C&FARM

Kroky jak vytvorfit ispésnou spolupraci/partnerstvi



Prehled

Tento modul mé za cil poskytnout jasny prehled, jaké kroky jsou potfebné pro vytvofeni ispésné spoluprace. PRIPADOVE STUDIE dale umozni porovnat specifické situace, po-

stoje a podnikatelské kroky s dalSimi zemé&délci v jinym zemich.
Tento modul je zkompletovan v ramci modulu 3B.

Studijni cile (ziskané znalosti/schopnosti/postoje)

Znalosti

» Jasna predstava o nutnych krocich k vytvofeni uspésné spoluprace Ci partnerstvi.

» Jasna identifikace potfeb, nadefinovani patfiéné oblasti a duleZitych faktor( v procesu hledani
vhodného partnera.

Dovednosti

» Reflexe podnikatelskych aktivit za specifickych okolnosti a v individualnich situacich v procesu
spoluprace.

Ziskané postoje

* Informovanost o zakladani uspésnych zemédélskych podnikd prostfednictvim spoluprace.

» Moznost porovnani situaci, postoji a obchodnich udalosti s dalSimi farméfi a dalSimi zemémi
skrze webové odkazy na SOUHRNNOU ZPRAVU a PRIPADOVE STUDIE.
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Rekapitulace

Viytvoreni partnerstvi by mélo byt dopfedu naplanovano a pro-
vadéno dle ¢asového harmonogramu. Plan spoluprace zajistu-
je, ze mate spravna oCekavani ohledné spole¢ného projektu a
jeho prubéhu. V tomto planu byste se také méli vyhnout pfilis
vysokym a nerealistickym oCekavanim tykajicich se vysledkl
spolupréce.

Sance na Gspéch je vy3si v piipadé planované spoluprace nez
dochazi-li k rozhodovani spontanné.

Plan spoluprace by mél popisovat mozné zplsoby formovani
partnerstvi, jeho dulezité kroky a smysluplné pofadi realizace
samotného procesu.

Tento plan by mél slouZit jako voditko a orientaéni pomucka
celého procesu. Podrobnosti budou individuélné rozpracovany,
domlouvany a nésledné realizovany.

Plan spoluprace predpoklada nasledujici faze a jejich implemen-
taci:

Faze 1: Pfiprava spoluprace (viz modul 3a)

Faze 2: Formovani spoluprace (viz modul 3a a 3b)

Faze 3: Implementace spoluprace (viz modul 3b)



== ] |dentifikace potfeb pro zaloZeni spoluprace/partnerstyi s—

1.1 Potrebuji partnera?

Potfebujete zvaZit, zda se zapojit do spoluprace/partnerstvi? PoloZte si tedy nasledujicich devét otazek. Nejenze Vam pomohou uvédomit si, koho si za partnera vybrat (pokud
jesté vybrano nemate), ale také Vam pomohou ujasnit si, zda partnera vibec potfebuijete.

1. Potfebuji partnera?

2. Jaky je optimalni pocet partnert?

3. Jak bude vypadat vlastnicka struktura spoluprace/partnerstvi?

4. Mame vlbec spole¢nou vizi/cil?

5. Jsem ochoten vzdat se ¢astecné kontroly?

6. Ma naSe spoluprace/partnerstvi Sanci byt stabilni?

7. Jak budeme fesit pfipadny konflikt?

8. Jak budou partnera vnimat spolupracovnici, rodinni pfislusnici a jini obchodni partnefi?
9. Jaka bude naSe strategie pro ukonceni spoluprace/partnerstvi?

Po zodpovézeni téchto otazek by Vam jiz mélo byt jasné, zda partnera potfebujete Ci chcete.



