C&FARM

Nastaveni pravniho a operacniho zakladu spoluprace



Prehled

Tento modul vam ukaze kroky spojené s vytvofenim Uspésného partnerstvi /spoluprace, véetné nezbytnych formalnich aspektu, jakoz i podnikatelského pfistupu k vytvofeni prav-
niho a operacniho zakladu pro spolupraci a jeji uspésné implementace. Tento modul vychézi z obsahu modulu 3A.

Ucebni cile (ziskané znalosti/dovednosti/postoje)

Znalosti

» Jasna predstava o nezbytnych krocich, které jsou nezbytné pro vytvofeni spolupréace.

» Jasny obraz o planovani a fizeni Uspésné spoluprace.

Schopnosti

e Uvazovani o podnikatelské Cinnosti za konkrétnich okolnosti a vasi vlastni situaci pro spolupréaci

Postoje

» Povédomi o zlepSovani/udrzovani Uspésnych zemédeélskych podnikl prostfednictvim spoluprace

* Sledovanim nabizenych odkazii na SOUHRNNOU ZPRAVU a PRIPADOVE STUDIE byste méli
dale vyuzit pfilezitost k porovnani vasi situace, postoju a podnikatelskych akci s dalSimi zemé-
délci a jinymi zemémi.
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Shrnuti

Viytvoreni spoluprace by mélo byt naplanovano a provedeno
podle urcitého planu. Plan spolupréce zajisti, Ze mate spravné
ocekavani ohledné spolecného projektu. Plan by se mél také vy-
hnout tomu, Ze oekavani ohledné vysledku spoluprace budou
pfiliS vysoka nebo nerealisticka.

V kazdém pfipadé jsou Sance na uspéch u planovaneé spolupraci
podstatné vysSi nez realizace spoluprace formou spontannich
rozhodnuti.

Plan spoluprace by mél popisovat mozny zplsob vytvareni spo-
luprace, dlleZité kroky a smyslupIné pofadi jejich realizace.
Plan by mél byt pouze voditkem a pomickou pro orientaci. Po-
drobnosti budou individualné rozpracovany, rozhodnuty a reali-
zovany.

Plan spoluprace predpoklada nasledujici faze spoluprace a jeji
provadeni:

Faze 1: Pfiprava spoluprace (viz modul 3a)

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

Faze 3: Uskutecrovani spoluprace (viz modul 3b)



== 1, Obchodni planovani spoluprace m—

1.1 Potreba podnikatelského planu

Pokud mate Stésti, ze jste nalezli vhodného partnera ke spolupréci, s nimz jste nalezli shodu na spole¢ném postupu pro podrobné planovani a realizaci spoluprace, je na Case
zaCit podnikatelské planovani.

Zvlasté, kdyz spolupracuje nékolik spole¢nosti/podnikatell, existuje mnoho nejistot a aspektu, které je tfeba pfedem promyslet, aby se minimalizovalo riziko Spatného zacatku
nebo ¢asného neplanovaného ukonceni spolupréace.

Prezentaci podnikatelského planu podnikatelé dokladaji, ze jsou obeznameni s mnoha aspekty podnikani a spoluprace.

Podnikatelsky plan je tedy pisemnym obchodnim konceptem, ve kterém spolecnosti, které chtéji spolupracovat, zohlednuji vSechny faktory, které jsou rozhodujici pro uspéch
projektu. Peclivé planovani umoZiuje pfezkoumani podnikatelského zaméru o proveditelnosti a dosazeni cild.

Podnikatelsky plan je zaroven:

e Nastrojem planovani: pro strategicky rozvoj podnikatelské myslenky.

» Podporou rozhodovani: vyjasnéni cesty vpred.

o Vizitkou: dulezitym prostfedkem pro pfesvédéeni tietich stran o projektu spoluprace.
e Kontrolnim nastrojem: pro pribéznou kontrolu cild a vysledkd.



