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12 Marketing I: ucebni list
Obsah:

1. Marketingové planovani
2. Sestavte svoji marketingovou zpravu

Y

/
Ohniskem v&ech &innosti kazdé firmy by mély byt Vite, Ze mate dobry vyrobek nebo sluzbu. Muzete ale pfesvéddit ‘
pozadavky a potfeby zakaznik(i. Potom mluvime o zakazniky, aby je kupovali? To je moment, kdy pfichazi ke slovu
pojmu marketingové strategie. Znamena to soulad vase marketingova a prodejni strategie. Nyni musite naplanovat, ‘
mezi lidskymi, finan&nimi a hmotnymi zdroji firmy a jakym zplsobem nechate roz§ifit zpravu o vasem vyrobku &i
potfebami zakaznika. To se odehrava na pozadi sluzbé a prodate je vasim zakaznikim. Jelikoz vas plan
dynamického prostfedi, které zahrnuje marketingu a prodeje nacrtava vasi strateqii, jiZ si zabezpecite
socioekonomické nejistoty, pravni a politicka omezeni, zakazniky, a ;v)atﬁc“:n’ou 9rover‘1 prodeje, je to kriti?ky a klicovy
technologické a institucionalni zmény a konkurenci. ukazatel k vasemu uspechu. Konkretn€ se jedna o:
Odpovédnost za tento soulad na sebe za firmu prebira

marketing v ramci plnéni marketingového planus _ \_
cilem koordinovat vyrobek, cenu, komunikaci o
vyrobku a misto, kde je vyrobek k dostani. Toto
vzajemné pusobeni se €asto oznacuje jako
marketingovy mix.

Realisticky a z hlediska nakladu efektivni zpusob, jak
informovat potencialni zakazniky o vaSem vyrobku/sluzbé a
jejich vyhodach.

Vhodné techniky a metody prodeje.

w -
Efektivni tym prodejcu. ‘ ' |




prezentaci, u€ast na vystavach.

Marketingové aktivity seznamuji zakazniky s vasim
vyrobkem/sluzbou a vyhodami, které na trh pfinasi.
Zahrnuji reklamu, vyrobu informaénich materiald,

Jednim ze zplsobd, jak na bitevnim poli
konkurenéniho boje odliSit svoji firmu od ostatnich, je
napriklad slusnost a odpovédnost ke spolecnosti a
zivotnimu prostredi.

Ackoliv je marketing s prodejem velmi Uzce svazan,
jedna se o dvé vyrazné odlisné funkce vasi firmy:

pfi bezprostfednim prodeji.

Prodejni aktivity se vyznacuji pfimym plsobenim
na potencialniho zakaznika. Jedna se doslova o
nabizeni vyrobku/sluzby a pfesvédCovani zakaznika

Na zacatku procesu marketingového planovani musi lidé odpovédni za takticka
rozhodovani pfijit na kloub témto vécem:

Co prodavaji? : '\QQ -
Komu prodavaiji?

Do jakého podnikani se vlastné poustéji?
Po zjisténi téchto otazek musi najit fadu moznosti, vybrat z nich tu nejlepsi, urcit

Ao




Marketingové planovani je systematicke uplatiiovani marketingovych
zdrojl, aby se dosahlo marketingovych cili. Proces marketingového
planovani sestava z fady kroku a vychazi z:

- podnikovych (firemnich) cild - cil je to, c¢eho chceme dosahnout, s
- podnikové (firemni) strategie - strategie je zplsob a prostredky k
uskutecriovani cill. Napf. pfi vyrobé urcitého vyrobku (Medu) by se mél
marketingovy plan zaméfit na vyrobek s cili a strategiemi vztahujicimi se
podle potfeby na cenu, distribuci a komunikaci s okolim.

TN

Podnikove

Marketingové planovani se sklada z:
Marketingové analyzy
SWOT analyzy
Predpokladu

Cilt a strategie marketingu
Programu

Vnéjsi

cile

Jedna ze

slozek
Program 5

v,

Klicovy
predpoklad

analyza

Marketingova

analyza
Silné
stranky |

Diléi cile -
Konkrétni 4 3 N
charakter firmy y A SWOT ‘
. Slabé
_ : Predpoklady stranky )
Ceho strategie

chceme

y F o1

doséhnout

Jak toho
planujeme Vnitini Vnéjsi
dosahnout




Sestavte svoji marketingovou zpravu

Kazdy opravdovy byznys vysila prostfednictvi marketingu na svuj trh zpravu
o svém vyrobku nebo sluzbé. NejefektivnéjSi marketingova zprava by méla

odrazet vasi pozici na trhu, osobity charakter vaseho podnikani, jimz se
chcete odliSovat od konkurence. Kdyz je vasi konkurenéni vyhodou
\
\

napfiklad cena, vase marketingova zprava musi obsahovat slogan

chcete sdélit potencialnimu zakaznikovi.




[N -®
* X % U
* * iy
- * L]
evropsky e

socialni , MINISTERSTVO SKOLSTVI, OP Vzdélavani
fondvCR EVROPSKA UNIE MLADEZE A TELOVYCHOVY pro konkurenceschopnost

INVESTICE DO ROZVOJE VZDELAVANI

Projekt CZ.1.07/1.1.00/08.0094 Vzdélavani pro udrzitelny
rozvoj v environmentalnich a ekonomickych souvislostech

Asociace pedagogi zakladniho Skolstvi Ceské republiky

www.vcele.eu

13 Marketing II
UcCebni list

Rocnik: 8
Doporuceny pocet hodin: 1-2
Autor: Mgr. Petr Kolator

Editace a graficka Uprava textu: Mgr. Bc. Anna Doubkova

© 2013 Asociace pedagogt zakladniho Skolstvi Ceské republiky

Ilustraéni obrazky jsou pouzity v souladu s licencemi z fotobanky Ceského svazu véelatd,
fotodokumentace projektu VUREES a databaze software Inspiration.

Tento projekt je spolufinancovan z Evropského socialniho fondu a statniho rozpod&tu Ceské republiky

)4
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1. Vyjmenuijte vase marketingové prostredky
2. Popiste vas prodejni tym

-
Vyjmenujte vase marketingové prostredky

V tomto tématu popiSeme, jak je mozno tuto zpravu a jméno
firmy odeslat na verejnost. Protoze kazdy marketingovy
prostfedek stoji urité penize, planujte pedlivé, jak finance
uréené pro marketing pouzijete napf. formou:

- firemni webové stranky,

- katalogu vyrobkd,

- reklamy na internetu,

- reklamy v tisténych novinach,

- sdélovacich prostfedku (rozhlas, televize),

- public relation,

- e-mailu,

- odbornych €asopisi zamérenych na odvétvi,
- osobniho jednani.

- strategicka partnerstvi (spojeni s jinou firmou za ucelem nabidky toho druhého)
- licen¢ni dohody (prodej licence na va$ vyrobek nebo sluzbu)
- distribu¢ni dohody (vyuziti skladu, logistiky)

- vyuziti velkoobchodu (nakup ve velkém)

- prace s agenty/zprostfedkovateli (spoluprace)




Popiste vas prodejni tym

Kdyz jste vsadili na osobni presvédéovani zakaznika, mizete mit
Vas prodejni tym pro vés predstavuje vase nedileZit&jsi vlastni zaméstnance nebo externi obchodni zastupce (externi prodej).
spojeni se zdkaznikem a tedy i s vasSim ziskem. Nejen, Ze tito

lidé prodavaji vas vyrobek nebo sluzbu, ale maji také pfistup J
ke kritickym informacim o potfebach, touhach a zvycich vasich
zakazniku.

