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1. Co je socialni podnikani?

Definice

Socialni podnikani je podnikatelsky ptistup, jehoz hlavnim cilem neni maximalizace zisku,
ale feseni socidlnich nebo environmentalnich problémi. Takovy podnik spojuje prvky
klasického podnikani (vyroba, sluzby, zameéstndvani, prodej) s jasné definovanou
spolecenskou misi.

Klicové principy socialniho podnikani

1. Primarni cil — spolecensky nebo ekologicky piinos

o

Socialni podnik vznika proto, aby feSil konkrétni problém ve spolecnosti nebo
v zivotnim prostiedi.

Typické oblasti: zaméstnavani znevyhodnénych osob, ochrana Zivotniho
prostiedi, podpora komunit, vzdélavani, pée o seniory, recyklace, férovy
obchod.

2. Zisk neni hlavnim cilem

o

Na rozdil od klasického podnikani, kde je cilem maximalizace zisku, socialni
podnik vyuziva zisk jako prostiedek k dosaZeni spoleCenské mise.

To znamend, Ze vydé¢lané penize se vétSinou znovu investuji do rozvoje
podniku, zlepSeni pracovnich podminek nebo do projektl, které podporuji
cilovou skupinu.

3. Priklad — integrac¢ni podniky

o

Zamgéstnavaji lidi, ktefi maji omezeny pfistup na trh prace (napf. osoby se
zdravotnim postizenim, dlouhodobé& nezaméstnané, lidé po vykonu trestu).
Cilem je dat jim pracovni pftilezitost, poskytnout podporu a pomoci jim
zaclenit se zpét do spole¢nosti.

Konkrétni formy: chranéné dilny, kavarny a bistra zaméstnavajici lidi s
hendikepem, firmy na recyklaci oble¢eni nebo bioodpadu.

Dalsi konkreétni ptiklady socidlnich podniki v praxi

e Rekola — sdilend kola, podpora udrzitelné dopravy a ekologie.

e Pracovni dilny chranéného zaméstnavani — vyroba keramiky, svicek nebo textilu
zaméstnavajici osoby se zdravotnim postizenim.

e Socialni bistro — kavarny a restaurace, kde pracuji lidé bez domova nebo mladi lidé z

détskych domovt.
e Recyklacni podniky — sbér a zpracovani pouZitych véci (napt. elektrospotiebic,
obleceni), kde se kombinuji ekologické cile se zaméstnavanim znevyhodnénych osob.
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Socialni vs. tradi¢ni podnil

1. Cil podnikani

e Tradic¢ni podnik
o Hlavnim cilem je maximalizace zisku.
o Zisk se rozdéluje mezi akcionaie nebo vlastniky.
o Spolecensky nebo ekologicky piinos je spiSe vedlejsi (pokud neni nahodné v
souladu s byznysem).
e Socialni podnik
o Hlavnim cilem je pozitivni socialni nebo ekologicky dopad.
o Podnik fte$i problémy jako nezaméstnanost, zaclefiovani znevyhodnénych
osob, ochrana zivotniho prostiedi, recyklace ¢i vzdélavani.
o Zisk je pouze prosttedkem k dosazeni této mise.

2. Rizeni a organizace

e Tradicni podnik
o Obvykle mé hierarchickou strukturu — jasn¢ dané vedeni, rozhodnuti
prichazi shora dolu.
o Hlavni moc maji akcionafi, kteti rozhoduji o strategii i rozdé€leni zisku.
e Socialni podnik
o Mivéd demokratické nebo participativni Fizeni — do rozhodovani se Casto
zapojuji zamé&stnanci, zdkaznici nebo mistni komunita.
o Posiluje principy spoluprace, transparentnosti a sdileni odpovédnosti.

3. Zisk a jeho vyuZziti

e Tradicni podnik
o Zisk se vyplaci vlastnikim nebo akciondiim jako dividendy.
o Cilem je neustaly rast hodnoty firmy.
e Socialni podnik
o Zisk je reinvestovan do rozveje podniku nebo pouzit na podporu
spolecenskych cilil.
o Napft. vyssi mzdy znevyhodnénych zaméstnancl, nové projekty na ochranu
zivotniho prostiedi, vzdélavaci programy.

Praktické ptiklady rozdila

e Tradi¢ni podnik: velka automobilka — hlavnim cilem je prodej co nejvétSiho poctu
aut, aby zisky rostly. O ekologii se stara hlavné kviili regulacim a image.

e Socialni podnik: dilna zaméstnavajici lidi s télesnym postizenim, kterd vyrabi
nabytek z recyklovaného dieva. Jejich cilem je zaméstnat tyto lidi a chranit ptirodu.
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Kdo je socialni podnikatel?

Socialni podnikatel spojuje podnikdni s feSenim spoleCenskych nebo environmentalnich
problému. Nejde mu primarné o zisk, ale o pozitivni dopad na spolec¢nost.
Vlastnosti:
¢ Silna vize a empatie — ma jasny cil a dokdze se vcitit do potieb druhych.
e Zaméreni na zménu — motivuje ho spolecensky ptinos, nikoli osobni bohatstvi.
e Inovativnost — hledd nova feSeni a propojuje udrZitelné podnikéni se socidlnim
poslanim.

Pravni ramec socialniho podnikani v CR

Socialni podniky mohou v Ceské republice fungovat v nékolika pravnich formach. Kazda z
nich mé své specifika a hodi se pro jiny typ ¢innosti:
e Spolek
o Neziskova organizace, kterd muze vykonavat podnikatelskou Cinnost jako
doplikovou.
o Vhodny pro mens$i projekty s komunitnim charakterem, kde je dilezita
participace Clentl.
e Druzstvo
o Forma zaloZena na spolupraci vice osob.
o Uplatnuje principy demokracie (kazdy ¢len mé jeden hlas).
o Dobfte se hodi pro komunitni projekty, kde lidé spole¢né vytvareji hodnoty a
sdileji vysledky.
e Spole¢nost s ruc¢enim omezenym (s.r.o.)
o Kilasické podnikatelska forma, kterou Ize ptizpusobit socidlnimu podnikani.
o Ve stanovach nebo spolecenské smlouvé musi byt jasné definovana socialni
mise.
o Umoziuje profesionalni podnikani s omezenym ru¢enim spole¢nikd.

Pravni ramec v CR — OSVC

OSVC (osoba samostatné vydéleéné ¢inna) je jedna z nejjednodussich forem podnikani v
CR. Hodi se zejména pro jednotlivce, ktefi chtdji zagit podnikat bez slozitych pravnich krok.
Zakladni charakteristika:

e Podnikatel jednd sam za sebe a ruci za zdvazky celym svym majetkem.

e Miuze podnikat jako hlavni ¢innost nebo jako vedlejsi ¢innost (napt. pfi zaméstnani,

studiu ¢i pobirani rodicovského piispévku).

e Vede danovou evidenci nebo vyuziva pausalni vydaje.
Dané a odvody:

e Daii z pfijmu: vypocitava se ze zakladu dané (piijmy — vydaje).

e Sociilni a zdravotni pojisténi: povinné odvody, jejich vyse zavisi na vysi zisku.

vvvvv

e U vedlejsi ¢innosti jsou odvody ¢asto nizsi.
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Vyhody OSVC:

e Snadné zalozeni a nizké administrativni nakiaqy.

e Flexibilita a jednoduché rozhodovani.

e Moznost vyuzit pausalni vydaje (napt. 60 % u vétSiny ¢innosti).
Nevyhody OSVC:

e Neomezené ruceni celym osobnim majetkem.

e Omezené moznosti rustu oproti pravnickym osobam.

e Niz8i dichodové a socialni zajisténi.