1.2 Uziti podnikatelského planu

Doporucuje se vénovat dostatek ¢asu na to, aby byl podnikatelsky plan formulovan jako pisemna koncepce projektu spoluprace. Dobfe navrzeny obchodni plan se pouziva pro:
o projektu spoluprace. Podnikatelsky plan ukazuje, Ze spolecnosti mohou zvladnout sloZitost spoluprace. Kdyz budete podnikatelsky plan prepiso-
vat bude vas to nutit jasné a hluboce pfemyslet.
vUci vyjednavacim partnerim jako jsou banky, investofi, dodavatelé atd.
na jejichZ zakladé Ize cile a Cinnosti pfezkoumat. Podnikatelsky plan je vychozim bodem pro vSechny kontroly, protoze bez pléanu neexistuje
Zadna kontrola.
k realizaci projektu spoluprace. Pfi tvorbé planu se odhali mezery ve znalostech a problémy.
o projektu: slozenim jednotlivych kousku ziskame cely obraz.
projektu spoluprace. Jeho realizace bude s pomoci obchodniho planu mnohem jednodussi.

| kdyZ jsou jednotlivé Easti obchodniho planu oddéleny, je dulezité, aby se vSechny kapitoly shodovaly s celkovym obsahem.

Podiveijte se na pfipadové studie COFARM, abyste se seznamili s provadénim podnikového planovani v podnikatelské praxi

1.3 Struktura podnikatelského planu

Podnikatelsky plan spoluprace ma samoziejmé zvlastni obsah odliSny od podnikatelského planu inovacniho projektu. Navzdory riznym aplikacim maji obchodni plany urgité
podobnosti.

Podnikatelsky plan by mél vzdy byt komplexnim hodnocenim pfileZitosti a rizik projektu a musi byt srozumitelny. Dulezité je na véci vzdy nahliZzet pomoci celkového pohledu a

neztratit se v detailech.

CtenéF podnikatelského planu by mél pfi éteni dostat jasné odpovédi. V8echna zajimava témata by méla byt struén4, ale piné fe$ena. Navzdory nad3eni, Ze byste mohli prezen-
tovat vlastni obchodni mySlenku, by mél byt podnikatelsky plan vzdy napsan ve vécném jazyce.

Je duleZité identifikovat slabé stranky, vytvorit pristupy k jejich predvidani a odstranéni. Kromé obsahu by mél byt vzhled podnikatelského planu pfitaZlivy. Mél by vypadat vizualné
jednotné a mél by byt Cisty.
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1.4 Hlavni prvky podnikatelského planu/1

Podnikatelsky plan se sklada ze ffi Casti:

o Cast 1: je strudny popis podnikatelského napadu a opatfeni k dosazeni tohoto cile.

o Cast 2: zahmuije objektivni faktory, jako jsou zakaznici, konkurenti a umisténi, které nejsou pfimym zplisobem ovlivnény nebo zavislymi na propagatorech spoluprace.
o Cast 3: kvantifikuje projekt spoluprace. Ukazuje, kolik penéz je zapotfebi, jaké jsou Grovné pFijma a vydajl, které miize projekt spoluprace dosahnout.

PODNIKATELSKY PLAN

Cile, mise a Organizace Legalni Financni

Kontrola

vize spoluprace Uprava planovani




1.4 Hlavni prvky podnikatelského planu/2

Vezméte prosim nasledujici body jako navrh a pfizplsobte je vasim potfebam a okolnostem:
Tento bod zahrnuje formulaci fidici mySlenky a prohlaSeni poslani pro projekt spoluprace a definovani spole¢nych cilt spoluprace. Zahrnuje
také planovani ¢innosti spolupréace.

Nasledujici otazky by mély byt zodpovézeny: Jak muze byt spoluprace navrzena? Jak by mély byt distribuovany role, tkoly a odpovédnost? Jak Ize
spravovat prava a povinnosti partnert spoluprace? Kromé organizacni struktury jsou procesy v organizaci regulovany. Rozhrani a pravidla hry a komunikace mezi partnery jsou
nastaveny.

