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	(Rozvoj ekonomického uvažování
Digitální učební materiál 



Účelem tohoto modulu je definovat stávající hranice či rovinu ekonomického uvažování, na zmíněných příkladech či výsledcích výzkumu, ale také prací s vlastním úsudkem nad uvažovanými situacemi. A dovést tak zúčastněné do situace, kdy jsou ochotni a schopni svoje uvažování popsat a v nadstavbě i změnit, na základě získaných podložených informací a přesvědčení sebe sama o tom, co je či není tou správnou volbou.
Práce bude vycházet z existujících a stále funkčních ekonomických principů, jimž jsou racionální očekávání, proces neustálého uspokojování potřeb, apod. ale bude se také snažit o rozšíření zažitých úhlů pohledu, vzniklých například vlivem ekonomicko-politické situace několika minulých před-, ale i po-revolučních let, v komparaci či možná opozici, dravého tržního kapitalismu.

Podstatnou částí tohoto modulu bude uvažování o otázkách finančního charakteru, které je moderní terminologií definováno jako finanční gramotnost. Tato část bude začínat finančním plánováním resp. plánem, který představuje určitý systém práce s financemi, zmíníme nutné premisy tvorby samotného plánu. Nutné bude vysvětlit sklon ke spotřebě a sklon k úsporám, věnovat se skladbě výdajů, zbytných částek rozpočtů na výdajové stránce a potenciálu stránky příjmové, stejně tak i přehledům, které plynule navazují a jsou tvůrcem zpětné vazby k předem stanovenému plánu.
Pokračovat budeme v produktivních a neproduktivních dluzích. A definujeme negativní půjčku/úvěr a porovnáme vlastní nastavení s výsledky výzkumu. Stěžejním tématem pro nás bude téma „rezervy“ a naše chápání tohoto pojmu. Jejich důležitost/nedůležitost, tvorba i podstata.
Pozornost zaměříme na znalost a povědomí o obecných ekonomicko-finančních pojmech a opět si jejich znalost budeme demonstrovat na výsledcích výzkumu.
Ekonomické úvahy budou brát v potaz tzv. životní cyklus člověk, resp. jednotlivé etapy životního cyklu, které už sami o sobě předurčují úhel pohledu, nesmí se ovšem stát svazujícím prvkem našich úvah.
Pracovat budeme také s „ekonomický myšlením“, s pojmem „jistota“ a toho, co si pod tím představujeme v návaznosti na naše vlastní vnitřní nastavení.
Co vás ve škole neučili

Každého z nás za mlada maminka učila, jak zacházet s penězi, jak je neutrácet, že není jednoduché je vydělávat a že bankovky nerostou na stromech. Začít o penězích ale přemýšlet v trochu širším smyslu, a hlavně dlouhodobě, už nás nikdo nenaučil. Nemělo by být hospodaření s penězi vedle psaní, čtení a počítání to nejdůležitější, co má člověk umět? Vždyť to potřebujeme po celý svůj život!

Naštěstí se, zdá se, blýská na lepší časy. Ministerstvo financí s Českou národní bankou uskutečnilo průzkum finanční gramotnosti českých občanů. Na první pohled vypadá vše zajímavě: Průzkum proběhl mezi tisícovkou respondentů ve věku nad 18 let a zabýval se tématy týkajícími se peněz, placení, inflace, hospodaření s penězi, rozpočtu a plánování, finančních produktů a práv spotřebitele.

Téma naštěstí pomalu proniká i do školních škamen. „Výuka finanční gramotnosti se postupně do škol zavádí. Vypracovali jsme takzvaný standard finanční gramotnosti. Ten je podkladem pro zapracování tématu do osnov jednotlivých stupňů škol,“ uvedl Jiří Kitzberger z ministerstva školství pro ČT24. „Na úrovni středoškolské už je v povinných osnovách nebo v rámcových vzdělávacích programech zapracován. Na základní školy dojde brzy. Při nejbližší revizi osnov,“ dodal Kitzberger.

Naučme se počítat peníze

Právě výuka na základních školách je přitom klíčová. Zkrátka a jasně: Už od dětství bychom se měli učit nejen počítat, ale taky počítat peníze. Je sice krásně, že víme, že pět krát pět je dvacet pět, k čemu nám to však je, když jsme si schopní vzít „kreditku“ či spotřebitelský úvěr od každého, kdo nám je nabídne. Když prošustrujeme všechno, co vyděláme, a při slově rezerva se nám vybaví jen ta, kterou vozíme v kufru našeho nabouchaného auťáku.

Na první pohled nic složitého, že? Tak proč je každý desátý Čech v registru dlužníků?

Věřme, že finanční krize nás z takového lehkomyslného zacházení s penězi vyléčila nebo alespoň přinutila zamyslet a že se začíná blýskat na lepší časy. Systematické zařazení finanční gramotnosti do vzdělání a určitá regulace nebankovního sektoru by mohla pomoci…

Ve škole naučí vaše děti spoustu věcí, ale jak nakládat s penězi, to bohužel ne. Pokud je to nenaučíte vy, budou jim v životě chybět základní znalosti, ke kterým se pak budou prokousávat samy metodou pokus-omyl, což je metoda zbytečně nákladná. A některé návyky si budou na prahu dospělosti osvojovat už jen hodně těžko.
Dítě si brzy všimne, že věci se vyměňují za peníze. Už od malička je potřeba je učit, že ty peníze nespadly z nebe a že bankomat není mašinka, která pokaždé dá, kolik je potřeba, stačí jen do ní zasunout kartičku, i kouzelné slovíčko si můžeme odpustit… Hodnotu peněz jim budete vysvětlovat těžko, ale snažte se ji převádět na jednotky, kterým děti rozumějí. Co stojí tahle hračka? Patnáct set korun. Ale co to je? To zhruba znamená, že tatínek na ni musel dva dny pracovat. (Zde mají výhodu tatínkové pracující manuálně a v potu tváře, duševní práce je pro dítě opět poněkud hůře uchopitelná). Nebo to znamená, že stojí stejně jako všechny nanuky v tomhle mrazicím boxu. Od jakého věku se můžete přestat čísel bát, to už poznáte sami.

Tolik tedy první krůčky. Dál budeme postupovat systematičtěji.

Vytvoř si rozpočet

Dávejte svým dětem nějaké kapesné, to bude jejich příjem. Nastavte jasná pravidla, za jakých kapesné dostávají. Mohou ho dostávat jaksi automaticky, může jim být upřeno, když nebudou hodní, ale není nic špatného ani na tom, když budou peníze dostávat za práci v domácnosti (případně na rodinných plantážích, v tatínkově manufaktuře a podobně). Naučí je to nakonec nejlíp, že v životě peníze zadarmo nedostanou.

Citlivě!

Když jsem byl ještě dítko školou povinné, rodiče se mnou na začátku jednoho školního roku uzavřeli následující dohodu: za jedničku dostanu korunu (tehdy měla ještě jinačí cenu), dvojka je neutrální, za trojku, čtyřku a pětku platím já – tři, čtyři nebo pět korun. Výplata probíhala vždycky v pátek večer… Následující školní rok už dohoda nebyla obnovena. Nosil jsem domů prakticky jen jedničky a dvojky a rodičům jsem příliš ruinoval peněženku.

Ponaučení je jasné: výše a podmínky kapesného musí být zvolené citlivě. Na jednu stranu musíte dítě motivovat, na druhou stranu se nesmíte nechat přivést na mizinu, protože byste ve finanční výchově nebyli dobrým příkladem.

Výši kapesného upravte podle věku dětí, čím menší dítě, tím míň peněz. Vůbec bych se nebál začít s opravdu malými dětmi na desetikoruně týdně. Je to mince, krásně to cinká, dá se to hodit do prasátka, prostě bude to děti bavit. Valorizovat kapesné můžete podle uvážení, ale klidně o zvyšování mluvte i s potomky samotnými. Třeba uznáte jejich argumenty za rozumné, a pokud to vaše vlastní peněženka dovolí, posílíte tuto „rozpočtovou kapitolu“.

Vy sice nejspíš dostáváte výplatu měsíčně, u dětí bych se ale přimlouval za kratší a přehlednější periodu, ideální je týden.
Sny a plány

Naučte děti „odkládat spotřebu“. Když si tenhle týden a týden po něm a ještě další týden nekoupíš čokoládovou tyčinku, zjistíš s překvapením – že jsi ušetřil a jsi najednou vlastníkem obrovské sumy peněz, za kterou se dá pořídit něco, co jsi dávno chtěl. Škemral jsi, prosil – a teď si to můžeš koupit sám.

[image: image89.jpg]Naučte děti vést si přehled o příjmech a výdajích. Do příjmů si zapíšou nejen kapesné, ale taky pětistovku od babičky k narozeninám. Do výdajů pak výdaje – když si například koupí bonbony nebo nějakou hračku, zapíšou si danou částku do sešitku nebo do počítače.

Když už mají vaše děti hotový přehled o výdajích a příjmech, lze začít pracovat na plánování. Cíl, něco, na co se bude šetřit, spolu najdete snadno. A stejně snadno pak zjistíte, jak moc a jak dlouho je potřeba šetřit, aby dítě na svůj cíl dosáhlo. Nesnadné pak už bude jen plán dodržovat.
K domácímu studiu

Někdy se může stát, že cestu za snem zkříží neočekávaná událost, nutnost vydat nějaké peníze navíc. Když půjdete se svým starším dítětem do porodnice za maminkou a mladším, právě narozeným dítětem a vaše ratolest pocítí potřebu mamince koupit čokoládu, nemějte mu porušení plánu za zlé. (Na rozdíl od situace, kdy si ji koupí pro sebe.) I později v životě se bude setkávat s podobnými nenadálými výdaji: šetříte na auto, ale když náhle nečekaně skoná vaše dlouholetá přítelkyně lednice, možná bude potřeba koupi auta ještě o maličko odložit. Berte to tedy jako příležitost vysvětlit, proč je dobré mít rezervy…

Dluhy bolí
Může se stát, že váš potomek bude něco potřebovat hned. Ihned. Okamžitě. Máte tedy šanci vysvětlit mu, co jsou úroky, že za čísly se skrývají skutečné peníze. A že půjčky fungují tak, že si půjčujete něco a vracíte stejné něco plus něco navíc. A toho druhého „něco“ může být pořádný kus. Pro jednou v životě buďte opravdu tvrdí: stanovte pro půjčování klidně lichvářské podmínky. Buď vaše děti ani nenapadne si půjčovat. Nebo se pocvičí ve spoření. Obojí dobře.

Těžko v útlém věku vysvětlovat pojmy jako je RPSN a podobně, ale není to ani potřeba. Když půjčíte dvě stovky a zpátky budete chtít tři, pochopí to i dítě slabší v matematice. Kupodivu stejný početní příklad neprohlédne co chvíli nějaký dospělý: a stačí k tomu jen půjčku líbivě zabalit do sloganů jako „levná půjčka“, „bez poplatku“ a „předčasné splacení zdarma“.
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Znali jste v dětství cenu peněz?