1.2 ProC se lidé zapojuji do spoluprace/partnerstvi v zemeédeélstvi?

Nékteré z divodu pro zapojeni se do spoluprace/partnerstvi v zemédélstvi, zahrnuiji:
ZlepSeni vyjednavaci pozice — zapojeni do spoluprace/partnerstvi mize poskytnout skupinam producentl vétsi marketingovou silu ve srovnani s jinymi producenty a tcastniky
na trhu. To vede mimo jinék Uspore nakladu pfi nékupech vstupt ve vét§im mnoZstvi (hnojiva, osiva, nahradni dily atd.).
SniZeni nakladu - sdruzovani kapitalu a zdrojl prostfednictvim zakladani spoleénych podniki muze producentim umoznit pfistup k sluzbam, jako jsou odborné znalosti v oblasti
marketingu, které by si jinak sami nemohli dovolit.
Dosazeni Uspor z rozsahu - vétsi objemy produkce mohou snizit jednotkové néklady na vyrobu a marketing.
ZvySeni navratnosti — vygenerované piebytky jsou vraceny producentim na zakladé smlouvy, spole¢ny podnik umozriuje producentim vytvaret dalSi zisky mimo farmu.
ZlepSeni produktu a kvality sluzeb — spole¢ny podnik mize pomoci producentim umoznit koordinaci naasovani dodavek komodit na trhy.
SniZeni rizika — spolecny podnik umozZriuje zemédélciim sdruzovat produkci s produkci ostatnich zemédélct s cilem minimalizovat cenové a trzni riziko.
Ziskani potfebnych produktt nebo sluzeb — producenti Casto pozaduji urcité sluzby nebo produkty, které soukromé spoleénosti neochotné poskytuji z divodu malého potenci-
alniho objemu prodeje nebo nejistych zisku. Tito producenti se mohou spojit, aby vytvofili spoleény podnik, ktery zajisti dostupnost dulezitych produktt a sluzeb.

1.3 Hodnoceni potreb

Zemédélci Casto ignoruji rizna doporuceni, protoze pro né nejsou vhodna, ziskova nebo jsou nékdy pfilis riskantni. Dobré hodnoceni potieb zagina diagnézou skuteénych potieb
a okolnosti zemédélcu a vede k rozvoji a doporuceni vhodnéjSich feseni.

Dobré hodnoceni potieb kombinuje diskusi a pozorovani, aby se zjistily skutecné problémy zemédélcu, “prava pficina” problém0 a moznéa feSeni zaloZena na diskusi farmaru s
jejich spolupracovniky a rodinnymi pfislusniky. Doporuceni by méla byt prodiskutovana a rozvijena na zakladé zdroju a podminek samotnych zemédélcu.



1. Identifikujte dUlezité oblasti: Identifikujte oblast (nebo oblasti), které jsou dlleZité pro danou oblast prace.

2. Sesbirejte sekundarni data: Porovnejte pozadavky na plodiny nebo zvifata s faktory, jako jsou topografie, destové srazky a pudni fond.

3. Naplanujte ohodnoceni: UrCete, kdo muze pomoci s prizkumem (vEetné spolupracovniku, rodinnych pfislusnikt pracujicich na farmé a nebo ostatnich spolupracujicich zemé-
délca).

4. Projdéte si provoz a diskutujte: Zeptejte se pfimo spolupracovniku ¢&i rodinnych pfisludniku pracujicich na farmé, co vnimaji jako problém/y. Navstivte pole, provozni budovy.
Diskutujte o vyrobé, o sklizni, marketingu a stanovovani cen atd.

5. Analyzuijte pfileZitosti: Vyjdéte do terénu a pozorujte fungovani podniku, vstupy z diskuzi jsou také duleZité, abyste mohli zhodnotit pfileZitosti. Zahrite do této Cinnosti co nejvice
lidi, nebot kazdy muze do diskuze pfinést novy pohled.

6. Analyzujte a sefadte problémy, identifikujte jejich pravou pficinu: PouZijte vysledky z diskuze a pozorovani k posouzeni VaSich moznosti a problému a k jejich sefazeni dle dule-
Zitosti (napfiklad kolik lidi je timto problémem zasazeno?). Dovolte riiznym lidem upfednostriovat riizné véci. Zivotaschopna feSeni zavisi na spravné identifikaci skuteéné pficiny
problému.

7. Vlypracujte feSeni s ostatnimi: Je potfeba, aby zemédélci pfijimali nova feSeni. Zemédélci jsou ¢asto velmi konzervativni, ackoliv je v jejich zajmu diskutovat i jina mozna feSeni.