Struktura vadeho prodeje by méla odrazet vasi prodejni
strategii, napf.:

Pri volbé telemarketingového prodeje (interni prodej) muzete
povéfit nékoho ze svych zaméstnancl nebo vyuZit telemarketingovou
firmu.

:/ V pfipadé vaseho prodejniho tymu (interni prodej), kromé zafazeni v
ramci Marketingového oddéleni uvedte, jestli vyuzivate:

- zaméstnance na cely Uvazek,

- zaméstnance na Castecny Uvazek,
- nezavislé obchodni zastupce,

- zaméstnance jiné firmy.

AA

-

Abyste se udrzeli v podnikani, musite udrzet
zakazniky a zajistit si prodej, adekvatni vasemu
charakteru podnikani. Vase aktivity v oblasti
prodeje musi byt natolik Siroké a podloZzené
nalezitym know-how, aby vasi firmu uZivily.

Vysvétlete, jakym zpusobem tyto pracovniky platite (forma Fadného
platu, provize, bonifikace a motivace).
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1. Podnikové (firemni) cile
2. SWOT analyza

[ Pro podnikani je dulezité stanovit si cile. KdyzZ nevite, |

kam smérujete, nemuizete poznat, kdy k cili dorazite,
natoz sledovat svtij pokrok.
| .

Podnikové (firemni) cile

Podstatu firmy uréuje to, co zakaznici kupuji a co povaZzuji za hodnotné. (

Podnikani by se mélo fidit trhem. Pfili§ mnoho ctizadostivych podnikatel( ) - o
si mysli, Ze mohou poskytovat svij produkt, avdak nejsou si jisti, zda je Stanoveni konkrétnich podnikavych
tento produkt na trhu treba. Dvé zakladni funkce kazdého podniku jsou cilu je obtiznéjsi, nez pouhe
marketing a inovace. Budete-li stanovovat podnikové cile své firmy, v_yjadrenl, ze ?"em e PTU\_'OZO_Vﬂt
budete muset uspokojit tfi skupiny lidi: firmu bez ztrat nebo maximalizovat
zisk.
vlastniky - budou se zajimat o navratnost investic, I S
zaméstnance - budou o¢ekavat pfiméfenou odménu, I
zakazniky - budou hledat vyrobky a sluzby. |




Prvotnim divodem, pro¢
nékdo podnika, je vytvorit
z investovaného casu a
penéz zisk. Méli byste si
proto stanovit finanéni a
marketingové cile.

N

Dlouhodobé cile je zapotiebi
rozlozit do cilt kratkodobych a
je vyuzit pfi odvozovani méfitek
vykonu slouzicich napf. k uréeni

Podnikové (firemni) cile, obvykle vyjadfené ve financnich
pozadavcich, poskytuji pfehled o tom, ¢eho chce podnik
dosahnout b&hem nékolika prvnich let. AvSak aby firmy dosly
k redlnému podnikovéemu cili, musi nejprve ziskat informace o
svych vstupnich ¢innostech. Pouzivaji k tomu fadu analyz, v
prvé fadé zaméfené na marketing, finance, vyrobu (sluzbu),

pokroku.
( Dlouhodobé

.

zameéstnance a distribuci.
-
Vnéjsi vlivy

Ekonomické

cile cile

Rozvoj Spolecnost| Wy
zaméstnancu v”

[ Neekonomické

[ Kratkodobé




Yo
% SWOT analyza

Analyzovani je neodmyslitelnou soucasti témér kazdého lidského konani a
provadime je prakticky na kazdém kroku. Uz samotny napad zaloZit si firmu
byl bezesporu spojen s ur€itou, mozZna i ne zcela uvédomovanou, analyzou
situace. V realité analyza probiha cyklicky postupnym a opakovanym

zpfesnovanim a strukturovanim vstupu (i odhadu) potfebnych 4

k rozhodovani o zalozeni flrmy Pro strukturovanéjéi prOVédéni AnalyZa Siln}IICh a SlabYCh stranek J'e vlastné rozbor
analyzy je Ucelne vyuZit nékterych doporucenych analytickych souéasného stavu firmy, zatimco analyza potencionalnich
nastroju jako je SWOT analyza vcetné zapojeni podnikatelské ptileZitosti a hrozeb je rozborem mozného budouciho
kreativity a komplexniho lidského uvazovani. stavu.
~ Mezi vyhody SWOT analyzy patfi pfedevsim rychlost a
PF SWOT Nze id i relativni jednoduchost, takze kazda firma si ji mdze vytvorit
fl analyze jde o posouzent sama pomérneé v kratké dobé za pfijatelné naklady.
vyznamnosti z pohledu samotného

i
podnikatelského planu a budouci firmy podle: N .SL

Internich faktoru, coz jsou silné a slabé stranky, nad kterymi mame
urCitou kontrolu a které sami muzeme ovlivhovat (manazerské schopnosti,
primeérnost personalu, velikost firmy, odborné zkusenosti, flexibilita firmy,
distribucni sit, organizacni struktura, servis).

Externich vlivl, coz jsou hrozby a prile zitosti, které sami o sobé
neovlivnime (situace na trhu prace, konkurence, legislativa, danova politika).
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15 Planovany provoz firmy: ucebni list

p
Obsah:
Zde muzete popsat, jak vas podnikatelsky plan budete uvadét
v ¢innost. Provozni ¢ast vaseho planu podnikani je struénym
popisem toho, jak vase firma bude plnit zakladni funkce,
jak bude vyrabét vyrobek nebo vytvaret sluzbu, zda planuje se
stavem zasob a jak bude distribuovat vyrobek ¢i sluzbu
zakaznikovi. ZdUraznéte kazdy aspekt vaseho budouciho
provozu, ktery by mohl pfedstavovat konkurenéni vyhodu vasi
firmy. Jestli jste objevili zpusob, jak omezit naklady a zvysSit
zisk napf. pouzitim nové technologie vyroby nebo
vybérem levnéjSiho dodavatele, uvedte tyto zkuSenosti

pravée tady.
=

>
B

1. Popis planované vyroby/sluzby

Provozni hledisko vaseho podnikatelského
planu by mélo zahrnovat:

J Misto a vybaveni (Pro¢ jste zvolili tuto lokalitu nebo budovu, bude vam

uleh&ovat tato lokalita podnikani?) L

J Zarizeni a technologie (O jaké vyhody se jedna oproti konkurenci?)

A  Evidenci zasob (Zpusob kontroly stavu zasob.)

\/ Systém kontroly financi (Jak budete fakturovat, jak budete splacet
faktury?)

¥4 Kontrolu kvality (Bude zpétna vazba kvality.)

Sluzby zakaznikim (Jak vyrobek budete balit, transportovat, skladovat,
servisovat?)

Mél by to byt spiSe kratky prehled, imZ demonstrujete svoji schopnost rozumét detailnimu
fungovani vasi budouci firmy. Pokud budete velmi mala firma s jednoduchym provozem (napf.
pocitaCovy grafik pracujici z domova), muzete tuto ¢ast uplné preskocit.

1



/_[ V této Casti je vasim cilem ukazat: )

“~

- Ze jste promysleli vSe, co je zakladni pro fungovani vasi firmy z hlediska provozu.
- Lkaézat, Ze tyto funkce zvladnete v kazdodennim provozu firmy.
- Ze jste pfipraveni reagovat na provozni zmény za pochodu firmy.

