmy z podnikani nestaci na pokryti naklad na bézny provoz. Jste 45 9%
zavisli na darech a dotacich.

Komentar:

Necela polovina socialnich podniku je zavisla na dotacich a darech.
S ohledem na charakter socialniho podnikani to neni nic hrozivého.
Zajimave by bylo zjistit miru této zavislosti a stuperi rizika v pfipadé,
Ze by tyto nebyly v budoucnu dostupné.

Pravni forma socialniho podnikani

Béhem podnikani jste si nékolikrat fikali, Zze by Vam lépe sedéla jina
pravni forma.

Komentar:

S pravni formou socialniho podnikani je velka vétSina respondentu
spokojena. MliZe to byt ovlivnéno faktem, Ze vétSina respondent
byla druzstva, coz je podle naseho nazoru jedna z nejvhodnéjsSich
forem socialniho podnikani.

Individualni pFistup k zaméstnanciim

Nenaslouchate zaméstnancim, nerespektujete jejich individualni 5 %
potfeby (specialni upravy pracovniho prostfedi, pfestavky atd.), coz
se negativné odrazi v jejich vykonu.

Komentar:

Pouze v jednom pfipadé zaméstnavatel nerespektoval individualni
potfeby zaméstnancu. Zaméstnavatelé si v tomto pfipadé uvédomuiji
zakladni principy socialniho podnikani a ve vétsiné pfipadu je
napliuji.

Planovani dlouhodobych cila.

Nemate vyjasnéné a naplanované dlouhodobé a strategické cile
firmy a Zijete jen sou€asnymi problémy. Budoucnost je pro Vas pfilis
nejasna a nema cenu se ji zabyvat. Jestli se néco ma stat, tak se to
stane.

Komentaf:

18 %

32 %

podnikani a je pIné zaujato operativou a kazdodennimi starostmi, coz
neni uspokojivy stav.




Zajimavé by bylo zjisténi, v jaké kvalité jsou dlouhodobé plany podni-
katel, ktefi se budoucnosti svého podnikani zabyvaiji.

Neni nic, co by nas spojovalo

Na zakladé toho, co jsme si pfi zaloZeni druzstva dohodli, jsme
schopni spolupracovat, jinak ale neni nic, co by nas, ktefi jsme Cleny
druzstva, spojovalo.

Komentafr:

Témér Ctvrtina podnikatelt se svymi spole¢niky a ¢leny udrzuje pouze
formalni vztahy. Z toho vyplyva, Ze vétsina socialnich podnikatell
nasla v podnikani i néco vic a povysila své vztahy s ostatnimi ¢leny
na kvalitativhé novou urover.

Budeme dal zkouset néco spoleéné vymyslet, Casem se uvidi
Zatim jesté nemame mezi sebou vyjasnéno, jak budeme podnikat,
co nam nase podnikani pfinese a jak s jeho vysledky nalozime, Casem
se ale v8echno vyfesi.

Komentar:

Tretina zacCinajicich podnikatell neméla (nema) pfi zahajeni podni-
kani vyjasnén podnikatelsky zadmér a spoléhala se na jeho pozdéjsi
vyfeseni, cozZ neni dobry stav. Zajimavé by bylo zjistit formu a Uroven
zpracovanych podnikatelskych zaméra u skupiny, ktera méla své
podnikani v po¢atku jiz ujasnéno.

Zajima nas jenom socialno

Podnikani pro nas neni moc dilezité. Hlavni je plnit socialni funkce
firmy. Penize se vzdycky néjak sezenou.

Komentar:

Prevazna vétsina socidlnich podnikatell si uvédomuje vyvazenost
podnikatelského a socialniho aspektu podnikani a jeho vliv na samo-
statnost a dlouhodobou udrZitelnost.

Nevime, kdo jsou nasi partnefi pfi podnikani.

Okoli firmy nas moc nezajima. Nejlepsi je nikomu nic nefikat. Jesté
by nam do toho naseho podnikani mluvili nebo by nas otravovali
néjaci neschopni ufednici.

Komentar:

Pfevazna vétSina respondentd si uvédomuji dulezitost partneru

a zainteresovanych skupin pro
uspéch socialniho podnikani.
Cile a pfipominky zamést-
nanct ignorujeme, jenom by
nas zdrzovaly od prace.
Zaméstnanci jsou tady od toho,
aby pracovali. Mluvenim se je-
nom zdrzuji od prace a vytva-
feji zbyte€né problémy. Mohou
byt radi, Ze jsme jim dali praci.

23 %
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Komentar:
VétSina respondentd uplatfiuje demokratické principy podnikani a naslouchaji
nazoriim svych zaméstnanc.

Zkusenosti na zavér

* Nevyjasnéné poslani.
Jestli chcete uspét, musite mit jasno
o vasSich cilech a zamérech. Nejasnosti

mohou vyustit v nedostatek

discipliny. Pfilis
improvizace zamlzuje
cile a budi nedveéru.