Kritéria pro status socialniho podniku

Aby mohl podnik ziskat status socidlniho podniku, musi napliiovat urcit¢ podminky. Ty
zajistuji, ze podnik skute¢né propojuje podnikatelskou ¢innost se spolecenskym poslanim.
1. Socialni prospéch
o Hlavnim cilem je feSeni spoleCenského problému (napt. zaméstnavani
znevyhodnénych osob, ochrana zivotniho prostfedi, podpora komunit).
o Zisk neni hlavni motivaci, ale prostiedkem k dosazeni pozitivni zmény.
2. Vyuziti zisku
o Podstatna c¢ast zisku (minimaln€¢ 50 %) je znovu investovana do rozvoje
podniku a jeho socialni mise.
o To zajistuje dlouhodobou udrzitelnost a rist dopadt na spolecnost.
3. Demokratické Fizeni
o Zaméstnanci a ¢lenové organizace maji moznost podilet se na rozhodovani.
o Tento princip podporuje spoluodpovédnost, transparentnost a rovnost uvnitf
podniku.

Jak financovat socidlni podnik?

Socialni podniky ¢asto kombinuji vice zdroj financovani, aby zajistily dlouhodobou stabilitu.
Hlavni zdroje:
e Dotace a granty
o Nejcastéji pochdzeji z programii Evropské unie (napt. Evropsky socialni fond —
ESF) a z narodnich ¢i regiondlnich fondi.
o Vhodné pro zahéjeni ¢innosti nebo rozvoj novych projekti.
e Trzby z vlastni ¢innosti
o Dilezity zdroj, ktery zajist'uje sobésta¢nost podniku.
o Mohou jit o prodej vyrobk, sluzeb ¢i poskytovani programa.
e Mikropiijcky
o Utelové malé uvéry poskytované bankami, nadacemi nebo rozvojovymi
institucemi.
o Vhodné pro rozjezd podnikéni nebo financovani mensich investic.
e Crowdfunding
o Financovani od §iroké vefejnosti prostiednictvim online platforem.
o Umoziuje propojit podnik s komunitou a ziskat podporu lidi, ktefi sdili jeho
hodnoty.
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Typy socidlnich podniki

Socialni podniky se liSi podle zaméfeni a toho, jaky problém chtéji fesit.
1. Integracni podniky
o Zaméfuji se na zaméstnavani osob se zdravotnim ¢i socidlnim znevyhodnénim.
o Pomahaji témto lidem ziskat pracovni zkuSenosti, sebevédomi a moznost
zapojit se do spolecnosti.
o Priklady: socialni kavarny, chranéné dilny, pradelny.
2. Environmentalni podniky
o Jejich cilem je ochrana Zivotniho prostiedi a udrzitelnost.
o Vyuzivaji principy recyklace, upcyclingu nebo ekologického hospodaieni.
o Priklady: recykla¢ni dilny, opravarenska centra, ekologické farmy.
3. Komunitni podniky
o Poskytuji sluzby mistni komunité a podporuji jeji rozvoj.
o Casto funguji na principech spoluprace a vzijemné pomoci.
o Priklady: komunitni zahrady, malé obchody, centra sousedskych aktivit.
Zaver a akéni plan
Socialni podnikani piredstavuje propojeni neziskového a ziskového sektoru — piinasi
podnikatelské mysleni a néstroje tam, kde je cilem ptredevsim spole¢ensky prospéch.
Kli¢ové body k zapamatovani:
e Socialni podnikani = podnikani s pfesahem
Nejde jen o zisk, ale o feSeni spolecenskych problémii.
o Jak zadit?
1. Najdéte socialni problém, ktery vas osobné motivuje.
2. Propojte jej s tim, co vas bavi a v ¢em jste dobfi.
3. Vytvoite jednoduchy byznys plan, ktery ukaze cestu k udrzitelnosti.
4. Hledejte podporu a inspiraci v komunité socidlnich podnikateld — networking,
mentoring, sdileni zkuSenosti.
Prakticky akéni plan:
1. Definujte oblast, kde chcete pomoci (napt. zaméstnanost, ekologie, komunita).
Sepiste sviij napad do konkrétni podoby projektu.
Zjistéte dostupné zdroje financovani (dotace, granty, crowdfunding, vlastni piijmy).
Otestujte svij napad v menSim méfitku.
Rozvijejte podnik postupné s ohledem na jeho socidlni dopad.

A
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Vize, Mise, Hodnoty a Cile

1. Vize
Vize je predstava budoucnosti — smér, kterym se chceme ubirat. Pfedstavuje idealni stav, kam
se chceme dostat za 5-10 let.

e Osobni vize odpovida na otazku: ,, Kde chci byt? *

e Pomaha nam udrzovat motivaci a soustfedit se na to, co je pro nas dilezité.

e Je Casto dlouhodobd, inspirativni a nemusi byt hned konkrétné métitelna.
Priklad: ,,Chci zit spokojeny zivot, ve kterém kombinuji pracovni Uspéchy s osobnim
rozvojem a rodinnou pohodou.*

2. Mise
Mise vyjadiuje, pro¢ délame to, co délame. Na rozdil od vize neni zaméfena na budoucnost,
ale na soucasnost — popisuje smysl a poslani nasich ¢innosti.

e Osobni mise odpovida na otazku: ,, Proc to délam? *

e Poméha ndm nachézet v kazdodenni praci vyznam a smér.
Priklad: ,Mym poslanim je podporovat ostatni ve vzdelavani a rozvoji, aby mohli naplno
vyuzit sviij potencial.*

3. Hodnoty

Hodnoty jsou vnitini piesvédceni a zasady, které ovliviiuji nase rozhodovani a chovani.
e Odpovidaji na otazku: ,, Co je pro mé diilezité? *
e Slouzi jako kompas, ktery ndm pomaha udrZet integritu a autenti¢nost.

Priklad hodnot: poctivost, rodina, seberozvoj, svoboda, spoluprace.

4. Pretaveni vize, mise a hodnot do konkrétnich krokiu
Samotna vize a mise jsou inspirativni, ale k tomu, aby se staly skutecnosti, je tfeba je prevést
do praxe.
1. Stanovte si priority — vyberte oblasti, na kterych chcete pracovat (napt. kariéra,
zdravi, vztahy).
2. Definujte cile — co konkrétné chcete dosdhnout v horizontu 1-3 let.

(98]

Rozdélte cile na mensi ukoly — postupné kroky, které jsou zvladnutelné.

4. Pouzivejte metodu SMART - cile maji byt specifické, métitelné, dosazitelné,
relevantni a ¢asové ohranic¢ené.

5. Pravidelné vyhodnocujte — sledujte sviij pokrok a ptipadné upravujte cestu.

Ptiklady vizi a misi
Osobni vize
., Chci zit v prostredi, kde moje prace pomdaha druhym.
e Tento piiklad ukazuje, Ze osobni vize se nemusi tykat jen kariéry, ale také zivotniho
prostiedi, ve kterém se ¢lovek pohybuje.
e Klade diraz na hodnotu pomoci druhym a vyjadtfuje touhu po smysluplné praci.

«

1
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o Utastnik miize tuto vizi rozpracovat do napiiklad:

o vybrat si zaméstnani nebo poanikani v ooiasu vzaélavani, zdravotnictvi ¢i
socialnich sluzeb,

o aktivné se zapojovat do dobrovolnictvi,

o rozvijet dovednosti, které prispivaji ke zlepSeni zivota druhych.

Podnikova mise
,»Nase poslani je usnadnit lidem cestovani tim, Ze jim poskytujeme dostupné a bezpecné lety. “
e Tento ptiklad ukazuje, jak miize byt mise firmy formulovéana jednoduse, ale jasn¢.
e Zdlraziuje ucel podnikani — usnadnit cestovani — a zaroven i zplsob, jakym toho
dosahuje (dostupnost a bezpecnost leti).
e Dobré mise:
o je srozumitelna pro zakazniky i zaméstnance,
o ukazuje, jak firma ptispiva spolec¢nosti,
o vytvafi zaklad pro rozhodovani a strategické smétrovani.