Pfiklad hodnoticiho listu - hodnoceni potfeb — pfizplsobte si list podle potfeby pro rizné plodiny nebo komodity:

Produkéni faktor Priorita Kdo je odpovédny Soucasna praxe Preferovany scénar Komentare (pficina, pokud to je
hlavni problém)

Systém sklizeni plodin/stfidani plodin N/A
Pfiprava pudy
Priméarni orba
Management zbytk/pfebytkd
Sekundarni orba
Vyrovnavani pudy
Véasnost
Odrady N/A

Sougasné odridy

Predpokladany kvét

Ocekéavana zralost

Sazeni plodin

Kvalita osiva nebo semen N/A

Datum arychlost vysadby (kg/ha)

Véasnost

Metoda vysadby




== 7. Definice oborU spoluprace/partnerstyi e —

2.1 Jak definovat obory spoluprace
SWOT analyza

SWOT analyza muze pomoci zemédélcim lépe porozumét jak vnitinim, tak vnéj$im faktorim, coZ jim umozni Iépe se rozhodovat. SWOT analyza sleduje organizaci ze Ctyf riz-
nych Uhlu:

e Silne stranky - Interni charakteristiky, jako jsou dovednosti a zdroje, které mohou byt efektivné mobilizovany nebo efektivnéji vyuzity.

e Slabe stranky - Interni charakteristiky, které omezuji potencial farmy jako napf. nedostatecné zdroje a dovednosti.

o Prilezitosti - VnéjSi faktory, které by mély zlepsit konkurenceschopnost farmy a které by mély byt pné vyuzivany (napr. zapojeni se do spoluprace/partnerstvi).

e Ohrozeni - VnéjSi nevyhody, u kterych se ocekava, Ze budou brzdit pokrok farmy (ekonomicka situace, konkurence atd.).

SWOT analyza pfispiva k procesu pfemény vize v plany tim, ze poskytuje souhrnny obraz o vnitfnim a vnéjSim potencialu, k dosazeni organizacnich cilli a/nebo produkénich cild.

SWOT analyza mUZze byt pouZita pfi planovani rozvoje farmy s dirazem na oblasti s nejvétSim potencialem pro spolupraci. SWOT analyza miZe slouzit jako vychozi bod k posou-
zeni a porovnani proveditelnosti fady potencialnich aktivit a Cinnosti.

SWOT analyza zahrnuje Ctyfi zakladni kroky:
¢ |dentifikace silnych a slabych stranek;

* |dentifikace pfileZitosti a ohroZeni;

» Stanoveni priorit;

» Formulovani strategie.



Priklad SWOT analyzy se zaméfenim na oblast marketingu:

Systém

Silné stranky

Slabé stranky

Marketing

Farmarsky obchod je na dobrém

—_

Chybi nam promysleny plan

misté 2. Na3 obchod je obtas plny a tak
Nage ceny jsou konkurenceschopné muZe dojit ke ztraté zakaznikd
Méame stale a vérné zakazniky 3. Musime &erpat z velmi 3&iroké
geografické oblasti, abychom
vytvofili dostateéné trzby
Prilezitosti Ohrozeni
Nové budovy budou postaveny v | 1. Zakaznickd zakladna se zadéina
novem roce stéhovat do vzdalenéjsiho okoli
Nové prostory budou moci byt | 2. Konkurence zacGala nabizet
vyuzivany pro farmarsky obchod podobny produkt jako mame my
Ekonomika je na vzestupu 3. Nemame osobu, ktera by se

Zlepseni  prodeju  za
nalezeni nového partnera

pomoci

starala o oblast marketingu




3.1 Jak si spravné vybrat partnera pro spolupraci/partnerstvi
Zakladni principy hledani partnera

U potencialniho partnera je tfeba nejdfive si provéfit nasledujici faktory:

e Produkiivita: Je schopnosti ¢lovéka samostatné dosahovat hodnotnych vysledku. Provéfte si minulost a zjistéte, jakych vysledkd dosahl potencialni partner v pracovni a sou-
kromé sféfe. MUZe se jednat o uspéchy v podnikani, v praci ¢i v osobnim/komunitnim Zivoté. Ma doty¢ny/a néjaké konicky? Pokud ano, jakych Uspéchu v této oblasti dosahl?
Aby byl budouci partner pro Vas skutecnou oporou, je tfeba, aby za nim byly vidét hodnotné vysledky a mél by byt pfi dosahovani téchto vysledkl zcela samostatny.

