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RETROSPEKTIVA & FORECAST

Poucte se z minulosti, nez za¢nete planovat budoucnost.
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Bez poctivé retrospektivy je forecast jen zbozné prani.
CFO, ktery nevidi vzorce chovani z minulosti, déld z budoucnosti hddanku.

Finan¢ni planovani neni o tom ,co chceme”, ale o tom, co uz vime — pokud se umime spravné
divat na data.

Vétsina firem plénuje podle pocity, ne podle reality.
Data se prepisuji, argumenty ohybaji a nakonec zUstane pldn, ktery dédva smysl jen na papire.

Prvnim krokem k financni zralosti firmy je upfimna retrospektiva.
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% KROK 1 - DATA BEZ ILUZI

Cilem retrospektivy neni hledat viniky, ale pochopit, co se rediné délo.
Bez emoci, bez vymluv.

Analyzujte fakta, ne pocity.
Zhodnotte klicové ukazatele minulého roku: trzby, marzi, cash flow, pracovni kapital, naklady.
Rozdélte si vysledky podle segmentd, produktd nebo divizi.

Porovnejte plan vs. skutecnost.
U kazdého ukazatele méjte tfi hodnoty — plan, realitu, % odchylky.
Ptejte se: Kde se plan rozpad|?

Identifikujte 5 nejvétsich odchylek.
Pro kazdou urcete hlavni pricinu.

Byl to trh, proces, ¢lovék nebo rozhodnuti?

Tip:

Vytvorte si tabulku variance analyzy, kde u kazdého KPl zaznamenate:
e Plan, skutecnost, rozdil v %
e Komentar ,Proc”

e Odpovednou osobu
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») KROK 2 — FORECAST PRO TURBULENTNI
DOBU

Tradi¢ni planovani s jednim scéndfem dnes
nestaci.

Rok 2025+ je obdobim, kdy se situace muze
zmeénit béhem tydne.

Proto je tfeba pldnovat v rozmezich, ne v
jistotach.

Forecast dnes musi zahrnovat tfi scéndre:

@ cil forecastu:
Neuhodnout Cislo, ale znat hranice reality.

Kazdy scéndr musi obsahovat:
e dopad na trzby (objem x cena),
e dopad na naklady,
e dopad na cash flow,
e a kritické body obratu (kde uz prestava
byt plan udrzitelny).

Scénar Popis Dopad
Trh roste,
L stabilni +10 % trzby, -5
Optimisticky inflace, nové % naklady
zakazky
Udrzitelny

Realisticky

vykon, stabilni
odbératelé

0 % rast,
stabilni cash

Pesimisticky

Pokles
poptavky,
drahé
energie,
kurzové ztraty

-15 % trzby, +8
% naklady
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{¥ KROK 3 — PREDPOKLADY, KTERE URCUJi VSECHNO
Forecast je jen tak kvalitni, jak kvalitni jsou jeho predpokliady.
Zeptejte se sami sebe:

1.Jaké predpoklady pouZzivGme — a jsou rediné?

2.Kdo je schvalil?

3.Kdy jsme je naposledy prehodnotili?

4.Jsou navazany na trzni data nebo na intuici?

5.Co se stane, kdyz néktery z nich neplati?

Kazdy CFO by mél mit ,Forecast Assumptions List”, kde jsou vSechny klicové proménné a
odpovédné osoby, které je vlastni.
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E{KROK 4 - 5 OTAZEK, KTERE MUSI ZNAT ODPOVED KAZDY CFO
Kde jsme loni podcenili riziko?
Jaké externi faktory mohou ovlivnit pfisti rok (energie, kurzy, trhy)?
Méme data pro v&asné varovani (DSO, DIO, Cash runway)?
Jak rychle dokdzeme aktualizovat plan — mdme rolling forecast?

Kdo je za plan opravdu odpovédny (ne kdo ho vypliuje v Excelu)?

v

CHECKLIST PRO RETROSPEKTIVU

v
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£l CHECKLIST PRO RETROSPEKTIVU

Oblast Co ovérit Vysledek
Triby Forecast v(s;jkuteénost 5 OK o Odchylka
Naklady Pldnované vs. redlné 0 OK o Odchylka

Cash flow 13-week model aktudlIni? o AnooNe
CAPEX Vyuzity rozpocet % 0< 90 % o>100 %

KPI meetingy Probihaji mésicné? o Ano o Ne
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,Kdo nevi, odkud prichazi jeho zisk, nebude dlouho védét, kam se podél jeho cash.
Suchanova & Partners
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@ Stahnéte si Sablonu zdarma:
Forecast Reality Check
www.suchanovapartners.cz/myuniversity
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SALES FORECAST & PRICING STRATEGY

Trzby nejsou odhad, ale fizeny proces.

www.suchanovapartners.cz/myuniversi
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Plan trzeb byva nejvic optimistickou ¢asti kazdého budgetu.
Sales forecast Casto vznikd na zdkladé prani, ne dat.

Cilem finan¢niho fizeni ale neni mit krasnd Cisla, ale pfedvidatelny prodej, ktery drzi realitu
byznysu pohromade.