Vision board

Definice:
Vision board je vizudlni néstroj, ktery poméaha jasné formulovat a ptedstavit si vlastni cile a
sny.
1. Uéel vision boardu
e Slouzi jako vizualni motivace — kdyz své cile vidime, snaz se na né soustiedime.
e Pomahd ukotvit vizi do reality — pfevadime abstraktni pfedstavy do konkrétnich
obraz a slov.
e Podporuje dlouhodobou meotivaci — ptfipomina ndm, pro¢ na svych cilech pracujeme.
2. Jak vision board funguje
e Mozek pracuje s obrazy velmi silné — vizualni predstava dokaze aktivovat emoce a
motivaci.
e Kdyz si clovek pravidelné pripomina své cile prostfednictvim vision boardu, zvySuje
se pravdépodobnost, ze bude ¢init kroky k jejich naplnéni.
e Funguje jako psychologicky kotvici bod — kdykoliv se citime ztraceni, vraci nés k
tomu, co je pro nas dilezité.
3. Jak vision board vytvorit
1. Vyberte oblasti Zivota, na které se chcete zaméfit (napt. kariéra, zdravi, rodina,
osobni rozvoj, cestovani).

2. Najdéte obrazky, symboly, slova €i citaty, kter¢ tyto cile vystihuji.
3. Usporadejte je na plochu tabule, papiru ¢i digitalni kolaz.
4. Pridejte vlastni hesla a afirmace, které vas podpofi.
5. Umistéte vision board tam, kde jej budete pravideln¢ vidat.
4. Praktické tipy
e Vision board nemusi byt ,umélecké dilo“ — dilezitd je symbolika, ne esteticka
dokonalost.

e Aktualizujte jej, kdyz se vase cile zméni.
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e PouZivejte jej aktivné — nahliZejte na 1 plnéni cild, sdilejte jej s
lidmi, kteti vas podporuji.

Nastaveni cilti a planovani krokt

Spravné nastaveni cilil je klicovym krokem k uspéchu. Pokud jsou cile pfili§ obecné nebo
vagni, Casto se stdva, ze zlstavaji jen na trovni prani. Metoda SMART pomaha pievést sny a
plany do konkrétnich a dosazitelnych kroku.

Metoda SMART
1. S —Specific (konkrétni)
o Cil musi byt jasn¢ definovany a ptesné popsany.
o Odpovida na otazky: Co chci dosahnout? Kde? Jakym zpiisobem?
o Priklad: ,,Chci zlepsit svou fyzickou kondici tim, Ze za¢nu pravidelné béhat.*
2. M — Measurable (méFitelny)
o Cil musi byt vyjadtitelny pomoci Cisel, ukazateli nebo jinych méfitek.
o Diky méfitelnosti 1ze sledovat pokrok.
o Priklad: ,,Budu béhat 3% tydn¢ minimaln¢ 30 minut.*
3. A — Achievable (dosazitelny)
o Cil musi byt realisticky, pfiméfeny schopnostem a zdrojim, které mame k
dispozici.
o Nerealistické cile ¢asto vedou ke zklamani a ztrat¢ motivace.
o Priklad: ,Zacnu s kratSimi trasami (2-3 km) a postupné se propracuji k
del$im.*
4. R - Relevant (smysluplny, uZzite¢ny)
o Cil by mél mit pro ¢lovéka osobni vyznam a zapadat do jeho §irsi vize ¢i mise.
o Pomaha odpovédet na otazku: Proc je tento cil pro mé diilezity?
o Priklad: ,,Béhani mi pomtize zlepSit zdravi, zvysit energii a lépe zvladat
stres.*
5. T — Time-bound (¢asové ohraniceny)
o Kazdy cil musi mit jasné stanoveny termin dokonceni.
o Termin vytvaii zdvazek a poméaha udrzovat tempo.
o Priklad: ,,Do 3 mésicti chci ubehnout 5 km bez prestavky.*

Vyhody SMART metody
e Jasna orientace a prehled o tom, co je tfeba udélat.
e VEtsi motivace diky moznosti sledovat pokroky.
e Realistické planovani a mensi riziko selhani.
e Moznost pravidelného vyhodnoceni a tpravy cild.
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Peer Sharing

Definice:
Peer sharing je vzajemné sdileni zkuSenosti a znalosti mezi lidmi na podobné Urovni, kdy se
od sebe navzédjem uci a inspiruji.
1. Podstata peer sharingu
e Probiha mezi lidmi, ktefi maji podobné zkuSenosti, postaveni nebo cile.
e Nejde o vztah ucitel-zak, ale o rovnocennou vyménu.
e Podporuje pfirozené uceni prostfednictvim diskuse, sdileni piikladi z praxe a zpétné
vazby.

2. Prinosy peer sharingu
e Vzijemna inspirace: Ucastnici ziskdvaji nové népady a pohledy.
¢ Rozvoj dovednosti: uceni se praktickym zptisobem, na zakladé realnych zkuSenosti.
e Podpora motivace: sdileni uspécht i netispéchii posiluje pocit sounalezitosti.
e Budovani vztahi a spoluprace: vznikaji kontakty a sité, které mohou byt uzitecné i v
budoucnu.

3. Formy peer sharingu
e Diskusni skupiny: ucastnici fesi konkrétni téma a vymenuji si nazory.
e  Workshopy: spolecné aktivity zaméfené na feSeni problému nebo trénink dovednosti.
e Mentoring mezi kolegy: zkusen¢jsi ucastnici sdili praktické tipy s méné zkuSenymi.
e Online platformy: vyména zkuSenosti prostfednictvim for, chatli nebo sdilenych
dokumentd.

4. Priklad z praxe
e Skupina studenti se pfipravuje na zkousku a kazdy piinese své poznamky a tipy k
uceni. Spole¢né si vysvétli nejasnosti a vytvoii si lepsi piehled o ucivu.
e V pracovnim tymu zaméstnanci sdileji osvédcéené postupy pri feseni problémii, aby
se od sebe navzajem ucili a zvySovali efektivitu prace.



Business modely
1. Co je business model?
Business model (obchodni model) je zakladni koncept, ktery popisuje:
e Jak firma vytvaii hodnotu (co nabizi zdkaznikim).
e Jak ji dodava (jakym zpiisobem sluzbu nebo produkt dorucuje).
e Jak ziskava hodnotu zpét (jak vyd€lava penize).
Business model neni totéz co byznys plan.
e Byznys plan je detailni dokument se vSemi finan¢nimi propocty.
e Business model je spiSe pfehledovy ramec, ktery ukazuje hlavni prvky fungovani
firmy.

2. Proc je business model diilezity?
e Pomaha firmam jasné definovat jejich fungovani a strategii.
e Umoziuje premyslet o smyslu podnikani a konkuren¢ni vyhodé.
e Je nastrojem pro inovace a testovani novych napadu.
o Casto se vyuziva vizualizace pomoci Business Model Canvas, ktera shrnuje viechny
prvky na jedné strance.

3. Nejcéastéjsi business modely
3.1 Model predplatného (Subscription model)
e Zakaznik pravidelné plati (mé&si¢n¢, ro¢n¢) za pristup k produktu nebo sluzbg.
e Vyhoda: stabilni a pfedvidatelné ptijmy.
e Priiklady: Netflix, Adobe Creative Cloud, Dame jidlo Plus.
3.2 Freemium model
e Zakladni verze produktu je zdarma, ale pokrocilé funkce jsou placené.
e Vyhoda: rychlé ziskani velké uzivatelské zakladny.
e Piiklady: Spotify, Dropbox, mobilni hry.
3.3 E-commerce model
e Prodej produktti nebo sluzeb online.
e Varianty:
o B2C (Business-to-Consumer) — napt. Alza, Amazon.
o B2B (Business-to-Business) — prodej mezi firmami.
o C2C (Consumer-to-Consumer) — napt. Vinted, Aukro.
3.4 Marketplace model
e Platforma spojuje kupujici a prodavajici, bere si provizi z transakei.
e Piiklady: Airbnb, Etsy.
3.5 Model zaloZeny na reklamé (Ad-supported model)
e Obsah je zdarma, pifijem plyne z reklamy.
e Ptiklady: Facebook, Instagram, Google, zpravodajské portaly.
3.6 Model sdilené ekonomiky (Sharing economy)
e Uzivatel¢ sdileji zdroje (auta, ubytovani, néstroje).
e Firma zprostiedkovava propojeni a bere si provizi.
e Piiklady: Uber, Airbnb.
3.7 Pf¥imy prodej (Direct-to-Consumer, D2C)



e Firma prodava pifimo koncovému zakaznikovi, bez prostfednikd.
e Vyhoda: kontrola nad znackou, cenami a vztahy se zakazniky.
e Ptiklady: malé e-shopy s obleCenim, kosmetikou, jidlem.