.
-
Popis planované vyroby/sluzby Cateringova firma napfiklad zddrazni vyhovujici
; o o - moderni vybaveni kuchyné s vefejné prospésnou
firmy. Posudte, ktere Casti jsou stéZejni a nejdulezitéjsi redukuji odpad a $kodlivé zplodiny.
z hlediska Gspéchu vasi firmy. Prisli jste na zajimavy napad nebo ho budete
N aplikovat v provozu, coz zvysSi vas zisk a vylepSi

vas8i konkurenceschopnost - nechte vas

Provozni ¢ast vaseho podnikatelského zaméru podnikatelsky plan zazafit.

by neméla byt pfili$ detailni. Pomize vam S
feSit zejména pocatecni rozjezd firmy a byt
pripraven na zmény vc€etné jejich feSeni.
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16 Management: ucebni list

Obsah:

1. Predstavte klicové osoby vaseho tymu
2. Popiste organizacni strukturu firmy

Uspé&ch vaseho podnikani zavisi na tom, jaci lidé ho Fidi.
Potfebujete schopné zaméstnance s pfislusnymi
zkuSenostmi a kvalifikaci, ktefi vybuduji a povedou

prosperujici spolecnost. Neni zadnym prekvapenim, ze
véritelé a investofi ¢tou mezi prvnimi tuto ¢ast
podnikatelského planu. Objektivné a stru¢né shrrite relevantni
zkusenosti a kvalifikaci.

V pfipadé, Ze jste velmi mala firma a mate
pouze jednoho zaméstnance, mizete tuto ¢ast
podnikatelského planu klidné preskogit.

\.[ V této Casti podnikatelského planu je vasim cilem ukazat, Ze: ) ¥ \
\J,
- kliCovi zaméstnanci firmy maji pfisluSnou kvalifikaci, (™

- vite, jaké dalSi zaméstnance bude v budoucnu potfeba pfijmout,
- organizacni struktura firmy je dostate¢na a pfimérena vytyCenym cilim,
- pokud je nutné, spolupracujte s kvalifikovanymi externimi poradci.




Predstavte klicové osoby vaseho tymu

Tato Cast charakterizuje osoby, které fidi vasi firmu. Ukazte jejich roli ve firmé, vyzdvihnéte jejich
kvalifikaci, pfedchozi zkusSenosti, vzdélani a jiné vlastnosti dulezité k vykonavani jejich budouci
funkci.

vvvvvv

jeji hlavni manazer. DalSi klicové funkce ve firmé, napf.:

Vykonny feditel (Hlavni odpovédna osoba) [;
Vedouci provozu
Technologicky specialista
Reditel marketingu a prodeje
Reditel odboru lidskych zdrojti

Jako zacinajici firma nezaméstnavejte vice lidi, nez je nezbytné potfeba. Nemate-li zarueny spolehlivé
pfijmy, je lepsi zac¢it s mensim poctem pracovnikl a postupné pfibirat dali. Misto toho vyuzivejte
externi konzultanty a aZ va$e pfijmy vzrostou, mlZete jejich aktivity pfenést na pldu vlastni firmy.




U kazdéeho budouciho zaméstnance specifikujte:
- jaké ukoly bude ve firmé pinit,

- jaké zkuSenosti, kvalifikaci a vzdélani by mél mit,
- jaké povahoveé viastnosti by mél mit,

- jaké financni prostifedky se planuji na jeho zarazeni.

BUDOUCI
ZBMESTNANEG

Co bude ve firmeé
délat

” ohodnoceni

Povahoveé

vlastnosti Pozadavky na

vzdélani a praxi




Popiste organizacni strukturu firmy - X e
o

Staci podat obecny prehled zahrnujici jednotlivé profese, jejich

ukoly a pfislusné mzdoveé naklady. Projevem duavéryhodnosti

firmy je jeji zaméstnanecka politika, coz spada do oblasti firemni

kultury podnikani. Vytvorte ve firmé jiz od samého zacatku jasné

a pfesné definované pracovni pozice se vSemi pravy a

povinnostmi. Posiluje to loajalitu pracovnikd vaci firmé a 8\ __S

znasobuje to i jejich pracovni produktivitu. O ¢
s =@
25"

O
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17 Budouci vyvoj: ucebni list
Obsah:

1. Definujte dlouhodobé cile vasi firmy
2. Stanovte budouci milniky vasi firmy
3. Odhadnéte rizika

Vas podnikatelsky plan je jakasi automapa vasi firmy a
vy potfebujete mit jasnou predstavu o cili své cesty. V
této Casti nacrtnéte své dlouhodobé cile a ukazte
milniky, které chcete na této cesté dosahnout.
Stanovenim specifickych cilt ziskate ukazatele, podle
~|nichz budete posléze posuzovat realny vyvoj. Nebojte
/ se vidét mozna rizika vaseho podnikani. Poctivé je
pfiznat tato rizika, dobré je porozumét jim a predvidat
je. S takovymto pfistupem budete pfedem pfipraveni.

Definujte dlouhodobé cile vasi firmy

Jak bude vase firma vypadat za rok, za pét let?

fvos

plany. Budte co nejkonkrétnéjsi a zamérte se na
nasledujici témata:

O O \ — - vySe prodeje,
— - Zisk,
Q Pokud si nemtizete v této fazi sestavovani vaseho - pocet zaméstrjancu,
, : - . o - pocet pracovist,

podnikatelského planu dovolit odhadnout specifické, - pocet vyrobka,
kvantitativni cile, stanovte cile o nasmérovani vasi budouci N - podil na trhu.
firmy napf. na zaplnéni mezery na trhu, vstup na nové trhy, >\ N
aplikace novych technologii, stat se vad¢i uznavanou firmou. ~




Stanovte budouci milniky vasi firmy

Jak poznate, Ze dosahujete vysledku, které jste si v dlouhodobé&jsim
horizontu stanovili? To, jak daleko jste dosli, vam napovi jisté
milniky. Tyto milniky mohou predstavovat konkrétni Cisla nebo
zahajeni konkretni €innosti. VytyCené milniky slouzi rovnéz jako
urcita smeérnice, nebo ukazatel k dil¢imu plnéni vasich
dlouhodobych cilu.

\_[
Odhadnéte rizika

Podnikani s sebou pfinasi celou fadu rizik. | spole¢nosti s
kvalifikovanym managementem a dobfe formulovanou strategii
muZze zasahnout néjaka vnéjsi okolnost, ktera zméni
predpokladany bé&h véci. Napt. rozhodnuti a jednani Vlady CR v
oblasti fotovoltaickych elektraren.

S

Obvykla rizika, ktera se mohou tykat i vasi
budouci firmy mohou byt:

Konkurenéni riziko:
Mohou sniZit ceny, nabizet svoje sluzby agresivnéji, rozsifit svoji
nabidku, nova konkurence.

Rizika trhu:
Zména hospodarské situace, potfeby a touhy cilové skupiny.

Provozni rizika:
Vas partner odstoupi od smlouvy, zména v oblasti technologii,
zarizeni.

Finanéni rizika:
Zména ceny materialu, energie, sluzeb.

Realizaéni rizika:
Nezvladnuti v pfedpokladaném Case - zpozdéni, nezvladnuti

V této &asti podnikatelského planu nastinite potencialni rizika vaseho
podnikani a navrhnéte kroky, jimiz tato rizika byste snizili.

expanzi firmy.

Ekonomicka rizika:
Zména makroekonomické situace - zména urokové sazby,
zména DPH, zména socialni politiky.




Podnikani s sebou pfinasi celou fadu rizik. | spoleénosti s
kvalifikovanym managementem a dobie formulovanou strategii
muze zasahnout néjaka vnéjsi okolnost, ktera zméni
predpokladany béh véci. Napf. rozhodnuti a jednani Viady CR v
oblasti fotovoltaickych elektraren.