Sales forecast a pricing nejsou samostatné discipliny.
Jsou to dva propojené motory: jeden urcuje objem, druhy hodnotu.

Spravnd kombinace obojiho déla z pldnovani rdstu fizeni rdstu.
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# KROK 1- FORECAST MUSi MIT STRUKTURU, NE INTUICI
Vétsina firem planuje trzby ,shora dold” — prosté si stanovi cil.

Ale skutec¢ny forecast musi byt postaveny zdola nahoru - z redinych dat a zakaznickych vzorca.
4 pilife kvalitniho sales forecastu:

Historie — minulé trzby podle produktud, odbérateld, trhu
Pipeline — redIné zakazky a pravdépodobnost uzavieni
Kapacita — kolik dokdzeme rediné vyrobit nebo dodat
Lead time — jak dlouho trvd promeénit poptavku v fakturaci

Tip:
Kazdy obchodnik by mél mit viastni mini-forecast (Excel nebo CRM dashboard), ktery se propojuje

s centralnim planem.
Bez individudlni odpovédnosti se forecast stava ,sdilenou iluzi”.
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¥ KROK 2 — SCENARE PRO PRODEJ

Stejné jako v kapitole 1, i tady je klicové myslet ve scéndrich.

Kazdy obchodni forecast by mél mit alespon tfi Grovné:

Produkt CenaR-1 CenaR Zmeéna Komentar
Inflace +
A — zakladni 100 K& 108 K& +8 % hodnota
sluzby
.. . . Marze
B — prémiovy 250 K¢ 270 KC +8 % )
zachovdna
C — novy 3 g .
190 K¢E 190 K¢ 0% Nastup na trh
produkt
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£/ KROK 4 - KOMBINACE: OBJEM x CENA = REALNY RUST
Rust trzeb musi byt dekomponovan na dveé slozky:

e Objemovy rist (volume effect)
e Cenovy rist (price effect)

@ cil:

Z10% rustu musi byt jasné, kolik procent pochdézi z objemu a kolik z ceny.
Bez tohoto rozkladu nelze sprdavné ridit cash flow ani vyrobu.

Praktické doporuceni:

Vytvorte si tzv. “Sales bridge” — graf, ktery ukazuje,
kolik z rdstu prinesla cenq, kolik objem, kolik novy produkt nebo novy trh.
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*) KROK 5 — SALES-FORECAST CHECKLIST

Oblast Otazka Vysledek
Je forecast postaveny na
Dat , o An N
ara historickych trendech? QAN ONE
Jsou obchodni prilezitosti
Pipeline ohodnoceny % 0 Ano o Ne
pravdépodobnosti?
: Je prodej sladén s vyrobni
Kapacita P . . Y 0 Ano o Ne
kapacitou?
Pricin Mdme dokumentované e B NE
9 ddvody zvyseni cen?
: Probihd mésicni forecast
Reporting update? 0 Ano o Ne

www.suchanovapartners.cz/myuniversity




~ KROK 6 - PRIKLAD: KDY CENA NENI ZISK

Pfiklad z praxe:

Strojirenska firma zvysila ceny 0 5 %.

Papirové méla vyssi trzby, ale Cisty zisk klesl.

Duvod? Obchodni tym nabizel vice slev, aby udrzel objemy.
Zaver:

Bez fizeni realizované ceny (after-discount price) je cenovd strategie jen iluze.

www.suchanovapartners.cz/myuniversity




£l CHECKLIST — SALES FORECAST & PRICING STRATEGY

Oblast Klicova otazka Vysledek
. Ma forecast oporu v historickych trendech a redlnych
Datova zdkladna P ) .y y y 0 Ano o Ne
zdkaznickych datech?
. Jsou vSechny aktivni obchodni prilezitosti ocenén
Pipeline Y y ) P . y o Ano o Ne
pravdépodobnosti uzavreni?
Existuji minimalné tri varianty pldnu (optimistickd, realistickd,
Scéndre J .y P ) ( P 0 Ano o Ne
krizova)?
Kapacitni Je prodejni pldn sladén s vyrobnimi a persondlnimi
b P P jntp . y . P o Ano o Ne
ndvaznost kapacitami?
_ . Jsou definovany pravidla pro zvySovani cen a jejich komunikaci
Cenova strategie yP p y o Il 0 Ano o Ne
zGkaznikum?
Ziskovost Umime odlisit vliv objemu a ceny na rast trzeb (sales bridge)? o Ano o Ne
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£l CHECKLIST — SALES FORECAST & PRICING STRATEGY

: Probihd pravidelny mésicni forecast update a review s
Reporting 0 Ano o Ne
managementem?

. Jsou obchodni cile a bonusy propojené s redlnym forecastem,

Motivace yP p =0 Y o Ano o Ne
ne s ambicemi?
Cenova disciplina Sledujeme redinou (po-slevovou) realizovanou cenu a jeji vyvoj? o Ano o Ne
e Mdme jasnou strategii cen a forecastu i pro zahrani¢ni divize
Zahranicni trhy J 9 y P / 0 Ano o Ne
pobocky?

www.suchanovapartners.cz/myuniversity




,Nejlepsi forecast neni ten, ktery vyjde.
Je to ten, ktery umozni v¢as reagovat. ‘¢

Suchanova & Partners
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@ Stahnéte si Sablonu zdarma:
Sales Forecast & Pricing Planner
www.suchanovapartners.cz/myuniversity
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VYROBNI PLAN & KAPACITY

Bez realistického vyrobniho planu je cash flow fikce.

www.suchanovapartners.cz/myuniversity




Kazdy finan¢ni pldn stoji na dvou pilifich: co prodame a co dokédZzeme vyrobit.
Vétsina firem ale tyto dva svéty oddéluje.

