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Uvod

Drzite v rukou e-book, ktery vdm muze usettit miliony. Nebo vam pomuze miliony vydélat.
Pokud dnes Géetnictvi vnimate spi$ jako nutné zlo, nejste sami. Problém nastava ve chvili, kdy kvali

v v,

tomu fidite firmu pocitové. Cilem e-booku je ukazat, jak z Gcetnictvi udélat patef fizeni — bez
sloZitych teorii a s praktickymi ptiklady.

Cely investicni svét kazdé Ctvrtleti napjaté ceka na cisla Applu, Googlu, Nvidie. Wall Street reaguje
okamzité. Miliardy dolart se presouvaji na zakladé jednoho Cisla: marZze. Nebo cash-flow. Nebo
EBITDA.

Vase firma neni vyjimka — jen mensi verze stejné hry.

Pro koho je tento e-book

Pro podnikatele, ktefi:

e Rozhoduji se ,od oka" misto na zakladé dat

e Byli uz prekvapeni Spatnym vysledkem na konci roku

e  Maji pocit, Ze jim Ucetni nedava dost informaci

Pro Ucetni, ktefi:

e Chtéji byt partnefi pro fizeni firmy, ne jen zpracovatelé doklad(
e Védi, Ze umi vic, jen to po nich nikdo nikdy nechtél

Co se dozvite

Sest kli¢ovych oblasti, které dohromady tvofi systém finanéniho Fizeni:
1. Proc je ucetnictvi patefi byznysu
2. Manazerska vysledovka — ziskovost podle produkt(l, zakaznikd, stredisek
3. Manazerska rozvaha — rentgen zdravi firmy
4. Cash-flow — penize jsou kral

5. Byznys plan — kam sméfujete

6. Meésicni reporting — jak to uvést do Zivota

Kazdou kapitolu doplfiujeme ptiklady z Strojirny Novak s.r.o0. — typické ceské vyrobni firmy s
obratem 48 milion0.

Pribéh Strojirny Novak

Leden 2023: Pan Novak zjisti, e firma prodélala 2,3 milionu korun. Sok.
Prosinec 2024: Firma vydéla 1,8 milionu korun. Swing 4,1 milionu.

Co se zménilo? Pan Novak nezacal pracovat vice. Zacal pracovat s informacemi.
Pfesné to vas tento e-book nauci.



Kapitola 1: Uéetnictvi je patef byznysu

,Ddvam ucetni patndct mésicné a na konci roku mdm vsechno v perfektnim poradku” — to je
pristup, ktery ukazuje, Ze se s ucetnictvim vlastné viibec nepracuje.

Prestante jezdit po dalnici s neprihlednym celnim sklem

Predstavte si, Ze mate Ferrari v garazi, ale pouzivate ho jen na nakupy do supermarketu. Presné tak
vétsina malych a stfednich firem zachazi se svym ucetnictvim.

Ucetnictvi je digitalni zdznam celého vaseho byznysu — kazdd faktura, kazda platba, kazdy naklad.
Vsechno je tam. A presto ho vétsina podnikatell vyuZiva jen k jednomu: splnéni darfiové povinnosti.

Meésic co mésic Ucetni zpracuje doklady, spocita DPH, odesle pfiznani. Hotovo. AZ na konci roku se
mozna nékdo podiva na vysledek hospodareni.

To je obrovské plytvani.

Dva pohledy na ucetnictvi

Darova povinnost Nastroj fizeni

Délame to, protoze musime Uéetnictvi je zdroj dat pro rozhodovéni

Hlavné aby to bylo ,spravné" z pohledu financaku DulezZité je, aby Cisla odpovidala realité byznysu
Cisla nas zajimaji jednou ro¢né Sledujeme kazdy mésic a reagujeme

Uéetni zpracovava doklady Uéetni je partner pro Fizeni

Rozdil mezi témito dvéma pohledy muZe byt rozdil mezi firmou, kterd prosperuje, a firmou, ktera se
trapi.

Priklad ze Strojirny Novak

Pan Novak fidi strojirenskou firmu. 48 milionl obrat, 35 zaméstnancu, komponenty pro autopriimysl.
Po celou dobu mél jednu Ucetni — pani Svobodovou. Kazdy mésic mu posilala prehled o DPH a
jednou roc¢né rocni zavérku.

Pak prisel tézky rok. Odbératelé snizili objedndvky o 30 %. Material zdrazil o 15 %. Dva kli¢ovi
zameéstnanci odesli.

Pan Novak reagoval, jak nejlépe umél — hledal nové zakazniky, levnéjsi dodavatele, nabiral lidi. Ale
netusil, jestli déla spravné kroky. Netusil, které produkty jsou ziskové. Netusil, kolik ho stoji ta nova
vyroba.

Na konci roku zjistil, Ze firma prodélala 2,3 milionu korun.