Ekonomicka
rizika

Realizacni
rizika

Provozni
rizika

Konkurenéni
riziko

Zména

Zména Zména Potfeby a Zména
cen cen cen touhy cilové hospodarske
sluzeb energii materialu skupiny situace

Nova
konkurence
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18 Finance I - zaklady podvojného ucetnictvi: ucebni list

Obsah:

1. Uvodni ¢ast
2. Zaklady podvojného Ucetnictvi
4 ™\

Uvodni ¢ast

Sestaveni financniho planu, ktery promita podnikatelsky zamér do penéznich
tokl, je zavrseni tvorby podnikatelského planu. Je spojovacim ¢lankem mezi
predstavami a touhami vlastnika firmy, popfipadé jeho managementu a realitou.
Vypracovani finanéniho planu vyZzaduje schopnost modelovat mozné varianty
budouciho vyvoje zacéinajici firmy. Jestlize se ostychate pracovat s ¢isly, mizete
se snadno dostat do finan¢nich problémU. Naucte se sledovat svou aktualni
finanéni situaci. Pomize vam to predejit nepfijemnému prekvapeni. Budete se
Iépe rozhodovat a mit vétsi pfehled nad kontrolou vasi firmy. Vas finanéni plan
poskytuje jasnou predstavu o tom, jak chcete penize vydélat, jak je chcete utratit
a napf. jakou finanéni ¢astku
oCekavate od investora.

Obstat na trhu jako podnikatel znamena v sou¢asné dobé mit také
schopnost se vyznat v zakladnich vztazich podnikové ekonomiky.
Kazdy podnikatel potfebuje ke své Uspésné praci informace, nebot
ty poméfuji jeho Uspéch &i neuspéch. Spolehlivym zdrojem
kvalitnich informaci je podnikové aéetnictvi, zejména ten druh
(Cetnictvi, ktery je oznaovan jako Uéetnictvi podvojné.
Ugetnictvi sleduje toky penéz proudici do firmy, z firmy a v ramai
firmy. Podvojné Géetnictvi dava podnikateli dulezité (daje o firmé
zpracované do podoby finanénich (G¢etnich) vykazi, zobrazujici
finanéni situaci ve firm&, ne vSak jejich majitele. V CR je forma
téchto dokument( stanovena zakonem.




Zaklady podvojného ucetnictvi

Vyklad ucetnictvi je nejlépe zacit zcela "neucetné”. Jen tak je totiz
mozno pochopit skute¢nou podstatu podvojného uéetnictvi. ZaCiname
tim, ze si pfedstavime zplsob uvazovani zcela "drobného podnikatele”,
ktery prodava nakoupené zbozi na stanku a snazi se timto zplsobem

ziskat urcCité penézni prostiedky navic: ‘

1) Pripad drobného podnikatele hospodariciho pouze s vlastnimi prostredky.

Nas drobny podnikatel ma k dispozici penézni ¢astku ve vysi 1.000,- K¢, za kterou
nakoupi med pfimo od vcelare.

Cely den ho prodava a na konci dne si spocita penize. Zjisti, Ze ma hotovost 1.100,- K&.
Vydélal 100,- K&, coz je tedy jeho zisk (v této fazi nepoditame zatim s pronajmem stanku
a dalSimi naklady).

Vypocet zisku:
Zisk vlastnika urcitého majetku = Majetek na konci dne (v penézich) - Majetek na pocatku dne (v penézich).

Nebo mizeme napsat:

Je-li vdak jeho hospodareni uspésné, muze presvéddit napf. Elena

rodiny ¢i kohokoliv jiného, aby se tohoto podnikani zucastnil. Zisk = Majetek na konci - Majetek na zaCatku

S




2) Pripad podnikatele hospodariciho s vlastnimi i s cizimi prostredky.

Jeho pfitel mu pujéil dalSich 1.000,- K&, takZe nyni ma podnikatel k dispozici celkem
2.000,- K& (1.000,- K& vlastnich a 1.000,- K€ cizich, zisk z prvého dne spotieboval).
Pfedpokladame, ze i druhy den byl stejné Gspésny jako prvni. Tzn., Ze nakoupil med
za 2.000,- K¢ a prodal ho za 2.200,- K&.

Mulzeme napsat:

Zisk = Majetek na konci - Majetek na zaéatku vlastni - Majetek na poéatku cizi
200 =2.200 - 1.000 - 1.000

Nebudeme se zabyvat tim, jak si oba partnefi tento zisk rozdéli a
zatim porad v této fazi neuvazujeme s dalSimi naklady na podnikani.

3) Pripad vétsiho podnikatele.

Vétsi podnikatel musi mit nepietrzitou informaci o tom, jaké podnika transakce (ij.
nakupuje, prodava, vyplaci mzdu zaméstnancum, bere si uvéry, splaci Gvéry, atd.).
Velmi zajimavé vsak je, Ze i ten nejvétsi podnik, pracuje ve své podstaté na Oplné
stejném zakladé:

Muizeme napsat:

Zisk = Majetek na konci - Majetek na za¢atku vlastni - Majetek na poéatku cizi

Formulace je tedy vlasiné matematicka rovnice. Jak si jisté
5 pamatujeme ze skoly, k této rovnici mizeme pfiéist nebo odedist uréité
\\\ Cislo, urcity ¢len rovnice miizeme prevést na jeji druhou stranu.

Rozdil je jen v tom, Ze u velkého podnikatele se
zavedly nazvy, které jiz maji odborny ucetni charakter.
Proto tuto formulaci si pfevedeme do urditych struénych
symbold a to takto:

z = Zisk

MK = Majetek na konci ur¢itého obdobi

MPV = Majetek na pocatku tohoto obdobi viastni
MPC = Majetek na pocatku tohoto obdobi cizi

Formule pro vypocet zisku, tzv. ziskova rovnice:

Z = MK - MPV - MPC




Klicovy bod naseho netradiéniho vykladu uéetnictvi
spociva v tom, ze u podvojného ucetnictvi se
pouziva jinych nazvu:

Majetek na konci urcitého obdobi (MK) se oznacduje Aktiva daného podniku (A)
Majek vlastni na poé. tohoto obdobi (MPV) se oznaduje Zakladni jméni (ZJ)
Majek cizi na poc. tohoto obdobi (MPC) se oznacuje Zavazky (dluhy, D}

Ziskova rovnice ma nyni podobu:

Z=A-2ZJ-D

Jakmile zavedeme tyto praxi zavedené symboly, dostavame se
terminologicky ihned na droven ucetnich pracovniku. Rozdil je
snad v tom, Ze od roku 1993 byl znovu zaveden pojem
"Hospodarsky vysledek - HV", cozje "Zisk - Z" a plati, ze HV = Z.

V této chvili pfistupujeme k dalSimu klicovému bodu naseho
netradiCniho vykladu, totiZz k odvozeni tzv. bilanéni rovnice. Toto
odvozeni se déje tim zplsobem, Ze se ziskova rovnice upravi na tvar,
aby neobsahovala zaporné hodnoty: Z=A- ZJ-D

-
Tato rovnice je skute¢nym zakladem pro tvorbu . v s s . A
podnikové rozvahy. V dlouhém vyvoiji icetnictvi se tato Bilancni rovnice: A=ZJ+D+Z
prava strana bilanéni rovnice postupné pretransformovala
na tzv. pasiva (P).

L Plati: ZJ+D+2Z=P




Pak je mozné prevést bilanéni rovnici do tvaru:

A=P

g

Kazda strana této bilanéni rovnice ma svij ekonomicky vyznam.

Leva strana vypovida o tom, jaky celkovy majetek se v daném podniku vyskytuje
v penéznim vyjadreni. Je to pohled vécny na majetkovou podstatu.