Existuii réizné pravni formy, které jsou pro projekty spoluprace mozné. Skala se pohybuje od dotasné spoluprace, ktera je regulovana pouze pisemnou
nebo verbalni dohodou o spolupréaci k zaloZeni nové spole¢nosti.
Kromé pravniho ramce je také duleZité, aby spolupracujici celky provadély ekonomickou analyzu koncepce podnikéni a kontrolovaly zisko-
vost projektu. Mélo by to vytvaret vykaz zisku a ztrat, investicni, likvidni a finanéni planovani s minimainé tfiletou prognézou.
Kromé pfesného planovani je velmi dulezita kontrola dosazeni cilli. ProtoZe bez planovani neni mozna zadna kontrola nebo Uprava kurzu a planovani bez
kontroly nemé smysl.



w— 2 Cﬂe, Vize a pOSlénl' Sp0|upréce e

2.1 Cile a spole¢ny zajem
Vychozim bodem a zakladem jakékoli spoluprace musi byt spolecny zajem. Kazdé spoluprace vyzaduje dlouhodobou orientaci na cil a také strategickou orientaci spolupréace.

Poté, co kazdy partner zvazil postaveni své vlastni spole¢nosti, zdali a jak by mohla mit prospéch prostfednictvim zapojeni se do spoluprace, musi existovat ve skupiné shodny
cil. Kazdy partner musi jasné poznat vyhody spoluprace pro sebe. Teprve potom bude dosaZeno vysoké identifikace a motivace k UspéSnému provedeni spoleéného projektu.

,Kdo nevi, kam chce jit, tak se tam nedostane.“ V idealnim pfipadé jsou pro kazdou podnikatelskou &innost formulovany strategické dlouhodobé cile, stejné jako provozni kratko-
dobé cile a souvisejici akce.

Dalezité v definici cile je, Ze cile jsou méfitelné definovany. Cil musi nutné obsahovat ¢as a mnozstvi.
,CEHO chce spoluprace dosahnout, KDY a DO JAKE MIRY?

Viytvoreni lepSiho vyuziti kapacity nebo vys$Siho obratu prostfednictvim spoluprace je prohlaSeni o zaméru, ale zatim neni uziteCnym cilem, nebot neni méfitelny a tudiz ho nelze
pro dosazeni cil( ovéfit.

Cile spoluprace musi byt formulovany pisemné, protoZe diktuji smér spoluprace. Cile spoluprace jsou tedy nepostradatelnou sou¢asti dohody o spolupréaci.

CILE > VIZE o> YIN=




2.2 \ize

Pro dosazeni co nejvy3Si miry spoluprace a vysoké identifikace mezi jednotlivymi partnery je duleZité mit srozumitelnou vedouci vizi spoluprace. Jasné a smyslupiné vize poskytuji
energii a motivaci ke spolupraci.

Vize popisuje dlouhodobé sméfovani spoluprace a orientuje se na formulaci cili spoluprace.

Vize vyjadfuje divod existence a vnitfni Ucel spoluprace a méla by v kazdém pfipadé:
Byt jednoducha a zfejma.
Byt komunikovatelna a prezentovatelna.
Dévat silnou orientaci.
Vyvolavat vzajemné nadseni.

2.3 Poslani

Pisemné prohlaseni poslani se stava vidci myslenkou nebo vizi spoluprace. Mélo by vyjadfit hlavni cil spoluprace a obsahovat zasady €innosti, aby partnefi pusobili jednotné.
Poslani ndm v kostce fiké to, co vlastné spoluprace pfedstavuje.

ProhlaSeni o poslani zahruje:
Filozofii spoluprace.
Oblasti ¢innosti.
Pozici spoluprace na trhu.
Vnitfni a vnéjSi zasady chovani.



ProhlaSeni o poslani by mélo odpovidat na nasledujici otazky:
Jak bude nas konkrétni trh vypadat za pét let?
Zlstane tento trh nadim specifickym trhem?
Potfebujeme se pfizpusobit tomuto trhu?

Musi byt mozné presvédcCivé vysvétlit myslenku pro¢ spolupracovat, a Ze v ramci spoluprace se bude ucastnikim dafit Iépe nez konkurentim.