Hovor, ktery zménil vSechno

Bylo 11 vecer. Pan Novak sedél v kancelari. Excel report od pani Svobodové: 47 radka, danové ucty
(551, 518, 521...). ,,Marketing — kolik jsme utratili?" Nedokazal to najit.

Zavolal kamaradovi Petrovi:

Novak: ,Petre, ty vis, kolik mas klicové naklady?"

Petr: ,No jasné, 23 milionu, mam to rozdéleno podle kalkulace a na zakazky."

Novak: , A jak jsi k tomu pfrisel?"

Petr: ,Prosté jsem pozadal ucetni. Ona to jeSté s nékym nastavila, jen to po ni nikdo nikdy nechtél."
Vsechna data pro v€asné varovani byla v tcetnictvi. Jen je nikdo necetl.



Nejvétsi paradox ceského ucetnictvi

vvvvvv

Vétsina ucetnich to umi. JenZe to po nich nikdo nechce.
Opakované zazivame stejny scénar:

1. Firma si stéZuje na Spatné informace z ucetnictvi

2. Sejdeme se s ucetni a fekneme co potiebujeme

3. Ucetni: Jasné, to mdzu. Jen to po mné nikdo nikdy nechtél."
4. Zamésic ma firma o 100 % lepsi informace

Problém neni v Ucetnich. Problém je v komunikaci.
Tento e-book vam ukaze, co mlZete chtit.

Praktické cviceni: 5 otazek

PoloZte si téchto 5 otdzek (odpovéd ano / ne):

Diskutovali jste s ucetni v poslednich 3 mésicich o nécem jiném nez o danich?
Vite, jakou marzi mate na vasich hlavnich produktech/sluzbach?

Dokazali byste fict, jak se zménila vase ziskovost za posledni 3 mésice?

Mate mésicni report, na ktery se pravidelné divate?

PouZivate data z ucetnictvi pro dlleZita rozhodnuti?

vk wN e

Pokud mate méné nez 3x ,ano":

Ridite firmu naslepo. Jste tam, kde byl pan Novék v lednu 2023. Méte Ferrari v gara?i, ale
nepouZivate ho.

Zavolejte zitra ucetni. Reknéte ji: ,Chci zacit sledovat trzby, marii a zisk kazdy mésic. Co k tomu
potfebujete ode mé?"

Shrnuti

Zapamatujte si tfi véci:

1. Uéetnictvi uz mate — data existuji, nemusite nic nového kupovat

2. Uéetni vétdinou umi vic, ne? po nich chcete — problém je v komunikaci
3. Prvni krok je zména pohledu — z povinnosti na nastroj fizeni

Ale nez pGjdeme dal: Projdéte si cviceni vySe. Budte k sobé upFimni.
Pokud jste dali méné nez 3x ,,ano", mate pred sebou obrovskou pfileZitost. Pan Novak zménil firmu
ze ztraty 2,3M na zisk 1,8M.

A zacal pfesné tady — uvédoménim, Ze ma problém.

Kapitola 2: Manazerska vysledovka

,Pouze 0-5 % malych a stfednich podnikt vytvdri kvalitni manaZerskou vysledovku. Budte mezi
nimi."
Proc¢ bézna vysledovka nestaci

Kazda firma ma vysledovku. Je to zékladni ucetni vykaz — vynosy, naklady, vysledek hospodareni.
Problém je v tom, Ze béZna ucetni vysledovka je navrZena pro potieby statu, ne pro potieby fizeni.



Podivejme se na typickou ucetni vysledovku:

Céstha (5 K)

Trzby za prodej vyrobku 48 000
Vykonovd spotieba 32 000
Osobni naklady 12 000
Odpisy 1500
Ostatni provozni naklady 1200
Provozni vysledek hospodareni 1300

Co z toho jako majitel zjistite? Ze firma vydélala 1,3 milionu. Ale:

e Které produkty jsou ziskové?

e Jaka je vaSe skutecna marze?

e Které naklady jsou fixni a které variabilni?
e Jak jste na tom oproti planu?

Na nic z toho béZna vysledovka neodpovi.

Co je manazerska vysledovka

Manazerska vysledovka je preorganizovany pohled na stejna data. Zakladni struktura:

TRZBY

- Variabilni naklady (material, kooperace, primé mzdy)
= Hruba marZe (kryci prispévek)

- Fixni naklady vyroby

= HRUBY ZISK

- Rezijni naklady (administrativa, obchod)

= PROVOZNI ZISK (EBITDA)

Klicové pojmy

Hruba marze (kryci prispévek)

Nejdulezitéjsi cislo, které vétsina firem nesleduje. Je to rozdil mezi trzbami a variabilnimi naklady.
Variabilni naklady se méni s objemem vyroby: materidl, energie na vyrobu, kooperace, pfimé mzdy.
Pro¢ je hruba marze tak daleZita? Rika vam, kolik z kazdé prodané koruny zbyde na pokryti fixnich
naklad( a zisku.