Obchod slibuje, vyroba nestihd a finance sleduji, jak se plan rozpadad.

Vyrobni pldnovani neni technicky proces.

Je to finanéni strategie v akci.

Zajistuje, ze se zdroje — lidé, stroje, materidl i Cas — promeénuiji v dodavky, které prindseji zisk a
cash.
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KROK 1 - PROPOJTE PLAN PRODEJE A VYROBY

VétsSina planu selhava prave tady — €isla z obchodu nejsou prevedena do vyrobnich kapacit.
Kazdd firma by méla mit Sales & Operations Plan (S&OP), ktery integruje:

Oblast

Co obsahuje

Klicovd otazka

Sales plan

forecast trzeb a
objedndvek

Co musime vyrobit?

Production plan

dostupné kapacity,
smény, Uzkd mista

Dokdzeme to vyrobit?

Procurement plan

suroviny, dodaci IhUty,
ceny

Mdme z Ceho vyrabét?

Finance plan

dopad na cash flow,
z4asoby, marze

Vyplati se to vyrabét?
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KROK 1 - PROPOJTE PLAN PRODEJE A VYROBY

VétsSina planu selhava prave tady — €isla z obchodu nejsou prevedena do vyrobnich kapacit.
Kazdd firma by méla mit Sales & Operations Plan (S&OP), ktery integruje:

Oblast

Co obsahuje

Klicovd otazka

Sales plan

forecast trzeb a
objedndvek

Co musime vyrobit?

Production plan

dostupné kapacity,
smény, Uzkd mista

Dokdzeme to vyrobit?

Procurement plan

suroviny, dodaci IhUty,
ceny

Mdme z Ceho vyrabét?

Finance plan

dopad na cash flow,
z4asoby, marze

Vyplati se to vyrabét?
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£+ KROK 2 — NAJDI UZKA MISTA (BOTTLENECKS)

Kazdd vyroba ma limitujici zdroj — stroj, proces nebo ¢loveka, ktery ur€uje maximalni vykon.
Identifikuj ho dfiv, nez zacne sezdna.

Sefad vyrobni procesy podle kapacity (hodiny, kusy, smény).
UrCi, kde vznika fronta nebo prodleva.
Spocitej, jaké mnozstvi trzeb ten bottleneck omezuje.

@ cil:

Zjistit, kolik trzeb ztracis kvuli kapacitnimu limitu - to je nejdrazsi neviditelny ndklad firmy.

www.suchanovapartners.cz/myuniversity




= KROK 3 — OPTIMALIZUJ ZDROJE, NE LIDI

Castd chyba: pfi problémech s vyrobou se hledd vina u lidi.

Misto toho je tfeba fidit zdroje a toky.

e Optimalizuj rozvrh smén podle poptavky.

 Uprav davky a velikosti sérii (méné prestaveb = vyssi vykon).
e Sleduj pomér runtime vs. downtime (efektivni vyuziti stroja).
e Zaved OEE - Overall Equipment Effectiveness jako hlavni KPI.

] Realna
KPI Cil hodnota Trend
OEE (vyuziti 0 0
) >80 % 73 % O
Scrap rate
(zmetkovito <2% 3,5%
st)
Th h
rOUgNPUt 15 9 voy 6%
time
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*) KROK 4 - RID KAPACITY V REALNEM CASE
Vyroba se musi fidit daty, ne intuici.

Pouzivej kapacitni dashboardy, které propojuij:

Denni vykon vs. plan
Dostupnost lidi a stroju

Stav zasob (material on hand)
Terminy doddavek

 Rolling capacity forecast — kazdé 2 tydny aktualizuj kapacity podle aktudlnich objednavek.

Finance tak ziskaiji presnéjsi obraz o budoucim cash flow a zasobdach.
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KROK 5 — FINANCNi DOPAD KAPACIT
Kazdé rozhodnuti ve vyrobé ma financni dusledky.
Zmeéna smeény, udrzba, pfestavka v produkci — vdechno ovliviiuje working capital.
s PFiklad:
Zvyseni zdsob o 5 mil. K& = -5 mil. K€ v cash flow.
Naopak zlepsSeni rotace zasob o 5 dni = +1 mil. K€ v hotovosti.

Finance a vyroba by mély sdilet jeden jazyk — dopad na cash.