Začátek formuláře

[image: image2.wmf] Ne, naši mě před zlým světem peněz chránili
[image: image3.wmf] Tak napůl
[image: image4.wmf] Věděl jsem dobře, kolik je za každou korunou práce
Uvědomte si, že je lepší být v tuto chvíli zásadový. Lepší, když to budete vy teď, než když to za pár roků bude exekutor. Samozřejmě – dokud tu budete, nedopustíte to a budete potomka tahat z bryndy… Několikrát jsem se setkal s případy, kdy rodiče, ač sami v důchodu, splácejí závazky za své čtyřicetileté klacky. Je to jistě ušlechtilé. Opravdu to tak ale chcete?

Jděte příkladem

Přemýšlíte, za co koupit dětem dárky? Zapomeňte na půjčky. Jinak nikdy nenaučíte své děti hospodařit. Sebelíp zvládnutá teorie, sebepřísnější lpění na zásadách nebudou nic platné, když sami nebudete mít ve svém rozpočtu jasno, když nebudete umět šetřit a ušetřit, když budete vyhazovat peníze na zbytečnosti, když…Co naučit děti o penězích
[image: image90.jpg]Jsou peníze „až na prvním místě“? Jistě jsou v životě důležitější věci. Ale abychom se důležitějším věcem mohli věnovat, nesmí nám hlavu zaměstnávat myšlenka, jestli budeme mít příští měsíc co jíst. Proto je potřeba mít jisté „finanční návyky“. Nejlépe, když si je osvojíme už v dětství. Co říkáte svým dětem o penězích vy?

Smutný fakt, že průměrnou rodinu v České republice dělí od bankrotu jeden až tři měsíce. Podobné statistiky ukazují na dvě věci. Neumíme spořit, vytvářet rezervy a nevíme, jak hospodařit s penězi. Jak bychom také mohli? Nikdo nás to neučil a všudypřítomná lákadla a reklamy nabádající k neustálé spotřebě nám to rozhodně neulehčují. A tak čím dál víc zaměňujeme skutečnou potřebu za krátkodobý rozmar, pleteme si potřebuji a chci. A co naše děti? Od nejútlejšího věku toho vědí víc o utrácení než o tom, jak si peníze vydělat a následně i udržet.
Nauč se, synečku...
Je proto velmi důležité co nejdřív začít učit potomky s penězi zacházet a rozhodovat o nich. Vysvětlovat jim, jak šetřit, za co utrácet, ale také třeba za jakých okolností lze peníze darovat. Mnoho dobrých, ale i špatných návyků pochází z rodinného prostředí. Děti velmi dobře vidí a vnímají, jakým způsobem s penězi nakládají jejich rodiče. Je tedy dobré znát alespoň základy správy osobních financí, abychom je mohli průběžně předávat svým dětem a nemuseli uhýbat před jejich zvědavými dotazy. V této souvislosti lze pouze doporučit, aby se rodiče o  penězích učili zároveň se svými dětmi, protože ty potřebují pozitivní vzor. Děti se učí nejlépe příkladem.
Nemůžeš mít všechno
Seznamovat děti s hodnotou a funkcí peněz můžeme opravdu od malička. Rodiče velmi často čelí otázce: „Koupíš mi to?“ Tu otázku pravidelně slýcháváme už od řekněme tří let do období puberty a dospívání. To, jak na ni odpovídáme, je klíčové. I v případě, že nám to rodinný rozpočet dovoluje, není dobré a hlavně výchovné dopřávat dítěti vše, oč požádá. V běžném životě si také nebude moci koupit všechno, co uvidí. Naopak, pokud dokážeme říci „ne“ zbytečnostem, naučíme dítě vážit si ostatních věcí a rozlišovat mezi chci a potřebuji. Je ovšem potřeba dítěti ukázat, že i my máme svá přání, která nelze hned nebo nikdy uskutečnit. A svá rozhodnutí musíme umět s ohledem na věk dítěte také umět vysvětlit.

U malých dětí a v předškolním věku je důležité, aby dítě pochopilo, že nemůže mít všechno, co vidí, musí si umět občas něco odepřít nebo si na předmět své touhy počkat. Výborně se osvědčují různé formy her s dětskými penězi, například na prodavače v supermarketu, kde každý druh zboží něco stojí a dítě pomalu začíná poznávat cenu běžných komodit. V reálném obchodě je možné dětem ukazovat stejné druhy potravin, bonbonů nebo hraček a porovnávat jejich ceny a značky.

Děti mají mít vlastní peníze

Ve věku okolo pěti let je vhodné zapojit děti do šetření. Ve fázi kdy ještě dítě nedostává kapesné, může být pokladnička společná, každý den do ní spolu s rodiči vloží nějaké peníze a jednou za týden se jde nakupovat. Vhodné je stanovit si cíl spoření. Bez cíle nemá žádné spoření smysl. Napoprvé to může být běžný nákup v supermarketu, později, kdy dítě pravidelně dostává své kapesné a má vlastní spořicí prasátko, to může být například nějaká hračka, po které touží. Některé věci jsou drahé a pravidelné spoření mu může pomoci potřebné peníze našetřit. Klíčové je, aby dítě mělo motivaci a vidělo reálný výsledek.
Kapesné by mělo dítě dostat nejpozději, když jde do školy. Kapesné má ve finančním vzdělání velmi důležitou úlohu. Učí, jak s penězi vyjít a jak a proč peníze spořit. Jeho výše je individuální a velmi záleží na finančních možnostech rodiny. Důležité je se od samého začátku domluvit, k čemu bude dítěti kapesné sloužit a co budou kupovat a platit rodiče.
Dostávali jste jako děti kapesné?

Začátek formuláře

[image: image5.wmf] Ano, poměrně štědré
[image: image6.wmf] Ano, ale když jsem chtěl ušetřit, musel jsem vynechávat svačiny
[image: image7.wmf] Ne, ale dostával jsem zaplaceno za pomoc v domácnosti
[image: image8.wmf] Ne, ale měl jsem, co se mi zamanulo
[image: image9.wmf] Ne

Konec formuláře

Ve věku kolem osmého a devátého roku je dobré s dětmi o výši kapesného diskutovat a nechat je, aby vysvětlily, jaké mají potřeby a výdaje. Společně je pak možné dojít k optimální částce, která bude respektovat finanční možnosti rodiny i potřeby dítěte. Vždy by však částka kapesného měla být vyšší, než jsou nutné výdaje, aby dítě mělo šanci si něco šetřit. A to už si připravujeme rozpravu o rodinném rozpočtu, o jeho příjmech a pravidelných či plánovaných výdajích. Je to zároveň vhodný okamžik k tomu, abychom potomka seznámili s tokem peněz v rodině. Jaké jsou příjmy, jak dlouho je třeba pracovat, aby rodič vydělal tisíc korun. Kolik stojí jídlo, bydlení, oblečení nebo zábava, například lístky do kina.

Nejdůležitější finanční vzdělání dostávají děti od svých rodičů. Děti mají sklon své rodiče napodobovat takřka ve všem a je moudré toho využít. Tedy – pokud naše vlastní chování za nápodobu stojí.
Jak správně dítě učit o penězích?
· učte děti nejdřív s penězi zacházet, teprve potom je vydělávat, obráceně to nefunguje

· důsledně rozlišujte mezi „potřebuji“ a „chci“
· nedovolujte dítěti všechno koupit

· učte děti spořit a vytvářet rezervy (odložit spotřebu)

· dávejte dětem kapesné

· učte děti hospodařit v rámci jejich minirozpočtu

· učte děti znát hodnotu peněz, kolik co stojí a kolik práce dá vydělat si tisíc korun

· bavte se s dětmi o rodinných penězích otevřeně, jinak si budou myslet, že jde o něco špatného, o čem se nemluví

Lekce pro dětské podnikatele: Když po vás život hází samé citrony, připravte citronádu!

Děti prodávající na dvorku limonádu čelí ve Spojených státech občasné policejní šikaně. V Česku by zákonů a vyhlášek porušily pravděpodobně ještě více. Za to riziko to přitom stojí hned z několika důvodů.

Dvě země na konci srpna oslavují statečný boj za svobodu. Slovensko si připomíná své národní povstání a Spojené státy tuto sobotu drží Národní den stánků s limonádou – jeden z hned několika dní oslavujících tradiční dětské podnikání. Hlúpe porovnanie, však? Tak považte: v červnu v okrese Montgomery ve státě Maryland policie uložila pokutu 500 dolarů školákům, kteří si poblíž rušné křižovatky postavili stánek se čtyřmi kanystry limonády a jejím prodejem se snažili přispět na dětskou onkologii. Ve státě Georgie zase tři děvčata před měsícem narazila na ozbrojenou pěst místních úřadů, když se snažila prodejem limonády vydělat na výlet do akvaparku. Chyběla jim k tomu licence za 50 dolarů na den nebo 180 dolarů na rok.
Neuč dítě rybařit, nauč ho starat se o rybník

Stánky nemají hlasitějšího a pracovitějšího zastánce než Michaela Holthouse. Jeho neziskovka Prepared 4 Life – „Připraveni pro život“ – od roku 2007 organizuje Limonádové dny v různých městech USA, učí děti přemýšlet o podnikání i o penězích samotných. Nad rozhovorem s Holthousem, který vyšel v magazínu Huffington Post, se lze snadno dojmout k slzám, podezřelým cifrám navzdory: „Jen v Houstonu děti loni prodaly během jediného dne limonádu za 4,1 milionu dolarů a milion z toho věnovaly komunitě. Některé z nich neměly na začátku ani dva nikláky, a najednou financují požárníky nebo kostely. Na Limonádovém dni je úžasné to, že učíme děti, jak si vydělat vlastní peníze, jak si ty příjmy udržet a jak se o ně podělit s těmi sousedy, na kterých jim záleží. Je to celistvý proces. Nechceme zůstat u toho, že naučíme mladé rybařit. Chceme je naučit starat se o rybník.“
„Nojo, podnikala, podnikala. Ale co jste dělala pořádného…?“
Střih. Česko, léto 2011. Sedím v kavárně s kamarádkou, která jako jedna z mála lidí v okolí podniká. Organizuje a vede výtvarné kurzy, obvykle do posledního místa vyprodané. „Nechceš růst?“ ptám se jí. „Nechceš třeba zdražit nebo si někoho zaškolit?“ První překvapení: chce se radši nechat zaměstnat někde, kde se bude moct věnovat svému oboru, který z diskrétnosti nebudeme zmiňovat, ale souvisí s ekonomií. Dobře, to se dá pochopit. Druhé překvapení a facka: „Je to ale těžký,“ povídá. „Posledně se mi personalistka smála, že mám jako referenci jen nějaký čmárání.“ I tak se dá shodit výdělečný byznys, který vás naučí plánovat, riskovat a komunikovat s lidmi.
Střih. O pár dnů dříve. Kamarád si chystá promoční projev na informatice. Má „eseróčko“, jako snad jediný čerstvý absolvent vysoké školy, co znám. „Hele, já tomu nerozumím,“ tahal na zahrádce z cigarety, „všichni jak ve snách mluví o tom, že se nechají někde zaměstnat a budou mít svůj klid.“

Z toho vyvozuji, že Národní den limonádových stánků potřebujeme jako sůl i v Česku. Děti by za těch pár hodin pochopily pár důležitých věcí:
· Peníze se netisknou, peníze se vydělávají. (Dobře, to bylo laciné.)