» Motivace: Pro€ chce dotyCny/a zapojit do spoluprace/partnerstvi? Co holji k tomu vede? Je to osoba, které prace musi davat smysl a bavit ji. Pozor na lidi, které zajima pouze
to, kolik si vydélaji a co partnerstvim s vami ziskaji.

e Osobnost: UrCité je velmi dUleZité, jak si s budoucim partnerem sednete po lidské strance. Proto je dobré provéfit i tento faktor. Je tézké provéfit osobnost ¢lovéka, zvlasté pokud
ho neznate. UrCité se dotyCného zeptejte, Cemu se vénuje ve volnem Case. Hledéate zpravidla lidi, ktefi se i ve svém volném Case vénuji dalSim aktivitam a nejsou laxni. Lidé,
ktefi jsou néjakym zplsobem aktivni i mimo pracovni zivot, byvaji vice optimisticti a nadSeni. A optimismus a nad$eni jsou aspekty, které Vam usnadni zacatky vasi spoluprace.
Pokud byste chtéli vice rozklicovat osobnost Clovéka, je zde moznost pouzit tzv. osobnostni dotazniky.

Pripadova studie z Irska ukazuie, jak dulezité jsou osobnostni aspekty => viz. Pripadova studie IR04 Partnerstvi mezi farmami

Jakmile budete znat odpovédi od Vaseho potencialniho partnera a jeho/jeji odpovédi budou kladné, pokracujte v podrobnéjsi analyze.


http://learning.cofarm-erasmus.eu/case-study/case-studie-ir-04/?lang=cs

Pfi hledani partnera, je také dulezité promyslet si véci dopfedu, ujasnit si viastni postoje a davat si pozor na nésledujici:

Ceho chcete dosahnout ve spoleéném podnikani? O jak velkém projektu je fec? Kdy by se to mélo uskute&nit?

Jaké role bude potieba v rdmci spoluprace zastat?

Jakeé role chci a dokazi zastavat ja? Jak bych se v té roli chtél/a nazvat?

Jakou roli by mél mit m{j partner? Jak bych chtél/a nazvat jeho pozici?

Ujasnéni roli zabere nejvice ¢asu a doporuCujeme je provést opravdu dikladné. Idealni je pfizvat si na pomoc nékoho zvendi, kdo vam bude pokladat vhodné otazky a ukaze
,problém“ z jiné perspektivy. Muze byt pouZzita pyramida, kdy jsou kraéek po kricku vyjasnény jednotlivé urovné, které vedou az na samy vrchol pyramidy ({j. viastni role).

Neni vhodné a ani vyhodné propojeni dvou, stejné orientovanych lidi. Je dulezité, aby role kazdého zuéastnéného byla négim vyjimecna a jedineéna.

Mate-li nyni jasno, Ze konkrétni ¢lovék je ten spravny pro spolupraci, muzete se rovnou zacit budovat vasi spolupraci/partnerstvi.

Pokud se ale vase pfedstavy neshoduji a vase schopnosti a dovednosti se pfilis pfekryvaji (nikoliv vhodné dopliiuji), méli byste hledat jinde. VZzdy je lepSi vSe si vyjasnit na zacatku,
nez znicit tfeba pevné pratelstvi kvlli praci. Véite, Ze dfive Ci pozdgji by nastal problém.

Kde hledat dal? Hledat partnera je moZné na nejriznéjSich networkingovych setkanich, na setkani riznych asociaci, klubd, sdruzeni, kterych je dnes mnoho. Je dobré o svych
planech mluvit a sdilet je s ostatnimi (samoziejmé jen v pfiméfené mire). Méjte oi oteviené a hledejte partnera takového, ktery vyhovuje vasemu ocekavani a jehoz oCekavani
je totozné. Nedélejte kompromisy.



== /. Postup pri realizaci spoluprace/partnerstyi s————

4.1 Z3akladni kroky

Viytvofeni spoluprace/partnerstvi je komplexnim procesem, ktery by mél zahrnovat peélivé planovani a dikladny prizkum. Pét zakladnich kroku, kterych byste se méli drzet pfi
organizaci spoluprace/partnerstvi:

e Krok 1 - Uréeni spole¢ného hospodafského/ekonomického cile.

o Krok 2 - Zjisténi/ur€eni podnikatelské proveditelnosti.

e Krok 3 - Vypracovani podnikatelského planu.

e Krok 4 - NavrZeni pravnich dokumentu a stanoveni formy podnikani.

e Krok 5 - Implementace podnikatelského planu a zahajeni ¢innosti.