Pokud mate hrubou marzi (HM) 40 %, znamena to: z kazdych 100 K¢ trzeb vam zbyde 40 K¢ na fixni

naklady a zisk.

Fixni naklady

Fixni naklady se neméni s objemem vyroby: ndjemné, mzdy THP, pojisténi, odpisy.
Fixni ndklady platite i kdyZ nevyrabite. Proto je tfeba védét, kde je vas bod zvratu.
Bod zvratu

Objem trzeb, pti kterém firma nevydélava ani neprodélava:
Bod zvratu = Fixni naklady / Hruba marze (%)



Priklad Strojirna Novak

Podivejme se na manazerskou vysledovku Strojirny Novak:

Trzby 48 000 100 %
Materidl 18 000 37,5%
Kooperace 4 800 10%
P¥imé mzdy 7 200 15%
Variabilni naklady celkem 30 000 62,5 %
HRUBA MARZE 18 000 37,5%
Fixni mzdy (THP, rezie) 4 800 10%
Nadjemné a energie 2 400 5%
Ostatni fixni naklady 1500 3,1%
Fixni naklady celkem 8700 18,1 %
PROVOZNi ZISK (EBITDA) 9 300 19,4 %

Ted pan Novak vidi Uplné jiny obrazek:

e Hrubd marZe je 37,5 % — docela zdravé

e  Fixni naklady jsou 8,7 milionu — tolik musi pokryt, nez zacne vydélavat

e Bod zvratu =8 700 / 0,375 = 23,2 milionu K¢ trzeb

Pokud trzby klesnou pod 23,2 milionu, firma bude ve ztraté.

A také vi, kolik pfi stavajicich cenach musi prodat vyrobk(, aby trzby dosahly 23,2 mil. K¢.

Red flags — varovné signaly

Kdyz vidite tyhle symptomy, mate problém:

HM pod 30 % - Problém s cenou nebo pfilis drahy nakup. Bud' zdrazZte, nebo najdéte levnéjsiho
dodavatele.

HM klesa mésic od mésice - Rostou naklady nebo padaji ceny. Vétsinou oboji. Urgentné fesit.

Rlizné HM mezi produkty - Nékteré produkty vas tahnou dold. Pan Novak zjistil, Ze komponenty
typu B mély KP jen 12 %. Prodaval pod naklady.

Fixni naklady rostou rychleji neZ trzby -> Firma tloustne. Za rok budete ve ztraté.

Dimenze: Kam az jit do detailu

Manazerska vysledovka se stava skutecné uzitec¢nou, kdyz ji dokazete Clenit:
Produktové skupiny:

Crroduke | W]

Komponenty typ A 22 000 9900 45 %
Komponenty typ B 18 000 5400 30 %
Servis a opravy 8 000 2700 34 %

Pan Novak najednou vidi, Ze komponenty typu B maji vyrazné nizsi marzi. MoZna je ¢as prehodnotit
cenovou politiku.
Zakaznici:

evyvs

védét, Ze kdyby zdvojnasobili objednavky, neznamena to automaticky dvojnasobny zisk.



Praktické cviceni: Spocitejte vasi HM

Vezméte si posledni vysledovku:

1. Trzby celkem:

2. Variabilni naklady (material + subdodavky):

3. HM=1-2:

4, HMv%=3/1x100: %

Pokud je vase HM pod 30 %, muiZete mit problém. ZaleZi na vasem oboru a kolik délaji vase fixy.
Pokud mate problém, budete muset zacit pracovat s cenou, objemem prodeje a klicovymi naklady.

Jak casto sledovat

Odpovéd je jednoducha: kazdy mésic.
Ne kvartalné. Ne rocné. Kazdy mésic.

Problémy vznikaji postupné. KdyzZ je zachytite v Unoru, mliZzete reagovat v bfeznu. Kdyz je zachytite az
v prosinci pti ro¢ni uzavérce, je pozdé.

Kapitola 3: Manazerska rozvaha

,Vite, co je muj nejoblibenéjsi vykaz? ROZVAHA. Je prosté genidlni. VyvdZend, elegantni, Cistd,
presnd."”

Proc vétsSina podnikatel( ignoruje rozvahu

Vysledovka rika, kolik jste vydélali nebo prodélali. To je srozumitelné a zajimavé.
Rozvaha fik3, co firma vlastni a komu dluzi. To zni nudné a abstraktné.
JenZe praveé v rozvaze se skryvaji informace, které mohou rozhodnout o preziti firmy:

e Mate dost penéz na zaplaceni zavazkd?

e Nejsou vase zasoby zbytecné vysoké?

e Neplati vdm zakaznici pfilis pozdé?

e Neni firma pfilis zadluzena?