· Práce ani bohatství není omezené množství – obojího může přibývat i ubývat.

· Soukromý zisk a společenský užitek jdou velice dobře dohromady.

· Pohodlné zaměstnání není jediná správná životní cesta. Někdy dokonce není ani ta nejlepší.

· Když chceš někomu něco prodat, musíš se k němu chovat hezky.

· Každý, kdo se pustil do nějakého podniku, si bez ohledu na úspěšnost zaslouží respekt. 
Děti by měly...
Začátek formuláře

[image: image10.wmf] tahat kačera po zahradě a počkat s prací a vyděláváním peněz, až na to budou mít věk

[image: image11.wmf] hrát si na různá povolání, ale peníze by se do toho tahat neměly

[image: image12.wmf] odmala zkoušet, co to obnáší vydělávat peníze

Kdysi jsem se s jedním levicově smýšlejícím kamarádem bavil o školní „výchově k podnikatelství“. Ohradil se, že by se tak do lavic dostala neoliberální propaganda. Ne že už by tam nebylo dost propagand jiných, jen by to pomohlo vyváženosti, ale budiž. Pak lze sáhnout po modelu, který razí Michael Holthouse: postavit před školu stánek, nechat děti prodávat limču a čtvrtinu, půlku, nebo i všechno pak „vrátit komunitě“.

Pokud máte vlastní děti, plácek před domem a chcete o víkendu zkusit prodávat limonádu, jen do toho. Jasně, stejně jako v Marylandu tím i v Česku porušíte živnostenský zákon, zákoník práce, hygienické vyhlášky, i menší konflikt s městskou policií ale může děti naučit něco nad rámec prostého vydělávání peněz. Co? Krásné heslo všech prodavačů limonády: „Když po vás život hází samé citrony, připravte citronádu!“

Děti a peníze: jak to jde dohromady?

Jakým způsobem rodiče v Americe, Africe, Evropě nebo na Dálném východě učí svoje děti finanční zodpovědnosti? Které děti se učí utrácet a které naopak investovat? V jakém věku dětí rodiče s finanční výchovou začínají? Ve které zemi děti dostávají kapesné, aniž by "hnuli prstem", a které děti si naopak musejí každou "korunu" zasloužit?

Na tyto i další otázky se pokouší odpovědět výzkum agentury Synovate provedený mezi 1596 rodiči 5-17letých dětí ze Spojených států amerických, Kanady, Číny, Kypru, Jihoafrické republiky a Slovenska. Česká pobočka společnosti Synovate se rozhodla tohoto výzkumu prozatím neúčastnit, ale podařilo se nám alespoň získat podrobnější informace o našich slovenských sousedech (viz odstavec Zaostřeno na slovenské děti). Pojďme se tedy blíže podívat, k čemu studie dospěla.
Umět s penězi hospodařit považují rodiče za důležité všude na světě. Většina rodičů se domnívá, že je důležité, aby se jejich děti naučily finanční zodpovědnosti. Celých 78 % rodičů ze zkoumaných zemí učí své děti, jak šetřit peníze, a 72 % jim ukazuje, jak porovnávat ceny za účelem uzavření výhodného obchodu (více viz tabulku níže).

Podle sdělení agentury Synovate je finanční výchova ze strany rodičů většinou velmi promyšlená (jen 9 % rodičů svoje děti o penězích neučí žádnou z činností dotazovaných ve výzkumu) a svoji roli zde pochopitelně hraje i jejich osobní zkušenost. Např. více než polovina kyperských rodičů učí své děti o trhu cenných papírů, což je podle Georghie Paschalides, manažerky výzkumu Synovate na Kypru, dáno tím, že mnoho dnešních rodičů utrpělo ztráty při kolapsu kyperské burzy v roce 2000. Tito rodiče neučí nutně své děti jak na burze investovat, ale hlavně pochopit možná rizika s tím spojená," dodává Paschalides.
Agentura Synovate k tabulce doplňuje, že 43 % rodičů také zapojuje své děti do procesu spoření na studium. V tomto směru "vedou" čínské a kyperské děti, naopak 79 % jihoafrických dětí se spoření na vlastní studium neúčastní. Trochu překvapivé jsou výsledky z Kanady a USA – ani 66 % kanadských a 66 % amerických rodičů svoje děti nezapojuje do spoření na studium.
Výzkum ukazuje, že téměř čtvrtina rodičů (23 %) začne své děti učit finanční zodpovědnosti hned, jakmile je jejich děti začnou žádat, aby jim kupovali různé věci. Dalších 23 % rodičů s finanční výchovou začíná mezi pátým až osmým rokem věku dítěte. Nejvíce načas si dávají rodiče v Číně, 20 % z nich s dětmi o penězích začíná mluvit až ve věku od 13 do 15 let a 30 % dokonce ještě později - ve věku 16 až 17 let. Což by např. u rodičů z ostatních zkoumaných zemí nejspíš vyvolalo přinejmenším údiv (viz data v tabulce).

Claire Braverman, americká vice prezidentka v Synovate Financial Services Practice, k tomu poznamenala, že pokud jde o peníze, kultury na celém světě odpovídají svým dětem podobným způsobem. "Když děti vidí své rodiče utrácet peníze, začnou být v tomto směru velice zvědaví, a když se začnou učit počítat, jsou ještě zvědavější," říká Braverman a dodává: "Děti se často začínají učit jak zacházet s penězi tím, že chtějí platit v obchodě, počítat drobné, pomáhat spočítat spropitné v restauraci a nakonec se chtějí naučit jak dělat vlastní nákupní rozhodnutí."

	Učíte aktivně své děti následující dovednosti?

	
	Celkem
	USA
	Kanada
	Čína
	Kypr
	JAR
	Slovensko

	Jak spořit peníze
	78 %
	85 %
	82 %
	54 %
	85 %
	91 %
	86 %

	Jak platit účty
	38 %
	34 %
	31 %
	32 %
	52 %
	51 %
	27 %

	Jak používat bankovní účet a kreditní kartu
	26 %
	27 %
	29 %
	25 %
	21 %
	26 %
	30 %

	Jak rozumět trhu cenných papírů
	20 %
	6 %
	4 %
	11 %
	54 %
	25 %
	7 %

	Jak rozumět jiným finančním nástrojům
	35 %
	9 %
	13 %
	39 %
	40 %
	61 %
	23 %

	Jak zkoumat ceny za účelem dosažení nejlepšího obchodu
	72 %
	75 %
	72 %
	70 %
	70 %
	74 %
	74 %

	Jak hledat a používat kupóny
	38 %
	49 %
	46 %
	35 %
	24 %
	42 %
	41 %

	Žádné z uvedených
	9 %
	10 %
	11 %
	16 %
	6 %
	5 %
	6 %


	Zdroj dat: Synovate


V jakém věku je ten správný čas začít s dětmi o penězích mluvit?
	Kdy si myslíte, že je správný čas začít učit děti finanční odpovědnosti?

	
	Celkem
	USA
	Kanada
	Čína
	Kypr
	JAR
	Slovensko

	Jakmile začnou žadonit o nákup věcí
	23 %
	33 %
	28 %
	12 %
	24 %
	22 %
	29 %

	Ve věku 5 až 8 let
	23 %
	26 %
	27 %
	14 %
	29 %
	28 %
	23 %

	Ve věku 9 až 12 let
	25 %
	25 %
	33 %
	18 %
	25 %
	28 %
	24 %

	Ve věku 13 až 15 let
	15 %
	12 %
	11 %
	20 %
	16 %
	11 %
	14 %

	Ve věku 16 až 17 let
	12 %
	4 %
	2 %
	30 %
	6 %
	8 %
	8 %

	Neví nebo odmítlo odpovědět
	2 %
	0 %
	0 %
	6 %
	0 %
	3 %
	2 %

	Zdroj dat: Synovate


Jak je to s dětským kapesným?
Ve zkoumaných zemích se rodiče téměř rovnoměrně dělí podle toho, zda svým dětem kapesné dávají či nikoliv. Jihoafrické a kanadské děti dostávají nejčastěji pevně stanovené kapesné, což uvedlo 34 %  resp. 32 % rodičů. Naproti tomu, 26 % čínských a jihoafrických rodičů dává svým dětem jakoukoliv částku, kterou si mohou dovolit jako kapesné. 38 % amerických rodičů raději svým dětem koupí, co jejich ratolesti potřebují, zatímco 35 % kyperských dětí prostě dostane peníze, když je chtějí.
Paschalides ze Synovate to přisuzuje válce v roce 1974, která učinila z mnoha Kypřanů uprchlíky. "Většina dotazovaných rodičů ve válce ztratila své domovy a majetek a vyrostla v těžkých finančních podmínkách," říká Paschalides. "Kypr se však dnes může chlubit silnou ekonomikou a vysokým životním standardem, takže si rodiče mohou dovolit, a také chtějí, "rozmazlovat" své děti tím, že jim dávají peníze, kdykoliv si o ně řeknou," vysvětluje Paschalides. Přesto se 19 % kyperských rodičů dítěte zeptá, jakým způsobem hodlají peníze utratit. Oproti tomu až 61 % slovenských rodičů uvedlo, že jsou šťastní, když nechají své děti utrácet peníze, jak ony samy chtějí.
	Agentura Synovate také zjistila, že americké děti si většinou musí na své kapesné vydělat samy. 96 % musí výměnou za kapesné pomáhat v domácnosti, stejně tak jako 86 % dětí z Kanady. Naopak děti z Kypru (89 %), Číny (77 %) a Slovenska (75 %) dostávají kapesné automaticky.
Dostává vaše dítě kapesné?

	
	Celkem
	USA
	Kanada
	Čína
	Kypr
	JAR
	Slovensko

	Ano, dostává pravidelně stejnou částku
	26 %
	21 %
	32 %
	23 %
	27 %
	34 %
	19 %

	Ano, částka záleží na našich možnostech
	21 %
	16 %
	16 %
	26 %
	16 %
	26 %
	21 %

	Ne, dávám mu je, když je chce
	25 %
	25 %
	24 %
	24 %
	35 %
	15 %
	30 %

	Ne, kupuji mu, co potřebuje
	27 %
	38 %
	28 %
	25 %
	22 %
	25 %
	31 %

	Neví nebo odmítlo odpovědět
	1 %
	0 %
	0 %
	1 %
	0 %
	1 %
	0 %

	
	
	
	
	
	
	
	


Zaostřeno na slovenské děti
Více než polovina slovenských rodičů dávala svým dětem kapesné ve výši 100 až 500 Sk měsíčně, přičemž mladším dětem (do 12 let) až dvě třetiny rodičů nedávají kapesné pravidelně, ale jen když je o peníze požádají, případně jim sami koupí, co potřebují. Až 86 % oslovených rodičů dává dětem kapesné pouze v hotovosti, jako vhodný věk pro založení vlastního účtu s platební kartou označilo 41 % rodičů 18 let. Pokud se rodiče rozhodnou založit dítěti vlastní účet s kartou ještě před dosažením plnoletosti, obyčejně je k tomu vedou praktické důvody:
· bezpečnost - aby dítě u sebe nenosilo hotovost (49 %),

· přehled o hospodaření dítěte – podle výpisu z účtu (35 %),

· vymezení peněz pro dítě na měsíc (23 %),

· ale i finanční svoboda dítěte (20 %).