+ Definujte konkrétni socialni a ekonomické cile jasné a véas. Jedna
z klasickych chyb socialnich podniku. Socialni cile jsou hlavnim voditkem
pro provoz podniku, a pokud nejsou jasné definovany, pak bude socialni

podnik postradat poslani.

+ Jasné vymezte odpovédnost a kompetence — rozdélte si v podniku
nejen praci, ale i kompetence a odpovédnost

* Nesnazte se délat pfriliS mnoho. Mnoho socialnich podnikatelt chce zménit
cely svét, ale o to uz se pokusili jini a neuspéli. Usp&sni socialni podnikatelé si
stanovi konkrétni a jasné cile a soustfedi svoje Usili a zdroje na malou, jasné
definovanou aktivitu, ktera jim umozni dosahnout vysledk.

* Nebojte se zadat o pomoc. Pravdépodobné nejcastéjSi divod pro selhani
v jakémkoli socialnim podniku. Cim vice lidi se angazuije, tim v&t$i ma projekt

Sanci na uspéch. Role socialniho podnikatele je vyuZit talentu, energie a siti

kontaktl ostatnich a tim dosahnout multiplikaéniho efektu.

* Vyvarujte se loudiim a vahavciim v podniku. Loudové jsou lidé, ktefi
vam radéji feknou 100 ddvodu, pro¢ néco nejde, nez 1 divod, pro¢ by to Slo.
Loudoveé jsou jedem pro socialni podnik, protoze ten je subjektem vytvofenym
tak, aby fungoval dynamicky a podaval vykony; neni to misto pro fe¢néni
a neplodné diskuze.

* Nebojte se délat chyby. Kazdy uspésny podnik, jakékoli pravni formy,vam
miiZze dat cely seznam chyb, kterych se dopustil. Zaroveri vam muze vyjmenovat
stejné tolik pouceni, kterych si z téchto chyb vzal.

Budte ochotni jit do pfijatelného rizika, akceptovat chyby, kterych se dopustite
a ucit se z nich. Jen je neopakuijte.




+ Ctéte napisy na sténach. Nasloucheijte vasim lidem. Socialni podnikatelé
jsou vétSinou tahouni, motivovani a motivujici, ale nékdy je nejlepsi postup
naslouchat. Nevite vSechno a taky nevidite vdechno, tak si nechte nékdy
poradit od ostatnich.

* Hlidejte a udrzujte rovnovahu podnikatelského a socialniho chovani
a rozhodovani. Nezapominejte, Ze provozujete podnik a Ze musite ve vasem
socialnim podniku respektovat a prosazovat normalni komeréni pravidla jako
v jakémkoli jiném zacinajicim podniku. Trzby a cash flow jsou stale to, na ¢em
zalezi, tak nezapomerite sledovat vasi finanéni situaci.

Jde to/nejde to ....a co dal, kdyz se ocitnu na kiizovatce?

Cas b&zi a samozfejmé i situace socialniho podniku a socialniho podnikatele
se dal vyviji. Co si miZzeme vzit z rozvojové faze jinych socialnich podnikatel(i?
Zde jsou nékteré kliCové otazky, které bychom méli zvazit:

1 Rust rychle, rist pomalu nebo udrzovat — Jaké je pfirozené tempo ristu?
Na tuto otazku neni samoziejmé Zzadna jednoducha odpovéd, protoZe kazdy
socialni podnik je jiny, nicméné, ,pfeobchodovani® je pro jakykoli podnik
fatalni. Pfevazujici zkusenost fika, Ze socialni podnik by mél rist konzervativné
a ne takovym tempem, které by vyzadovalo pfedluzeni, coz bylo prokazano
i v bankovni sféfe. Nerlst znamena jit zpét, takze zkuste udrzovat rostouci
trend.

2 S postupem ¢&asu usilujte o zvy$eni poméru financovani z vlastni obchodni
¢innosti na celkovych pfijmech. Idealné byste méli byt schopni financovat
vSechny kazdodenni operace z obchodni ¢innosti a programové nebo jiné
zdroje pouzivat na socialni poslani. Socialni podnik s nedostate¢nou poptavkou
vyzaduje staly a vysoky stupen vefejného financovani (dotaci, jinych subvenci), aby
prezil, a je tim znacné zranitelny a citlivy na zmény ve vefejném financovani
a zmény priorit vefejnych politik, legislativy. Snazte se nastartovat vas socialni
podnik k vy$3i ekonomické sobéstacnosti.

3 Vyhybeite se odchylkdm od poslani (,mission drift*). Odchylky od poslani
znamenaji situace, kdy se socialni podnik za¢ne soustiedit na ekonomické cile

a prestane sledovat a plnit socialni poslani. Existuje mnoho zpusobu jak se
ujistit, ze se neodchylujete od socialniho poslani.

Na zakladni urovni je roli pfedstavenstva a managementu, aby své vlastni
navrhy a €innosti provadéli v souladu se socialnimi cili.

