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Příloha č. 1

podnikatelský plán

Podnikatelský plán  

Podnikatelský plán obsahuje shrnutí podnikatelského záměru (jeho investiční 
i neinvestiční části) v maximálním rozsahu 17 stran.  

Osnova podnikatelského plánu:

Obsah
I. Informace o sociálním podniku a jeho strategiích
Historie, vlastnické poměry a současná situace včetně popisu současné fáze budování sociálního podniku, formulace strategických cílů sociálního podniku na dobu 3 (max. 5) let včetně způsobu jejich dosažení (dlouhodobé/strategické cíle rozvedené do dílčích cílů). Obecně prospěšný cíl společnosti: co konkrétně je obsahem obecně prospěšného cíle, v čem se projevuje a jak bude sledováno jeho naplňování, koho považujete za „stakeholdery
“ sociálního podniku, jak s nimi budete komunikovat a jak je bude informovat o plnění obecně prospěšného cíle.
II. Popis nové podnikatelské aktivity a možnosti jejího vývoje 

Detailní popis výrobku/služby (výkresy, fotografie, popis výzkumu a vývoje – je-li prováděn, vlastnická práva apod.) včetně vlastního provozu výroby/poskytování služby (výrobní procesy, fyzický prostor a zařízení apod.). Popište, do jaké míry je produkt připraven na trh a zda je možné jej v budoucnu rozvíjet, popř. do jaké míry bude základem pro další související produkty. Věnujte pozornost užitným vlastnostem (co zákazník získá). Popište celé produktové portfolio sociálního podniku, tj. popište všechny produkty, existuje-li nějaké propojení (např. marketingové, sdílení zdrojů apod.), popište jej. Uveďte, v čem spočívá výjimečnost vaší nabídky (produktu/služby) na otevřeném trhu, a to nejen vůči konkurenci jiných sociálních podniků, ale i komerčních subjektů. Zaměřte se na konkurenceschopnost vašeho produktu/služby, nikoli na vymezení "my jsme sociální podnik a oni ne". Uveďte, zda můžete jako konkurenční výhodu využít bariéru pro vstup nových konkurenčních subjektů na trh. Napište, jak přistupujete ke strategii konkurenceschopnosti (nízké náklady x diferenciace produktu). Dále popište, jaké jsou možnosti dalšího „vývoje“ vašeho produktu (kam sahá flexibilita vašeho produktu). 

III. Vymezení trhu a analýza trhu – Uveďte, jak velký trh (geograficky) chcete obsáhnout, jaké postavení tam chcete získat, na jaké segmenty se hodláte zaměřit 
a proč, kdo jsou/budou vaši zákazníci a proč by měli váš produkt/službu kupovat – co jim přinese, jak je uspokojí, jak často jej budou potřebovat, kolik jsou ochotni za něj utratit apod. Popište vliv sezónnosti. Uveďte příp. yýsledky průzkumu trhu, analýzu poptávky, popis předjednaných zakázek, popis zajištění odběratelů. 
Pokuste se vypočítat Bod zvratu (objem výkonů), ve kterém se výnosy rovnají nákladům – obecně start ziskovosti,moment, ve kterém nevzniká zisk ani ztráta.

Bod zvratu = fixní náklady/cena mínus variabilní náklady za dané období (př. měsíc, den)

Příklad: 100 000 /(100 – 40) = 1666 (toto číslo je měsíční prodaná produkce, např. počet prodaných výrobků nebo počet zákazníků, tj. denně jde o množství 55.
Cena (c) může být např. průměrná útrata, nebo cena výrobku, služby. 

Variabilní náklady jsou např. materiál, suroviny.

Fixními náklady se rozumí např. mzdy, pravidelné platby, nájemné, provozní režijní náklady jako energie, vodné, stočné atp.

Proměnné si volí žadatel.
Vyhodnoťte, zda budete mít dostatek další kapacity pro vytváření zisku.

Za jakých podmínek a v jakém časovém horizontu by Vaše činnost mohla být zisková?
IV. Marketingová strategie Zde popíšete, jakým způsobem chcete Vašich cílů dosáhnout; uveďte způsob, jakým pracujete se zákazníky a prezentujete se na trhu Při zpracování marketingové strategie vezměte do úvahy dřívější závěry z analýzy trhu a konkurence. (pozn. pro malé firmy je daleko výhodnější soustředit se na vybraný tržní segment nebo dokonce malý tržní výklenek (niku), a zde nabídnout zákazníkům přidanou hodnotu - ať již se jedná o doprovodné služby, kvalitu nebo unikátní produkt, za které jsou zákazníci ochotni zaplatit přiměřenou cenu.) 

Snažte se nalézt zejména Vaše výhody před konkurencí při získávání zákazníků. 

Marketingová strategie zahrnuje také odhad prodeje a podílu na trhu, stanovení ceny produktu/služby, prodej a distribuce, servis, propagace a reklama) – k vypracování použijte některý z nástrojů pro vytvoření marketingového mixu – např. 4P a 4C). Popište práci s pojmem sociální podnik (tj. jak bude sociální podnik komunikovat navenek, jaké to přináší přínosy a rizika).
V. Harmonogram – plán činnosti – včetně náběhového období a plánu aktivit v době udržitelnosti, tj. i po skončení podpory.
VI. Technické a technologické řešení projektu – odůvodnění zvolené technologie 

a plánovaných investic v návaznosti na investiční záměr. Investiční záměr je nezbytnou součástí investičních projektů a povinnou přílohou k žádosti o finanční podporu z IOP.  Investiční záměr je možné v závislosti na jeho rozsahu zařadit jako přílohu podnikatelského plánu.