Zajímavým zjištěním je také, že rodiče v domácnosti s čistým příjmem nad 25 000 Sk by dítěti dali platební kartu dříve v porovnáním s rodinami s nižším příjmem. Slováci vůbec nejvíc ze všech zkoumaných národů učí své děti používat bankovní účet a kreditní (debetní) kartu (30 % rodičů).

Téměř třetina slovenských dětí dostane kapesné i bez toho, aby si peníze "vydělala" pomocí v domácnosti. A většina rodičů (94 %) nechá svoje děti kapesné utratit libovolně, případně jim sice dá nějaký návrh, ale konečné rozhodnutí nechá na dítěti. Když dítě touží po něčem drahém, více než polovina rodičů mu pomůže. Požaduje sice, aby si na danou věc našetřilo, kolik je v jeho silách, ale zbytek doplatí. Na druhou stranu téměř čtvrtina rodičů této situace k finanční výchově nevyužije, mají-li dost peněz, věc dítěti rovnou koupí.
Až 16 % slovenských rodičů nezná žádné bankovní produkty pro děti nebo si myslí, že je banky ani nenabízejí. Mezi rodiči, kteří o bankovních produktech pro děti vědí, jsou nejznámější následující: vkladní knížka (29 %), produkty na spoření (25 %) a životní pojištění (21 %). Přičemž největší podíl respondentů (83 %) označilo životní pojištění za zcela nebo docela důležitý prostředek, kterým by rodiče měli svoje dítě zabezpečit do budoucnosti (viz Životní pojištění pro děti by nemělo být jen vkladní knížkou).

Zdroj: výzkum agentury Synovate
	

	


Opakovací otázky
Co je to registr dlužníků? A existuje pouze jediný?

Začátek formuláře

[image: image13.wmf] je to databáze evidující zejména osoby a organizace, které jsou pozadu ve splácení svých závazků, existuje jich ovšem několik.
[image: image14.wmf] je to databáze evidující zejména osoby a organizace, které jsou pozadu ve splácení svých závazkům, a existuje pouze jediný a to Centrální registr dlužníků 

[image: image15.wmf] každá organizace si tento registr vede sama 

[image: image16.wmf]je v něm každý 5-tý Čech
[image: image17.wmf] je to záležitost pouze právnických osob

Jak ukázat dětem hodnotu peněž (cenu)?

Začátek formuláře

[image: image18.wmf] řeknete jim, jak dlouho by na to tatínek vydělával ve své advokátní kanceláři
[image: image19.wmf] cenu toho, co dítě chce koupit, přepočtěte podle další alternativy toho, co by dítě chtělo koupit např. za tohoto medvídka by sis koupila 50 nanuků 

[image: image20.wmf] cenu nákupu přepočtete na hodiny dětské práce (brigády) 

[image: image21.wmf]o hodnotě peněz by se s dětmi mluvit nemělo
Je dobré dávat svým dětem kapesné? Pokud ano, tak od kdy?

Začátek formuláře

[image: image22.wmf] rozhodně dětem kapesné nedávat, peníze kazí charakter
[image: image23.wmf] kapesné by děti měly dostávat, až když s ním něco musí zaplatit (třeba dojíždění do školy, obědy, apod.)
[image: image24.wmf] s kapesným u dětí je dobré začít kolem 5 roku, kdy už si hodnotu peněž začínají uvědomovat 
Má smysl učit děti šetřit?

Začátek formuláře

[image: image25.wmf] ne, nemá, nemohou se to naučit, dokud nevydělávají
[image: image26.wmf] nemá, ať si raději za získané peníze něco koupí, šetřit mohou, až začnou vydělávat
[image: image27.wmf] rozhodně ano, nejdůležitější je motivace (a pokud to jde, tak i cíl)

Jak dětem vysvětlit, co je to úrok?

Začátek formuláře

[image: image28.wmf] úrok je cena peněz, kterou je nutné zaplatit
[image: image29.wmf] když si půjčíš peníze, musíš je spolu s něčím navíc vrátit, a to navíc je úrok
[image: image30.wmf] úrok je pokles hodnoty dluhu
Jak zvládat rodinný rozpočet
Jak udržet rodinný rozpočet na uzdě? Jak se vyhnout nepříjemným překvapením pět dní před výplatou? Jak si bezbolestně vytvořit dostatečnou rezervu? Většina lidí tyhle otázky řeší, bohužel velká část neúspěšně. Nuže: pár zásad, rad, tipů a triků.

Mladý člověk žije jinou rychlostí než důchodce, vydělává více peněz a více také utrácí. Udržet si o výdajích přehled a „ukočírovat“ rozpočet bez zbytečných překvapení může být pro někoho obtížné. Existují ale postupy a nástroje, které vám pomůžou. Bohémům nemá smysl radit, ti neposlechnou nikoho, budu tedy mluvit spíš o těch zodpovědných a na ty zodpovědné.

Na modelových příkladech si ukážeme různé přístupy a různé způsoby řešení.
Jak na rodinný rozpočet

Jděte svým dětem dobrým příkladem a dejte si pozor na několik zásad rodinného rozpočtu a většinu z nich si snažte sami zodpovědět:
· Proč je nutné si vést rodinný rozpočet
· Jak stanovit cíle rodinného rozpočtu
· Jak správně hodnotit příjmy
· Při inventuře příjmů buďte absolutně upřímní
· Nepřítel rodiny jsou drobné výdaje
· Co to jsou povinné výdaje (s drobnou nadsázkou mandatorní)

· Výdaje nezbytné, nutné a zbytné
· Co je rodinné bohatství
· Co dělat s finančními přebytky
· Sedm rad pro rodinné ministry financí
Velmi důležité je, aby se děti nejprve naučily, jak s penězi zacházet, a až potom, jak je vydělávat. Nepochopení tohoto základního pravidla bývá obvykle příčinou budoucích finančních problémů. Pokud totiž neumím s penězi správně hospodařit, je úplně jedno, kolik si jich dokážu vydělat. Stejně je utratím za hromadu nepotřebných věcí, nedokážu z nich nic ušetřit, natož dlouhodobě vytvářet bezpečnou rezervu. (Nejenom) ve financích platí, že pokud chci mít víc, musím se nejdřív umět postarat o málo.
Svobodný mladý muž

Lojza loni dodělal vysokou školu, dnes už má stálé zaměstnání. Výplata je v porovnání se studentskými lety daleko vyšší, největší výdaje jdou na zábavu, koníčky a jiné legrace. Přítelkyně Lída sice vyhrožuje svatbou, dětmi a rodinným životem, ale zatím není potřeba se tím vážně zabývat, je to příliš daleko.
K domácímu studiu

Přesto by si Lojza už teď měl zvykat vést si přehled o příjmech a výdajích. Jakožto modernímu muži mu doporučuji vytvořit si tabulku v excelu, kam si všechny své výdaje zapíše. Pokud něco platí trvalým příkazem, snadno to rozkopíruje inženýrským dvojhmatem Ctrl + C & Ctrl + V do každého nového měsíce. V této fázi života „o nic nejde“, takže záznamy nemusí být nijak přesné. Důležité je spíš vytvořit si návyk na zapisování příjmů a výdajů. Bude se hodit.

Kdybych takhle například začal já hned po škole, rychle by mi došlo, že si z výplaty na nový byt během tří let nenašetřím. Ano, to jsem si opravdu myslel. Vůbec mě nenapadlo vzít si kalkulačku a vynásobit pár čísel.

Ti zdatnější v informačních technologiích si můžou tabulku převést do svého hi-tech telefonu, budou pak vypadat „cool“, když tam budou neustále něco ťukat.

Mladí manželé, hypotéka, dítě na cestě

Lojza si nakonec Lídu vzal za ženu. Podle excelových tabulek za poslední dva roky snadno vypočítali, že i kdyby se snažili a omezili výdaje, tak si na společné bydlení ušetří nejdříve za 20 let. Takže nakonec se rozhodli pořídit bydlení na hypotéku.
Na cestě je první dítě a i Lojzovi dochází, že teď se bude hodit každá koruna. Naštěstí se v práci blíží povýšení, takže to vypadá nadějně. Lída v počítači snadno najde, že Lojza dává každý měsíc pár tisíc do svých koníčků, dosud jí to nevadilo, ale až se narodí malý Ládíček, bude potřebovat papat a bude kakat, což stojí dost peněz. Podle zkušeností kamarádek dokáže odhadnout, kolik dítě první rok života stojí. Pokud tedy Lojza omezí koníčky a v práci dostane přidáno, bude to jejich rozpočet zvládat. V opačném případě by museli sáhnout k drastičtějším opatřením. Excelová tabulka opět ukáže, kde je ještě prostor.
Starší manželé, děti ve školách
Z malého Ládíčka vyrostl pořádný Láďa a už chodí na vysokou školu. Jeho sestra Lenka má před maturitou. Lojza pracuje jako zástupce ředitele a Lída jako účetní v jiné firmě. Hypotéka ještě zdaleka není splacená, ale díky inflaci je splátka fakticky daleko menší, než byla před dvaceti lety. I díky tomu se podařilo koupit druhé auto.
Děti už částečně mají svoje peníze z brigád, částečně utrácejí peníze rodičů. Lojza zapisuje výdaje dětí jako „kapesné“ do větších detailů je zbytečné chodit.
Jak si vytvořit rezervy

Ptáte se teď, kde jsou ty rezervy? Finta spočívá v tom, že musíte ukrýt peníze sami před sebou. Pokud všechny své peníze necháte válet na svém běžném účtu, kde na ně každý měsíc vidíte, budete mít falešný pocit, že máte spoustu peněz.
Založte si u nějaké banky účet s vedením zdarma (pár jich i v Česku existuje) a ze svého běžného účtu si udělejte trvalý příkaz sem. Tenhle „trvalák“ si můžete různě aktualizovat, podle životní situace. Bez ohledu na to, zda jste mladý svobodný, před důchodem, nebo něco mezi tím, si můžete sami určit, kolik měsíčně můžete bezbolestně postrádat. Důležité je začít. Co třeba 100 Kč měsíčně? To by měl zvládnout každý. Když takto sami před sebou ukryjete peníze a nebudou vás dráždit na běžném účtu. Rezerva se vám vytvoří „sama“ a věřte tomu, že jsou v životě chvíle, kdy přijde vhod.
[image: image31.jpg]



Jak dlouho vyžijete se státním důchodem ze svých rezerv?

Začátek formuláře

[image: image32.wmf] Ani měsíc
[image: image33.wmf] Tak do půl roku
[image: image34.wmf] Aspoň rok
[image: image35.wmf] Pár let to bude
[image: image36.wmf] Až do konce

Zkuste si teď vzít kalkulačku a vynásobit, jestli byste dnes vyžili jako důchodce plně závislý na státu. Odečtěte hypotéku, životní pojištění a další výdaje, které už v 70 letech nebudete platit. Pro příklad počítejme třeba s životem v páru: kolik nyní ve dvou měsíčně utratíte? 25 tisíc korun? OK, od státu v důchodu dostanete každý 11 tisíc čistého, takže budete v minusu „pouhé“ tři tisíce. Na účtu se vám zatím válí 100 tisíc – může vám to připadat jako hodně, ale na jak dlouho vám to tímto stylem vydrží? Kalkulačka říká, že na necelé tři roky. Přijde vám to dost?