Vysledovka vam fekne, kam sméfujete. Rozvaha vam fekne, jestli tam dojdete.

Balance Sheet --

Rozvaha se sklada ze dvou stran, které se musi rovnat:
AKTIVA (co firma vlastni):

e Dlouhodoby majetek (budovy, stroje, auta)

e (ObézZna aktiva (zdsoby, pohledavky, penize)
PASIVA (odkud to financuje):

e Vlastni kapital (vklady, nerozdéleny zisk)

e (Cizi zdroje (Uvéry, zavazky)



5 klicovych ukazatell

1. Pracovni kapital

Pracovni kapital = Obéina aktiva - Kratkodobé zavazky
Rika vam, kolik penéz mate ,,zaseknutych" v provozu firmy.
Priklad Strojirna Novak:

Céstha (5 K)

Zasoby

Pohledavky

Penize na uctu

Obéina aktiva

Zavazky vici dodavatelim
Ostatni kratkodobé zavazky
Kratkodobé zavazky
PRACOVNI KAPITAL

Strojirna Novak ma v pracovnim kapitalu vazano 9 miliond korun. To jsou penize, které firma
potfebuje jen na to, aby mohla fungovat.

Cim nizsi pracovni kapital (pfi zachovani plynulého provozu), tim lépe.

2. Doba obratu zasob

Doba obratu zasob = (Zasoby / Roéni trzby) x 365
Strojirna Novak: (6 000 / 48 000) x 365 = 46 dni

Je 46 dni hodné nebo malo? ZaleZi na oboru. Pro strojirenskou vyrobu pfijatelné. Pro e-shop
katastrofalni.

3. Doba obratu pohledavek

Doba obratu pohledavek = (Pohledavky / Roéni trzby) x 365
Strojirna Novak: (8 500 / 48 000) x 365 = 65 dni
Pokud mate standardni splatnost 30 dni, néco je Spatné. 65 dni misto 30 znamenj, Ze firma

financuje zdkazniky — poskytuje jim de facto uvér zdarma.
4. Doba obratu zavazki

Doba obratu zavazkl = (Zavazky / Roéni naklady) x 365
Idedlni stav: Doba obratu zavazk( > Doba obratu pohledavek

6 000
8500
1500

16 000

5000
2000
7000
9000

To znamen3, Ze od zakaznik( dostanete zaplaceno dfive, nez musite platit dodavatelim. Penize vam

»pracuji".

5. ZadluZenost

Celkova zadluZenost = Cizi zdroje / Celkova aktiva
Orientacni hodnoty:

e Pod 50 % — konzervativni financovani

e 50-70 % — béiné financovani

o Nad 70 % — vysSsi riziko, zavislost na véfitelich



Rozvaha jako rentgen

KdyZ budete mit problémy a najmete si krizového manazera, prvni co ho bude zajimat je ROZVAHA.
Proc¢? ProtoZe rozvaha odhali problémy, které vysledovka skryje:

Co vidite v rozvaze Co to mlzZe znamenat

Vysoké zasoby Neprodejné zbozi, Spatné planovani, vazané penize
Vysoké pohledavky Problémovi zakaznici, Spatné inkaso, riziko neplaceni
Nizké penize Likvidni problémy, zavislost na Uvérech

Vysoké kratkodobé uvéry Financovani provozu dluhy — nebezpecné

Zaporny vlastni kapital Firma je predluzenda — akutni problém

Ale m(Ze to byt také naopak. Dva roky Spatny vysledek ... a pohled do rozvahy ukaze, Ze to nemusi
byt problém. Jste dobre zafinancovani, mate diky ziskim v minulosti vysoky vlastni kapital.

Priklad: Co odhalila rozvaha ve Strojirné Novak

Kdyz jsme zacali pracovat se Strojirnou Novak, vysledovka vypadala zdravé — firma vykazovala zisk.
Ale rozvaha odhalila problémy:

Pohledavky po splatnosti:

e Do 30dnu: 4000 tis. K¢

e 30-60 dn(: 2 500 tis. K¢

e 60-90 dn(: 1200 tis. K¢

o Nad 90 dnU: 800 tis. K¢

2 miliony korun v pohledavkach nad 60 dnti po splatnosti! A 800 tisic nad 90 dnd je de facto
ohroZend pohledavka.

Zasoby:

Z 6 milion( zasob bylo 1,2 milionu materidl, ktery se nepoufzil déle nez rok. Mrtvé zasoby, které vazou
kapital.

Pan Novak: ,Ve vysledovce jsem mél zisk, ale v rozvaze jsem vidél, Ze jsem financoval zakazniky."