4. Business Model Canvas — 9 prvkii
1. Zakaznické segmenty
e Kdo jsou nasi zakaznici?
e Segmentace dle potieb a chovani (napf. mladi lidé, firmy, seniofi).
2. Poskytovana hodnota
e Jaky problém feSime? Jakou pottebu uspokojujeme?
e MiiZe jit o cenu, rychlost, design, pohodli, udrzitelnost.
e Priklad: veganskd kavarna nabizi jedineCnou chut, zdravéjsi alternativu a férovy
obchod.
3. Kanaly
e Jak se hodnota dostava k zdkaznikim?
e Distribuéni, prodejni a komunika¢ni kanaly.
e Priklad: kavarna (fyzicka pobocka), socialni sité, Wolt.
4. Vztahy se zakazniky
e Jak si budujeme a udrzujeme vztahy?
e Priklad: osobni servis, vérnostni program, komunita na socialnich sitich.
5. Piijmy
e Jakym zpusobem vydélavame penize?
e Priklad: jednorazové prodeje, predplatné, licencni poplatky.
6. Klicové zdroje
e Co potiebujeme k fungovani?
e Fyzické, lidské, financni, dusevni zdroje.
7. Kli¢ové aktivity
e Jaké ¢innosti musime d¢lat?
e Priklad: vyroba, marketing, logistika.
8. Klic¢ovi partneri
e Kdo nam poméha podnik rozvijet?
e Priklad: dodavatelé, distribucni partneti, investofi.
9. Nakladova struktura
e Jaké néaklady jsou s fungovanim spojeny?
e Fixni (najem, platy) a variabilni (material, energie).

5. Shrnuti
Business model je zadkladni stavebni kdmen kazdého podniku. Poméaha pochopit, jak firma
funguje a kde vznika hodnota.
e Existuje vice modeli — od predplatného po sdilenou ekonomiku.
e Business Model Canvas je prakticky nastroj, ktery vSechny prvky shrnuje ptehledné
na jedné strance.
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Business Plan

1. Uvod do business planu

Business plan je dokument, ktery systematicky popisuje podnikatelskou myslenku, cile a
strategie, jak jich dosahnout. Slouzi jako vnitini orienta¢ni nastroj pro podnikatele i jako
prostiedek komunikace s investory, bankami ¢i partnery. Business plan umoziuje podnikateli
ujasnit si smér podnikani, identifikovat moznd rizika a slaba mista, a zhodnotit
zivotaschopnost svého projektu.

Pro zacinajici podnikatele je business plan zakladnim nastrojem pro planovani a organizaci
podnikani. Spravné strukturovany dokument poskytuje jasny piehled o podnikatelské
myslence, cilech, strategiich a finan¢nich ptfedpokladech, coz je nezbytné pro uspésny start
podnikani.

2. Struktura business planu

2.1. Executive Summary (Shrnuti)

Executive Summary je uvodni ¢asti business planu, ktera shrnuje podstatu celého dokumentu.
Zahrnuje strucny popis podnikatelské myslenky, hlavni produkty nebo sluzby, cilovy trh,
strategii podnikani a ocekavané vysledky. Tato Cast by méla byt maximalné prehledna a
srozumitelnd, obvykle do jedné stranky.

2.2. Popis spolecnosti

Popis spole¢nosti zahrnuje formu podnikani, pravni statut, misi, vizi, hlavni hodnoty a cile
podniku. Poskytuje piehled o tom, co spolecnost predstavuje, jaké jsou jeji zakladni principy
a strategické smétovani. V této Casti by mélo byt jasné patrné, ¢im se podnik odlisuje od
konkurence.

2.3. Analyza trhu

Analyza trhu obsahuje identifikaci cilovych zakaznikd, velikost trhu, aktualni trendy a
potieby zékaznikid. Déle se soustifedi na konkurenci, jeji silné a slabé stranky, a identifikuje
prilezitosti a hrozby pro vlastni podnikéni. Analyza trhu je klicova pro pochopeni prostredi,
ve kterém podnik piisobi, a pro tvorbu vhodné strategie.

2.4. Marketingova a prodejni strategie

Marketingovéa a prodejni strategie popisuje zpisoby osloveni zdkaznikl, cenovou politiku,
distribu¢ni kandly a komunikacni strategie. Dale se zabyva prezentaci produktu ¢i sluzby,
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budovanim znacky a volbou vhodnych marl Tato c¢ast definuje, jak

podnik planuje ziskavat zdkazniky a dosahovat proaejnicn cuiu.

2.5. Organizacni struktura

Organizacéni struktura zahrnuje rozdé€leni roli a odpovédnosti v rdmci podniku. Popisuje, kdo
je zodpovédny za jednotlivé ¢innosti a jaké jsou kli¢ové pozice. Jasnéd organizacni struktura
usnadnuje fizeni podniku a koordinaci aktivit, zeyména v pocatecnich fazich podnikani.

2.6. Plan provozu

Plan provozu detailné popisuje kazdodenni ¢innosti podniku, logistiku, klicové procesy a
spolupraci s dodavateli. Obsahuje informace o potfebném vybaveni, prostorach, technologiich
a postupech, které¢ zajist'uji hladky chod podniku.

2.7. Finan¢ni plan

Financ¢ni pldn zahrnuje pocatecni kapital, planované naklady, ocekdvané piijmy, bod zvratu a
cash flow. Dale poskytuje prognozu zisku a odhad finan¢nich potieb pro prvni rok podnikéni.
Finan¢ni plédn je nezbytny pro hodnoceni Zivotaschopnosti podnikatelského zaméru a pro
ziskani investort ¢i bankovniho financovani.

2.8 Rizika a plan B

Kazdé podnikani je spojeno s urcitym stupném rizika. Rizika mohou byt interni, naptiklad
Spatna organizace, nedostateCné zkuSenosti tymu nebo problémy s cash flow, a externi,
naptiklad zmény na trhu, konkurence, legislativni omezeni nebo ekonomické vykyvy.

Identifikace rizik je soucéasti planovéani. Podnikatel by mél zhodnotit pravdépodobnost
vyskytu jednotlivych rizik a jejich mozné dopady na podnikéni. K tomu se ¢asto vyuziva
metoda SWOT analyzy nebo tvorba seznamu rizik s uréenim priorit podle zavaznosti.

Soucasti kazdého business planu by mél byt také plan B, tedy strategie pro piipad, Ze hlavni
plan selze nebo se objevi neoekavané komplikace. Plan B mtize zahrnovat naptiklad:

alternativni zdroje financovani,
zménu cilového trhu nebo marketingové strategie,
upravu produktového portfolia,

docasné snizeni nakladii nebo zménu provozniho modelu.

Podnikatel by m¢l pravidelné aktualizovat rizika a plan B, protoZe podminky na trhu i interni
situace podniku se mohou meénit. Plan B poskytuje bezpecnostni sit’, sniZzuje stres pfi
neuspéchu a umoziuje rychlou reakci na neocekavané situace.
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Prakticky postup tvorby b

Analyza trhu a konkurence: zmapovani prostredi, identifikace cilovych zakaznikl a
konkurenénich firem.

Definovani podnikatelské myslenky: jasny a stru¢ny popis nabidky produkti nebo
sluzeb.

Stanoveni cill a strategii: vymezeni kratkodobych a dlouhodobych cila a zptisobti
jejich dosazeni.

Marketingova a prodejni strategie: uréeni metod osloveni zakaznikt, propagace a
prodeje.

Organizacni a provozni plan: urceni roli, odpovédnosti a kli¢ovych procesii podniku.
Finan¢ni plan: odhad nékladd, ptijma, zisku a cash flow pro prvni obdobi podnikani.
Revize a uprava planu: kontrola konzistence, srozumitelnosti a Gplnosti celého
dokumentu.
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Pruzkum trhu

1. Uvod do prizkumu trhu

Prizkum trhu je systematicky proces shromazd’ovani, analyzy a interpretace informaci o trhu,
zakaznicich, konkurenci a celkovém podnikatelském prostiedi. Je zdkladnim néstrojem pro
podnikatele, protoze umoziuje 1épe porozumét prostiedi, ve kterém podnik piisobi,
identifikovat ptilezitosti a snizit rizika spojena s podnikanim.