Rozhodně doporučuji, trošku se nad svojí budoucností zamyslet, nejlépe s kalkulačkou v ruce. To nejhorší, co můžete své peněžence udělat, je věta „to se nějak zvládne“.
Soubor s výdaji

Ještě k tomu excelovému sešitu – srpen jsem modelově vyplnil, abyste viděli, jak to například může vypadat. Muž dostal pravidelnou výplatu z práce, zároveň ale s prací byly spojené výdaje: musel si sám koupit nářadí, je totiž „zaměstnaný“ přes živnostenský list. Příjem navíc: víkendová fuška u kamaráda. Žena také dostala výplatu a prodala kamarádce jakýsi svetřík. Trvalé příkazy jsou jasné, ty jsou každý měsíc (takže se přenesou pomocí Ctrl + C a Ctrl + V). Něco se procestovalo, něco projedlo. Pes potrhal sousedovi kalhoty. Prostě běžný měsíc.

Záložka „suma sumárum“ se sama automaticky přepočítává, takže krásně vidíte, jak to nakonec dopadlo. Tedy že na výpisu z účtu by mělo být asi o 16 tisíc Kč více než minulý měsíc (zřejmě bychom tedy mohli zvednout převod do rezerv). Nebo že za koníčky jsme dokonce v plusu.
Pomocí tohoto excelu můžete i plánovat výdaje do budoucnosti. V modelovém příkladu vidíte, že v listopadu bude potřeba koupit roční jízdenku do MHD a v prosinci se chystáme někam na lyžovačku. Také je jasně vidět, že pokud v průměrném měsíci ušetříme asi 14 tisíc korun, tak lyžovačka za 18 tisíc by nás dostala do minusu (což pro jednou zase tak nevadí).
Pokud se vám tento styl líbí, vyzkoušejte ho. Stáhněte si excelový sešit do svého počítače a zkuste ho do zbytku měsíce používat. Samozřejmě si můžete sloupečky upravit podle sebe, nějaké si přidejte nebo odeberte, podle libosti. 
Životní – finanční cyklus
Přestože toto dělení pochází z roku 1954, stále přesně vystihuje podstatu celé problematiky, a proto jej využijeme jako úvod do tématu, který dokreslí i názorné schéma: Čtyři fáze životního finančního cyklu

1. Nízké úspory
a) Dokud vás podporují rodiče

V tomto období je váš příjem velice nízký

Nemáte potřebu dělat závažnější finanční rozhodnutí
b) Mládí a „svoboda“ 
Váš příjem se stěží vyrovná výdajům, nemáte téměř žádné úspory

Finanční rozhodnutí, která musíte dělat, jsou jen krátkodobá (např. financování dovolené, spotřební nákupy, nájem, koupě auta, pořízení hi-fi soupravy apod.)

2. Výpůjčky

c) Mladý bezdětný pár

Váš společný příjem nyní poprvé převyšuje vaše výdaje, daří se vytvářet menší úspory

Finanční rozhodnutí se vztahují k nákupu domácího vybavení

Pořizujete vlastní bydlení s financováním většinou pomocí hypotéky

d) Manželský pár s dětmi
Váš společný rodinný příjem je sice vyšší, podstatně však vzrostly vaše výdaje, takže oba finanční toky jsou většinou přibližně vyrovnané

Zlepšujete vybavení domu nebo se stěhujete na lepší adresu

Vaše spotřební nákupy se rozšířily o oblečení pro děti, hračky, dětskou výbavu

Lidé v této fázi obvykle uzavírají životní pojistku, a pokud ještě nemají - penzijní připojištění

Další vaše finanční výdaje jsou spojeny s financováním vzdělání a potřeb vašich dětí, které dorostly do školního věku a mohou pravděpodobně jít dál studovat

V této fázi je důležité řízení vašich pasiv - leasingu, úvěrů, hypotéky

3. Investice

e) „Prázdné hnízdo“

Váš společný příjem je nyní výrazně vyšší než vaše rodinné výdaje

Přebytek finančních prostředků lidé většinou investují do reálných aktiv a cenných papírů

Na významu nabývá plánování financí pro váš penzijní věk

4. Čerpání majetku
f) Důchod

Váš příjem se s odchodem do důchodu snížil, převyšují jej vaše výdaje. 

Čerpáte se svých penzijních úspor. 

Zvyšuje se část výdajů, které věnujete na péči o své zdraví a léky. Lidé v tomto období promýšlí a řeší formu dědictví.
[image: image91.jpg] Čisté jmění podle věku a obvykle využívané finanční produkty
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Zdroj: Filip, M.: Osobní a rodinné bohatství – kam s penězi, C.H.Beck, 2006
Opakovací otázky

Jak a kdy si začít vytvářet rezervy?
Začátek formuláře

[image: image37.wmf] Jakmile příjem rodiny překročí 25 tisíc korun, odkládáme si pod polštář 1000 Kč měsíčně
[image: image38.wmf] Jakmile získáme svůj první (stabilní) příjem, začneme tvořit rezervu alespoň v 10% výši příjmu.
[image: image39.wmf] Jakmile získáme stabilní bydlení a v klidu zabezpečíme rodinu.
[image: image40.wmf]Rezervu v dnešní době nelze tvořit.
[image: image41.wmf] Vždy si nechávám dostatek peněz jako rezervu na běžném účtu.
V čem se skrývá největší nebezpečí při sestavování rodinného rozpočtu?
Začátek formuláře

[image: image42.wmf] v nedostatečném příjmu
[image: image43.wmf] v nenadálých výdajích  

[image: image44.wmf]v drobných (nejhůře stále se opakujících) výdajích 
Označte správné tvrzení:
Začátek formuláře

[image: image45.wmf] inflace znehodnocuje Vaše peníze (hotovostní i elektronické)
[image: image46.wmf] inflace znehodnocuje peníze i majetek
[image: image47.wmf] inflace pomáhá dlužníkům  
Co je to cashflow?
Začátek formuláře

[image: image48.wmf] jde o formu výsledovky
[image: image49.wmf] ukazuje nám rozdíl příjmů a výdajů
[image: image50.wmf]je to tok peněz
Z kolika procent Vašeho příjmu byste měli minimálně tvořit rezervu?
Začátek formuláře

[image: image51.wmf] min. z 1%
[image: image52.wmf] min. z 10%
[image: image53.wmf] min. z 15%
Neustálý proces uspokojování potřeb

Ekonomické myšlení lidí je podřízeno procesu neustálého (hledání a) uspokojování potřeb (dosud nespokojených). A právě v tomto procesu se projevuj racionalita ekonomického uvažování. Hybné síly, které nás tlačí k ekonomickému výkonu a všeobecně řečeno k aktivitě, která je následně prostředkem k uspokojení potřeb, lze pojmenovat jako motivaci. Motivace je naprosto individuální, a i když se může zdát, že je to pro většinu lidí shodná záležitost (např. peníze), tak to tak úplně být nemusí. Vždyť i peníze vyděláváme z různých důvodů, stejně tak jako je různě spotřebováváme.

[image: image92.jpg]


Pokuste se odpovědět na otázku: „Co je pro Vás z ekonomického hlediska největší motivace?“
Pokud bychom si měli odpovědět na otázku, co je pro Vás nejsilnější motivace, i odpovědi by byly různé. Ale z pohledu dlouhodobého pozorování a zkoumání vyplynulo, že nejsilnější motivací je „nespokojenost“, která má samozřejmě také individuální práh stejně tak i podobu a sílu. 

Ekonomická versus finanční gramotnost

Potřeba finanční a ekonomické gramotnosti je v dnešním světě více než zřejmá. K čemu je totiž účastníkům nejrůznějších trhů to, že mají k dispozici nepřeberné množství informací, pokud se v nich neumějí orientovat a nejsou schopni si je zasadit do vzájemných souvislostí. Bylo by pošetilé očekávat, že finanční vzdělávání přinese méně potíží na finančním trhu nebo odvrátí krize finančního systému. Mnoho empirických studií však prokázalo, že finanční vzdělávání (tedy nabytí určité finanční gramotnosti) má nemalý pozitivní dopad na rozhodování jedinců v jejich dalším životě, a tím i na ekonomiku a společnost jako celek. Existuje například těsná souvislost mezi finanční gramotností a adekvátním nakládáním s vlastními příjmy či rozhodováním o finančním zajištění na stáří (finančně gramotní se na stáří lépe zajišťují). Výzkum například potvrdil u studentů středních škol v USA i to, že pokud se během střední školy setkali s finančním vzděláváním, vytvářeli v dospělém životě vyšší úspory i vyšší čisté bohatství (jmění) než zbytek obyvatelstva.
 Další studie také tvrdí, že „finanční gramotnost může mít dopad nad rámec finančního rozhodování jednotlivce – například v akumulaci bohatství, účasti na trhu s cennými papíry, na to, zda mít běžný účet...".
 Na druhou stranu rovněž platí, že mnohé ekonomické veličiny a procesy mají zpětně významný dopad na finanční rozhodování jednotlivce.

Finanční vzdělávání však nelze uchopit samostatně bez souvislostí. Není totiž ani samostatnou vědní disciplínou, ani dostačujícím nástrojem k pochopení ekonomických a finančních jevů kolem nás. Mnohé nynější aktivity však jdou právě opačným směrem – přistupují k finanční gramotnosti velmi úzce, vytrhávají ji z kontextu gramotnosti ekonomické. Při výuce se ale nelze omezit na tvrzení, že finanční gramotnost je pouhým „managementem peněz" bez vztahu k základním ekonomickým principům či dokonce, že jejím výsledkem by mělo být, jak lépe porozumět jednotlivým finančním produktům.
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Pokuste se soustředit na definici samotné finanční/ekonomické gramotnosti a zkuste si jí každý definovat po svém….

Častým problémem této definici je, že je příliš úzká a zaměřuje se pouze na finanční stránku, na což správně upozorňuje například ČNB, která tvrdí, že ve finančním vzdělávání jde rovněž „o základní principy fungování tržní ekonomiky, o nichž by měl mít každý vzdělaný občan alespoň základní povědomí."
 Je si toho vědomo i Ministerstvo financí, které v expertní skupině složené ze zástupců dalších institucí vypracovalo poměrně širokou a komplexní definici finanční gramotnosti
, která navíc poskytuje dobrý rámec pro orientaci lektora.