Jak casto sledovat

Kazdy mésic:

e Stav penéz na Uctech

e Pohledavky po splatnosti

e Kratkodobé zavazky

Kazdy kvartal:

e Doba obratu zasob

e Doba obratu pohledavek a zavazki
e Celkova zadluZenost
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Kapitola 4: Cash-flow a financni rizeni

,Spatny byznys pldn = §patné Fizeni financi. Spatnd data = falesné vystupy."

Zisk neni totéz co penize

Jedna z nejcastéjsich chyb: zaménovani zisku a penéz. Vysledovka ukazuje zisk. Ale zisk neznamen3,
Ze mate penize.

Priklad:

e Prodali jste zboZi za 1 000 000 K¢

e Naklady byly 700 000 K¢

e Zisk je 300 000 K¢

Ale co kdyz:

e Zakaznik zaplati za 60 dni

e Dodavateli musite zaplatit za 30 dni

e Musite nakoupit zasoby na dalsi mésic

MuzZete mit zisk 300 000 K¢ a zarovein nemit na uctu penize na vyplaty.
Tohle je cash-flow problém, ktery zabiji i ziskové firmy.

Dva typy fizeni cash-flow

1. Operativni cash-flow (horizont: tyden az dva)

Ucel: Zajistit, ze firma ma penize na zaplaceni toho, co je potieba.
Co sledujete:

e  Aktualni stav na Uctech

e (o prijde tento tyden (inkasa od zakaznik()

e Co musite zaplatit tento tyden (mzdy, zavazky, splatky)
e Kde budete na konci tydne

2. Strategické cash-flow (horizont: mésice)

Ucel: Planovat finanéni potteby a zdroje v del$im horizontu.
Co sledujete:

e Mésicni plan pfijma a vydajl

e Porovnanis planem

e Predikce na dalsi mésice

e Potfeba financovani

Cash-flow report: Kde tecou penize

Profesionalni cash-flow report ukazuje nejen kolik, ale také kde penize vznikaji a kam mizi:
PROVOZNI CINNOST

e Pfijmy od zékaznik(

e Vydaje na dodavatele

e Vydaje na zaméstnance

e Placené dané a pojisténi



= Cash-flow z provozni Cinnosti
INVESTICNI CINNOST

e Nakup dlouhodobého majetku
e Prodej dlouhodobého majetku
= Cash-flow z investicni ¢innosti
FINANCNI CINNOST

o Cerpani tvérd

e Splatky uveér(

e \Vyplata dividend

= Cash-flow z financni ¢innosti

Priklad ze Strojirny Novak

Cash-flow report za rok (v tis. K¢):

PROVOZNi CINNOST

PFijmy od zakaznik( 46 500
Vydaje na dodavatele -28 000
Vydaje na zaméstnance -11 500
Dané a pojisténi -3200
CF z provozni ¢innosti 3800
INVESTICNI CINNOST

Nakup strojl -2 500
CF z investicni Cinnosti -2 500
FINANCNI CINNOST

Splatky uvéru -1 800
CF z finan¢ni €innosti -1 800
CELKOVE CASH-FLOW -500

Firma ma kladné provozni cash-flow (3,8 milionu), coz je dobre. Investovala do strojl (2,5 milionu) a
splaci avéry (1,8 milionu). Vysledkem je mirné zaporné celkové cash-flow (-500 tisic).
To neni Spatné. Firma generuje penize z provozu a investuje je do rozvoje a snizovani dluhg.

5 praktickych tipu

1. Zkracujte dobu inkasa — Fakturujte ihned po dodani, ne na konci mésice. Nabidnéte skonto za
rychlou platbu.

2. ProdluZujte (rozumné) dobu plateb — Vyjednavejte delsi splatnosti s dodavateli. Ale neposkozujte
vztahy s klicovymi dodavateli.

3. Optimalizujte zasoby — Snizte pojistnou zasobu tam, kde je to mozné. Zbavte se neprodejnych
zasob i se slevou.

4. Planujte velké vydaje — Investice planujte s predstihem. Splatky uvér( rozlozte rovnomérné.

5. Méjte finanéni politai — Kontokorent jako pojistka. Uvérovy ramec domluveny pfedem. Cash
rezerva na 2-3 mésice fixnich naklada.



Kapitola 5: Byznys plan

,Modelujte zmény skutecnosti. Nevymyslejte novd Cisla, kterd vydélite dvandcti."

Proc vétsina firem nema plan

KdyzZ se zeptate majiteld malych a stfednich firem na jejich byznys plan, vétsinou uslysite:
,Mam ho v hlave."

,Délali jsme ho, kdyz jsme brali avér."

,Na to nemame cas."

,U nas se neda planovat, porad se vSsechno méni."

A pritom praveé proto, Ze se vSsechno méni, potfebujete plan. Ne proto, abyste ho slepé nasledovali,
ale proto, abyste méli referencni bod pro hodnoceni reality.