Prava strana vypovida o tom, komu tento majetek patfi, zda majiteli podniku nebo

jde o0 majetek cizi. Je to pohled vlastnicky.

Slovo "aktiva" souvisi se slovem aktivni - €inny.

Jestlize se nyni maji rovnat vzdy A = P, pak se to jevi jako nesmysine, |

Slovo "pasiva” souvisi se slovem pasivni - neéinny.

nebot to znamena, Ze soudet pozitivnich slozek podniku se vZdy rovna
souctu jeho slozek negativnich. Pro neucetniho pracovnika jde o
nevysvétlitelnou véc. Piitom vysvétleni je snadneg, jde zde o nepfesné
definované terminy, &imz vznika pojmovy zmatek, a neschopnost vysvétlit

zakladni vztahy.

.

Formalni a skute€¢na pasiva

Jestlize slovo "pasivum" znamena v podnikové ekonomice néco negativniho (nepfijemného), pak
takovymto pasivem mohou byt jediné podnikové dluhy - skuteéna pasiva. Zakladni jméni a zisk
v tomto smyslu skuteénymi pasivy nejsou a nazyvame je formalnimi pasivy.

Nelze ovEem zabranit i&etnim autorim, aby nazvali celou pravou stranu bilanéni rovnice, tj.

ZJ + D + Z pasivy podniku, coz se bohuzel stalo jiz davno v minulem vyvoji ucetnictvi a nelze to jiz

odstranit. Tradice je zde pfili$ silna.
Plati tento dilezity zavér:

a) pasiva skute¢na, tj. dluhy (D) &i zavazky podniku,
b) pasiva formaini, tj. cela prava strana bilanéni rovnice (ZJ, D, Z).
Pasiva skute&na jsou vZdy jen ¢asti pasiv formalnich.




Priklad:

Podnik ma celkova aktiva (1j. koneCny stav celého svého majetku) 100

Zacal s pocatecnim stavem majetku viastniho (ZJ) 60

Pocatecnim stavem majetku ciziho (D) 30

Aby byla splnéna bilan¢ni rovnice, musi byt zisk (Z) 10
\—l Pak plati:

e A=2J+D+Z
Pouzijeme-li pojmu formalnich pasiv: 100 = 60 + 30 + 10
A=P
100 = 100
Skute€na pasiva, tj. dluhy (Ci zavazky) €ini 30, formalni pasiva Cini 100.




Zaklady analyzy ekonomické situace podniku

Muazeme se nyni ptét, jaka je viastné ekonomicka situace podniku, mame-li k dispozici obé bilanéni

rovnice:

Jak pavodni: A=2ZJ+D+2Z

Tak zjednodusenou: A=P

Vidime zcela jasné, Ze na tuto otazku mizeme odpovédét jen na zakladé puvodni bilanéni rovnice.

Z puvodni bilan¢ni rovnice vyplyva, ze ekonomicka situace podniku je dobra, nebot ma z
celkového majetku ve vysi 100 ve svém vlastnictvi celkem 70 (60 + 10) a jen 30 dluzi svym
véfitelim. Je tedy zadluzen ani ne z jedné tfetiny, coz je dobré. Kriterialni hodnota zadluzenosti je

0,5. Je-li to vice, mél by jiz ohlasit konkurs.

Vidite, Ze plUvodni bilanéni rovnice dava na rozdil od zjednodusené rovnice také zaklad pro rozbor
podnikové ekonomické situace, nebot z ni Ize vytvaret rizné relace, napft..

- Miru zadluzenosti (D/A) (30 :
- Rentabilita aktiv (Z/A) (10:
- Podil viastniho jm. v celkové maj. (ZJ/A) (60 :
- Rentabilita vlastniho jméni (Z/2J) (10:

- Rentabilita ciziho jméni (Z/D) (10 :

100)=0,3 procento zadluzenosti 30%
100) = 0,1 dobry prumér. Rentabilita 10%
100) = 0,6 ekonomicka situace dobra 60%
60) = 0,16 nadprimérna rentabilita 17%
30) = 0,333 velmi vysoka rentabilita

v

Konecné je mozné vypocitat téz vysi vlastnich a cizich aktiv:
- Vlastni aktiva:

a)AV=A-D=100-30=70

PYAV=2J+Z2=60+10=70

- Cizi aktiva:
a)AC=A-2J-Z=100-60-10=30
bYAC=D=30




Ekonomicky vyznam levé a pravé strany bilanéni rovnice

Kazda strana bilan¢ni rovnice ma zcela pfesny ekonomicky vyznamA=2J+D +Z

Vs

Leva strana (A) vypovida o tom, jakeé véci jsou v majetku podniku, prvni pohled na
majetkovou podstatu podniku, pohled vécny.

Prava strana (ZJ, D, Z) vypovida o tom, komu tento majetek patfi, druhy pohled na

majetkovou podstatu, pohled vlastnicky.

A=A1+A2+A3 +..... An=(ZJ+Z)+D
(co v podniku je) (komu to pati)

V této fazi ukon¢ime vyklad podvojného ucetnictvi, protoze pro potfeby projektu VUREES je
dostacujici. DalSi jeho pokraCovani bude v tématu Zakladni ucetni vykazy - Rozvaha a Vysledovka.
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19 Finance II - zakladni financni vykazy: ucebni list

p
o, e Obsah:
Popis zakladnich finanénich vykazi
L e v e o
Pro kazdou a zva§té zacinajici firmu je vyhodné, kdy? ma k dispozici 1. Popis zakladnich financnich vykaz
pravnika nebo Ucetniho. Kromé jinych cennych sluzeb vam napf. 2. Odvozeni firemni rozvahy a vysledovky
mohou:
- Vést firemni ucetnictvi.
- Vysvetlit nekteré pojmy z oblasti prav a financi. V ramci projektu VUREES se zamé&fime na popis a zakladni vysvétleni tii
- Poradit s fakturaci, platbami a mzdami zameéstnancu. nejdlezitéjsich finanénich vykazi, které Ize sestavit z podvojného tgetnictvi:
- Poradit s danémi. oL - Rozvaha (Poskytuje rychly nahled na to, jakou hodnotu veskerého hmotného
- Pomoci pii sestaveni financni Casti vaseho majetku ma vase firma véetné rozsahu véech jejich zavazki. Vyméfuje celkovou
podnikatelskeho planu. hodnotu vasi firmy v ur&itém &ase.)
L - Vysledovka (Vykaz ziskl a ztrat. Ukazuje celkové vynosy a naklady ve
sledovaném obdobi. Bleskovy pohled na rentabilitu vasi firmy.)
- Cash-flow (Prehled o penéznich tocich. Jeden z nastroji pro rozhodovani
manazeru firmy. Je to realny obrazek vasi hotovosti - kolik penéz mate v bance a
na uctu.)

V pfipadé, Ze k zahajeni vaseho podnikani budete potfebovat cizi finance
(napf. od investora), budete muset zpracovat je$té dal$i vykaz - Pfrehled
zdrojl a pouziti finanénich prostiedki. Je to dalsi finanéni vykaz, ktery
vysvétluje, odkud budou pochazet penize na provoz vasi firmy a k ¢emu je

planujete pouzivat.

-

Jaké dalsi finanéni prostfedky pfi psani vaseho podnikatelského planu jesté
pouZzijete, zavisi na charakteru vaseho podnikani a také na pozadavku
pfipadnych investorl. Mlze to byt napf.:

- Analyza rentability (bod rovnovahy). Kalkulace, kolik vyrobkil potfebujete
prodat kazdy mésic, nez zacnete dosahovat zisku.