CHECKLIST: KAPACITY A PRODUKCE
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CHECKLIST: KAPACITY A PRODUKCE

Oblast Otazka Vysledek
rodejni a vyrobni plan
S&OP Jsou prode] O. y/ob prany 0 Ano o Ne
propojene?
Bottlenecks Vime, kde je nase Uzké misto? o AnooNe
ledui o U
OEE Sledujeme ef.ektlv[tu zarizeni o ARG o Ne
pravidelne?
Forecast Aktualizujeme kapacity kazdé 2 tydny? o Ano o Ne
: Zndme dopad kapacitnich rozhodnuti
Finance P P o Ano o Ne
na cash flow?
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, Vyroba neni o rychlosti, ale o rytmu.
Rychlost bez rytmu spaluje zisk.*

Suchanova & Partners
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@ Stahnéte si Sablonu zdarma:
Production Capacity Planner
www.suchanovapartners.cz/myuniversity
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NAKLADOVE PLLANOVANI A COST CONTROL

Bez kontroly nakladu neexistuje kontrola zisku.
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Ndaklady nejsou jen Ucetni polozka — jsou to rozhodnuti.
Kazdy vydaj je vysledkem né&jakého chovani, a pravé chovani je treba ridit.

Mnoho firem stale planuje ,line-by-line” — rozepisi rozpocet, pridaji inflaci a nazvou to
planem.

Moderni pristup je jiny: naklady se musi Fidit podle hodnoty, ne historie.

www.suchanovapartners.cz/myuniversity




Krok 1- Pochopte strukturu nakladu
Rozdélte ndklady do tfi kategorii:
 Fixni — ndjem, mzdy, leasingy.
e Variabilni — materidl, energie, logistika.
e Polovariabilni — servis, Gdrzba, marketing.
Zamérte se na hranici mezi fixnimi a variabilnimi.
Pravé zde se skryva nejvétsi flexibilita.

Otazka pro management:

Co se stane s ndaklady, pokud klesne objem o 20 %?
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1+ Krok 2 - Identifikujte cost drivery
Kazdy ndklad ma svdj driver — pFiéinu.
Bez jeji znalosti nelze nic optimalizovat.
U vyroby je to objem, u marketingu pocet leadd, u HR pocet lidi.
Priklad:
e Ndaklad: spotfeba energii

e Driver: vyrobni hodiny
Akce: Udrzba, prestavky, automatizace

$ Krok 3 — Zero-based budgeting (ZBB)
Nepldnujte z minulosti. Kazdy ndklad si musi obhdgjit své ,pro¢€”.

ZBB neni o skrtdni, ale o zefektivnéni.

Kazdy manazer mda odpovédnost vysvétlit, jakou hodnotu jeho ndklady prindseji.
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=i Krok 4 - Cost benchmarking
Porovnejte se s nejlepSimi ve svém odvétvi.
Zjistéte, zda vase SG&A nebo COGS nejsou 0 5 % vyse, nez je prumer.

Malé procento mulze znamenat miliony ve vysledku.

=] Checklist

Jsou nase ndklady rozdélené podle drivera?

Umime je pfifadit k hodnotovym aktivitém?

Probihd pravidelny cost review?

Md& kazdy manazer pridélené cost centrum?

Zndme fixni a variabilni podil z celkovych nakladu?
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,Ridit ndklady neznamena Skrtat, ale védét, co ma smysl drZet.“

— Suchanova & Partners
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INVESTICE A CAPEX PLANOVANI

Kazdé euro investice musi mit navratnost a zodpovédnost.
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Investice jsou jednou z nejdulezitéjsich oblasti, kde se potkéava strategie, finance a realita.
Rozhoduji o tom, kam firma sméfuje, jak rychle poroste — a zda si to vibec muze dovolit.
Mnoho firem déla chybu v tom, ze CAPEX pldn je pouhy ,seznam prani” oddéleni.

Vv

Uspésny CFO vi, Ze investiéni plédn neni o utréceni, ale o navratnosti a prioritéach.
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KROK 1~ JASNE INVESTICNI PRIORITY
Zacni tim, pro€ investice délas.
Kazdy projekt musi byt prifazen ke konkrétnimu cili strategie.
@ Tii typy investic:
Rastové (Growth CAPEX) — rozsifuji kapacitu, vstup na nové trhy.
Udrzovaci (Maintenance CAPEX) — zachovavaji provozuschopnost.
Optimalizaéni (Efficiency CAPEX) — sniZuji ndklady nebo zvysuiji produktivitu.

Otazka pro management:

.Jak by se nase cash flow zménilo, kdybychom tuto investici odlozZili o 6 mésicu?”
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£ KROK 2 — VYHODNOCENI INVESTIC

Investice, kterd neni vyhodnocenaq, je hazard.
Kazdy projekt musi mit kvantifikovany ekonomicky dopad — nejen prezentaci v

PowerPointu.

Metrika

Vyznam

cCil

NPV (Net Present Value)

kolik penéz projekt prinese
po odecteni nakladu

>0

IRR (Internal Rate of
Return)

skute€nd vynosnost
investice

> ndklady kapitalu

Payback Period

doba ndvratnosti

< 3 roky (dle typu
investice)

“ Tip CFO:

Vzdy pocitej s konzervativnim scéndrem — redlné ndklady byvaji vyssi a pfinosy nizsi, nez se

ceka.
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N o

i KROK 3 - INVESTICNI RIZENI (CAPEX GOVERNANCE)
Zaved transparentni systém fizeni investic — od ndpadu az po realizaci.
Proces schvalovani:
Navrh projektu — odpoveédné oddéleni, stru¢né ROI a Ucel.
Finanéni hodnoceni — NPV, IRR, cash flow dopad.
Schvéleni komise [ CFO [ CEO — podle limitd.