Neméně důležité, než všeobjímající výčtové usazení pojmu finančního vzdělávání, je jeho zasazení do širšího spektra ekonomického rozhodování a ekonomických vztahů. Ačkoli na první pohled tento postup nevypadá jako nutný, zkusme přístup obrátit. Pokud se v úvodních hodinách ekonomie zeptáte studenta, co si pod pojmem ekonomie představí či jaký pojem se jim jako první vybaví, v drtivé většině řeknou peníze. Ekonomie však pokrývá širší spektrum rozhodování, než je jen alokace peněz. Dosáhnout a zvýšit finanční gramotnost vyžaduje znalost základních ekonomických pravidel a jejich implikací pro osobní finance. Při výuce mající za cíl dosažení určitého stupně finanční gramotnosti lze totiž zákonitě očekávat dotaz žáků, proč některé investice jsou výhodnější a jiné nikoli, v jaké měně je dobré držet své úspory, proč se mění kurz měny, odkud pocházejí peníze, proč je nyní ekonomická recese, zda na ni reagují odpovědné instituce správně a jak by měl reagovat běžný člověk nejen s ohledem na své osobní finance.

Mezi základní principy, se kterými by se měl každý seznámit v souvislosti s finančním vzděláváním lze zařadit:

Princip racionálního ekonomického chování – tedy použití přírůstkových neboli mezních veličin při racionálním rozhodování jedince (toto chování, jak jej chápe ekonomie, je nepostradatelnou součástí všech trhů, včetně finančních).

Koncept obětované příležitosti, který je postaven na předpokladu, že všechny volby mají své náklady – pokud je uskutečněno určité rozhodnutí, vždy k němu existuje alternativa. Tato neuskutečněná varianta představuje obětovanou příležitost. (Nákladem obětované příležitosti úspor tak může být například koupě nového auta nebo dovolené apod.).

Porovnání nákladů a výnosů se uplatní například při rozhodování (s ohledem na výše uvedený koncept obětované příležitosti) o investicích a jejich financování, jakou variantu investování zvolit a zda ji financovat cizím kapitálem či ji provést s vlastními prostředky apod. Mnoho takovýchto investičních rozhodnutí se po započtení všech nákladů (explicitních i implicitních – tedy nákladů obětované příležitosti) nemusí jevit racionálně, ačkoli se tak zdálo na první pohled.

Koncept nabídky a poptávky a úloha cen v ekonomice lze využít v osobních financích každý den – například při debatách, proč ceny bydlení jsou v Praze daleko vyšší než v jiných částech republiky, proč jsou v některých profesích vypláceny vyšší příjmy, mechanismus spekulací atd. Jde zejména o vysvětlení klesající, resp. rostoucí, poptávkové, resp. nabídkové, křivky, pohyb křivek a po křivce, proces utváření rovnovážné ceny.

Problematika diskontování – jde o zásadní přístup při veškerých úvahách o vztahu současnosti a budoucnosti. Ve vztahu k finanční gramotnosti jde zejména o klíčový prvek při investičním rozhodování.

Odlišení pojmů peníze, kapitál, investice, úspory, aktiva (ačkoli jsou tyto pojmy velmi často směšovány, nepředstavují totéž) a význam transakční nákladů (zejména s ohledem na vysvětlení překážek působení tzv. zákona jedné ceny).

Orientace v dopadech makroekonomického prostředí na osobní finanční rozhodování: zejména je třeba věnovat pozornost dopadu inflace, změny úrokových sazeb, měnového kurzu, hospodářsko-politických opatření měnové, fiskální a rozpočtové politiky – jak inflace ovlivní úspory jednotlivce, jeho postavení dlužníka/věřitele, proč má ekonomické kolísání nerovnoměrný dopad na různé typy aktiv, jak může národní banka ovlivnit náklady pořízení bydlení či jiných aktiv a mnoho dalších.

Bez ohledu na šíři těchto témat by se nemělo jednat o „biflování" pojmů, teorií či aplikaci složitých grafů. Hlavním cílem základů výuky ekonomie je naučit se ekonomickému způsobu myšlení, ekonomické logice, kterou byste mohli aplikovat na celou řadu problémů, se kterými se individuálně setkáváte a které denně řešíte.  Mnoho materiálů zabývajících se finanční gramotností není v souladu s těmito základními ekonomickými principy. Zajímavé postřehy o aplikaci ekonomických principů do finančního vzdělávání (respektive oblasti osobních financí) shrnuje třeba americký profesor Zvi Bodie
. Ten shledává jako základní ekonomické principy ve vztahu k finančnímu vzdělávání (resp. osobním financím) těchto sedm okruhů: rozpočtování (tedy vytvoření určitého finančního plánu), spoření (tedy odložení současné spotřeby do budoucna), investování (rozhodování o alokaci aktiv), vypůjčování si (tedy přístup k úvěrům), půjčování, pojišťování se (zajištěním možným rizikům a ztrátám), diverzifikace (redukce rizika).

Porozumění ekonomii též lépe umožní rozvést schopnost pochopit osobní finance, prostřednictvím základů ekonomie, principů, jak ekonomicky uvažovat atd. Skutečná finanční gramotnost se neobejde bez základních znalostí ekonomie. Určitě je ekonomická a finanční gramotnost velkou a naléhavou výzvou. 
Co jsou úrokové sazby?

Úrokové sazby jsou měřítkem ceny peněz. Určují, jakou část jistiny musí dlužník za stanovenou dobu zaplatit věřiteli za půjčku. Firmy porovnávají úrokové sazby na finančním trhu s výnosností svých projektů. Pokud vynášejí více než nabízené úrokové sazby, pustí se do investice. Čím jsou úrokové sazby nižší, tím více projektů je rentabilních a tím více si firmy půjčují. Více úvěrů si berou i domácnosti, kterým nižší splátky tolik nezatíží rodinný rozpočet. Do ekonomiky se dostane více peněz a hospodářství roste.

Z ekonomického pohledu se rozlišují nominální úrokové sazby a reálné úrokové sazby. Nominální úrokové sazby jsou sazby uváděné ve smlouvách o úvěrech, v sazebních bank či v reklamách na spořící produkty a půjčky. Reálné úrokové sazby ukazují, jak se změní kupní síla vložených či půjčených peněz. Spočítají se tak, že se od nominálních úrokových sazeb odečte míra inflace. Při nízkých nominálních úrokových sazbách a vyšší inflace mohou být reálné úrokové sazby záporné. To znamená, že hodnota peněz sice díky úročení roste, nicméně neroste tak rychle, aby tento růst dokázal pokrýt tempo, jakým se peníze kvůli inflaci znehodnocují. Ve výsledku tak vložená či půjčená suma ztrácí kupní sílu. Tento stav je výhodný pro dlužníky, kterým klesá reálná hodnota dluhu, naopak je nevýhodný pro věřitele, kterým klesá reálná hodnota půjčených peněz.

Úrokové sazby bank se odvozují od úrokových sazeb na mezibankovním trhu. Ty zase reagují na nastavení základních úrokových sazeb centrální banky. Krátkodobé úrokové sazby centrální banka ovlivňuje dvoutýdenní repo sazbou, kterou centrální banka úročí vklady, které u ní mají komerční banky. Čím vyšší je tato sazba, tím větší motiv mají banky ukládat peníze u centrální banky, místo aby je půjčovaly firmám a domácnostem. Do ekonomiky se tak dostane méně peněz a tempo jejího růstu se zpomalí.

Další klíčovou úrokovou sazbou centrální banky je diskontní sazba, kterou se úročí vklady, jež banky uloží přes noc. Jde zároveň o dolní mez pro pohyb krátkodobých úrokových sazeb. Třetí úrokovou sazbou, kterou vyhlašuje centrální banka, je lombardní sazba. Je to úroková sazba účtovaná komerčním bankám za půjčky, které jim centrální banka poskytne přes noc. Banky si za tuto sazbu půjčují zpravidla tehdy, když na mezibankovním trhu si už nemohou půjčit.

Výši sazeb na mezibankovním trhu podle délky splatnosti určuje takzvaný PRIBOR, což je zkratka z Prague Interbank Offered Rate, neboli pražská mezibankovní úroková sazba, za kterou si banky mezi sebou půjčují. Její aktuální výše, pro jednotlivé splatnosti lze nají na stránkách České národní banky.

Z těchto mezibankovních sazeb odvozují banky výši úrokových sazeb pro klienty. U úvěrů k nim připočítávají sazbu nákladů banky, rizikovou přirážku daného produktu, rizikovou přirážku podle bonity klienta, rizikovou přirážku podle splatnosti produktu, přirážku nákladů na kapitál a ziskovou přirážku banky.

Jak ovlivňují úrokové sazby Vás? Každého samozřejmě individuálně, podle jeho investičních možností a působení na finančních trzích, a to až už skrze jakýkoliv finanční produkt, kromě pojištění. Nízké úrokové sazby způsobují tzv.“zlevnění peněz“, můžete si tak vzít hypotéku, která je výrazně levnější právě kvůli nízké sazbě. Na stranu druhou, pokud jsou v ekonomice nízké úrokové sazby, pravděpodobně Vás to nepovede k tomu, peníze půjčovat, a raději je budete investovat nebo raději spotřebovávat. Reálnou cenu peněž krom úrokových sazeb ovlivňuje také inflace, kterou po odečtení od úroku získáte reálnou úrokovou míru.
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Pokud jste již v minulosti měli nějakou půjčku, pokuste se si uvědomit, nejlépe spočítat, jakou částku s jakým úrokem a hlavně vzít v potaz inflaci minulých let a zjistit tak reálnou úrokovou míru.

Cena, cenová hladina

Cena je důležitá zejména z hlediska stability, resp. stability cenové hladiny. V praxi lze hovořit ne tak doslova o neměnnosti cen, jako spíš o jejich mírném růstu. Odpovídajícímu růstu ekonomiky a podobně, za rok 2011 vyhlásila ČNB inflaci ve výši 1,9%, což předpokládalo splnění inflačního cíle, který byl na 2 procentech. Vysoká a nestabilní  inflace  má negativní důsledky na dynamiku hospodářského růstu. Vyšší inflace znehodnocuje příjmy a úspory, znamená vyšší nominální úrokové sazby. Je to dáno tím, že vyšší inflace zvyšuje nejistotu o budoucích relativních cenách i o cenové hladině, a tak domácí i zahraniční finanční trhy vyžadují vyšší rizikovou prémii jako kompenzaci za zvýšenou nejistotu. Při dlouhodobě vyšší inflaci dochází obvykle při rozhodování ekonomických subjektů k zafixování inflačních a depreciačních (měnu oslabujících) očekávání. V důsledku vyšší proměnlivosti inflace se investoři orientují více na krátkodobé finanční investice (spekulační aktivity) a na zajišťování se proti inflaci a naopak méně na investiční projekty v reálné ekonomice, které mají dlouhodobější horizont návratnosti. Nepředvídaná inflace způsobuje některé další ekonomické distorze, které v delším časovém horizontu snižují dlouhodobý růstový potenciál ekonomiky: redistribuuje důchod od věřitelů k dlužníkům, způsobuje deformace daňového systému a představuje skryté zatížení všech, kdo spoří a nejsou s to zabezpečit kupní sílu svých příjmů a úspor. Nevýhodou vysoké inflace jsou též vysoké úrokové sazby, které stimulují příliv krátkodobého rizikového kapitálu, který mívá řadu nepříznivých přímých i nepřímých dopadů.