Hlavnim cilem prizkumu trhu je ziskat informace, které pomohou podnikateli Cinit
informovana rozhodnuti o své podnikatelské strategii. Tyto informace zahrnuji porozuméni
potifebam a preferencim cilovych zdkazniki, identifikaci trendit a zmén na trhu, analyzu
konkurence, odhad velikosti a potencialu trhu a zajisténi podklada pro tvorbu marketingové
strategie. Prizkum trhu je nezbytny nejen pro nové podniky, ale i pro existujici firmy, které
chtéji rozsifit své podnikani, upravit nabidku produktii nebo sluzeb a ptizplisobit se zménam
na trhu.

2. Druhy priuzkumu trhu

2.1. Primarni prizkum

Primarni prizkum zahrnuje sbér novych dat ptimo od cilovych zédkaznikl nebo jinych
relevantnich subjektii. Tento typ priizkumu poskytuje nejaktualnéjsi informace a umoziuje
podnikateli ziskat konkrétni odpovédi na otazky tykajici se jeho podnikatelského zaméru.
Mezi nejcastéjsi metody patii dotazniky a ankety, rozhovory se zakazniky nebo experty, focus
groups, tedy skupinové diskuse zamétené na testovani produktu nebo sluzby, a testovani

wewr

ale poskytuje cenné a konkrétni poznatky.

2.2. Sekundarni pruzkum

Sekundarni prizkum vyuziva jiz existujici data, ktera jsou dostupna v riznych zdrojich,
naptiklad ve statistikach, odbornych studiich, reportech trhu, vefejnych databazich nebo
webovych strankach. Sekundarni priizkum je efektivni, protoZze umozZiiuje rychle ziskat
ptehled o trhu, konkurenci a obecnych trendech. Informace ze sekundarniho prizkumu mohou
slouzit jako podklad pro hlubsi primarni prizkum a pro orientaci podnikatele pii planovani
strategie.

3. Postup pri prazkumu trhu

1. Definovani cile priizkumu — Podnikatel musi nejprve ur€it, ¢eho chce prizkum
dosahnout. Muze jit naptiklad o ovéteni poptavky po produktu, identifikaci hlavnich
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konkurentii, porozuméni preferencim zé ni ekonomického
potencialu trhu.

2. Urceni cilové skupiny — Dilezité je presné specifikovat, koho bude prizkum
oslovovat. To zahrnuje charakteristiky zakaznikd, jako je veék, pohlavi, pfijem, zajmy
nebo lokalita. Jasné vymezeni cilové skupiny umoziuje ziskat relevantni a pouzitelné
informace.

3. Volba metody sbéru dat — Podnikatel se rozhoduje, zda pouzije primarni, sekundarni
prazkum nebo kombinaci obou. Metoda sbéru dat musi byt vhodna pro cil prizkumu a
dostupné zdroje.

4. Sbér dat — V této fazi probihd samotny sbér informaci, napiiklad formou dotaznikd,
rozhovort, pozorovani trhu nebo analyzy existujicich statistickych a odbornych
zdroju.

5. Analyza dat — Shroméazdéna data je tfeba zpracovat, usporadat a analyzovat. Cilem je
identifikovat klicové poznatky, vzorce chovani zakaznikti, potencialni ptilezitosti a
hrozby, které ovliviiuji podnikani.

6. Interpretace vysledkii — Vysledky prizkumu je nutné interpretovat tak, aby poskytly
konkrétni doporuceni pro podnikatelskou strategii. Tato interpretace miize vést k
uprave nabidky produktii ¢i sluZzeb, zméné marketingovych aktivit nebo ptizplisobeni
cenové strategie.

7. Prezentace a vyuZiti dat — Posledni krok spociva ve vyuziti vysledkt prizkumu pro
tvorbu business planu, marketingové strategie a strategického rozhodovani. Prezentace
vysledki usnadituje komunikaci se spolupracovniky, investory nebo bankami.

4. Prakticka cviceni

e Cbviceni 1: Definujte cilovou skupinu pro svij podnikatelsky zdmér a popiste jeji
charakteristiky, naptiklad v€k, pohlavi, zajmy, ptfijem a lokalitu.

e Cviceni 2: Sestavte kratky dotaznik pro potencialni zdkazniky se 45 otdzkami, které
vam pomohou zjistit jejich preference, potieby a ocekavani.

e Cviceni 3: Vyberte tii hlavni konkurenty a vytvoite jednoduchou tabulku, kde
zaznamenate jejich silné a slabé stranky, produkty a sluzby a ptistup k zakaznikim.

e Cviceni 4: Vyhodnot'te vysledky dotazniki, rozhovort nebo ziskanych dat z vefejnych
zdroji a napiste kratké shrnuti doporuceni pro svilij podnikatelsky plan a
marketingovou strategii.
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Marketing a komunikace

1. Uvod

Socialni podnik je specificka forma podnikani, kterd kombinuje ekonomickou aktivitu s jasné
definovanym socialnim nebo environmentalnim poslanim. Nejde tedy pouze o prodej vyrobku
€1 sluzeb, ale také o pfinos spolecnosti — napiiklad vytvateni pracovnich pftilezitosti pro
znevyhodnéné skupiny, ochranu zivotniho prostfedi nebo podporu lokalnich komunit.

Pro socidlni podniky je marketing obzvlast’ dilezity. Nejenze pomahd zviditelnit samotny
produkt nebo sluzbu, ale také komunikuje hodnoty a dopad podniku na spole¢nost. Dobry
marketing podporuje budovani divéry zdkazniki, partnert i Sir$§i komunity a stava se
klicovym faktorem dlouhodobé udrzitelnosti a ristu.

Priklad: Kavarna, kterd zaméstnava lidi se zdravotnim postizenim, mize na prvni pohled
pusobit jako bézny podnik. Diky promyslené komunikaci vSak ukazuje, Zze koupé kavy
podporuje smysluplnou praci pro lidi, ktefi by jinak tézko hledali zamé&stnani.

2. Hlavni cile marketingu pro socialni podniky

Marketing socialnich podnikii ma nékolik hlavnich cili:

Zviditelnéni podniku — aby o ném zakaznici védéli a rozuméli jeho poslani.
Budovani davéry — zdkaznici Casto nekupuji jen produkt, ale i ptibéh a hodnoty.
Udrzitelnost a rast — systematicky marketing zajistuje, ze podnik bude dlouhodobé
zivotaschopny.

e Komunikace dopadu — ukézat, ze ndkup nebo podpora maji smysl a métitelny piinos.

Ptiklad: Prodej ekologickych Cisticich prostfedkii — marketing vysvétluje, ze krom¢ Cisté
domacnosti zakaznik pfispivda 1 k ochrané ptirody, protoZze obaly jsou vratné a latky
biologicky odbouratelné.

3. Specifika marketingu socidlnich podniku

Marketing socidlnich podnikt se lisi od bézného komeréniho marketingu predevsim tim, ze je
hodnotové orientovany. Neprodava se jen ,,co* (produkt nebo sluzba), ale 1 ,,pro¢* (divod,
poslani, pfinos).

Silnym néstrojem je storytelling — tedy vypravéni piibehti. Miize jit o ptib¢hy lidi, kterym
podnik poméhd, nebo o cestu vyrobku od suroviny az po hotovy produkt. Dtlezitou roli hraje
také vizualni komunikace — fotografie, infografiky ¢i kratkd videa dokazou silné
zprosttedkovat emoce.
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Priklad: Organizace, kterd sbird staré obleCen 1 konkrétni rodiny, které
pomohla, doplnit ho fotkami a sdilet na socidlnicn siucn. 11m zakaznik vidi, Ze jeho dar ma
skute¢ny dopad.

4. Cilova skupina a segmentace

Kazdy podnik musi védét, komu ptesné prodava. U socidlnich podnikt se cilova skupina
neomezuje jen na zakazniky, ale zahrnuje také partnery, darce ¢i podporovatele. Segmentace
znamena rozdélit si cilovou skupinu podle véku, z4jmul, hodnot nebo motivace k nakupu.