== 3. Konkrétni opatreni a harmonogram se——

3.1 Konkrétni opatfeni
Poté, co se partnefi spoluprace dohodli na spoleénych cilech, vizi a poslani spoluprace, musi nyni zhruba urgit, s jakymi opatfenimi a s vyuZzitim jakych zdroju chtéji cild dosahnout.

K vyuziti potencialu jednotlivych partnerl spoluprace musi byt potencial znam nebo definovan. Nejvhodnéjsim potencialem pro spolupraci se stanou ,klicove potencialy” spolupra-
ce. Témi by mohly byt: zaméstnanci, z&kaznici, vybaveni, technologie/stroje nebo inovace.

Ma smysl kombinovat klicové potencialy.

Proto je tfeba vyjasnit nasledujici ukoly:

o Clenéni arozdéleni pracovnich balicki: Ktera partnerska spolenost prevezme jaké role a jaké koly?

o Vytvarejte Casove a rozpoctove plany: Co je tfeba udélat a do kdy? Jaké néklady vznikly a jak jsou financovany?

e Pravidla pro zamestnance a odpovednost: Co pfesné by mél délat kazdy Ucastnik spoluprace? Kdo je zodpovédny za jakou praci?
e Koordinator / fidict tym spoluprace: Kdo koordinuje, kontroluje a sleduje proces spoluprace?

Podivejte se na souhrnnou zpravu COFARM a na moduly 1 a 2, kde je ukazan potencial spoluprace v zemédélstvi!
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3.2 Harmonogram

Viytvoreni realistického ¢asového planu pro projekt spoluprace neni snadny ukol. Bylo by v8ak fatélni ignorovat planovani ¢asu, protoZe existuje pfili§ mnoho nejistot, zavislosti a
styCnych ploch.
PFi planovani realizace spoluprace by mély byt cile realizovany takto:

,KDO DELA CO S CiM znamena do KDY? JAK bude vysledek kontrolovan?”

Je dlleZité, aby Ucastnici spoluprace, ale i tfeti strany védély, jak ma spoluprace naplanovan sv(j rozvoj. Planovani by nemélo byt pfili§ dlouhodobé (maximainé 3 roky) a praktickeé.
Harmonogram pomaha firmam pfemyslet prostfednictvim riznych aktivit, zavislosti a sty¢nych ploch.

Harmonogram je zakladem kazdého planovaciho nastroje. Konkrétni planovani by bylo netpiné bez ¢asového ramce.

Meéli byste se soustredit na klicové milniky, jakoz i na hlavni spojeni a na nasledujici prvky:
Prehled casoveho prubéhu spoluprace.
Dalezité milniky a data, ke kterym maji byt vysledky spoluprace dosazeny.
\/ztahy a zavislosti mezi jednotlivymi fazemi.



S 4 Provozni organizace s

4.1 Z&Klady

Spoluprace mohou byt volnymi skupinami pro sdileni zkuSenosti nebo spole¢enstvi se zajmem o spoleény podnik.
Plati nasledujici zasada: cim intenzivnéjsi spoluprace, tim vyssi je potreba regulace!

Doporucuje se zahajit spolupraci ,zkusebni fazi*. Méla by to byt méné néro¢na prace a projekty provadéné spolecné, aby se zjistilo, zda:
* Funguje ,chemie” mezi partnery.

* Se shoduji firemni filozofie.

* Funguje komunikace.

* Si zaméstnanci partner( vzajemné rozumi.

» Se projekt financné vyplaci.

» Existuje prani uzsi spoluprace z dlouhodobého hlediska.