Inflace vyjadřuje všeobecný růst cenové hladiny v ekonomice. Nejčastěji se měří indexem spotřebitelských cen. V indexu spotřebitelských cen se porovnávají ceny vybraných výrobků a služeb a přisoudí se jim podíl podle toho, jak se podílí na celkové spotřebě domácnosti, tzv. spotřebitelských koš. Porovnáním hodnoty tohoto indexu v různých obdobích se získá míra inflace. Inflace má za následek pokles kupní síly peněz, protože za stejnou částku lze koupit méně zboží a služeb. Deflace představuje přesný opak, ale jde o efekt výjimečný a stejně tak jako příliš vysoká inflace nežádoucí.
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Pociťujete pokles hodnoty peněz v čase? Vzpomeňte si, například za kolik jste nakupovali Vaše nemovitosti (domy, byty, chaty, pozemky, apod.) a tuto cenu porovnejte s jejich stávající hodnotou.

Inflace a deflace

Ceny v ekonomice se stanovují na základě střetu nabídky a poptávky. Pokud poptávka po zboží a službách roste při nezměněném objemu nabízeného zboží a služeb je jediným východiskem pro vyrovnání zájmu kupujících a kapacit prodávajících růst ceny. Zdražení omezí poptávku a poptávané množství se v ideálním případě vyrovná s nabízeným.

Příčin vzniku inflace je několik. Za hlavní se považuje růst objemu peněz v ekonomice. Více peněz zvyšuje poptávku, která tak tlačí na růst cen. Z toho plyne, že výši inflace má ve svých rukách centrální banka, která je zodpovědná za vydávání peněz. Nicméně existuje i takzvaná nabídková inflace, kterou způsobuje zejména zdražování vstupů potřebných pro výrobu. Například prudké zdražení surovin na světových trzích zvýší náklady výrobců, kteří je pak musí promítnout do vyšších cen. Stejný efekt může mít i oslabení měny, protože vstupy dovážené ze zahraničí jsou dražší. Nabídkou inflaci mohou způsobit i požadavky zaměstnanců na vysoký růst mezd, který neodpovídá produktivitě práce. Pro firmu takové zvýšení mezd znamená zvýšení nákladů na vyrobenou jednotku a tlak na růst její ceny.

Inflace vede k přerozdělení bohatství. Ve výhodě jsou dlužníci, kteří pro splácení původní jistiny mohou prodat méně výrobků a služeb než v době, kdy si úvěr brali. Naopak pro věřitele klesá, kvůli inflaci, kupní síla v minulosti půjčené částky. Tuto ztrátu si věřitelé kompenzují ve výši úroků, které musí dlužník platit. Avšak musí mít dostatečnou sílu, aby si vyšší úroky při růstu inflace vymohl. V takové situaci nejsou například obyvatelé, kteří ukládají peníze do bank a stávají se tak jejich věřiteli. Ti musí přijmout takový úrok, jaký jim banka nabídne. Při vysoké inflaci ovšem zpravidla nepokrývá tempo, jakým se peníze kvůli inflaci znehodnocují. 

Vysoká inflace vede k selhání fungování trhu, protože rychle se měnící ceny přestávají být hodnověrným měřítkem hodnoty zboží a služeb. Rekordmanem v rychlosti znehodnocování peněz bylo v nedávné minulosti africké Zimbabwe. V roce 2008 cenová hladina vzrostla meziročně o víc než 10 milionů procent.

Inflace se standardně měří indexem spotřebitelských cen. Ten sestavuje Český statistický úřad na základě spotřebitelského koše, do něhož je zahrnuto v Česku přes 700 zboží a služeb. Každá položka má v indexu váhu podle toho, jak se podílí na spotřebních výdajích domácností. Největší váhu mají ceny bydlení, energií, vody a paliv. Na druhém místě jsou ceny potravin a nealkoholických nápojů, třetí jsou ceny dopravy.

Inflace je klíčový ukazatel pro měnovou politiku centrálních bank. Ty přešly v posledních letech k politice „cílování inflace“. Tato politika spočívá ve vytvoření střednědobé předpovědi vývoje inflace a její porovnání se stanovým cílem, na jaké úrovni by centrální banka chtěla inflaci udržet. Pokud má inflace tendenci cíl překračovat, centrální banka rozhodne o zpřísnění měnové politiky, například zvýšením úrokových sazeb. Tím zdraží úvěry a omezí tak proudění nových peněz do ekonomiky. To omezí celkovou poptávku v ekonomice a sníží tlaky na růst cen. Nebo lze také objem peněž v ekonomice regulovat skrze emisi a posléze nákup státních dluhopisů.

Obrana proti inflaci

V první řadě je nutné si připomenout, že využití našich příjmů lze rozdělit na část spotřeby a část úspor. Jejich poměr je dle všeobecných ekonomických měřítek, vyjádřený asi 0,9 pro spotřebu a 0,1 pro úspory. (sklon ke spotřebě/k úsporám). Sami jistě odhadnete, že spotřeba na rozdíl od úspor inflaci příliš nepodléhá.

Dále je nutné se zmínit o součastné a budoucí hodnotě Vašich peněz. Budoucí hodnota reflektuje ono diskutovanou inflaci, ale může také zahrnovat paritu kupní síly měny, či kurzové rozdíly. 
Příklad:

Budete-li mít za třicet let milión korun, koupíte si za něj totéž, co dnes za 552 tisíc Kč. Zbytek vám spolkne inflace, udrží-li se po celou tuto dobu na pouhých 2 % ročně.

	Roky
	Inflace

	
	1 %
	2 %
	3 %
	4 %
	5 %

	5
	951 500 Kč
	905 700 Kč
	862 600 Kč
	821 900 Kč
	783 500 Kč

	10
	905 300 Kč
	820 300 Kč
	744 100 Kč
	675 600 Kč
	613 900 Kč

	15
	861 300 Kč
	743 000 Kč
	641 900 Kč
	555 300 Kč
	481 000 Kč

	20
	819 500 Kč
	673 000 Kč
	553 700 Kč
	456 400 Kč
	376 900 Kč

	25
	779 800 Kč
	609 500 Kč
	477 600 Kč
	375 100 Kč
	295 300 Kč

	30
	741 900 Kč
	552 100 Kč
	412 000 Kč
	308 300 Kč
	231 400 Kč

	Dnešní hodnota částky 1 mil. Kč za 5 – 30 let při roční míře inflace 1 % – 5 %


Jak ochránit své příjmy

Inflace je fenomén, který ovlivňuje celou ekonomiku. Rozeběhne-li se inflace, téměř vždy dojde k růstu cen, někdy i k propouštění zaměstnanců. Je logické, že zaměstnavatelé se snaží udržet si třeba i za cenu zvýšení mzdy především ty zaměstnance, kteří jsou pro něj nezbytní. Nastanou-li problémy, zbaví se v první řadě zaměstnanců, bez nichž se obejde a jejichž náhradu v případě potřeby nalezne bez větších problémů.
Chcete-li ochránit své příjmy a zajistit si jejich nadprůměrný růst, musíte být nadprůměrnými zaměstnanci. Znamená to především mít dostatečnou kvalifikaci a dobré pracovní výsledky. Zbytek už je taková „hraběcí“ rada, která se dost obtížně realizuje. Měli byste totiž být zaměstnáni ve správném oboru u toho správného zaměstnavatele a mít i určitou dávku štěstí.

Jak ochránit své peníze?
Nejhorší dopady má inflace na finanční hotovost. Nemusíte mít přitom peníze jen doma v podhlavníku. Téměř stejně na tom budete, pokud je máte na velmi málo úročeném běžném účtu nebo vkladní knížce.
Vaše peníze, ochráníte tím, že je nenecháte „ležet“, ale umožníte jim „pracovat“. Mluvím o vhodné investici, skrze niž by Vaše peníze mohli generovat další peníze, překonávat tak inflaci a vytvářet zisk.

Diverzifikace – redukce rizika
Součástí rozvoje ekonomického myšlení je důležitý aspekt diverzifikace, nejlépe s využitím korelačních vztahů. A co pod těmito pojmy skrývá? 

Diverzifikace (z lat. diversus, rozmanitý a facere, činit) znamená rozrůzňování, strategii podnikání či všeobecně řečeno myšlení, která se snaží snižovat rizika tím, že se nespoléhá na jedinou kartu (produkt, investici, obor činnosti), nýbrž rozděluje své aktivity do různých oblastí, svá aktiva do různých firem a produktů, v různých měnách, nejlépe s opačným (korelačním) chováním  a podobně.

Diverzifikace se vyskytuje ve všech lidských činnostech, (v zemědělství, v průmyslu, ve službách), hlavně však v ekonomice. V zemědělství se například jedná o pěstování několika druhů plodin. V případě, že by jeden druh neuspěl, druhý částečně pokryje ztráty, které jsou nižší a díky zisku z druhé plodiny i únosnější.

V ekonomice je dokázáno předními ekonomy, že vhodná diverzifikace portfolia snižuje riziko ztráty. Ať už se jedná o správce velkého fondu nebo malého investora, všichni by měli "svá vajíčka rozdělit do několika košíků".
V investičním sektoru se diverzifikuje dle:

· typu a druhu investice (FOREX, komodity, akcie, dluhopisy, Managed Futures)

· oblast investice (telekomunikace, energetika, jaké měny proti kterým)

· místa investice (např. akciové trhy v Číně nebo "relativně" bezpečnější evropské)

· způsobu investice (kolik a s kým - důležitá je volba brokera)

· času investice (například po krachu, kdy očekáváme růst jednotlivých titulů)

· podle měn (kvůli rozložení, či snížení měnového rizika)

A nyní by bylo dobré vysvětlit, co bylo myšleno, korelačními vztah. Korelace (z lat.) znamená vzájemný vztah mezi dvěma procesy nebo veličinami. Pokud se jedna z nich mění, mění se korelativně i druhá a naopak. Pokud se mezi dvěma procesy ukáže korelace, je pravděpodobné, že na sobě závisejí, nelze z toho však ještě usoudit, že by jeden z nich musel být příčinou a druhý následkem. To samotná korelace nedovoluje rozhodnout.

V určitějším slova smyslu se pojem korelace užívá tam, kde znamená vzájemný lineární vztah mezi znaky či veličinami x a y. Míru korelace pak vyjadřuje korelační koeficient, který může nabývat hodnot od −1 až po +1. 

V jednoduchosti lez říci, že existují minimálně 2 veličiny, které mezi sebou mají vzájemný reakční vztah. Růst hodnoty jedné z nich, zpravidla znamená pokles hodnoty té druhé, vzájemná reakce nemusí být čistá (tedy pokles o 1 nemusí nutně znamenat růst o 1 na straně druhé), ale minimálně musí být tendenční. Tedy zrychlení růstu hodnoty jednoho aktivu, bude přestavovat zpomalení hodnoty druhého. Pokud se jeden trh bude hroutit, ten druhý by se měl držet, nebo dokonce posilovat. 

Náklady obětované příležitosti

Náklady obětované příležitosti (doslova „náklady na příležitost“) v ekonomii odpovídají hodnotě nejhodnotnější činnosti (statku), které se musí ekonomický subjekt vzdát ve prospěch jiné činnosti (jiného statku).