Odchylky od poslani nejsou chybou definovanych cilu, ale spiSe lidi, ktefi jsou
do jejich pInéni zapojeni. Jednim ze zpUsobl je pofadani pravidelnych setkani
s kliCovymi lidmi a zakomponovani otazky ,plnime nase socialni poslani?“
do procesu obchodniho planovani. Nebo druhou mozZnosti je provadéni
socialnich auditt ve vasem socialnim podniku. Je na pfedstavenstvu a mana-
gementu, aby iniciovali néktery z procesu, kterym by sledovali plnéni socialniho
poslani a zakomponovali jej do spole¢nych fidicich postup(.

4V irském prostiedi se asto fesi otazka, zda by mél socialni podnikatel
zUstavat v socialnim podniku dlouhodobé? V ¢eském prostfedi se pravdépo-
dobné s témito otazkami teprve setkame. Podle nazoru irského partnera je to
otazka rovnovahy a osobni volby. Mnoho socialnich podnikateld jsou ,sériovi*
podnikatelé, angazuji se v zaloZzeni mnoha podnikd, které uspokojuji rizné
socialni potfeby. TakZe vétSina z nich by byla 8tastna, Ze jejich podnik je
zaloZen a funguje a poté se stahla do ustrani a nechala management a pred-
stavenstvo, aby podnik Fidilo. Socialni podnikatel se pak mize zapojit do jinych
projektl a vratit se pouze v pfipadé nutnosti, a pokud mu to ¢as dovoli.
Opravdu zalezi na podniku a lidech, ktefi jsou zapojeni. Nas nazor je takovy,
Ze zustat dlouho u jednoho projektu neni zadouci. Ustrnete v jednom bodé
a to neni dobré ani pro vas, ani pro projekt jako celek.

5 Neexistuje Zadny manual nebo pfiru¢ka. Opravdu se musite ucit z vlastnich
chyb. Je to praveé uceni, které déla socialniho podnikatele zkusenym. Praxe je
nejlep$i ugitel v tomto pripadé. Cimz nefikame, Ze se nem(zete ugit z chyb
ostatnich. DalSi charakteristikou podnikatele nebo socialniho podnikatele
je schopnost sitovani, znat spoustu lidi a zaroven se od nich udit. Vytvorte si
vlastni sit kontaktd, je to kliCovy pfedpoklad k vyuziti zdroji potfebnych
k vybudovani socialniho podniku nebo zaloZeni dalsiho.

Nezapomerite, Ze to, co charakterizuje a odliSuje socialniho podnikatele
od nékoho, kdo si dokaze pouze stéZovat a nafikat nad
neuspokojovanymi socialnimi potfebami je to, ze
socialni podnikatel s tim néco pozitivniho udéla
a vytvori dynamicky proces, ktery motivuje dalSi
zainteresované osoby, aby se zapojili. Byt socialnim

podnikatelem je o tom byt aktivni a motivujici, coz
nabiji ostatni lidi a vytvafi pozitivni vystup.

Je to ta osoba, ktera z ostatnich vytahne to nejlepsi.

Stoji to za to usili? Urcité!




3. Pripadové studie v CR a Irsku
ERGOTEP, druzstvo invalidli, Prose¢ u Skutce

Ergotep - druzstvo invalidd, bylo zalozeno v roce 2003. Jeho zakladatelé
jsou zdravotné postizeni a druzstvo jako subjekt ma od samého pocatku statut
chranéné dilny. Jeho postupné a dlouhodobé cile spocivaji ve vytvareni
podminek zdravotné postizenym spoluob&anidm pro jejich integraci do spole¢nosti
formou pracovni a ucelené rehabilitace. Vysoce kvalitni pracovni prostredi
a pracovni pozice jsou podpofeny unikatnimi projekty, které spocivaji v uzkém
propojeni na bankovni a postovni sektor.

Sluzby jsou zaloZeny pfedevSim na komplexnosti a dokonalosti systému.
Druzstvo zajistuje zpracovani backofficovych operaci pro CSOB pomoci tech-
nologie Microsoft RPD, zajistuje komplexni distribuci listovnich a balikovych
zasilek. Kompletni softwarové vybaveni umozfiuje odbaveni 2 milion zasilek
za rok. Druzstvo provozuje dva elektronické obchody, spravuje vérnostni
a bodové programy - k tomu Ucelu nabizi cca 35 tisic produktd. Dale jsou to
marketingové sluzby, webové projekty a logistické sluzby.

To v§e umozniuje pracovni prilezitost pro témeér 120 zdravotné postizenych
zaméstnancu.