4.2 Krok 1 - Uréeni spole¢ného hospodarského/ekonomického cile

Cil: Jasné identifikovani spolecného ekonomického cile a posouzeni Urovné zajmu o vytvoreni spoluprace/partnerstvi, které by fesilo tento cil.

Katalyzatorem pro vytvareni spole¢ného podnikani je skupina kompatibilnich jednotlivel, ktefi sdileji spolecny hospodarsky/ekonomicky cil a ktefi véfi, Ze mohou tohoto cile ne-
jlépe dosahnout spole¢nou praci.

Spole¢ny hospodarsky/ekonomicky cil mize byt vysledkem spoleéného problému nebo pfileZitosti. Napfiklad skupina mize mit nedostateény trh pro své produkty nebo a neus-
pokojivy zdroj zemédélskych dodavek.

Pfipadova studie z Ceské republiky (Eko Farma Bosina) ukazuie, jak duleZité je nalézt spoledny cil



http://learning.cofarm-erasmus.eu/case-study/case-studie-cz-04/?lang=cs

Ve vétsiné pfipadl bude spole¢ny cil identifikovan skupinou potencialnich ¢lend, ktefi se shromazdi, aby diskutovali o problémech, jimz Celi jejich zemédélsky podnik. Tato nefor-
malni setkani vedou k dalSim diskusim a pfedstavam o tom, jak mize spoluprace/partnerstvi fesit spolecné problémy skupiny.

Pro vyjasnéni myslenky na vytvofeni spoluprace/partnerstvi:
Zjistéte problémy, kterym Celi jednotlivi ¢lenové, zaméfte se na nejvétsi prekazky a zjistéte soucasné moznosti a potencialni alternativy;
ShroméZzdéte obecné informace o struktufe a fungovani jednotlivych podnikd;
Shroméazdéte informace o typu podnikani, o které mate zajem,;
Vyuzijte shromazdéné informace k urceni, které cile spoluprace/partnerstvi muzete a nemuze fesit;
Prodiskutujte zjiSténi s co nejvice potencialnimi Cleny.

Ugelem této schiizky je zjistit, zda existuje dostatedny zajem o zahajeni a podporu vytvoreni spoluprace/partnerstvi.
Efektivni setkani naplanujete tak, Ze pfipravite agendu a urcite osobu, ktera schiizku povede. Viyberte ¢as a misto, které bude vyhovovat vétsiné. Zvazte uspofadani setkani ve
spolupraci s existujicim seskupenim producent(i nebo s pofadanim néjaké konference. Zvefejnéte datum schizky, ¢as a misto prostfednictvim sdélovacich prostfedku, ale také

ustné.

Viyhradte si dostatek ¢asu na diskusi a povzbuzeni potencialnich ¢lenu k vyjadfeni svych nézorl a poloZeni otazek. VSechny vznesené otazky by mély byt feSeny, i kdyz odpovédi
na nékteré otazky mohou byt zodpovézeny pozdéji, dokud nebudou k dispozici dalsi informace.

I Rozhodovaci otazka: Existuje dostatek zajmu o projekt, aby bylo zaru¢eno pokraCovani?



Ridici vybor je odpovédny za vedeni skupiny b&hem procesu rozvoje. Sestaveni fidiciho vyboru je nutné v pfipadé spoluprace s vice partnery. Mezi konkrétni povinnosti patfi:
Informovani potencialnich ¢lent o pokroku skupiny a koordinaci dalSich setkani;
Zjisténi potreb jednotlivych Clend;
Shér informaci o trhu a finanéni informace;
Hodnoceni udrzitelnosti podnikani;
Dohled nad pfipravou a realizaci obchodniho planu.

Ridici vybor mize provést tyto tkoly s dal$imi potencialnimi ¢leny nebo za pomoci externich poradci.

Rozvoj nové spoluprace/partnerstvi mize byt pomérné nakladny. Finanéni prostiedky jsou potieba k pokryti nakladu spojenych s provedenim dikladné studie proveditelnosti,
vypracovanim podrobného podnikatelského planu a nalezeni a zaméstnani odbornych poradcu a konzultantu.