Bez planu nevite:

e Jestli rostete rychleji nebo pomaleji, nez jste ocekavali

e Jestli jsou vase naklady pod kontrolou nebo rostou pfilis rychle

e Jestli sméfujete k zisku nebo ke ztraté

e Jestli budete mit dost penéz na planované investice

Co je byznys plan

Byznys plan pro Ucely fizeni firmy neni 50strankovy dokument do Supliku. Je to jednoduchy financni
model, ktery rika:

1. Kolik planujete utrzit (po mésicich, po produktech)

2. Jaké budete mit naklady (variabilni a fixni)

3. Jaky bude vysledek (zisk, cash-flow)

4. Co potrebujete k dosazeni (investice, lidé, financovani)

Zakladni byznys plan Ize vytvofit do 30 minut. V REKAPu.

Pokud vam to trva déle, délate néco Spatné. Nejspis stavite sloZitou konstrukci v Excelu, kterd se za
mésic sesype £,

T¥i varianty planu

Kazdy rozumny plan by mél mit tfi varianty:

Realisticka varianta (Base case) — Nejpravdépodobnéjsi scéndr. ZaloZeny na historickych datech a
trendech.

Optimisticka varianta (Best case) — Co se stane, kdyz vSechno pUjde dobre. Novy velky zdkaznik,
vysSi ceny, nizsi naklady.

Pesimisticka varianta (Worst case) — Co se stane, kdyZ pfijdou problémy. Ztrata zakaznika, rist
nakladd, recese.

Pokud nemate pesimistickou variantu, nejste pripraveni na problémy.



Jak vytvofit byznys plan

Krok 1: Zacnéte realitou

Nevymyslejte ¢isla od nuly. Podivejte se na posledni 2-3 roky:
e Jak rostly trzby?

e Jak se vyvijela marze?

e Jak rostly naklady?

Priklad Strojirna Novak:

2021 42 =
2022 45 +7 %
2023 48 +7 %

Historicky rlst je kolem 7 % roc¢né. To je dobry zaklad pro planovani.

Krok 2: Definujte strategii

Pan Novak se rozhodl pro mirny rust s diirazem na ziskovost:
o RuUsttrzeb 5-8 %

e Zvyseni marZe o 2 procentni body

e Zadné velké investice, dliraz na efektivitu

Krok 3: Modelujte trzby

Nerozdélujte rocni cil 12.
Spatné: ,Chceme trzby 52 milion(, to je 4,33 milionu mési¢né."
Dobfre: ,V lednu obvykle mame 3,5 milionu (pomaly start), v bfeznu az kvétnu 4,5 milionu (hlavni

sezona), v srpnu 3 miliony (dovolené)..."
Modelujte zmény skutecnosti, ne prani.

Krok 4: Naplanujte naklady

Pro kazdou kategorii nakladd definujte:

e Variabilni ndklady jako % z trzeb
e  Fixni naklady jako absolutni ¢astku

Krok 5: Spocitejte vysledek

Na zakladé planovanych trzeb a naklad( spocitejte planovany vysledek.
Priklad plan Strojirny Novak 2024:

Trzby 48 000 49 000 +2%
Variabilni naklady 30000 (62,5 %) 29 890 (61 %) -1,5p.b.
Hruba marze 18 000 (37,5 %) 19 110 (39 %) +1,5 p.b.
Fixni naklady 8 700 9100 +4,6 %
EBITDA 9 300 10010 +7,6 %

Plan ukazuje, Ze i ptfi mirném rlstu trzeb (+2 %) muzZe firma vyrazné zlepsit vysledek (+7,6 % EBITDA)
diky zlepseni marze.



Krok 6: Pridejte varianty

Optimisticka varianta: Trzby +5 % - EBITDA: 11,5 mil. K¢
Pesimisticka varianta: Trzby -5 % - EBITDA: 7,2 mil. K¢
Co to znamena: | v pesimistické varianté firma zUstava ziskova. To je zdrava pozice.

5 castych chyb

Chyba 1: Planovani shora dolii — ,,Chceme vyrlst o 20 %, tak rozdélime 20 % navic do vSech
prodejnich kanalG.” - Spravné: Planujte zdola nahoru — odkud pfijde rlst? Jak si povedou jednotlivé
¢innosti, prodejni kanaly?

Chyba 2: Ignorovani sezénnosti — ,,Planovany rocni zisk vydélime 12." = Spravné: Kazdy mésic ma
jinou realitu.

Chyba 3: Zadna pesimisticka varianta — "Vé&fim, Ze to vyjde." = Spravné: Vidy méjte worst case a
plan B.

Chyba 4: Plan se neaktualizuje — "Plan jsme délali v lednu, ted'je zafi, situace se zménila." >
Spravné: Aktualizujte kazdy kvartal. Délejte si forecast (aktualizace planu).