Investiční záměr je zpracován podle osnovy uvedené v příručce pro žadatele a příjemce.

VII. Management a lidské zdroje (manažerský tým, počet pracovníků/nic a výše  jejich úvazků, stručné náplně práce, systém motivace a odměňování aj.).

VIII. Potřeby a zdroje dlouhodobého a oběžného majetku (formou účetní rozvahy na plánované období). Týká se pouze nových podnikatelských aktivit s cílem rozšíření (personální i produkční) kapacity podniku v rámci stávajícího oprávnění k podnikání. 
 IX. SWOT analýza podnikatelské aktivity (tj. analýza silných a slabých stránek, externích příležitostí a hrozeb v managementu i marketingu). V této části se zohlední výstupy ze SWOT analýzy.   
X. Analýza rizik podniku (identifikace rizik, opatření k eliminaci rizik apod.).

Žadatel uvede, jakým způsobem konkrétně bude řešit identifikovaná rizika (ve vztahu k trhu i ve vztahu k zaměstnancům a dalším zainteresovaným skupinám).   
XI. Sociální aspekty podnikání - žadatel uvede popis plnění principů sociálního podnikání. Tato část bude obsahovat:

- popis cílové skupiny ve vztahu k podnikatelským aktivitám a poskytovaným službám, včetně způsobu zapojení cílové skupiny a komunikace s cílovou skupinou, popis poskytování přiměřené individuální pracovní a psychosociální podpory zaměstnancům z cílové skupiny (zaškolování, úpravy pracovního prostředí 
a pracovních podmínek, odborné vedení, profesní rozvoj, rozvoj dovedností atd.), 

· popis naplňování rovných příležitostí pro zaměstnance z cílové skupiny (způsob podpory znevýhodněných pracovníků k dosažení rovných podmínek, slaďování rodinného a pracovního života, kariérní postup),

· zdůvodnění výběru cílové skupiny a analýza jejích potřeb, možností a limitů, popis a zdůvodnění zapojení osob z cílových skupin v provozu vzhledem 
k jejich omezení, 
· popis výběru cílové skupiny – výběr a přijímání zaměstnanců, a to i po skončení podpory v době udržitelnosti, 
· popis naplňování principu místního rozměru – konkrétní vyjádření způsobu zapojení žadatele/příjemce do spolupráce v lokálním a regionálním prostředí, např.
· identifikace místního problému a podíl na řešení lokálních 
a regionálních problémů,
· spolupráce s místní samosprávou, 

· zapojení dobrovolníků, 
· spolupráce s úřadem práce (doporučujeme doložit)

- 
popis environmentálního rozměru podnikání.
Nezapomínejte, že musíte prokázat, že má projekt významné sociální a ekonomické dopady, jak vyplývá z popisu v podnikatelském plánu, všechny 3 pilíře (environmentální, ekonomický, sociální) jsou popsány a jsou v rovnováze.  Nezapomínejte na místní rozměr.

Součástí podnikatelského plánu je příloha 01a): Finanční plán (investiční, provozní – na dobu realizace projektu a udržitelnosti projektu, finanční harmonogram, průběh cash flow pro realizaci akce a pro provozní část, finanční udržitelnost projektu – zhodnocení cash flow).

Žadatel vyplní tabulky (ve formátu .xls) včetně podrobných komentářů, co souhrnné částky v tabulkách obsahují a jak k číslům dospěl – Zdroje financování investiční části projektu, Plán průběhu výdajů v provozní fázi, Plán průběhu příjmů 
v provozní fázi včetně komentářů).

Žadatel zde uvede i popis zajištění min. 20% spolufinancování způsobilých výdajů projektu z vlastních (jiných) zdrojů, a to po dobu realizace projektu. tj. konkrétně z jakých zdrojů bude žadatel čerpat pro spolufinancování.
Příloha č. 01b): Popis rozšíření kapacity podniku 
Dokládaní subjekty, u kterých dochází k rozšíření (personální i produkční) kapacity podniku v rámci stávajícího oprávnění k podnikání.
Rozšířením kapacity se rozumí: rozšíření portfolia nabízených produktů a služeb, rozšíření prostorové kapacity daného podniku, rozšíření personálního zabezpečení provozu, zavádění nových technologií výroby a inovativních přístupů, zefektivnění procesů podniku, zřízení divize na novém místě/v jiném regionu. 

V žádném případě nelze financovat stávající podnikatelské aktivity žadatele. Způsobilé výdaje projektu se týkají pouze rozšíření kapacity společnosti. Musí dojít 
k vytvoření nových pracovních míst pro osoby ze znevýhodněných cílových skupin. 
Požadován je nárůst počtu zaměstnaných osob z cílových skupin o 40%. Celá společnost nadále musí fungovat na principech sociálního podniku a tyto principy je třeba mít uvedeny do zakládacích dokumentů společnosti.







� Stakeholdeři (Zainteresované strany) �Jako stakeholdeři jsou označovány všechny osoby, instituce či organizace, které mají vliv na chod firmy nebo jsou jejím fungováním ovlivněni. Skupina stakeholderů v nejširším pojetí zahrnuje zákazníky, akcionáře, zaměstnance, obchodní partnery, dodavatele, zástupce státní správy a samosprávy, zájmové skupiny, média, odbory a mezinárodní organizace.


Zdroj: Business Leaders Forum
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