Jakymi moznostmi Ize ziskat financni prostfedky?
Pozadejte potencionalnich ¢leny, aby pfispéli pfimo;
Pozadejte sdruzeni vyrobcl nebo jinych primyslovych organizaci, aby spolufinancovaly rozvojovy proces a to bud z &asti nebo cely;
Pozadejte o vefejné financovani.

Investice penéz nebo €asu potencionalnich ¢lent je Casto vhodnym zptsobem, jak otestovat Urover angaZovanosti k projektu. VSechny shromazdéné penize musi byt spravovany
zpUsobem, ktery zajisti bezpec€nostni a fiskalni odpovédnost k jednotlivym Clenim. Vypracujte plan, jak vyfeSite, jak budou nevyuZité prostfedky vyuzivany nebo pferozdéleny,
pokud nedojte k vytvoreni spoluprace/partnerstvi.



4.3 Krok 2 — Zjisténi/ureni podnikatelské proveditelnosti

Existuji tfi hlavni slozky pfi ur€ovani proveditelnosti zemédélského spoluprace/partnerstvi:
Prizkum urCuje zajem producentl o projekt. PomUze také vyjasnit, jaké produkty a sluzby mize spoluprace/partnerstvi nabidnout.
Analyza trhu ur€i, zda navrhovana spoluprace/partnerstvi ma Sanci hrét na trhu ekonomickou roli a vyjasni, jak miZe tuto roli nejlépe hrét.
Vysledky prazkumu producentt a analyzy trhu se pouzivaji k vypracovani nékterych zakladnich provoznich pfedpokladd, které umozriuji
posoudit finan¢ni proveditelnost. Toto hodnoceni analyzuje naklady spojené s dosaZenim stanovenych hospodarskych cill a odhaduje, kolik pfijma je tfeba vynalozit na pokryti
téchto nakladu.

Umoznéte, aby byl zjistén rozsah a slozitost navrhovaného projektu a stanoven €as a usili, které bude potfeba k provéfeni proveditelnosti spoluprace/partnerstvi. V zavislosti na
vasi situaci nemusi byt studie proveditelnosti vypracovana a nemusi byt ani nékladn@, ale musi se zabyvat riziky, vyhodami, silnymi a slabymi strankami navrhovaného podnikani.
Dobré studie proveditelnosti urCuje potencial uspésného podnikani, ale neposkytuje Zadné zaruky. Ve studii proveditelnosti neexistuji zadné spravné nebo nespravné odpoveédi -
pouze voditka které mohou ukazat, zda napad uspéje nebo neuspéje.

VétSina informaci shromazdénych pro studii proveditelnosti bude také pouZita k vypracovani podnikatelského planu. Hlavni rozdil spociva v tom, ze ucelem studie proveditelnosti
je proveéfit a analyzovat vSechny mozné moznosti jednani pfed rozhodnutim o konkrétnim postupu. Podnikatelsky plan shrnuje plan ¢innosti po rozhodnuti.

V pribéhu tohoto kroku budte pfipraveni spolupracovat s fadou externich poradcu, ktefi jsou obeznameni s vasi Cinnosti, zemédélskym trhem a procesem vyvoje spoluprace/part-
nerstvi. Pokud je navrhovana spoluprace/partnerstvi uréeno k tomu, aby slouzilo velkému poctu €lent nebo podnikalo slozité obchodni operace, budete potfeba zaméstnat nebo
jinak poZadat konzultanta, abyste ziskali objektivni a nezavislé posouzeni finan¢ni proveditelnosti projektu. Nezavisly konzultant mize také pomoci zachovat divérnost informaci
pfi provadéni prizkumi vyrobcU a analyzy trhu.



44 Krok 3 — Vypracovani podnikatelského planu

Peclivé planovani je jednou z nejdulezitéjSich ¢asti uspéSného podnikani. Podnikatelsky plan vymezuje a definuje vechny aspekty podnikatelskych operaci - véetné toho, kdo je
zapojen, jaké jsou aktivity jednotlivych zapojenych osob, jak jsou aktivity organizovany a jak jsou financovany. Dokumentovani téchto aspektt podrobné pomuze vasi skupiné zjistit
potencialni problémy dfive, nez se stanou, coz vam umozni planovat a pfipravit se na to, abyste se jim vyhnuli. Jasné nadefinované funkce, cile a zaméry navrhované spoluprace/
partnerstvi na papife také pomohou vytvofit spoleény cil viech &lend. Clen(im to také pomize v tom, aby mohli vysvétiit navenek, co spoluprace/partnerstvi obnasi a mize to
pomoci v ziskani novych ¢lend, nebo také véfiteld, odbératelll a dodavateld.