Chyba 5: Plan nikdo nesleduje — "Plan jsme udélali, je v Supliku." = Spravné: Mési¢ni vyhodnoceni
vs. skutecnost.

Kapitola 6: Mésicni reporting v praxi

, Ucetni neni jen ‘zpracovatel doklad(’. Je to dodavatel dat pro Fizeni firmy. KdyZ vystupy
dlouhodobé nejsou vcas, uplné a srozumitelné, je potreba to resit stejné jako u kteréhokoliv
jiného dodavatele: nastavit SLA, kontrolu kvality a odpovédnosti.”

Rok ma 12 mésicti — ne jeden

V pribéhu roku byva ucetni v klidu": mésiéni DPH = pfijaté/vydané faktury + étenky + banka. Tak se
to ucili a tak se to i prezentuje na $kolenich. Uetni zavérka se prece déla na konci Getniho obdobi.
A TO JE PRECE ROK!

Pro fizeni firmy je to sakra malo.

Management potiebuje véasnou a srozumitelnou pravdu. A té je v priibéZzném ucetnictvi malych a
stfednich firem Zalostné malo.

Pojdme to zménit.

Co potrebujete kazdy mésic

Na zakladé vsech predchozich kapitol — kompletni prehled:
ManazZerska vysledovka:

e Trzby po produktech/segmentech

e Hruba marze (marze)

e  Fixni naklady

e EBITDA



e Porovnani s planem a minulym rokem
Manazerska rozvaha (klicové polozky):

e Pracovni kapital

e Pohledavky po splatnosti

e Stav zasob

e ZadluZenost

Cash-flow piehled:

e Stav penéz

e Pfijmy a vydaje za mésic

e Predikce na dalsi mésic

KPI (3-5 ukazateld specifickych pro vas byznys):
e Napfriklad: pocet zakazniku, primérna objedndavka, produktivita

Rytmus 12 uzavérek

Aby reporting fungoval, potfebujete pravidelny rytmus:
Tyden 1 po konci mésice (1-5 pracovni den):

e Ucetni dokon¢i zat¢tovani doklad

e Kontrola uUplnosti dat

e Prvni hruba Cisla

Tyden 2 po konci mésice (6-10 pracovni den):

e Finalni Cisla pfipravena

e Report vygenerovan

e Pfedani managementu

Tyden 3 po konci mésice (11-15 pracovni den):

e Porada nad vysledky (max. 30-60 minut)

e Analyza odchylek

e Akcni kroky

Do 10-15 pracovnich dntli po mésici mit ¢isla pro management. Sta¢i jenom chtit. Data uz tam mate.

Musite ale eliminovat nejcastéjsi chyby ucetnictvi, diky kterym jsou mésicni Cisla Spatné!

TOMU SE VENUJEME VE DRUHEM DIiLE NASi SERIE — NEJVETSi CHYBY V UCETNICTVi!

Role tGcetni vs. management

Aby reporting fungoval, potfebujete:

Od ucetni:

e VCasné a tplné uctovani (alespon vieho vyznamného)
e DodrZovani metodiky

e Znalost firmy a byznysu

e  Aktivni komunikaci

Od managementu:

e Jasna definice, co potrebujete

e Respekt k terminim dodani podkladii

e Pravidelnd zpétna vazba



Spolecné:

e Dohodnuty termin mésicni uzavérky
e Pravidelnd kratka porada nad Cisly

e  Prlbézné zlepsovani metodiky

Priklad mésicniho reportingu ve Strojirné Novak

Po implementaci REKAPu vypada mésicni reporting ve Strojirné Novak takto:

Den 1-12 po konci mésice:

Ucetni pani Svobodova dokonéi G¢tovani a zkontroluje Gplnost dat v Géetnim systému.
Den 13:

Pan Novak otevie REKAP a béhem 5 minut vidi:

e Trzby: 4 350 tis. K¢ (plan 4 500, odchylka -3,3 %)

e Hrubd marze: 38,2 % (plan 39 %, odchylka -0,8 p.b.)

e Cash na uctu: 620 tis. K¢

e Pohledavky po splatnosti: 1 850 tis. K¢

Den 18:

30minutova porada — pan Novak + pani Svobodova + vedouci vyroby:

e Proc trzby o 3,3 % nizsi? - Zakaznik ABC odlozil objednavku na pfisti mésic

e Proc nizsi marze? - Materidlové ceny vzrostly, nepromitli jsme to do cen

e Akéni kroky: 1) Aktualizovat cenik, 2) Urgovat pohledavky nad 60 dni

Cely proces zabere asi 2 hodiny mésicné. A firma ma prehled, ktery vétSina konkurentd nema.

Prekazky a jak je prekonat

»Nemdame na to ¢as" - Kolik ¢asu stravite feSenim problému, které byste zachytili v€as?