- Investicni vydaje. Podrobné informace o pofizovani hmotného majetku - napf.
vybaveni pozemku, stroj, dopravnich prosttedk(l a pocéitacd.

- Bod zvratu. Podil fixnich naklad na celkovych nakladech (Podrobnéji bude
popsan v navazujicim tématu v ramci projektu VUREES).




Odvozeni firemni rozvahy a vysledovky

velicinami (A, ZJ, D, Z, P).

Cely dosavadni vyklad vystadil s pouhymi péti zakladnimi

Dalsi vyklad je nejvyznamnéjsi z celého naseho pojednani
vubec. Pfistupujeme totiz k odvozeni zcela nove formy
ekonomického uvazovani a prezentace ekonomickych
udajl: je to forma, oznacovana jako bilanéni nebo Gcetni.
Spociva na této transformaci ptivodni bilanéni rovnice:

ROZVAHA

A=2J+D+2
N

Priklad z UL 18 je zapsan v této formé rozvahy:

Tato forma zndzornéni bilanéni rovnice je velmi vyhodna.
Takto vytvorena bilance je schopna nejen vyjadfit velikost
dosazeného zisku, ale mize zaznamenat i jakékoliv
zmény podnikovych aktiv a pasiv.

{ Schéma Rozvahy:
A

ROZVAHA

|

A ROZVAHA P
ZJ =60
A=100 D =30
Z =10
SUMA A=100 SUMA P =100

Dlouhodoby majetek: Zakladni jméni:
- nehmotny
- hmotny Uvéry a pujcky:
- investiéni
Zasoby: Dluhy (zavazky):
- material - dodavatelé
- zasoby vlastni vyroby - zaméstnanci
- zbozi - dané
Pohledavky: - ke spolecnikum
- odbératelé Zisk (ztrata)
Finanéni majetek:
- bankovni Ucet
- pokladna
SUMA A SUMA P




Velmi dulezita informace pro podnikatele a manazery je podrobna informace o

tom, jak vlastné vznikl zisk {(ztrata).

Cely proces vzniku zisku se tedy redukuje na onen okamzik zta&tovani zisku ve
faktufe, zaslané odbératelim - ve skuteénosti je to daleko sloZit&jsi.

To, co ziskame za prode,j oznacime ... Vynosy
To, co vloZime do vyroby, ozna&ime ... Naklady

N
Odvozeni vysledovky a jeji vztah k rozvaze
Z druhé bilanéni rovnice Ize odvodit druhou dulezitou bilanci, tzv. I‘
"Vysledovku".
N
7 Vynosy
SUMA (N + Z) SUMA (Vynosu)

Mzdové naklady
Financni naklady
Dané
Ostatni naklady
Mimoradné naklady
+ zisk, - ztrata

. R
Vznika dalsi dvojice: NAKLADY a VYNOSY
Ziskova rovnice: Z =\Vyn. - Nakl.

Nakl. + Z = Vyn.
Je to tak tzv. - "Druhd bilan¢ni rovnice".
N
Naklady Vynosy
Spotieba materialu Trzby
Spoftfeba energie Zména stavu zasob
Odpisy hmot. inv. maj. Aktivace

Finan&ni vynosy
Ostatni vynosy
Mimofadné vynosy

SUMA (N + 2)

SUMA (Vynosu)
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20 Finance III — Cash-flow: ucebni list

Obsah:
1. Cash-flow
a
\.

Cash-flow

Vykaz o penéznich tocich (cash-flow) popisuje, kolik penéz kazdy den pfichazi do firmy a
kolik z ni plyne ven. Tyto toky ukazuiji, jestli mate dost penéz na placeni svych uctd. Plan
penéznich tokl nevypovida nic o zisku vasi firmy, nefika nic o celkové hodnoté vasi firmy.
Ukazuje realny obrazek vasi budouci hotovosti. Plan penéznich tokl je obzvlasté dulezity
u firem, které jsou zavislé na sezonnich vykyvech, s velkym mnozstvim zasob a u

obchodu, které prodavaji na uvér. Nové firmy by meély provést srovnani s jiz existujicimi
firmami v daném oboru a vytvofit typické vzorce pohybu penéz. PenéZnimi prostredky
jsou mysleny penize v pokladné, na bankovnich uc¢tech a ceniny. Mnoho firem, zvlasté téch
zacinajicich, utraci vice penéz, nez vydéla. Napf. za suroviny musite zaplatit o mésic dfive,
nez dostanete zaplaceno za zhotovené vyrobky. Toto &asto zaludné zpozdéni predstavuje
pro néktere firmy znaény problém, a proto k pokryti svych finan€nich tokd vyuziva
kontokorent.

( Hospodaisky vysledek, ktery podnikatel zjisti z Vysledovky, zobrazuje rozdil

mezi vynosy a naklady. Jak je ale znamo z podvojného Udetnictvi, neni kazdy
naklad ¢i vynos doprovazen skuteénym pfijmem nebo vydajem penez (Napf. -
nakup zasob, odpisy, nezaplacené pohledavky).

Prehled o pfijmech a vydajich, pro néjz se bézné& pouziva oznaceni cash-flow, je
v Ceské republice povinnym vykazem pouze pro podnikatele, ktefi podléhaji
povinnému auditu. V ramci projektu VUREES tento vykaz ale doporucujeme
v8em budoucim zacinajicim podnikatellm, protoZe jak zjistite dostateéné penézni
zdroje pro vyplaty, nakupy, platby, kdyz nebude mit plan pfijmu a vydaju na pfisti
tyden, mésic nebo rok. V podnikové praxi je penézni tok dulezitou veli€inou, ktera
vypovida o schopnosti firmy generovat penize.




Cash-flow se obvykle sleduje jako penézni tok v provozni, investi¢ni a
finan&ni oblasti:

K sledovani cash-flow je mozné pouzit pfimy nebo nepfimy zpusob

- Provozni oblast (Sleduje pohyb penéz souvisejici s hlavni &innosti
vykazovani:

podniku, kazdodennim provozem, pohyb zasob, pohledavek, zavazk(.)

- Pfima metoda {Sleduje jednotlivé polozky pfijmi a vydaju,

- Investicni oblast (Sleduje zmény v dlouhodobém majetku, nakup,
vhodné pro malé firmy.)

prodej, poskytovani pljéek a pfijem jejich splatek.)

- Nepfima metoda (Vysledek hospodareni je upraven o nepenézni

- Finanéni oblast (Sleduje ziskavani finanénich zdroju, jejich splaceni,
a mimoradné polozky hospodafeni a o zmény polozek rozvahy.)

vyplaty podild, smlouvy ¢ finan&nim pronajmu.)

Kazdy maly podnikatel by mél mit pfi rozmysleni svych aktivit na mysli situaci firmy Rolls Royce, kdy ji v roce
1973 musela zachranovat pljckou vlada, protoZe ji prosté jenom dosly penize, i kdyz ve skuteénosti byla

ziskova. Problémy jsou ¢asto zplsobeny pfirozenou nerovnosti mezi pfijmy, vydaji a nemoznosti pfedpovédét,
Ze nékteré z téchto plateb budou uskute¢nény véas.

Progndza cash-flow - sezonni podnikani

leden unor brezen duben kvéten cerven | cervenec| srpen zafi fijen listopad | prosinec

FINT NAKLADY

Tis17 PRUENI PENEZ
(triby
3

T

V projektu VUREES budeme pouzivat pro potfeby zjiStovani toku penéz extrémné jednoduchou verzi nazvanou "Prognéza cash-flow".

Jestlize bychom ve svych planech ztraceli penize po "drobkach", tato tabulka vam to jasné ukaze.