Podiveijte se na pripadové studie COFARM, kde byla spoluprace provadéna krok za krokem: pfiklady: Dapont: Iniciativa San Nicolas: IR.04: Spoluprace mezi dvéma autonomnimi
rodinnymi farmami: rodici a jejich dcerou; Asociace “Skupina producentu ekologického ovoce”.
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4.2 Role, ukoly a odpovednosti
Pfi kazdé spolupraci pracuji rizni partnefi spolecné k dosazeni spoleénych cili spoluprace.
Pfesné definice a rozdéleni roli, popis odpovidajicich kompetenci a odpovédnosti jsou pro fungovani spoluprace zasadni.
Nasleduijici role a jejich ukoly mohou byt pfiklady:
Je vedoucim spoluprace ve vnitfnim vztahu a oficialnim kontaktem spoluprace navenek.
Podporuje koordinatora spoluprace ve vSech spravnich postupech.
Je odpovédny predevsim za koordinaci a monitorovani realizace projektu.

U menSich projekt spoluprace je docela mozné a obvyklé, ze tyto Ukoly pfebira jen jedna osoba.

Podivejte se na pripadové studie COFARM a na ulohu vedoucich podnikatelt!
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4.3 Prava a povinnosti partner(

Vstupem do spoluprace se v podstaté kazdy partner zavazuje pfispivat materialnimi i financnimi zdroji ve spolupraci a aktivné se podilet na rozvoji a realizaci spoluprace. Na
oplatku kazdy partner oCekava ucast na uspéchu spoluprace.

Méli byste se zajimat o otevienou a jasnou komunikaci o zakladnich pravech a povinnostech vyplyvajicich z partnerstvi a snazit se ji upevnit.

Detailni informace o zajimavych objednavkach.
Kontrolu partnerskych spolecnosti.

UZivani zakaznickych kontaktd ze spoluprace.
UZivani spole¢né dosazenych vysledka.

UZivani spole¢né ziskaného dusevniho vlastnictvi.

Podporu zajmu spolupréace.

Viyvarovani se takovému chovani, které poSkozuje obraz spoluprace.

Pfisné dodrzovani dohodnutych pravidel hry.

Poskytovani nahledu do vlastniho podnikani partnerim a oznamovani jejich vlastnich firemnich informaci.
Prispévky k nakladim na vedeni spoluprace.



4.4 Komunikace

Dalezité pro uspéch spoluprace je zajisténi okamzitého a pravidelného toku informaci mezi partnery. Pravidelna koordinaéni setkani vSech partner podporuji pé&i o mezilidské
vztahy a slouzi vzajemné informovanosti a motivaci a davaji vSem &leniim pocit, Ze jsou zapojeni.

Kromé toho je vSak tfeba zajistit, zejména v provozni fazi, rychlou a efektivni komunikaci mezi partnery.
Doporucujeme Vam:

Pouzivat aktualni informacni technologie.

Pouzivat vhodny (projekiovy) software pro spravu.

Viytvorit centralni tlozisté dat.

Podiveijte se na pfipadové studie COFARM a na komunikaci!
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S 5 Prévni rémec (e

5.1 Pravni otazky, které je tfeba zodpovedét

Kazdé obchodni rozhodnuti pro nebo proti spolupraci musi také zvazit pravni aspekty. Kazdy podnikatel potfebuje jistotu, zejména pravni, pokud se chce zapojit do obchodni
spolupréace.

Méli byste si predevsim upfesnit nasledujici otazky:

o Jaka prava vyplyvaji ze spoluprace?

» Jaké povinnosti vyplyvaji ze spoluprace?

» Jaka rizika na sebe beru jako podnikatel ze spoluprace?

Od samého za¢atku vam doporu€ujeme:

» Dokumentovat ustni jednani mezi potencialnimi partnery spoluprace. Ano, vyzaduje to nemalé Usili, ale usnadiuje to objasfiovani v pozdéjSim sporu.
e Zapisovat si zavéry dilezitého osobniho nebo telefonického rozhovoru a ukézat je vSem partnerim.

e Zapojit odbornika (pravnika, ekonomického poradce) i do pfedb&znych diskusi.



5.2 Uzavreni smlouvy o spolupraci

Jakéakoli dohoda o spolupraci by méla byt uzaviena pisemné, nebot dohody o Ustni spolupraci nenabizeji pravni jistotu. Samozfejmé v praxi existuji dobré a Spatné zkuSenosti jak
s pisemnymi, tak ustnimi dohodami.