»Nase ucetni to neumi" - Vétsinou umi, jen to po ni nikdo nechtél. Zkuste ji pozadat.

»Je to moc slozité" - Zacnéte jednoduse. Staci sledovat trzby, marzi a EBITDA vs. plan.

»Data nejsou kvalitni" - Pravé reporting vam ukaze, kde jsou data nekvalitni.

,»Nas systém to neumi" - REKAP se ptipoji na vétSinu béznych ucetnich systém(. Nepotiebujete
ménit ucetni software.

Zaveér: Od dat k rozhodnutim

Co jsme se naucili

Prosli jsme spolu Sest klicovych oblasti financ¢niho fizeni:

Uéetnictvi jako patef — data pro Fizeni uz mate, jen je potfeba je &ist
Manazerska vysledovka — pochopeni skutecné ziskovosti pfes marzi a dimenze
ManazZerska rozvaha — rentgen zdravi firmy ptes pracovni kapital a zadluZzenost
Cash-flow Fizeni — penize jsou krdl, zisk neni totéz co cash

Byznys plan — referenc¢ni bod pro hodnoceni reality

Maésicni reporting — pravidelny rytmus kontroly a rozhodovani

ok wNE



Pribéh Strojirny Novak — pokracovani

Leden 2023: Ztrata 2,3 milionu korun. Sok.
Prosinec 2024: Zisk 1,8 milionu korun. Zména 4,1 milionu.

Co se zménilo:

e Zachytil pokles marze uz v Gnoru (ne az v prosinci)

e Identifikoval a ukoncil neefektivni produkty

e Snizil pohledavky po splatnosti 0 40 %

e Vyjednal lepsi platebni podminky s dodavateli

Pan Novak: ,Nezacal jsem pracovat vice. Zacal jsem pracovat s informacemi."

Nejvétsi pouceni
Neriskujte byznys bez dat.

Podnikani je ze své podstaty rizikové. Kazdy den délate rozhodnuti, ktera ovliviiuji budoucnost vasi
firmy. Néktera rizika nemUZete ovlivnit — stav ekonomiky, chovani konkurence, zmény legislativy.

Ale jedno riziko odstranit m(zete: riziko rozhodovani naslepo.

Nejvétsi paradox na zavér

Pfipomindm: Vétsina ucetnich to umi. JenZe to po nich nikdo nechce.
Mezi nasimi klientskymi firmami jsou desitky pripadd, kde stacilo:

e Vysvétlit, co potifebujeme

e Domluvit se na terminech

e Zacit pravidelné komunikovat

A najednou — o sto procent lepsi informace.

Vy mate tu moc to zménit. Staci pozadat.

Co prijde dal

Tento e-book je prvni ze série tfi:

E-book 2: Nejvétsi chyby v ucetnictvi — odhalime konkrétni chyby, které vas stoji penize kazdy
mésic. Jak je najit a jak je opravit.

E-book 3: ManaZerské tcetnictvi — kompletni analytické postupy, templates, diagnostic tools. Hlavni
tahak na série webinar( ,Ugetnictvi pro manazery". Detailni ndvod na véechno, co jsme tu nacali.
Sledujte LinkedIn sérii a budte mezi prvnimi, kdo se dozvi o pokracovani.

Jak REKAP pomiize

REKAP je hotovy reporting pro kontrolu Ucetnictvi i byznysu:

e  Pfipoji se na vas ucetni systém — nemusite nic ménit

e Automaticky generuje reporty — zadné rucni prace v Excelu

e ManazZerska vysledovka, rozvaha, cash-flow — vSe na jednom misté
Rychle zjistite, co chybi, co je Spatné. REKAP ukaze i kvalitu vaseho ucetnictvi.



Vas dalsi krok
Precetli jste tento e-book. Mate znalosti. Ted je potieba jednat.
e Sejdéte si s ucetni a reknéte ji, Ze chcete mésicni reporting

e Definujte spolecné, co je realné do 10-15 dnl po mésici
e Domluvte se na prvni mési¢ni poradé nad Cisly

Pokud vas to zaujalo a nevite presné kde zacit, objednejte si jednoduchou sluzbu.
»MANAZERSKY AUDIT UCETNICTVi“

Zadné statisicové audity. Koukneme spolu na vase data novym pohledem a vy sami uvidite, co
mate dobfe a co ne.

Rekneme vam, kde va$e Uéetnictvi skfipe, pro¢ nem(iZete pracovat s €isly a co je tfeba zménit pro
manazerské fizeni postavené na datech. NapiSte nam nezavaznou poptavku solutions@rekap.online

Ucetnictvi je skvéla disciplina. Je to digitalni zdznam vaseho byznysu.
Vyuzijte ho.

Martin Plachy

CEO GIMMEDATA, s.r.o.

REKAP — byznys reporting