2
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Obsah: (vice naleznete na www.kiyosaki.cz)

3. Chovani stredni tridy podle Kiyosakiho

1. Zivotni milniky R. T. Kiyosakiho A ey ) _
4. Chovani bohatych lidi podle Kiyosakiho

2. Chovani fadovych zaméstnancl podle Kiyosakiho

Robert Kiyosaki je investor, podnikatel, ucitel a autor bestselleru Bohaty tata,
chudy tata. Pfedtim, neZ napsal svou prvni knihu, vytvofil vzdélavaci hru
CASHFLOW 101, ktera lidi u¢i financni strategii.

L

Robert Kiyosaki je japonsky Ameri¢an ¢tvrté generace, narodil se a vyrostl na Havaji. Po
ukonéeni univerzity vstoupil do armady a odegel do Viethamu jako dustojnik a pilot bojové
helikoptéry. KdyZ se vratil z Viethamu, za€al pracovat jako prodejce pro spoleénost
Xerox. V roce 1977 zalozil firmu, kiera vyrabéla a prodavala nylonové penézenky se
suchym zipem. V roce 1985 zalozil mezinarodni vzdélavaci spole¢nost, ktera ucila
desitky tisic studentl na celém svété zaklady obchodu a investovani. V roce 1994, kdyz
mu bylo 47 let, prodal svuj byznys a odesel do diichodu.
Robert Kiyosaki je autorem desitky knih, v kterych ¢tenafe uci, co maji délat, aby penize
pracovaly pro né, aby si zvySovali svoji finanéni gramotnost a aby si tim padem

/' mohli uZivat Zivot podle svych pfedstav a moznosti, které jim nabizi nas okolni
SVét.

Protoze v projektu VUREES jsme se zaméfili mimo jiné také na vzajemné propojeni dvou
ucetnich vykazu Vysledovky a Rozvahy rozpracovane jiz v ramci tvorby podnikatelského
planu z davodu jejich dulezitosti pro vase budouci chovani a jednani, uvadime nazory pana
Kiyosakiho na toto propojeni v ramci mysleni tfech kategorii lidi:




[ Chovani a jednani fradovych zaméstnancu: j

Lidé v zaméstnaneckém poméru se soustireduji v prvé
fadé na sloupec vydaju. Vydélavaji dost, aby prezili ze
dne na den, se stirechou nad hlavou, s jidlem na stole,
benzinem do auta a oble¢enim na sebe . Nejde o to,
kolik si vydélaji. Dulezité je, co si mysli. Je mnoho lidi,
kteri vydélaji spoustu penéz, ale vSechny je utrati ve
sloupci vydaijt. Ziji od vyplaty k vyplaté, i kdyz
vydélavaji hodné penéz. Nemaji zadnou budoucnost,
Ziji pro dnesek.
Tyto lidi pan Kiyosaki oznacuje jako "Chudé lidi".

Vysledovka

(Vykaz o hospodarenti)

Vynosy
(Prijmy)

Naklady
(Vydaje)

Uéetni rozvaha

Aktiva

Pasiva




Chovani a jednani lidi, ktefi patri do stredni tridy - napf.: manazefi firem,
vedouci vyroby, vedouci prodejny, ministersky urednik:

Vysledovka

(Vykaz o hospodafieni)

Vynosy
(PFijmy)

Naklady
(Vydaje)

Tito lidé se zaméruji na sloupec pasiv. Nakupuiji
pasiva, ktera zlepsuji jejich zivotni styl. Pro tuto
skupinu lidi je zivotni styl, ktery vypada nakladné

UCEtnl rozvaha dobré a drahé jidlo, pfepychové dovolené,

zkratka zivotni luxus. Utraceji vic penéz, nez kolik
Aktiva Pasiva si vydélaji a propadaji se hloubéji a hloubéji do
dalSich dluht. Nez by si koupili najemni dim,

v v

ktera jim zaruci bydleni na lepsi adrese. Pokud
investuji, tak pfedaji své penize finanénim
poradciim, nez by se sami vzdélavali ve financni
gramotnosti.



[ Chovani a jednani bohatych lidi: ) Vys|edovka

(Vykaz o hospodareni)

Vynosy
(Prijmy) |

Naklady
1 (Vydaje)

Bohati lidé se zaméruji na sloupec
aktiv. Védi, kdyz se soustiedi nejdfive 2
na aktiva, zvladnou vydaje i pasiva.
Jestlize v dnesni ekonomice nevlozite . ,
své penize do sloupce aktiv, Ucetnl rozvaha
nepfeménite své penize na aktiva,
ktera prinaseji hotovostni tok,
pravdépodobné budete cely zivot
tvrdé pracovat. Tito lidé se cely zivot
uci finanéni gramotnosti. Jejich
pravidlo je jednoduché - Aktiva kupuji
jejich Pasiva. Pasiva je inspiruji k
nakupu aktiv. Védi, Ze si mohou
koupit cokoliv, jestlize nejprve ziskaji
aktiva. To je divod, pro¢ bohati lidé
nepracuji pro penize.

Aktiva Pasiva

Zavérem lze konstatovat, ze na kazdém z nas zalezi, jaky styl Zivota a jeho formy si
zvolime. Pro vase rozhodovani vam muzeme doporudit Zivotni moudrost sedlakd:

p
L "Nejdfive zasej a pak teprve sklizej!" ]
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Obsah:

1. Fixni naklady a variabilni naklady
2. Kryci prispévek
3. Bod zvratu



Vétsina zacinajicich podnikatelu si mysli, ze jejich problemy jsou
naprosto unikatni. Maji ale obdobné finanéni problémy, jako potize s
dluzniky a s dodavateli, problémy se zaméstnanci, ¢asto takeé s tim,
co vypada jako nepochopeni jejich podnikani ze strany ucetnich a
bankéfu. Vasim dkolem formou podnikatelského planu je vSechny
presvedcCit, Ze vade podnikani je méne rizikové, neZ u konkurence a
ze zadinajici outsider stoji za podporu. Analyza bodu zvratu maze
Castedné vyresit tyto a jiné problémy a tim pomoci pfedejit nékterym
selhanim, které zpusobuji krach deviti z desiti zacinajicich mensich
firem. UkazZe, je-li podnikani jasné ziskové, neziskové nebo nékde
na hrané. Nelze z ni vyvozovat, zda budouci podnikani bude nutné
Uspésné, nicméné zcela jasné ukaze, jestlize povede ke krachu.
Nejdrive je tfreba porozumét dvéma dilezitym pojmim - fixni
naklady a variabilni naklady.

Fixni naklady a variabilni naklady

Pokud nevydélam vubec nic, budu muset presto zaplatit tyto
nakladové polozky - fixni naklady. Fixni naklady jsou vSechny
naklady, které musi byt zaplaceny, aniZ by podnikatel vydélal
1,- K& trzeb (pfijmu, vynosa). Fixni naklady musi byt vztazeny
ke stejnému obdobi (roéni nebo &tvrtletni naklady) ve kterych
jsou stale stejné - neménné. PFiklady fixnich nakladi:

- Pronajem podnikatelskych prostor

- Elekiricky proud, voda, plyn - které nesouvisi pfimo s
vyrobou nebo se sluzbou

- Mzdy rezijnich zameéstnancl (Napf.: ucetni, sekretarka,
uklizecka, skolnik)

- Hlidaci sluzby {alarmy)

Objem
prodeje,
vyroby




p
Variabilni naklady se méni se zménami sluzeb, vyroby ]

v

Jejich klicova charakteristika spoéiva v tom, Ze nar(istaji nebo

klesaji vétsinou pfimo umérné se zménami vyse vynos(. - Material y i L
Pfiklady variabilnich naklada: PRI O
- Mzda manaZzerd
\ - Doprava
4
Naklady
Variabilnf
naklady
0 Objem
prodeje,
vyroby



Kryci pfispévek

Nyni mbZeme dat oba typy nakladl dohromady a podivat se, jak se
chovajl jednotkové naklady, coz jsou naklady na 1 vyrobeny kus nebo
na 1,- K¢ trzeb. Analyza bodu zvratu pracuje tak, Ze nejdfive
vypocteme kryci pfispévek, coz je rozdil mezi prodejni cenou za
jednotku a variabilnimi naklady na jednotku. Nasledné je analyzovano,
jak velky musi byt kryci pfispévek, aby byly pokryty fixni naklady.