Post-investi¢ni monitoring — sleduj pInéni cile.

Kazdd investice musi mit:

vlastnika,

rozpocet,
oCekdavané pfinosy,
plan vyhodnoceni.
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) KROK 4 — POST-INVESTMENT REVIEW
NejCastéjsi chyba: po realizaci se projekt ,zapomene”.
Vyhodnoceni po 6-12 mésicich ukdze, zda prinesl, co sliboval.

@ Sledu;j:

skute€né vyuziti investice,
rozdil mezi pldnovanym a redlnym cash flow,
dopad na provozni efektivitu a naklady.

- Pouéent:

NeUspésny projekt neni problém — problém je, pokud se z n&j firma nic nenauci.
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‘| CHECKLIST CAPEX RIZENI

Oblast Otazka Stav

) Je investice navédzdna na

Strategie R o Ano o Ne
strategicky cil firmy?
, Ma projekt NPV, IRR a Payback
Vyhodnoceni Prol L y 0 Ano o Ne
propocty?
Je schvdleni vicestupnové a
Governance /p o Ano o Ne
transparentni?

: Probihd post-investment

Reporting P ) o Ano o Ne
review?

Jsou investice sladéné s

Cash Flow 0 Ano o Ne

dostupnou likviditou?
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Inovace bez financni discipliny vede k chaosu.
Financni disciplina bez inovaci vede k stagnaci.

Cilem CFO je vyvazit odvahu s odpovédnosti.

,Dobra investice za¢ina odvahou,
skvéla investice kon¢i navratnosti.

Suchanova & Partners
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@ Sstahnéte si Sablonu zdarma:
CAPEX Business Case Template
www.suchanovapartners.cz/myuniversity,
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CASH FLOW MANAGEMENT

Zisk je nazor, cash je fakt.

www.suchanovapartners.cz/myuniversity




Cash flow je nejlepsi test reality.
Firmy nekrachuiji kvuli ztraté, ale kvuli nedostatku hotovosti.

Proto musi mit CFO nejen rozvahu, ale i pfehled o kazdé koruné v pohybu.
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KROK 1-POCHOPIT STRUKTURU CASH FLOW
Kazdy CFO musi umeét precist financni vykaz jako pribéh.

Cash flow ma tfi kapitoly — a kazda fikd néco jiného:

Typ cash flow Co vyjadfuje Klicové otazky

kolik penéz generuje Jakd je nase schopnost

Operatin rovozni o
perating (provozni) hlavni Cinnost premenit zisk na cash?

Jsou investice v

kolik investujeme do ) :
rovnovaze s kapacitou

Investing (investicni)

rustu cash flow?
: : : " jak financujeme aktivity Md&me zdravou strukturu
Financing (finanéni) . o , -y
(avéry, kapital) financovani?

@ cil CFo:
Vidét vztah mezi provoznim cash flow a ziskem.
Pokud zisk roste a cash stagnuje, néco je Spatné.

www.suchanovapartners.cz/myuniversity




KROK 2

13-WEEK ROLLING CASH FORECAST

Jednoduchy, ale klicovy nastro;.

Pokryva 13 tydnu (cca 3 mésice) a kazdy tyden se aktualizuje.
Nejde o UcCetni vykaz — je to prakticky fizeny prehled reality.

Tyden (::1 Fli(j:s‘z) (\;?;:j:) éis:ly’;:’:vash Zustatek

] +2,5 mil. K& -2, 1 mil. K& +0,4 mil. K& 1,4 mil. K&

2 +3,0 mil. K& -3,5 mil. K¢ -0,5 mil. K& 0,9 mil. K&
Pravidla:

e aktualizuj kazdy tyden, i kdyz se nic ,zdsadniho” nedéje
e bud konzistentni — vzdy pdtek dopoledne nebo pondéli rano
e udrzuj forecast kratky a zivy, ne detailni a mrtvy

@ cil:
Ne ,odhadnout budoucnost”, ale v€as poznat, kdy prichdzi problém.
Nejde o presnost, ale o rytmus.
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1+ KROK 3 — CASH CONVERSION CYCLE (CCC)
Nejdulezitéjsi ukazatel pro préci s cash flow.
Méri, kolik dni trvg, nez se z investované koruny stane hotovost.

CCC =DSO +DIO-DPO

2 Interpretace:
) . Cim kratsi CCC, tim 1épe.
Zkratka Vyznam Cil » < g
Znamena to, ze tvoje firma se
rychleji proménuje z aktivit na
hotovost.
DSO (Days Sales kolik dni ¢ekas na )
. . <45 dni e 1 o oas
Outstanding) inkaso faktur Prakticky tip:
| zkrGceni cyklu o 5 dni muze
prinést stovky tisic korun volné
o 5 hotovosti bez dalsSiho
DIO (Days Inventory kolik dni mas zbozi na ) . .y
: 3 < 30 dni financovani.
Outstanding) skladé
DPO (Days Payables kolik dni platis S B S
Outstanding) dodavateliim
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£i{ KROK 4 - RIZENI PRACOVNIHO KAPITALU (WORKING CAPITAL)

Cash flow neni jen o zUstatcich na Gctu.