Pozadavky na ,schopnost partnert spolupracovat” (know-how, infrastruktury, atd.) Jsou uréeny druhem spoluprace a jejimi cili.

Muze byt vyzadovano pfesné uréeni financnich prostiedkl potfebnych pro zalozeni a vedeni spoluprace (fondy, kancelare, know-how, atd.) Jakmile se rozhodnete pro nékterou
z dostupnych pravnich forem spoluprace.

Tato klicova otazka by méla byt objasnéna a uzaviena pfed zahajenim spoluprace. Neni-li mezi partnery smluvni ujednani, je pozdéjsi spor Casto ,pfedprogramovan®. Pravni
systémy ponechavaji partnerim spoustu prostoru pro smluvni navrh na uzivani duSevniho vlastnictvi v ramci spoluprace.

Mélo by byt regulovano pfedevsim:
Jaka prava duSevniho vlastnictvi maji partnefi pfi ukonceni spoluprace nebo pokud néktery z partnerd opusti spolupraci nebo vstoupi novy partner?

Existuje napf. financni kompenzace mezi partnery v pfipadé ukonceni spoluprace nebo vstupu.

Podiveijte se na pripadové studie COFARM se zamérenim na dohody, které se tam uzaviely, pokud jsou Ustni nebo pisemné a jaka zkuSenost s tim byla spojenal
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Dohoda o spolupraci o doasné projektové spolupraci.
Volba pravnich forem pro obchodni spolupraci.
Viytvoreni nové spolecCnosti partnery spoluprace.

Zkontrolujte si prosim své informace o:
Narodnich pravnich upravach o spolupraci.
Moznych narodnich pravnich formach spoluprace a jejich rysu, vyhod a nevyhod.

Externi reprezentace a vnitfniho vedeni.

Potfebnych prostfedkl k zalozZeni: finanéni potieby, know-how atd.

Toho, zda vznikne spole¢ny kapitél.

Toho, co se déje v pfipadé ukonceni s kapitalem a duSevnim vlastnictvim.

V kazdém pfipadé je v téchto velmi individualnich otazkach doporu¢eno hledat vhodnou technickou podporu!



== 6. Kontrola a reflexe podle puvodniho planovani ——

VaSe obchodni planovani musi v pravy Cas klast spravné otazky a kontrola a reflexe musi poskytnout odpovédi na aktualni situaci a vysledek spoluprace:
» Jak uspésna je vaSe spoluprace?

» Jak uspésna byla minuly rok, je tento rok, myslite si, Ze bude pfisti rok?

» Dosahujete pomoci spoluprace vasich hospodarskych cill a potieb?

Abyste mohli svij podnikatelsky plan pouzivat jako zivy dokument a stabilni kompas, doporucuje se mit jej jednoduchy a definovat ne pfiliS mnoho konkrétnich a jasnych méfitel-
nych hodnot, které pravidelné kontrolujete.

Napfiklad bankovni ucet, pfijmy, vysledky, cash flow, poCet zakaznikU, poCet obchodnich partnert spoluprace.

Uvédomte si, Zze kromé Cisel existuji i dalSi hodnoty podniku, které nelze spocitat, ale samozfejmé mohou byt respektovany pfi této kontrole a posouzeni.



Hlavnim cilem jakékoli spoluprace je dosaZeni lepSich vysledkl prostfednictvim spole¢né akce nez by bylo docileno samostatnym jednanim. Silné stran-
ky partnert by se mély vzajemné dopliiovat. V idealnim pfipadé ,kazdy partner déla to, co umi nejlépe”.

Pfejeme Vam hodné $tésti pfi spolupraci s dalSimi podnikateli, pficemz je potfeba mit na paméti, ze existuji spousty moznosti, ale samozfejme také rizika.
Nasledujici dvé citace Vas mohou provést procesem spoluprace a inspirovat Vase uvahy.

Sejit se spolu je zacatek. Vydrzet spolu je pokrok. Pracovat spolu je tspéch. - HENRY FORD

vivys