Ve vztahu k zaméstnancim je samoziejmosti vysoka kvalita pracovniho
prostfedi. Pfi vstupnim pohovoru probiha sou¢asné sestaveni individualniho
planu zaméstnance, duraz je pfitom kladen na moznosti jeho dal$iho vzdélavani
a profesniho rozvoje. Druzstvo systematicky své pracovniky dovzdélava. Jsou
zohlednény specifické pozadavky zaméstnance na pracovni rezim, pfestavky
v praci (napf. diabetici maji Castéjsi pfestavky na obCerstveni, pfipadné
aplikaci inzulinu), rehabilitace, specialni pomucky a dal§i. Zaméstnanci maji
moznost volby pracovni doby — obvykle mezi 4 — 8 hodinami denné (na piny
Uvazek pracuje pfiblizné 1/3 zaméstnanc, zbyvajici 2/3 pracuji na ¢astecny
uvazek). Druzstvo systematicky pracuje na vzdélavani svych zaméstnanct
— ma vlastni tréninkové a vzdélavaci programy. | nekvalifikovani zaméstnanci
zde tak mohou dosahnout urcitého stupné kvalifikace. V pfipadé finanéni
nouze jsou poskytovany zamést-
nancUm puijcky. Dale je zajisténa
doprava zaméstnanc( do mista
pracovisté vlastnim (firemnim)
minibusem. Druzstvo plUsobi
enviromentalné jak uvnit tak i vné.
Realizuje projekty spoleCenské
odpovédnosti a napliuje filosofii:

Kratka inspirace pro zacinajici
i pro jiz existujici socialni podnikatele.
Odpovida Jifi Herynek, ekonomicky
a personalni feditel.

Co by jste doporucil zac¢inajicim
socialnim podnikatelGm?

Nestaci jen odhodlani a presvédceni, je nutno
vSechno dikladné promyslet. Stanovit si vysoke,
nicméneé realné cile a to jak kratkodobé tak
i dlouhodobé. Ty naplriovat a pokud mozno
,heuhybat“ Vybrat si spravné partnery
Své podnikani zalozit na principu kvalitni
prace a vzdélanosti.

Cemu by se méli zaéinajici socialni podnikatelé naopak vyhnout?

Je nutné nejprve stabilizovat ekonomiku firmy a potom realizovat ,socialno®.
Nelze spoléhat na pomoc jinych, na néjaké sponzorstvi ¢i charitu. Na socialni
Cinnost si musi firma byt schopna vydélat.

Je néco, na co by si existujici socialni podnikatelé, tfeba i s dlouholetou
tradici, méli davat pozor?

V8ichni podnikatelé by méli neustale tvorit a vyhledavat nové projekty

pro podnikani. Ty neprosperujici rychle opoustét a probouzet ,spici koné*!

Jak se Vam dafri skloubit podnikatelské a socialni prvky provozu druzstva?
Je to viibec mozné?

Socialni zaméreni bylo to, co nas od pocatku motivovalo. Ov§em mozné je to
jen za podminky vyjimecnych projekta, které prinaseji ekonomickou prosperitu,
ale zaroveri umoZzriuji vytvorit vysoce kvalitni pracovni prostfedi a pozice!

A to se nam dari i pfes obrovsky tlak konkurence!

Udrzovat nebo rozvijet?

Udrzovat je strasny pojem — jasna vize kratkého Zivota......... Je tfeba intenzivné
rozvijet a hlavné se neustale zabyvat lidskymi zdroji! Na$i pracovnici jsou
stale vzdélavani a tim roste jejich postaveni ve firmé a dustojné Ziti. Nase
pozadavkKy na jejich profesni riist jsou velice vysoké. Tim je hlavné naplriovan
smysl integrace.

Stoji vSechno to usili za to?
Urcité. Projdéte se po firmé a podivejte se do o¢i nasim spolupracovnikim.
Jistota je pro vSechny radosti a kazdy rad prisp€je celym svym potencialem.




SENZA druzstvo, chranéna dilna, Prostéjov

SENZA druZstvo, chranéna dilna bylo zaloZeno v roce 2000 ob&anskym
sdruzenim LIPKA jako jedno z prvnich druZstev sociélniho typu v CR. Zakla-
datel druzstva, nestatni neziskova organizace, je od roku 1993 provozovatelem
rozsahlého denniho zafizeni socialnich sluzeb s kapacitou 90 uzivatelu.
ZaloZeni druzstva vychéazelo z neutéSené situace na trhu prace - nedostatku
pracovnich pfilezitosti pro osoby se zdravotnim znevyhodnénim, akutni potfeby
jejich pracovni integrace a socialniho zac¢lefiovani v nejSir§im slova smyslu.

Od prvopocatku existence druzstva jsme ¢ast jeho vyroby zameéfili na sluzby
jednotliveam i malym firmam. Hledali jsme volna mista na trhu a sou¢asné
jsme se u kazdé sluzby snazili najit urcitou ,pfidanou hodnotu®, kterou jiné
firmy neposkytuji. Nékteré sluzby byly dlouhodobé neudrzitelné, jiné si nasly
své stalé zakazniky. V soucasnosti v druZstvu pracuji tyto provozy:

* Vyvarfovna s jidelnou zaji$tuje pfipravu a podavani obédu (v priiméru
140 - 150 obé&du denné) a to pro zaméstnance i vefejnost. Stravnici si mohou
vybrat ze tfi druhd jidla, v€éetné diety Zlu¢nikové a diabetické. Pravé pfiprava
diet k nam pfivedla fadu stravnika.