Je to o tom, kde mds uvazané penize — ve fakturdch, zasobdch, zalohach.

TFi klicové oblasti:
Pohledavky — nastav jasnd pravidla splatnosti, sleduj inkasa, vyhodnocuj zakazniky.
Zasoby — drZ jen to, co se skutecné toci. Kazdy den ve skladu stoji penize.

Zavazky - vyuzivej platebni podminky, ale buduj ddvéru s dodavateli.

@ cil CFo:
Mit pfehled, kolik hotovosti je ,uvéznéno” v provozu — a jak ji uvolnit.

Ziskat 5-10 % volné hotovosti optimalizaci procesu, ne financovanim.

www.suchanovapartners.cz/myuniversity




$ KROK 5 - PRIORITIZACE PLATEB
V dobé napjaté likvidity se ukaze, kdo ma systém.

Rozdél platby do tfi skupin:

Kategorie Priklad Priorita

Critical mzdy, energie, dané B vysoka

. dodavatelé, leasingy, . .

Operational e gy stredni
adrzba

. CAPEX, marketing, y

Strategic : 9 nizka
projekty

www.suchanovapartners.cz/myuniversity




ul KROK 6 — CASH FLOW STRES TEST

Zeptej se managementu:
,Co0 se stane, pokud ndm zdkaznik X zaplati o 30 dni pozdéji?”

,Co kdyZ kurz oslabi 0 5 %?”

Provadéj meésicni stres testy cash flow.
Ukaz tfi scéndre — optimisticky, realisticky, krizovy.

Tohle je opravdové fizeni rizika.

) KROK 7 = KOMUNIKACE CASH FLOW

Finance nejsou jen tabulky.

Kazdy manazer musi rozumét tomu, jak jeho rozhodnuti ovliviiuje hotovost.
Zaved jednoduché pravidlo:

Kazdy tyden sdilej ,Top 3 Cash Drivers” —

co firmé pfineslo cash, co ji stalo, a co ji €eka pristi tyden.

To vytvari kulturu odpovédnosti.

www.suchanovapartners.cz/myuniversity




=] CHECKLIST CASH FLOW MANAGEMENTU

Otdazka Odpoveéd’
Mdame 13-week cash forecast a je
o 0 Ano o Ne
aktudini?
Sledujeme pravidelné DSO, DPO
J P ' ' o Ano o Ne
DIO?
Umime spocitat cash conversion
0 Ano o Ne
cycle?
Mdme jasny plan prioritizace
J Y P P 0 Ano o Ne
plateb?
Sdilime s tymem cash reporting? o Ano o Ne
Provadime mésicni stres test? 0o Ano o Ne

www.suchanovapartners.cz/myuniversity




,Zisk vam dava klid. Cash vam dava svobodu.

Suchanova & Partners

www.suchanovapartners.cz/myuniversity




CTA BLOK

@ Stahnéte si Sablonu zdarma:
Cash Flow 13-week Forecast Template
www.suchanovapartners.cz/myuniversity
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RISK MANAGEMENT

Ridit riziko znamena ¥idit budoucnost.

www.suchanovapartners.cz/myuniversity




Riziko je pfirozend soucdast podnikani.
Nelze ho odstranit — Ize ho porozumeét, zméfit a Fidit.

Rozdil mezi Uspésnou a zranitelnou firmou neni v tom, kolik rizik ma@,
ale jak s nimi pracuje.

Sprdvné nastaveny risk management neni byrokraticky systém tabulek,
ale prakticky ramec rozhodovani.

Pomdahd manazerdm délat odvazndg, ale informovand rozhodnuti.

www.suchanovapartners.cz/myuniversity




KROK 1 - IDENTIFIKUJTE KLICOVA RIZIKA

Prvnim krokem je prehled — védét, co vas mulze zasdhnout.
Kazdé riziko musi mit ndzev, popis a oblast dopadu.

Rozdélte je do Ctyr kategorii:

Oblast Priklad rizika Dopad
ztrata klicového
trateqgické ky
strategicke zakaznika, zména trhu VysoKy
VoY k vy IT
Provozni : Ypode vyrok?y, stfedni
incident, chybnd data
Finanéni kurz, arok, likvidita, Vwsoke
nedobytné pohledavky ySOKY
. 3 L klicovy ¢lovék odchazi, . ,
Lidské [ organizagni Ve ) stfedni
Nizk& motivace

www.suchanovapartners.cz/myuniversity




KROK 1 - IDENTIFIKUJTE KLICOVA RIZIKA

Prvnim krokem je prehled — védét, co vas mulze zasdhnout.
Kazdé riziko musi mit ndzev, popis a oblast dopadu.

Rozdélte je do Ctyr kategorii:

Oblast PFiklad rizika Dopad
Tip:
Strateqicka ztrata klicového VWSOkS N syt pv h
d zakaznika, zména trhu ySOKY ezapisujte vsechno.