Zékaznici socialnich podnikii cCasto ocenuji etické hodnoty, lokalni vyrobu nebo
environmentalni odpovédnost.

Priklad: Eko obchod s fair trade produkty mlze cilit na mladsi rodiny (2540 let), které se
zajimaji o zdravy Zivotni styl a chtéji podporovat udrzitelnost.

5. Komunikaéni kanaly

Uspéch socialniho podniku zavisi nejen na kvalité jeho produkti ¢ sluzeb, ale i na tom, jak
efektivné dokdze komunikovat se zdkazniky, partnery a komunitou. Marketingova
komunikace by proto méla byt promyslend, konzistentni a kombinovat online 1 offline kanaly.

Online kanaly

Online prostfedi nabizi Siroké moznosti, jak oslovit zdkazniky, budovat divéru a pravidelné
komunikovat hodnoty podniku.

e Weboveé stranky — zakladni vizitka, kterd musi byt ptfehledna, moderni a srozumitelna.
Me¢la by obsahovat nejen nabidku produkti ¢i sluzeb, ale i ptibéh podniku, hodnoty a
dopad.

e Socialni sit¢ (Facebook, Instagram, LinkedIn, TikTok) — vhodné k pravidelnému
sdileni ptib¢ht, zakulisnich pohledt, fotografii a videi. Kazda sit' ma jiné publikum —
Instagram pro vizualy a mladsi generaci, LinkedIn pro partnery a spoluprace,
Facebook pro komunitu.

e Newslettery a blogy — poskytuji prostor pro hlubsi komunikaci a budovani vztahu se
zakazniky. Newsletter mlze obsahovat tipy, novinky, pfibéhy lidi, kterym podnik
pomaha, nebo pozvanky na akce.

e Videoobsah — kratkd videa nebo reels ukazujici autentické pfibéhy zaméstnancii,
zékazniki nebo proces vyroby.

Offline kanaly
I v dob¢ digitalizace zlstava osobni kontakt klicovym prvkem marketingu socidlnich podnik.

e Workshopy a vzdélavaci akce — propojuji zdkazniky s hodnotami podniku. Lidé si
mohou sami vyzkouset vyrobu, poznat zaméstnance a ziskat osobni zazitek.

2
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e Komunitni akce — ucast na mistnich ¢ bo charitativnich akcich
posiluje vztah s komunitou a podporuje 10kaini sounaiezitost.

e Spoluprace s médii — ¢lanky v mistnich novindch, rozhovory v radiu ¢i televizi
pomadhaji budovat diveéryhodnost a oslovovat Sirsi publikum.

e Tiskové materialy — letaky, plakaty nebo katalogy vhodné¢ dopliiuji online komunikaci
a poskytuji hmatatelny kontakt se znac¢kou.

Priklad: Socialni podnik vyrabéjici tasky z recyklovanych materidlti zve své zdkazniky na
workshop, kde si mohou tasku sami usit. Z workshopu vznikaji fotografie a videa, ktera jsou
sdilena na Instagramu. Zakaznici dostanou newsletter s novou kolekci a pozvankou na dalsi
akci. Offline zazitek je tak propojen s online komunikaci a posiluje loajalitu.

6. Branding a budovani znacky

Branding neni jen o pékném logu — je to celkovy dojem a identita socialniho podniku. Dobie
nastavena znacka jasné komunikuje poslani, hodnoty a jedinec¢nost.

Prvky znacky socialniho podniku

e Mise a hodnoty — zdkaznik by mé&l uz pfi prvnim kontaktu pochopit, jaky mé podnik
smysl a jaky dopad vytvari.

e [ogo a vizudlni identita — barvy, pismo a grafické prvky by mély odrazet poslani.
Napftiklad podnik zaméfeny na ekologii Casto pouzivd zelenou, pfirodni motivy a
jednoduchy vizual.

e Ton komunikace — styl vyjadifovani, ktery odpovida cilové skupiné. Muze byt
pratelsky a lidsky (napf. kavarna se socidlnim pfesahem), nebo profesiondlni a
odborny (napt. poradenské organizace).

e JedineCny ptibéh — co dé€la podnik nezaménitelnym. Piibéh by mél byt jasné propojen
s misi a pravidelné pfipominan.

Vyznam brandingu

Silnd znacka pomaha odlisit se od konkurence, zlstat zakaznikiim v paméti a vyvolavat

vvvvvv

produktu nebo sluzby reprezentuje i spoleensky ¢i environmentalni dopad.
Ptiklad: Socidlni podnik, ktery vysazuje stromy za kazdy prodany vyrobek, vytvoii logo s

motivem stromu a sloganem ,, Kupujes — sdzis“. Kazdy zakaznik ma diky znacce jasné
spojenou koupi s konkrétnim piinosem.

7. Postup tvorby marketingové strategie
Uspésna marketingova strategie socialniho podniku prochazi nékolika kroky:

1. Analyza trhu a cilové skupiny — zjistit, kdo je zakaznik a co ocekava.
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3810 oases ..
Definice mise a hodnot — jasné fict, proc
Stanoveni cilii — naptiklad zvysit povédomi, navysit proaeje, ziskat nové partnery.
Vybér kanalt — vybrat, zda komunikovat hlavné online, offline nebo kombinovang.
Tvorba obsahového planu — pripravit prispévky, ¢lanky, kampang.
Storytelling a vizualizace dopadu — ukézat konkrétni vysledky (napf. pocet
zaméstnanych lidi nebo vysazenych stromii).

AR

7. Meg¢feni a vyhodnoceni — sledovat, zda strategie funguje (dosah na socidlnich sitich,
prodeje, zpétna vazba).

Priklad: Socidlni podnik prodéavajici fair trade caje si naplanuje 3 pfispévky tydné na
Instagram (fotky z ¢ajovych plantazi, ptibéhy farmari), jednou mésicné vyda newsletter se
slevami a dvakrat ro¢n¢ zvetejni zpravu o socidlnim dopadu.
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Pitching a prezentace

1. Uvod

Pitching je stru¢né a presvédciva prezentace vaseho podniku, produktu ¢i sluzby. U socialnich
podnikt je jeho vyznam jesté vétsi, protoze kromé ekonomického cile je potfeba komunikovat
socialni nebo environmentalni dopad.

Pitch slouzi nejen k ziskani investic, partnert ¢i zakaznika, ale také k prezentaci hodnot
podniku a budovani divéryhodnosti. Sociilni podniky casto operuji v konkuren¢nim
prostiedi, kde samotnd kvalita produktu nesta¢i — rozhoduje ptibeh, poslani a dopad, které
dokézete pfenést na posluchace.

Ptiklad: Kavarna, ktera zaméstndva lidi se zdravotnim postizenim, muize b&hem kratké
prezentace ukazat nejen kvalitu kavy, ale i konkrétni dopad, naptiklad pocet zaméstnanych
osob nebo pozitivni zmeny v jejich zivoté.

2. Kli¢ové prvky uspéSného pitchingu

Pitch by mé¢l byt strukturovan tak, aby pokryval vSechny dulezité informace a soucasn¢ byl
struény, srozumitelny a emocionalné ptsobivy.

1. Uvod a zaujmuti pozornosti
o Zacnéte otazkou, statistikou, kratkym ptibéhem nebo silnym faktem.
o Ugel: rychle upoutat pozornost posluchaée a navodit zdjem o podnik.
2. Problém, ktery fesite
o Popiste konkrétni problém, ktery vaSe podnikani fesi.
1

1. Bud'te stru¢ni: Idealni délka pitchu je 3—5 minut — dlouhé prezentace ztraci pozornost.

2. Vizualni podpora: Obrazky, grafy, fotografie a kratka videa zvysSuji srozumitelnost a
dopad.

3. Storytelling: Lidé si pamatuji ptibehy vice nez ¢isla. Autentické ptiklady klientl nebo
dopadu ptisobi silngji nez statistiky.

4. Pripravte si odpovédi na otazky: Investor nebo partner se bude ptat na detaily,
financovani, trh a dopad. Ptipravte fakta a konkrétni Cisla.