* Pradelna a mandlovna zajistuje prani, Zehleni, mandlovani a drobné opravy
pradla pro klienty z fad ob&anl, zivnostnik( a firem. Své misto na trhu
si ziskala napfiklad i diky provadéni drobnych oprav odévu (véetné pracovnich)
a textilii.

* Univerzalni dilna pfedstavuje nejvétsi ¢ast provozu, ve které pracuiji tfi
¢tvrtiny v8ech pracovnikl druzstva. Zabezpecuje dil¢i vyrobni operace pro
smluvni partnery, jinymi slovy velké vyrobni spole¢nosti a firmy. Ve dvou dilnach
je provadéna kompletace drobnych vylisku, kompletace profesnich batohl
a zavazadel, kompletace svorkovnic, pfilezitostna kompletace a distribuce
hromadnych zasilek, apod. Spolupracujicim firmam druZstvo poskytuje nahradni
plnéni dle § 81 odst. 2 pism. b) Zakona €. 435/2004 Sb., o zaméstnanosti.

Druzstvo zaméstnava 35
osob v trvalém pracovnim
poméru. Pfevazna ¢ast
pracovnikl (91%) jsou
lidé, ktefi pro své zdravotni
znevyhodnéni hledaji
pracovni uplatnéni jen velmi
obtizné.

Rada z nich patfila mezi
dlouhodobé& nezaméstnané
a ma osobni zkuSenosti
s neuspéchem na trhu prace.
Druzstvo od prvopocatku
zaméstnava pracovniky
s tzv. vrozenym zdravotnim

postizenim, stejné jako pra-
covniky u nichz doslo ke zmé-
né pracovnich schopnosti
v pribéhu jejich Zivota.

Praxe potvrdila, ze pravé toto
feSeni vede k pfirozenému
budovani pracovnich navyku
a pfedavani zkuSenosti.

Specifika zaméstnavani
osob se zdravotnim postizenim
jsou mnohdy urcujici pfi
zajisténi vyroby a celého
provozu. Kazdy zaméstnanec
SENZA druzstva ma indivi-
dualné stanovenu pracovni napln, jeho zafazeni odpovida i jeho zdravotnimu
stavu, schopnostem a moznostem, individualné je stanovena pracovni doba
vetné specifického rezimu na pracovisti (dle potfeby stfidani pracovnich €innosti,
prestavky, apod.). Pracovisté jsou vybavena ergonomickymi pomuackami
(kvalitni pracovni stoly, zidle, nastroje a nafadi, mnohdy specificky upravené).
Pfi planovani vyroby kalkulujeme s nutnosti delSiho zacvi€ovani, stalého vedeni,
do planovani vyroby se promita i snizena pracovni vykonnost a ¢astéjsi
pracovni neschopnost zaméstnancu.

Desetileta existence SENZA druzstva, chranéna dilna v Prostéjové prakticky
prokazuje, zZe socialni podnikani je dlouhodobé udrzitelné a pomaha Fesit
tizivé problémy v oblasti zaméstnanosti, spoleCenského uplatnéni a socialniho
postaveni osob, ohroZenych socialni exkluzi. Jako druzstvo socialniho typu
pomahame svym zaméstnanciim ke zvySeni sebedlvéry, sobéstacnosti

a spoleCenské prestize, podporujeme rust jejich odborné kvalifikace a pracovnich
kompetenci. To miizeme zajisStovat jen pokud plné akceptujeme podnikatelské
prostfedi a i se svymi specifickymi podminkami jsme jeho rovnocennou soucasti.

Kratka inspirace pro zacinajici i pro jiz existujici socialni podnikatele.
Odpovida Mgr. Renata Cekalova, predsedkyné pfedstavenstva druzstva.

Co by jste doporucdila za¢inajicim socialnim podnikatelim?

Ma doporuceni vychazeji z desetiletych zkuSenosti a také mozna z viastnich
chyb, které jsme udélali a nasledné jsme museli obtiZné pfekonavat jejich
dusledky:

* vyrobni program a celkovou strategii socialni firmy zaloZit na znalosti
mistniho prostredi

* nepodceriovat pfipravu finan¢niho planu, ktery je zakladem pro financni
udrzitelnost aktivit

* nepodcenovat rizika (napf. liknavost arednikt verejné spravy, i pri planovani



je tfeba byt pripraven na mimoradné udalosti, které vyzaduji mit dostatecné
financni rezervy),

* nepodceriovat marketing

« zlaté pravidlo udrzitelnosti — kaZzdy zaméstnanec musi i v sociélni firmé
,Vydélat® minimalné tolik prostiedkd, aby mohla byt pokryta jeho mzda. Dalsi
naklady firmy (rezijni) je mozné hradit z riznych podputrnych zdroju, ovSem
pokud si zaméstnanec nevydéla ani na svoji mzdu, neni jeho misto dlouhodobé
udrZitelné.