Bod zvratu (rovnovazny bod)

Bod, kde pfimka pfijmu z prodeje nebo trzeb (Vynosy) protina
piimku celkovych nakladq, je bodem, od kterého bude firma pravé
produkovat dostateény pFijem k pokryti vSech nakladi - je to
rovnovazny bod, bod zvratu (BEP - Break-Even Point). Pod timto
bodem bude firma ztratova, nad nim bude produkovat zisk.
Zakresleni takovéhoto grafu vam pomuze k rychlé orientaci a k

Kryci pFispévek na jednotku = Prodejni cena za jednotku - Variabilni naklady na jednotku

Celkovy kryci prispévek = Kryci pfispévek na jednotku x pocet jednotek

vyznaceni riznych hladin zisku nebo ztrat, jaké byste
mohli mit pfi kterékoliv dane urovné prodeje nebo
trzeb.

Vynosy
Naklady /
celkem
Naklady

Fixni naklady

Mnozstvi -

[

Kroky analyzy bodu zvratu: )

v

Krok 1: Jaka je jednotkova prodejni cena produktu (sluzby)?
Krok 2: Jaké jsou variabilni naklady na jednotku?

Krok 3: Kolik déla kryci pfispévek na jednotku?
Kryci prispévek = Prodejni cena - Variabilni naklady

Krok 4: Jaké jsou celkové fixni naklady za mésic?

Krok 5: Jak velky je bod zvratu?
Bod zvratu = Celkové fixni naklady za mésic / Kryci piispévek

Krok 6: Jak velky je predpokladany zisk?

Oc&ekavany zisk = (Kryci prispévek - OCekavané prodeje) - Fixni naklady
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-

Nebylo by bajecné se vzit do role lidi, ktefi budou Cist vas podnikatelsky
plan? Védét jaké podnikatelské plany ¢tou, o jakych rozhoduji a co je
nakonec donuti, aby ukazali palcem nahoru nebo dol(? PopiSeme nazory
3 odbornikd na podnikatelské plany. Kazdy vam fekne:

Jaky druh informaci hledaji.
Jakou €ast zkoumaiji nejdfive.

Co chtéji védét o vasem kolektivu, podnikani a trhu.
Co v podnikatelském planu vidi radi a co neradi.
Co by mohlo zhatit vasi $anci na investice ¢i na dosazeni cild.

Poskytnou vam cenné informace o tom, co je zajima ve firmach a
jak ve skuteCnosti funguje spoluprace podnikatele a investora.




Financni analytik

a

Prvni véc, kterou chce védét, je, zda vas podnikatelsky zamér resi konkrétni
problém zakaznika. Jakou hodnotu nabizite. Jaka je budouci cilova skupina
zakazniku.

Dalsi véc, o kterou se bude zajimat, je va§ management, na jaky typ lidi se
chcete spolehnout. Casto se seznamuje s nekompletnim tymem odbornikd,
coz v zacatcich podnikani je normalni. DlleZité ale je, aby budouci podnikatel
si toto uvédomoval. Dale ho zajima navratnost investice.

Kriticka mista spatfuje v nerealnosti, protoze nejsou zpracovany milniky, které
povaZzuje za podstatné. Pro model prodeje mu vétSinou chybi identifikovana
cilova skupina zakazniku.

DalSi problém nastava, kdyZ vykonny feditel je neovladatelny. Nejprve firmy Zada
o Uvodni shrnuti.

Nejvice ho u zadinajici firmy zajimaji plany a budoucnost zpracované ve formé
finanénich vykaza.




[ Bankovni Urednik )

zivotaschopné.

naskok v technologickém know-how.

Zajimaji ho v podstaté stejné informace zpracovaneé v podnikatelskem planu
jako finanéniho analytika. Zkouma zejména toky penéz, které zajisti splaceni
zavazk(l budouciho podnikatele. Porovnava pomér vlastniho jméni budouciho
podnikatele a jeho planované zadluzeni. Stanovi, jakou finanéni ¢astkou
muze prispét banka a jakou podnikatel, aby jeho budouci podnikani bylo

Banky také vice bude zajimat osobni finanéni situace budouciho podnikatele,

jak splaci pfipadné vlastni hypoteky. s

Duvodem pro odmitnuti podnikatelského planu je napf.
financovani podnikani formou komeréniho bankovniho dluhu,
pokud ma byt jeho splatnost v delSim ¢asovém horizontu bez
pfineseni vlastniho jméni budouciho podnikatele do projektu.
Banky rady preferuji budouci podniky, které nepfedstavuji zadné
riziko pro zivotni prostfedi nebo které maiji prfed konkurenci

—

Bude hodnotit, zda podnikatelsky plan jako
celek dava smysl. Ruzné ¢asti by mély byt
propojeny a navzajem se podporovat.
Budouci podnikatel by mél jasné popsat, jak
podnikatelsky zamér vyuzije pfilezitosti,
kterou trh poskytuje.
> Banka hleda v podnikatelském planu
schopny management se spravnymi
zkuSenosti a odbornymi znalostmi.
Nejdfive progita Uvodni shrnuti, Zivotopisy
manazerd, provozni ¢ast planu. Zajima ho,
jak dikladné budouci podnikatel prozkoumal
konkurenci a jak jsou popsany prednosti jeho
budouci firmy.




[ Soukromy investor - investuje sviij majetek do zacinajici firmy )

Poskytuje startovni kapital pfi rozjezdu zacinajici firmy. Financuji firmy, které
dokonce jesté nemaji ani své sidlo. Maji koncept ve formé myslenky a
podnikatelského zameéru, nemaji zpracovany ani podnikatelsky plan. Jsou to
zejména velmi malé firmy, tieba se dvéma zaméstnanci. Jedna se o finanéni
Castky v rozmezi 250.000,-K¢ az 1.500.000,-K¢&. VétSinou se domluvi 2 - 3
investofi s tim, Ze rozlozi rizikovost budouci firmy v oblasti zdroju financovani.

—
Zaméruji se na zkuSenosti budouciho podnikatele. Zajima je, napf. kolikrat jiz rozvazal pracovni
smlouvu na vlastni zadost. Dal$i problém je nedostatek referenci na budouciho podnikatele jako
osobu - tzv. paleni mostl, preruseni kontaktl s byvalymi $éfy. Zkratka chybi dobré pracovni zazemi a
minulost.

Nejvice je zajima prezentace myslenky a vlastniho podnikatelského zaméru, jeho realizace a analyza
konkurence. NejdFive se zajimaji o strukturu managementu a pak prejdou na financni plan.

Kritickymi body pro né jsou - problematicka kvalifikace zakladatele firmy, nedostateéna analyza
konkurence, dlouhy popis koncepce a nedostateény finanéni plan.

[ Obdobnou &innost soukromych investor prezentuje napf. CT ve formé programu "Den D". )