Zamerte se na top 10
rizik, kter@ mohou
ovlivnit cash flow,

vypadek vyroby, IT

Provozni . ) stfedni
incident, chybnd data vysledek nebo
reputaci.
Finanéni kurz, arok, likvidita, Vwsoke
nedobytné pohledavky ySOKY
. 3 L klicovy ¢lovék odchazi, . ,
Lidské [ organizagni Y stredni

Nnizkd motivace

www.suchanovapartners.cz/myuniversity




¥ KROK 2 — MERTE RIZIKO: PRAVDEPODOBNOST x DOPAD

Kazdé riziko zhodnotte podle dvou os:

 Jak éasto muze nastat (pravdépodobnost)
e Jaky ma dopad na firmu (finanéni [ provozni)

Nizky dopad Stfedni dopad Vysoky dopad
orav déN;Zokjobnost sledovat sledovat monitorovat
orav dzc;izrjbnost sledovat Fidit mitigovat
orav d\éf:;c?bnost Fidit mitigovat kritické riziko

@ Cil CFO:
Zamer se na top 5
rizik s vysokou
pravdépodobnosti i
dopadem.

Tam ma kazdy tyden
smeérovat pozornost
managementu.

www.suchanovapartners.cz/myuniversity




£{ KROK 3 — MITIGACNI PLAN (PLAN AKCE)
Identifikovat riziko nestaci — je tfeba mit pripravenou reakci.
Kazdé riziko musi mit:
Prevencni opatfeni — co deldme, aby riziko nevzniklo.
Reakéni plan — co udéladme, kdyz nastane.

Odpovédnou osobu - kdo nese zodpovédnost.
Datum revize - kdy naposledy bylo aktualizovano.

Priklad:
Riziko Opatreni Odpovédnost Stav
sjednané forwardy na o
Kurz EUR/CZK N CFO aktivni
6 mésicu
. alternativni zdroj v Procurement e
Vypadek dodavatele J VvV reseni
Polsku Manager
Odchod klicového nastupnik vybran + .
C e P . y HR Director ok
inZenyra succession plan

www.suchanovapartners.cz/myuniversity



s KROK 4 — FINANCNI RIZIKA A OCHRANA LIKVIDITY
Financni riziko je nejrychlejsi cesta ke ztraté kontroly.

Zde plati zasada:
Likvidita je stit. Ztrata likvidity je kapitulace.

Kurzove riziko
 pouZivej forwardy nebo pfirozené zaijisténi (pfijmy a vydaje ve stejné méneé)
e sleduj,exposure map” — v jaké méné mas nejvetsi toky
Urokoveé riziko
e fixuj Cast avérd na delsi obdobi
e simuluj dopad +1 % na urokové ndklady
Likviditni riziko
e udrzuj cash buffer na 3 mésice provozu
* méj pripraveny revolving nebo kontokorent
Riziko pohledavek
 proveéfuj odbératele (pfes credit agencies nebo pojisténi pohledavek)
e Mé&F ,aging” pohledavek > 30/60/90 dni

www.suchanovapartners.cz/myuniversity




) KROK 5 — OPERACNI A LIDSKA RIZIKA
Rizika v provozu jsou nejcastéjsi a nejvice podcenovana.

Patfi sem vypadky systému, technologie, dodavatelé i lidé.
@ Doporuceni:
 Zaved Business Continuity Plan (BCP) — co udélat pfi vypadku vyroby nebo systémdi.
e Definuj single points of failure — kde je proces zavisly na jednom clovéku.
e Pravidelné testuj obnovu dat a zaloh.
« Skol klicové pozice v succession modelech.

2 KROK 6 — RISK KULTURA A ZODPOVEDNOST

Nejlepsi risk management nepisSe CFO, ale zije ho celd firma.
Kazdy manazer musi chdpat, ze ,jeho” rozhodnuti ovliviiuje celkovy profil rizika.

Zaved’:
e Risk Owner List — seznam vlastniku rizik v kazdém Gtvaru
e Mésicni risk review — 15 minut v manazerském meetingu
* Interni red flag” systém — kdokoliv mUze nahldsit riziko anonymné

www.suchanovapartners.cz/myuniversity




-] CHECKLIST RISK MANAGEMENTU

Oblast Otazka Stav
e Mdme risk mapu aktualizovanou méné nez 3
Identifikace P .y o0 Ano o Ne
mesice starou?
: N Jsou zajisténa hlavni ménova a urokova
Finanéni rizika .. 0 Ano o Ne
rizika?

Provozni rizika Existuje Business Continuity Plan? o Ano o Ne
Lidska rizika Mdme succession plany pro kritické pozice? o Ano o Ne
Governance Probihd mésicéni risk review? 0 Ano o Ne

www.suchanovapartners.cz/myuniversity




,Riziko se neda vyloucit.
Da se jen v€as poznat a pretavit v prilezitost.“

Suchanova & Partners

www.suchanovapartners.cz/myuniversity




@ Stdhnéte si Sablonu zdarma:
Risk Matrix & Mitigation Planner
www.suchanovapartners.cz/myuniversity,
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SHRNUTI & IMPLEMENTACE

Plan bez exekuce je jen sen.

www.suchanova partners.cz

/myuniversi

ty




Strategicky plan, rozpocet, forecast, reporty — to vSechno jsou jen ndstroje.
Uspésné firmy se odlisuji ne tim, co planuji, ale tim, jak dokézou plén uvést do Zivota.
Zraly CFO vi, Ze exekuce je 80 % Uspéchu.