Cemu by se méli zaéinajici socialni podnikatelé naopak vyhnout?
Propojeni socialni sluzby a podnikani bez toho, aby bylo jasné vymezeno, kdo
Je uzivatelem sluzby a za jakych podminek mu je sluzba poskytovana a kdo je
zaméstnancem s fadnou pracovni smlouvou, pracovni naplni, jasné formulo-
vanymi pravy a povinnostmi atd.

Je néco, na co by si existujici socialni podnikatelé, treba i s dlouholetou
tradici, méli davat pozor?

Jiz nékolikrat jsem méla moznost poznat chranéné dilny ¢i socialni firmy,
Jejichz vznik byl motivovan velmi dobrymi mySlenkami a skutecnymi potfebami
cilové skupiny. Vznikly v rédmci riznych projektd a diky rozsahlé financni podpore.
JenZe existence téchto pracovist byla zcela zavisla na jinych financnich zdrojich
neZ jsou viastni trzby a proto byla velmi nejista. Jinymi slovy podnikatel by se
mél vyhnout vybudovani zavislosti na verejnych finanénich zdrojich.

Jak se Vam dafri skloubit podnikatelské a socialni prvky provozu druzstva?
Je to viibec mozné?

Prerod z poskytovatelt socialnich sluzeb mezi obchodniky nebyl a doposud
neni vibec jednoduchy. Tvrdé ekonomické podminky nas primély opustit
mnohdy hodné naivni predstavy o vstficnosti a pochopeni zkusenych firem
a byznysmenu. Stale je tfreba mit na paméti, Ze socialni atributy nasi ¢innosti
muZeme naplnit pouze v pripadé, Ze budeme uspésnymi podnikateli.

Udrzovat nebo rozvijet?

Jednou jsme vedli zasadni debatu nad dalSim osudem jedné dilny. Jeden
chytry spolupracovnik tenkrat pronesl takové rceni ,kazda stagnace je zaCatek
konce*“ (a plati to nejen v podnikani). Mél pravdu a proto: ,Jednoznacné
rozvijet”.

Stoji vSechno to usili a tézkosti za to?

Presto, Ze b&éhem deseti let bylo nutné fesit fadu obtiZi, tykajicich se pfedevsim
udrzitelnosti druzstva na trhu obchodu a sluzeb na regionalni trovni, dnes ma
v regionu jiz své nezastupitelné misto. A prace nekonci. Stéle je tfeba
pokracovat, fesit nové situace, problémy, zakazky, ... ,ale stoji to za to”.

BAPTEC, Dublin

Baptec je organizace poskytujici
vzdélavani a vycvik v oblasti infor-
macnich technologii se silnou
vazbou na mistni komunitu v oblasti
Dublinu 15. BAPTEC byl vysledkem
lokalné zaméfreného partnerstvi
a je v mnoha ohledech neobvykly.

V roce 1997 existovala velmi
silna poptavka po zaméstnancich
u nové vzniklych firem zamérenych
na informacni a komunikacéni technologie (IT) v dané oblasti. Projektovy personal
BAP — Partnerstvi oblasti Blanchardstown (mistni agentura pro ekonomicky
rozvoj) mél ve své evidenci klienty s velkym potencialem, nicméné vétsina
z nich byli osoby bez zaméstnani. V oblasti neexistovala infrastruktura pro
vycvik téchto klientl v oblasti IT a proto byli posilani daleko do centra
Dublinu a dalSich oblasti na Skoleni. To zplGsobovalo velké problémy, protoze
klientim ¢asto chybéla sebedivéra a mnoho z nich kurzy nedokongila. V té
dobé také existovaly pouze omezené moznosti vefejné dopravy a pro mnoho
klient bylo dojizdéni do centra velmi obtizné.

V roce 1998 projektova koordinatorka programu ,Aktivace na trh prace
(JN* vidéla prilezitost poskytovat pro své ucastniky vycvik v oblasti IT. Identi-
fikovala dva uc€astniky, ktefi méli zajem stat se Skoliteli v oblasti IT, a navrhla
jim, Ze pokud svoje schopnosti zlepsi, budou moci poskytovat vycvik i ostatnim
Ucastnikim programu. Pro tyto ucely zaijistila ¢tvrtinu prostor BAP a vybavila
je 6 pocitaci. Tyto prostory slouzili jako pocitacové vyukové centrum. PUvodné
prikaz® (European Computer Driving Licence - ECDL) a pozdéji i programy
specializovanych kurz Microsoft Office (Microsoft Office User Specialist
Programmes - MOUSP). Béhem dalSich dvou let se z téchto u€astniku stali
plné kvalifikovani Skolitelé IT. Na zakladé tohoto Uspéchu se prostory pocita-
C¢ového vyukového centra rozSifily dvojnasobné a zabraly polovinu celkovych
prostor $koliciho centra. Casem byli v oboru IT vy$koleni vSichni G&astnici
a ziskali potfebné znalosti a dovednosti. Kapacita se dale rozrlstala a o sluzby
centra mélo zajem stale vice projektd v oblasti zaméstnavani v komunité.
Centrum tak pfirozené dale rostlo. Ve stejné dobé se nékolik €lent projektového
tymu zacalo zajimat o socialni ekonomiku. Uskutec¢nilo se nékolik pohovoru
ohledné oddéleni poditatového vycvikového centra a vytvofeni samostatného
socialniho podniku s potencialem stat se samostatné zivotaschopnym. V roce
1999 k tomu i doSlo. Bylo svolano pfedstavenstvo, v némz byli zastupci tfadu
pro zaméstnavani, hospodarské komory, koordinator mistnich sluzeb zaméstnanosti
(Local Employment Service - LES), koordinator JI, zastupce podnikatelského
programu (Enterprise Programme) a dalSi. Pravni forma socialniho podniku
byla zvolena jako spolecnost s ru€enim omezenym (company limited by guarantee).
Zajimavosti je, ze i firma IBM od zac¢atku nominovala svého zastupce