5. Procvi€ujte nahlas: Ovéite Casovou ndrocnost, plynulost a presvédcivost.

Ptiklad pitchu socidlniho podniku (fair trade ¢aj):

,Nase caje podporuji farmatfe v Africe. Prodej Caje zajistuje férové mzdy a vzdélavaci
programy pro rodiny farmaii. Béhem roku jsme podpofili 50 rodin a prodali 10 000 baleni
Caje. VaSe investice ndim umozni rozsifit distribuci a zvysit dopad.*
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o Problém by mél byt relevantni a
3. Reseni a hodnotové nabidka
o Predstavte produkt nebo sluzbu a ukazte, jak fesi problém.
o Zduraznéte, ¢im je feSeni unikatni a lepsi nez alternativy.
4. Socialni nebo environmentalni dopad
o Konkrétné popiste piinos pro komunitu nebo zivotni prostiedi.
o Pouzijte ¢isla, statistiky nebo kratké piib&hy klientd.
5. Trh a cilova skupina
o UkaZte, Ze znate své zédkazniky a potencialni trh.
o Jasné¢ definujte cilovou skupinu a jeji charakteristiky.
6. Business model a udrZitelnost
o Vysvétlete, jak podnik vydélava a zajist'uje dlouhodobou zivotaschopnost.
o Dilezité pro investory a partnery, kteti hodnoti navratnost a stabilitu.
7. Vyzva k akei (Call to Action)
o Na zavér jasné sdélte, co od posluchace checete — investici, partnerstvi,
spolupraci nebo podporu.

Ptiklad pitchu:

»Kazdy rok se miliony plastovych tasek vyhodi. My vyrdbime tasky z recyklovanych
materidlti a zaméstndvame znevyhodnéné osoby. Béhem posledniho roku jsme zaméstnali 10
lidi a vyrobili 5 000 tasek. Investice ndm umozni rozsifit vyrobu a zvysit dopad na komunitu.*

3. Struktura prezentace (Pitch Deck)

Pitch deck je vizudlni podpora vaseho pitchu, kterd poméahd posluchactim rychle pochopit
podnik, jeho hodnotu a dopad. Dobie pfipraveny pitch deck zvySuje srozumitelnost,
usnadiluje zapamatovani a podporuje piesvédcivost prezentace.

2

1. Bud'te stru¢ni: Idealni délka pitchu je 3—5 minut — dlouhé prezentace ztraci pozornost.

2. Vizualni podpora: Obrazky, grafy, fotografie a kratka videa zvySuji srozumitelnost a
dopad.

3. Storytelling: Lidé si pamatuji pfibéhy vice nez ¢isla. Autentické ptiklady klientl nebo
dopadu ptisobi silngji nez statistiky.

4. Pripravte si odpovédi na otazky: Investor nebo partner se bude ptat na detaily,
financovani, trh a dopad. Ptipravte fakta a konkrétni Cisla.

5. Procviujte nahlas: Ovéite Casovou ndrocnost, plynulost a presvédcivost.

Ptiklad pitchu socidlniho podniku (fair trade ¢aj):

»Nase caje podporuji farmatfe v Africe. Prodej Caje zajistuje férové mzdy a vzdélavaci
programy pro rodiny farmaii. Béhem roku jsme podpofili 50 rodin a prodali 10 000 baleni
Caje. Vase investice ndim umozni rozsifit distribuci a zvysit dopad.*
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3 - S Berepens Lision
Slide 1: Uvod — nazev podniku, logo, kratky

e Nazev by mél byt jasny, zapamatovatelny a odrazet hodnoty podniku.
e [Logo a vizudlni styl by mély byt jednotné s brandingem.
e Hook (kratky tvodni fakt, otdzka nebo piib¢h) upouta pozornost.

Priklad: ,,Védéli jste, ze kazdy rok se vyhodi miliony plastovych tasek? My vyrabime
recyklované tasky a zaméstnavdme znevyhodnéné osoby.*

Slide 2: Problém — co je aktualni vyzvou

e Jasn¢ a stru¢n¢ popiste problém, ktery tesite.
e Ukazte, ze problém je relevantni a naléhavy.
e Pouzijte ¢isla nebo kratky ptibeh, aby byl problém konkrétni.

Priklad: ,,V na8i komunité je 30 % lidi bez pracovnich pfilezitosti, zejména mladi a lid¢ se
zdravotnim postizenim.*

Slide 3: Reseni — produkt/sluzba a jeho unikatni piinos

e Predstavte, co nabizite a jak fesi problém.
e Zdiraznéte, ¢im je vase feSeni jedinecné oproti konkurenci.
e Zamcite se na benefity pro zdkazniky i komunitu.

Ptiklad: ,,NaSe tasky jsou vyrobené z recyklovaného materidlu a kazda koupé ptinasi praci
lidem se zdravotnim postizenim.*

Slide 4: Dopad — konkrétni socialni nebo environmentélni ptinos

e Ukazat dopad je klicové pro socidlni podniky.
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1. Bud'te stru¢ni: Idealni délka pitchu je 3—5 minut — dlouhé prezentace ztraci pozornost.

2. Vizualni podpora: Obrazky, grafy, fotografie a kratka videa zvySuji srozumitelnost a
dopad.

3. Storytelling: Lidé si pamatuji pfibéhy vice nez ¢isla. Autentické ptiklady klientl nebo
dopadu ptisobi silngji nez statistiky.

4. Pripravte si odpovédi na otazky: Investor nebo partner se bude ptat na detaily,
financovani, trh a dopad. Ptipravte fakta a konkrétni Cisla.

5. Procviujte nahlas: Ovéite Casovou ndrocnost, plynulost a presvédcivost.

Ptiklad pitchu socidlniho podniku (fair trade ¢aj):

»Nase caje podporuji farmatfe v Africe. Prodej Caje zajistuje férové mzdy a vzdélavaci
programy pro rodiny farmaii. Béhem roku jsme podpofili 50 rodin a prodali 10 000 baleni
Caje. Vase investice ndim umozni rozsifit distribuci a zvysit dopad.*
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e Ukazte konkrétni vysledky: pocet lidi z¢ i materialu
recyklovaného, poc¢et komunit podpofenycn projektem.
e Dopad muzete vizualizovat grafem nebo obrazky.

Ptiklad: ,,Za posledni rok jsme zaméstnali 10 lidi a vyrobili 5 000 recyklovanych tasSek. Kazda
taska pomaha snizit plastovy odpad.*

Slide 5: Trh a zékaznici — velikost trhu, cilova skupina, znalost konkurence

e Definujte cilovou skupinu — vék, zajmy, motivace, nakupni chovani.
e Ukazte velikost trhu a potencial rtstu.
e Popiste konkurenéni prostiedi a vyhody vaseho podniku.

Ptiklad: ,,Nasim cilovym trhem jsou lidé 25-40 let, kteti preferuji udrzitelné produkty.
Lokalni konkurence nenabizi kombinaci recyklovanych materialt a socialniho dopadu.*

Slide 6: Business model — pfijmy, udrzitelnost, Skalovatelnost

e Popiste, jak podnik generuje ptijmy.
e UkaZte, Ze podnik je dlouhodobé udrzitelny a ma mozZnost ristu.
e Zahrite klicové partnery, distribu¢ni kandly a strategie ziskovosti.

Ptiklad: ,,Prodavame taSky online a na lokalnich trzich. Vynosy pokryvaji nadklady na materiél
a mzdy. Planujeme rozsifeni vyroby do dalSich mést.*

Slide 7: Tym — kdo stoji za podnikem, zkuSenosti, role

Ukazte klicové Cleny tymu a jejich kompetence.
Zahrite zkuSenosti relevantni pro socialni podnikdni a fizeni podniku.
Tym by mél ptsobit kompetentné a diivéryhodné.
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1. Bud'te stru¢ni: Idealni délka pitchu je 3—5 minut — dlouhé prezentace ztraci pozornost.

2. Vizualni podpora: Obrazky, grafy, fotografie a kratka videa zvySuji srozumitelnost a
dopad.

3. Storytelling: Lidé si pamatuji ptibehy vice nez ¢isla. Autentické ptiklady klientl nebo
dopadu ptisobi silnéji nez statistiky.