VSechno ostatni je pfiprava.

www.suchanovapartners.cz/myuniversity




KROK 1-Z PLANU DO AKCE

Kazdé Cislo v planu musi mit viastnika.
Nékdo je odpovédny za trzby, jiny za ndklady, dalsi za cash flow.
Pokud plan ,patfi vSem®”, ve skuteCnosti nepatfi nikomu.
@ Zavedeni zodpovédnosti:

Definuj, kdo viastni jakou &ast planu (sales, CAPEX, OPEX, cash).

Pfifad’ méfitelné cile (KPI) k jednotlivym Gtvardm.

Nastav reporting, ktery je pravidelny a transparentni.
= Tip:
Pouzij jednoduchou strukturu — 1slide, 3 KPI, 3 barvy: zelend (OK), oranzova (riziko), cervend

(akce).
Nezahlcuj, smeéruij.
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£+ KROK 2 — RIZENI PLANU V REALNEM CASE
Pldnovani neni jednordzova uddlost.
Svét se méni rychleji nez tabulky.
Proto potfebujes rolling forecast — zZivy plan, ktery se pfizpusobuje realite.
4 klicoveé prvky zivého forecastu:
Frekvence: aktualizace kazdé 4 tydny.
Flexibilita: umoznit zménu predpokladu.
Fokus: soustredit se na hlavni odchylky, ne na detaily.
Follow-up: kazdd zména ma mit akeni krok.

CFO insight:

Neni cilem mit pravdu. Cilem je byt pripraven.
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KROK 3 — KOMUNIKACE A LEADERSHIP FINANCI
Finance nejsou izolovany utvar.

CFO je tlumocnik reality mezi Cisly a lidmi.

Z dat musi vytvorit pribéh, ktery managementu dava smysl.

Jak komunikovat plan:

Prekladej Cisla do jazyka ,co to znamena pro firmu®”.
Mluv o pfi¢indch, ne o symptomech.

Udrzuj otevienost — informuj o rizicich i prilezitostech.
Mé&j odvahu fict ,tohle nedava ekonomicky smysl”.

@ CFO uz davno neni kontrolor, ale spolutvtirce strategie.

www.suchanovapartners.cz/myuniversity




») KROK 4 - FIREMNI KULTURA VYKONU

Bez kultury odpovédnosti a davéry zadny systém nefunguije.
Lidé musi chdpat, jak jejich prdce ovliviuje Cisla.
Kdyz vidi dopad, zacinaji premyslet v souvislostech.

** Doporuceni pro management:
e Sdilej vysledky — mésicné, oteviené, bez strachu.
e Ocenuj rozhodnuti, ne jen vysledek.
e Vysvétluj, pro¢ délate zmény — transparentnost vytvari daveéru.

Kultura vykonu neni tlak. Je to jasnost — vSichni védi, kam sméruiji.

Z{ KROK 5 — ZPETNA VAZBA A ZLEPSOVANI

Financni plan je zivy organismus.
Kazdda jeho verze je prilezitost ke zlepSeni.
Implementuj proces lessons learned:

Co jsme predpovedeéli presné?

Kde jsme se mylili — a procC?

Jakd data ndm chybéla?

Jaké rozhodnuti mélo nejvétsi dopad?

Cil:
ZlepSovat se v kazdém cyklu pladnovani o 10 %.
To staci, aby se z dobré firmy stala vybornd. www.suchanovapartners.cz/myuniversity




=] CHECKLIST IMPLEMENTACE

Oblast Otdazka Stav

5 Md kazdda cast pldnu svého

Odpovednost /p 0o Ano o Ne

vlastnika?

Reporting Probihd mésicni review KPI? o Ano oNe
Je rolling pldn aktualizovdan

Forecast S pv . g o Ano o Ne

alespon Ctvrtletne?
Komunikace Sdili se vysledky napfic firmou? o AnooNe
Déladme zpétnou analyzu
Lessons learned P . e y 0 Ano o Ne
planu?
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,Skvély plan neni ten, ktery vyjde,
ale ten, ktery se dokaze prizpusobit.

Suchanova & Partners
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@ Stahnéte si ndstroj zdarma:
Implementation Dashboard Template
www.suchanovapartners.cz/myuniversity
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~ ZAVER E-BOOKU

Finan¢ni Playbook neni dalsi teoreticka prirucka.
Je to systém, ktery pomaha firmam prevést financ¢ni plan do exekuce.
Jeho cilem je, aby management vidél souvislosti,
majitelé méli kontrolu nad cash flow
a firmy rostly diky rozhodnutim, ne nahodam.
Kazdy krok tohoto e-booku je mala zména.
Dohromady vSak tvori zasadni posun —
od planovani k rizeni reality.

,Finance nejsou o ¢islech. Jsou o lidech, kteti podle nich rozhoduji.

Ing. Monika Suchanova, MBA
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