do pfedstavenstva BAPTECu a tento zastupce je zde dodnes. Manual vznikl ve spolupraci Svazu ¢eskych a moravskych vyrobnich
BAPTEC si puvodné vétSinu pfijma vydélaval formou poplatkd za vycvik druzstev, irské oganizace PARTAS a irského experta Kena Germaina

ucastnikl projektu JI, CE (Community Employment) a LES. V roce 2001 ziskal

finance z NSEP (Narodni program pro socialni ekonomiku) a pfestéhoval se do

novych prostor v ramci partnerstvi v Coolmine Industry Estate. Byl najat manazer

na plny tvazek a sou€asné dalSi Skolitelé a administratofi. V roce 2006 se T

BAPTEC prestéhoval do vlastnich prostor v ramci podnikatelského centra Ib

BASE (BASE Enterprise Centre). Stale je pfijemcem prispévki od CSP @ PAR AS

(Program komunitnich sluzeb). V sou¢asné dobé BAPTEC zaméstnava manazera,

3 Skolitele na plny Gvazek a 2 administratory na ¢astecny Uvazek. Kratka Ing. Petr Dolina John Kearns, MBA
inspirace pro zacinajici i pro jiz existujici socialni podnikatele.
Odpovida Jennifer Cruise, manazerka centra BAPTEC. JUDr. Miroslav Machala

Co by jste doporucila za¢inajicim socialnim podnikateliGm?
| kdyZ jsem zde nebyla hned na pocatku, mohu ze svého pohledu fici, Ze pro

Ing. Vlastimil Mikulasek Dr. Kenneth Germaine, PhD

dohromady v8echny klicové stakeholdery a dokazal je ziskat na svoji stranu Ing. Vojtéch Miler

pro feSeni spole¢ného cile. Ing. Karel RychtaF

Cemu by se méli zaéinajici socialni podnikatelé naopak vyhnout?
Snazit se dosahnout vdeho sami a neprivést na pomoc dostatek lidi.

Je néco, na co by si existujici socialni podnikatelé, tfeba i s dlouholetou

tradici, méli davat pozor?

Musite dosahovat socialnich i ekonomickych cilt sou¢asné. Je k nicemu byt
financné uspésny, ale nepomahat lidem, kterym jste méli pomahat, coz byl
také hlavni divod existence Vaseho socialniho podniku. Na druhou stranu musite
byt natolik financné Zivotaschopni, aby jste mohli Vasi cilové skupiné pomahat.

Jak se Vam dafi skloubit podnikatelské a socialni prvky provozu podniku?
Je to viibec mozné?

Mame velmi zkuSené Cleny pfedstavenstva, ktefi dohlizi na provoz a zajistuji
kontrolu nad plnénim socialnich i ekonomickych cilt. Navic mame zpracovan
socialni audit, abychom se ujistili, Ze socialni cile pribézné naplriujeme.

Udrzovat nebo rozvijet?

ZaleZi na obchodnim cyklu. Jsou &asy, kdy existuje mnoho obchodnich pfileZitosti
a Vly mate moznost rist opravdu rychle. V soucasné dobé je ovsem ekonomicka
situace obtiZna a nuti nas byt velmi opatrni a obchodni rizika eliminovat.
Rozhodovani samozfejmé ovlivriuji potfeby naSich cilovych skupin a nae
usili je podporovat.

Stoji vSechno to usili a tézkosti za to? After
Absolutné ano! Ja, nas personal i pfedstavenstvo jsme plné odhodlani podporovat Care T
naSe cilové skupiny a byt iniciatofi pozitivnich zmén v nasi komuniteé. podnikani
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SVAZ CESKYCH A MORAVSKYCH VYROBNICH DRUZSTEV

Svaz je ob&anskym sdruzenim pravnickych osob — vyrobnich druZstev
s novodobou tradici od roku 1953, historie druZstev a jejich sdruzeni saha az
do pfelomu 19. a 20. stoleti. VétSina druzstev je pramyslovych a femeslinych,
pribyva vSak i netradicnich ¢innosti. Specifickym znakem svazu jsou desitky
let tradice nékolika desitek druZstev v oblasti zaméstnavani osob se zdravotnim
postizenim. VétSina jeho ¢lenl - druzstev socialniho zaméfeni ma tuto speci-
fickou historii. Zfejmé vlivem ucinnych nastroji podpory zaméstnavani osob
se zdravotnim postizenim je tento socialné — spolecensky cil nej¢astéjSim
i u nové vznikajicich socialnich druzstev a podnik.