4. Pripravte si odpovédi na otazky: Investor nebo partner se bude ptat na detaily,
financovani, trh a dopad. Ptipravte fakta a konkrétni Cisla.

5. ProcviCujte nahlas: Ovéite Casovou ndrocnost, plynulost a presvédcivost.

Ptiklad pitchu socidlniho podniku (fair trade ¢aj):

,Nase caje podporuji farmatfe v Africe. Prodej Caje zajistuje férové mzdy a vzdélavaci
programy pro rodiny farmaii. Béhem roku jsme podpofili 50 rodin a prodali 10 000 baleni
Caje. Vase investice ndm umozni rozsifit distribuci a zvysit dopad.*
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Ptiklad: ,,Zakladatelka ma zkuSenosti s udrzite zer vyroby pracoval 5 let
v socidlnich projektech a koordinuje zaméstnance se znevynoanenim.*

Slide 8: Vyzva k akci (Call to Action)

e Na zavér jasné sd¢lte, co od posluchace chcete.
e Miuze jit o investici, partnerstvi, spolupraci nebo podporu.
e Doporucuje se uzaviit pitch pozitivné a motivujici vyzvou.

Priklad: ,,Pridejte se k ndm a pomozte ndm vytvofit vice pracovnich pfilezitosti. Vase
investice nam umozni zaméstnat dalSich 20 lidi a vyrobit 10 000 taSek.*

4. Tipy pro uspésSny pitch
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1. Bud'te stru¢ni: Idealni délka pitchu je 3—5 minut — dlouhé prezentace ztraci pozornost.

2. Vizualni podpora: Obrazky, grafy, fotografie a kratka videa zvySuji srozumitelnost a
dopad.

3. Storytelling: Lidé si pamatuji ptibehy vice nez ¢isla. Autentické ptiklady klientl nebo
dopadu ptisobi silnéji nez statistiky.

4. Pripravte si odpovédi na otazky: Investor nebo partner se bude ptat na detaily,
financovani, trh a dopad. Ptipravte fakta a konkrétni Cisla.

5. ProcviCujte nahlas: Ovéite Casovou ndrocnost, plynulost a presvédcivost.

Ptiklad pitchu socidlniho podniku (fair trade ¢aj):

»Nase caje podporuji farmatfe v Africe. Prodej Caje zajistuje férové mzdy a vzdélavaci
programy pro rodiny farmaii. Béhem roku jsme podpofili 50 rodin a prodali 10 000 baleni
Caje. Vase investice ndm umozni rozsifit distribuci a zvysit dopad.*



Finanéni planovani a rozpoctovani

1. Uvod do finanéniho planovani

Finanéni planovani je zakladni ¢innost kazdého podnikatele. Bez jasného planu piijmi,
vydaji a rozpoctu se podnik vystavuje riziku, ze nebude mit dostatek prostiedkd na svij
provoz nebo investice do rozvoje. Finanéni plan slouzi jako navigace podniku — pomaha
predvidat mozné problémy a vcas hledat feSeni.

2. Zakladni pojmy

Prijmy

Piijmy pfedstavuji vSechny penéZzni prostiedky, které podnik zisk4 svou ¢innosti. Obvykle jde
o trzby z prodeje vyrobku ¢i sluzeb.

e Priklad: Kavarna, kterda mésiéné prodd kavu a zakusky v hodnoté 50 000 K¢, ma
pfijmy ve vysi 50 000 K¢.

Vydaje
Vydaje zahrnuji veskeré penézni toky smétujici ven z podniku. D€li se na:

e Fixni naklady — neméni se bez ohledu na objem vyroby. Typicky ndjem prostor, platy
zamé&stnancl nebo poplatky za energie. Tyto ndklady musi podnik hradit pravidelng, i
kdyZ nevydélava.

e Variabilni naklady — méni se podle mnozstvi vyroby ¢i prodeje. Patii sem napiiklad
nakup surovin, oballl, provize z prodeje nebo doprava.

Zisk
Zisk je rozdil mezi pfijmy a vydaji. Pokud jsou piijmy vyssi neZ néklady, podnik je v zisku.
Pokud jsou naopak naklady vyssi, podnik je ve ztrate.

e JVzorec: Prijmy — Naklady = Zisk

e Priklad: Kavarna ma ptijmy 50 000 K¢, vydaje 35 000 K& — zisk ¢ini 15 000 K¢&.
Cash flow
Cash flow (penézni tok) ukazuje, jak penize do firmy pfitékaji a zase odchéazeji. I ziskova
firma mize mit problémy, pokud nemd dostatek hotovosti k okamzitém placeni svych
zavazki.

e Priklad: Firma vystavila fakturu na 100 000 K¢, ale penize ptijdou az za 2 mésice.
Mezitim potiebuje platit zaméstnance a ndjem — a zde se ukaze, zda ma dostatecnou
rezervu.

Rozpocet

Rozpocet je finan¢ni plan, ktery odhaduje budouci ptijmy a vydaje v ur¢itém obdobi. Slouzi k
tomu, aby podnik védél, zda se pohybuje v rdmci svych moznosti a cild. Spravné nastaveny
rozpocet je ,,mapou’, podle které se podnikatel orientuje.

3. Bod zvratu (Break-even point)
Bod zvratu je okamzik, kdy se celkové pfijmy rovnaji celkovym nakladim. Podnik tedy ani
nevyd¢lava, ani neprodélava. Od tohoto bodu vyse uz za¢ina tvofit zisk.
e Pro jeho vypocet je potfeba znat fixni naklady, variabilni ndklady a cenu produktu.
e Priklad: Pokud jsou fixni naklady kavarny 20 000 K¢, variabilni naklady na jednu
kavu 10 K¢ a cena jedné kavy je 40 K¢&, pak musi kavarna prodat 667 kav, aby dosahla
bodu zvratu.



Bod zvratu je klicovy ukazatel pro rozhodovani, zda je podnikatelsky plan realisticky.

4. Zaklady podnikovych financi
Podnikové finance se zabyvaji tim, jak podnik spravuje své penize, aktiva a zdvazky. Cilem je
maximalizovat hodnotu podniku.
To ovliviiyje prakticky kazdé rozhodnuti:
e Kolik investovat do marketingu.
e Zda si vzit Givér a v jaké vysi.
e Jak nastavit ceny vyrobk.
e Zda expandovat na novy trh.
Dobré¢ finan¢ni fizeni poméaha podniku rist, Spatné fizeni mize vést k bankrotu.

5. Vytvoreni finan¢niho piehledu podniku

Kazdy podnik by m¢l mit ptehled o svych pfijmech a vydajich.
e Prijmy: je potieba identifikovat hlavni zdroje (prodej, sluzby, zakazky).
e Vydaje: je nutné odlisit fixni a variabilni néklady.

6. Tvorba rozpoctu pro podnik
Rozpocet se da Clenit podle ucelu:
e Startovaci rozpocet — obsahuje jednordzové pocatecni ndklady (vybaveni, licence,
marketing pted spusténim).
e Provozni rozpocet — zahrnuje pravidelné mési¢ni pfijmy a vydaje.
e Rozpocet nulového zakladu — kazdy vydaj je zdivodnén, nic neni automaticky
zbyte¢nych ndkladi.
7. Tvorba rozpoctu pro fiktivni podnik
V ramci praktického cviceni si studenti mohou vybrat scénar (napf. kavarna, e-shop,
poradenska firma) a:
e vytvoftit startovaci rozpocet (pocatecni investice),
e sestavit ro¢ni provozni rozpocet (mesicni naklady a o¢ekavané prijmy).
Tato aktivita pomahd pochopit rozdil mezi teorii a praxi a umoziuje procvicit financni
plénovani.

8. Zavér
Finan¢ni planovani a rozpoctovani nejsou jen Ucetni nastroje. Jsou to strategické procesy,
které pomahaji podnikiim ptezit, rist a dlouhodob¢ prosperovat. Student by si mél odnést:

e schopnost rozliSovat zakladni pojmy,

e pochopeni vyznamu bodu zvratu,

e dovednost sestavit jednoduchy rozpocet,

e uvédomeni, ze bez finan¢niho planovani se podnikéni stava hazardem.
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