Obecné plati, ze vSechny podnikatelské plany obsahuiji pét nasledujicich ¢asti:
Popis podnikani;
Marketingovy plan;
Finanéni plan;
Viyrobni plan;
Plan lidskych zdroju.

Pro vice informaci o podnikatelském planu, prosim prejdéte do modulu 3B.



http://learning.cofarm-erasmus.eu/module-3b/?lang=cs

4.5 Krok 4 — Navrh pravnich dokumentu a stanoveni formy podnikani
Ugel: Vypracovani potfebnych pravnich dokumentt a zaglenéni spoluprace/partnerstvi do systému.

Zaclenéni do systému znamena pro spolupraci/partnerstvi zietelné pravni postaveni a ur€uje limity finanéni odpovédnosti jednotlivych ¢lend. VyuZijte sluzeb advokéata nebo po-
radce, ktefi vdm v pribéhu tohoto kroku pomohou obeznamit se legislativnimi opatfenimi. Tyto sluzby jsou dlleZité, aby se zajistilo, Ze vSechny dokumenty budou v souladu se
zakony a nebudou v rozporu s provoznimi postupy spoluprace/partnerstvi.

Konkrétni kroky jsou nasledujici:

* \Vlyberte si jméno a ovéfte si moznost jeho pouziti;

» Navrhnéte spoleCenskou smlouvu;

* Navrhnéte pravidla spoluprace/partnerstvi;

» Zaclente spolupraci/partnerstvi do systému - registrace;

» Navrhnéte ostatni pravni dokumenty;

» Usporadejte prvni vyroCni setkani, abyste schvalili vSechny dokumenty a zvolili osoby, které budou spolupréci/partnerstvi zastupovat.

I Rozhoduijici otazka: Budou schvaleny vSechny dokumenty? Kdo bude zvolen do spravni rady/pfedstavenstva?

Zapojeni poradce do procesu spoluprace je vysvétleno v pripadové studii z Irska (John O’'Connell Spoleény chov)
Pro vice informaci o tom, jak navrhnout pravni dokumenty, prosim prejdéte do modulu 3B.



http://learning.cofarm-erasmus.eu/case-study/case-studie-ir-03/?lang=cs
http://learning.cofarm-erasmus.eu/module-3b/?lang=cs

4.6 Krok 5 — Implementace podnikatelského planu a zahajeni Cinnosti
Ugel: Implementace podnikatelského planu a zahajeni ¢innosti.

Rada dulezitych aktivit bude zapotfebi dokongit jesté predtim, nez zacne fungovat spoluprace/partnerstvi. Mezi tyto &innosti patfi:
* Vedeni evidence ¢lenstvi,

e Ziskani finanénich prostiedku,

* Ziskani zafizeni/stroju,

e Zalozeni ucetnictvi,

* Rizeni naboru zaméstnanci/spolupracovniki a proskoleni.

Chcete-li naplanovat zahajeni operaci spoluprace/partnerstvi, definujte a urCete posloupnost vSech kol souvisejicich s tim, aby podnikani fungovalo a bylo pfipraveno slouZit
¢lentm.

I Rozhoduijici otazka: Pocitujete od jednotlivych &lenl dostate¢né silnou angazovanost k tomu, abyste zahdjili ¢innost, jak je uvedeno v podnikatelském planu?

Priklad feseni problému tykajicich se zavazku a budoucnosti partnerstvi naleznete v pripadové studii z Némecka (Reutehof GbR).



http://learning.cofarm-erasmus.eu/case-study/case-studie-de-04/?lang=cs

e Zajistete, aby byli clenove informovani a zapojeni - KdyZ se ¢lenové podileji na Cinnostech a jsou informovani o spolupraci/partnerstvi, jsou pak vice ochotni podporovat a
investovat do néj. Probihajici komunikacni a vzdélavaci programy jsou nedilnou soucasti uspéchu spoluprace/partnerstvi.