Forma druzstva je jednim z typickych pilifl socialni ekonomiky, také proto
je logické, Ze jiz od roku 1996 se SCMVD zabyva $ir§im pojetim socialniho
podnikani. Spolupracuje nejen v ramci evropskych a svétovych druzstevnich
struktur, ale samozFfejmé& i v narodni tematické siti CR.

Svaz stal u fady projektd v ramci iniciativy EQUAL ESF, v rdmci projektu
»Socialni druzstva a podniky“ (2005 — 2008) pfispél ke vzniku nejméné 17
druzstev a podnikd. V ramci propagacniho projektu ,Podnikani v socialni
ekonomice” (2008) vytvoril propagacni film a edici deseti publikaci, dale pusobi
v fadé projektl, kde spolupracuje s mnoha partnery, véetné neziskovych

organizaci a vysokych skol.
PARTAS

PARTAS

Organizace Partas je socialni podnik se sidlem v Dublinu (pravni forma
organizace - Guarantee company without a share capital). Jako prvni v Irsku
zacCala rozvijet a Sifit mySlenky socialni ekonomiky a socialniho podnikani.
Byla zaloZzena roku 1984 jako obecné prospé&sna spolecnost na podporu
vytvarfeni pracovnich mist a socialni inkluze. Od roku 1997, kdy zfidila sekci
socialni ekonomiky, poskytuje podporu neziskovym organizacim a podnikdm
podnikajicim za ucelem dosazeni socialnich cili, buduje kapacity, podporuje
rozvoj komunit a ovliviiuje politiku na mistni i narodni Urovni. Realizovala
a podilela se na realizaci mnoha narodnich i mezinarodnich projekt(i. Jednou
ze stézejnich ¢innosti organizace je poskytovani mentoringu a vycviku mana-
Zerdm socialnich podnikd.

Partner je unikatnim pfikladem socialniho podniku, ktery uzce spolupracuje
s fadou socialnich podniktd, komunitnich center a dalSich iniciativ, obéanskych
sdruzeni i 8kol v Irsku. Jeho zkuSenosti vychazeji z odliSného prostfedi
a podminek v&etné legislativnich. Pfesto jsme v pribéhu nékolika let spoluprace
dosli ke shodé ve vétsiné pficin a problému, které provazeji socialni druzstva
i podniky v Irsku a v Ceské republice.




Manual pro preziti
socialniho podnikatele ...

Socialni podnikani jako podnikatelsky projev socialni .
ekonomiky postupné zapousti korfeny i v prostredi
Ceské republiky. Vznik prvnich socialnich podnik
(spolecnosti, firem, druzstev) je podle zkuSenosti autoru
spojen s problémy, vesmés vyplyvajicimi z nedostatku
znalosti a zkusenosti, s opakovanymi chybami pfistupu
k rovnovaze podnikatelského a socialniho aspektu v prvnim
obdobi rozvoje. Pres rozdilné sociokulturni prostredi
a legislativni i historické podminky se vétSina zkusenosti
prekvapivé shoduje.

Manual preziti socialniho podniku je predevsim souhrnem
poznatkl a zkuSenosti ovéfenych partnery v prostredi Irska
i Ceské republiky. Nechce byt navodem ani uéebnici, jeho cilem
je upozornit zacinajici i rozvijejici se socialni podniky
na nejcastéjsi uskali, rizika a ukazat nebo naznacit cesty,
jak jim predejit nebo se jim vyhnout.

Snazi se o srozumitelny a vystizny popis a vyjadreni
ve struéné podobé, z néhoz muze podnikatel nebo
zainteresovana osoba odvodit vlastni postoje a zavéry
odpovidajici situaci konkrétniho socialniho podniku. ‘
Manual se opira o konkrétni vyjadreni a souhrn
zkusenosti nékolika desitek existujicich ¢eskych
socialnich podnikd a o zku$enosti zprostfedkované
nékolika experty zabyvajici se podporou
socialniho podnikani v Irské republice.

anual |e em projekKtu Afrtercare
v socialnim podnikani a tématicky predchazi
dalSimu vystupu projektu, pfiruéce Socialni pridana
hodnota podnikani: Jak ji identifikovat, vymezit
a vyuzit. Pfirucka je jednoduchym privodcem prvotnimi
kroky a kriéky hodnoceni pozitivniho pfinosu
socialnich podnikt a druzstev pro spolec¢nost.

v socialnim
podnikani