o \yuzivejte sluzeb poradcu a vybory efekiivne - Efektivni organizace lidskych zdroji a vyuzivani odbornych znalosti poradct ma zasadni vyznam na Uspéch kazdého podni-
kani. Maximalni zapojeni potencialnich &lenu je zasadni pro Uspéch spoluprace/partnerstvi. Jednotlivé vybory poskytuji Elentim pfilezitost rozvijet dovednosti a podilet se na
zalezitostech.

o Udrzujte dobré vztahy mezi predstavenstvem a spravcem/manazerem - Rozdilnd odpovédnost predstavenstva a spravce/manazera musi byt jasné chapana a provadéna.

e Pofadejie efekiivni schuzky — Spoluprace/partnerstvi je druh podnikani a schiizky by mély byt provadény vécné a profesionalné. Efektivni schiizka je vysledkem nékolika po
sobé jdoucich kroku: pfiprava, urena osoba vedouci schizku, U¢ast €lend, pribéh v souladu s programem a projednani vSech bodu jednani.

o Dodrzujte fadné obchodni praktiky — Hlavni vyzva pro véechny zapojené &leny nastava v okamziku, kdy je zahajena spoledna &innost. Radné provozovani s sebou piinasi
nasledujici ¢innosti: vedeni ucetnictvi, pravidelna pfiprava Ucetni zavérky, jasné a véasné podavani zprav ¢lenim a vedeni pfesnych zaznaml o ¢lenech. Zahrnuje to také
pribézné vyhodnocovani nakladd a produktivity prace, zafizeni, vybaveni a technologii, které jsou vyuZivany.

o \ylvarejte vazby s ostatnimi partnerstvimi a organizacemi - Hledani spojeni s ostatnimi podobnymi organizacemi, podniky a sdruzenimi by mélo probihat pribézné. Sdruzovani
s jinymi podniky méiZe byt cennymi zdroji pro dodévky, marketingové aktivity a jiné souvisejici sluzby. Clenstvi v regionalnich a narodnich sdruzenich vede k tomu, Ze je udrzo-
van krok s Cinnosti dalSich farem z celé zemé. Tato sdruzeni mohou byt zdrojem vzdélavani a Skoleni.



Zdroje/odkazy

o Agricultural Co-operatives A start-up guide

 Agricultural Cooprative Development: http://www.fao.org/3/a-x0475e.pdf

» Agricultural Cooperatives |: History, Theory and Problems: https://ageconsearch.umn.edu/bitstream/10129/1/46010040.pdf

» Understanding Cooperatives: How to Start a Cooperative: https://www.rd.usda.gov/files/CIR45-14. pdf

» Farm Need Assessment: Farm Labour and Infrastructure: file:///C:/Users/mbelasova/Downloads/Cheshire%20County Farm-Needs-Assessment%20(2).pdf

» FarmerInformation Needs Assessment: https://dae.portal.gov.bd/sites/default/files/files/dae.portal.gov.bd/publications/e52eabd4 _bbe8 486c_b34f 1cfebcOcc36f/
Extension_Mannual_Chapt6.pdf

» Maryland Beginning Farmer Needs Assessment: http://extension.umd.edu/sites/extension.umd.edu/files/_docs/programs/newfarmer/BFSComparativeNeedsAssess-
mentFULL.pdf

* Need Assessment: https://www.agextonline.com/uploads/3/2/4/3/3243215/fs_ext_needs_assessment.pdf

Pfed tim, nez zahdjite jakoukoliv spolupraci, méli byste si nejprve zodpovédét otdzku, zda partnera vibec potfebujete. Pokud ano, je dllezité neuspéchat
jeho hledani. Tento proces je zasadni a znacnou mérou ovlivni Vasi budoucnost.

Jste-li spokojen/a s vybérem partnera, méli byste spolecné pfipravit vSe potfebné pro zahajeni spoluprace/partnerstvi. Zakladni kroky jsou nasledujici:
|dentifikace spole¢ného cile,

UrCeni podnikatelské proveditelnosti,

Tvorba podnikatelského planu,

Néavrh pravnich dokumentl a za€lenéni spoluprace/partnerstvi,

Realizace podnikatelského planu a zahajeni spolecnych akci.

“Sami toho zvladneme tak malo, ale kdyz se spojime, zvldadneme cokoli.” - HELEN KELLER

“Najdéte si skupinu lidi, ktefi vas budou neustale vyzyvat a inspirovat, travte s nimi mnoho ¢asu a zméni vam to zivot.” - AMY POEHLER