Např. tím, že se člověk rozhodne jít večer do kina, se zbaví možnosti v ten samý čas pracovat přesčas a vydělávat peníze. Tato nezískaná mzda je nákladem obětovaným příležitosti jít do kina.
Praktičtějším příkladem může být investice např. do stavebního spoření, jejímž nákladem obětované příležitosti může představovat například vklad na termínovaný účet.

Náklady obětované příležitosti jsou základní ekonomický koncept. V ekonomii se používají tzv. ekonomické náklady, které v sobě zahrnují jak explicitní náklady (tzn. skutečně vynaložené peníze, materiál, atd.), tak i implicitní náklady (tzn. náklady obětované příležitosti). Podle tohoto postupu pak definujeme ekonomický zisk, který je rozdílem mezi celkovým příjmem a ekonomickými náklady. Často se lze setkat s tvrzením, že firmy dosahují nulového ekonomického zisku. To neznamená, že by podnikatel strádal, neměl vůbec žádný zisk (účetní zisk), ale že dosahuje právě takového zisku, kterého by dosahoval, kdyby se věnoval své nejvýhodnější alternativě (např. podnikal v jiném oboru).

Při rozhodování je třeba vždy brát v úvahu i náklady obětované příležitosti, jen tak získáme skutečné náklady dané činnosti. Opomenutí těchto nákladů vede k domněnce, že některé činnosti nic nestojí. Je však třeba dát pozor na fakt, že náklady obětované příležitosti jsou hodnotou pouze jedné – nejhodnotnější alternativy. Nikoliv sumou ostatních alternativ. 
Utopené náklady v racionálním rozhodování
Tzv. "utopené náklady", jsou náklady, které byly proinvestovány a nemohou být již získány přímo zpět. Pokud postavíme stavebnici z Lega, můžeme ji rozebrat a postavit z ní cokoliv jiného. Avšak rozestavěný reaktor již jinak využít nemůžeme (kromě rozebrání do šrotu za cenu o několik řádů menší). S těmito náklady nemá smysl argumentovat, zpět je již nezískáme, ale přesto se tak v demagogii činí. (napří. dostavba Temelína) Neustále se říkalo, kolik již bylo proinvestováno, a proto by se s tím mělo přestat. Avšak prostavěné náklady již nikdo zpět nevrátí (stejně jako náklady na výzkum), tyto náklady tedy není možno zahrnout do kalkulací zda "dostavět" či "nedostavět", tam je možno zahrnout jen náklady na "dostavbu". Taktéž dotace na výzkum jádra, fúze a čehokoliv jiného jsou "utopené náklady" a nejsou důvodem proti současnému či budoucímu využívání zdroje. Je sice možná škoda, že jsme peníze investovaly tam a tam a nic z toho není, ale tyto peníze již zpět přímo nezískáme. Můžeme je však získat ve formě aplikací těchto technologií (know how), které jsme při výzkumu získali.

Jiným příkladem pro nás může být investice do automobilu, který se po roce rozhodneme prodat, protože bychom například rádi financovali stavbu našeho rodinného domu. Auto mělo pořizovací cenu 1.000.000,-Kč, jeho součastná prodejní hodnota je ovšem pouze 700.000,-Kč a to za předpokladu, že se prodá. Rozdíl těchto hodnot pro nás představuje utopené náklady. Někdy se může stát, že jsou utopené náklady tak vysoké, že se byť nepříliš efektivní investici nevyplatí prodat. Mám na mysli například již zmiňovaná auto, s relativně vysokou pořizovací hodnotou, která má například velmi vysokou spotřebu, dejme tomu 12 litrů. Váš racionální kalkul je auto prodat a koupit úspornější, ale mnohdy se může stát, že vzniklá úspora nepokryje utopené náklady a Váš krok tedy není příliš racionálním.
Utopenými náklady mohou také být náklady na výzkum a vývoj (know how).
Opakovací otázky

Definice finanční gramotnosti:
Začátek formuláře

[image: image54.wmf]Finanční gramotnost je schopnost číst, analyzovat a spravovat osobní finanční podmínky, které mají dopad na vlastní materiální zajištění.
[image: image55.wmf] Jde o znalost finančních trhů, produktů, 
[image: image56.wmf] Finanční gramotnost je schopnost vést finanční účetnictví
Co je to inflace?
Začátek formuláře

[image: image57.wmf] pokles kupní síly měny
[image: image58.wmf] růst cenové hladiny  

[image: image59.wmf]zpomalení růstu mezd vůči růstu cenové hladiny 

Jak lze diverzifikovat?
Začátek formuláře

[image: image60.wmf] podle měny
[image: image61.wmf] podle míry rizika
[image: image62.wmf] posle oblasti investice  
Co jsou to náklady obětované příležitosti?
Začátek formuláře

[image: image63.wmf] ekonomický koncept nevyužitých příležitostí
[image: image64.wmf] jde o náklady, které jsme investovali a již je ani prodejem investice nezískáme zpět.
[image: image65.wmf]náklady obětované do nějaké investice
Jaké existují typy úrokových sazeb?
Začátek formuláře

[image: image66.wmf] repo, diskont, lombardní
[image: image67.wmf] relativní a absolutní
[image: image68.wmf] Pribor a Libor
Co je to cashflow?

Výkaz cashflow je podle zákona o účetnictví povinný. Zpravidla jej automaticky zpracuje účetní software. Dokážete se ale přesvědčit, zda je skutečně v pořádku? Výrazem cashflow označujeme peněžní toky nebo Výkaz o peněžních tocích. Tento výkaz je součástí účetní závěrky, kterou účetní jednotky sestavují v plném rozsahu. Netýká se tedy poplatníků, jenž vedou daňovou evidenci nebo účetních jednotek, které sestavují závěrku ve zjednodušeném rozsahu.

Co je přehled o peněžních tocích?

Každý podnikatel by měl mít přehled o stavu jeho peněžních prostředků. A právě cashflow vypovídá o tom, kolik peněz účetní jednotka skutečně „vyprodukovala“ a jakým způsobem je užila. Taková informace bude důležitá jak pro podnikatele, coby vlastníka společnosti, tak pro případné potenciální investory a věřitele, tj. banky či dodavatele. Vedle běžných běžně zveřejňovaných účetních výkazů jako je Rozvaha a Výkaz zisků a ztrát totiž Výkaz cashflow přináší obraz o finanční situaci podniku a úrovni jeho finančního řízení.
Z cashflow nezjistíme účetní zisk, ale stav firemních financí cashflow poskytuje informace o přírůstcích a úbytcích peněžních prostředků a peněžních ekvivalentů, ke kterým došlo v průběhu sledovaného období. Peněžními prostředky jsou myšleny peníze v pokladně, na bankovních účtech a ceniny. Peněžními ekvivalenty pak především vysoce likvidní položky krátkodobého finančního majetku, jako jsou například běžně obchodované akcie.

Hospodářský výsledek, který podnikatel zjistí z Výkazu zisků a ztráty neboli z tzv. Výsledovky zobrazuje rozdíl mezi výnosy a náklady. Ovšem jak známo v podvojném účetnictví není každý náklad či výnos doprovázen skutečným příjmem nebo výdejem peněz. Příkladem rozdílů jsou odpisy, nezaplacené pohledávky nebo investice. Odpisy se totiž v nákladech projevují postupně, přestože již byla investice vynaložena. Naopak například v případě nezaplacené pohledávky na poskytnuté služby o nákladech účtujeme v okamžiku obdržení faktury, finance však dosud vynaloženy nebyly. Přehled o peněžních tocích proto poskytuje podrobnější obraz o celkovém peněžním toku podniku. 

Rozdělení výkazu o peněžních tocích

Výkaz se sestavuje ve třech úrovních činností podniku:

provozní činnosti – veškeré peněžní toky vyplývající z hlavní činnosti podniku, která je předmětem jeho podnikání (pohyb zásob pohledávek, závazků). Patří sem ale také činnosti, jež nelze jednoznačně přiřadit mezi činnosti investiční nebo finanční. Výpočet peněžního toku z provozních činností bývá považován za nejnáročnější

investiční činnosti – pořízení hmotného a nehmotného majetku a jeho prodej, dále poskytování dlouhodobých půjček a příjem jejich splátek

finanční činnosti – peněžní toky, které ovlivní velikost vlastního jmění, přijaté úvěry a půjčky sloužící k navýšení vlastního kapitálu, smlouvy o finančním pronájmu.

Přímá a nepřímá metoda sestavení výkazu

Pří sestavení peněžních toků se postupuje přímou nebo nepřímou metodou. Samotná přímá metoda se v praxi příliš nepoužívá, spočívá ve sledování přírůstků a úbytků peněžních toků přímo na základě jednotlivých účetních dokladů. To je vzhledem k množství účetních operací nereálné. Proto existuje i tzv. upravená přímá metoda. Je založena na přeměně nákladů a výnosů ve výsledovce na příjmy a výdaje skrze změny na účtech aktiv a pasiv. Naopak nepřímá metoda se nejčastěji užívá pro výpočet cashflow z provozní činnosti. Vychází z upravování zjištěného hospodářského výsledku. 

Výpočet celkového čistého peněžního toku je součet všech tří oblastí (provozní, finanční a investiční činnosti). Aby byl výsledek správný, musí se rovnat stavu peněžních prostředků, tj. prostředků v hotovosti a na bankovních účtech. K výpočtu cashflow se zpravidla použije speciální software, případně je jeho výpočet a zpracování výkazu součástí programu užívaného pro podvojné účetnictví. Ověření můžete provést následovně:
P. = Počáteční stav peněžních prostředků a peněžních ekvivalentů 

Z. = Hospodářský výsledek běžného účetního období (+/-) 

A. = Peněžní toky z provozní činnosti (včetně odpisů) 

B. = Peněžní toky z investiční činnosti 

C. = Peněžní toky z finanční činnosti 

F. = Peněžní toky celkem (Z + A + B + C) 
R. = Konečný stav peněžních prostředků a peněžních ekvivalentů (P + F)

Cashflow kvadrant

Je teorie, která také pracuje s tokem peněz, jejímž autorem je Robert T. Kiyosaki. Robert Kiyosaki rozdělil lidi do čtyřech skupin, podle toho, jakým způsobem vydělávají peníze a jak uvažují. V jednoduchosti lze popisovat tu teorii velmi obtížně, ale překvapivá je v tom, že vlastně nic nového neobjevuje, pouze popisu stav věcí a znovu poukazuje na existující vazby a vzájemnosti. Jde o to, že lidé v jednotlivých kvadrantech mají velmi odlišné životní cesty a je na rozhodnutí každého z nás, v jakém kvadrantu, chce být. Na začátku musí být řečeno, že žádný kvadrant není lepší než ostatní - všechny mají své výhody a nevýhody. Ani to není rada pro všechny zaměstnance, aby se stali podnikateli. Jde především o pochopení jednotlivých druhů lidí podle toho, odkud získávají své peníze, a proč někteří nikdy nemohou být finančně nezávislí. Záleží opravdu na každém člověku, čeho si váží nejvíce. Problém je v tom, že ve škole vám nedají možnost výběru a automaticky z vás udělají zaměstnance. Pojďme se tedy nyní podívat na to, co každý kvadrant představuje:

 1) Zaměstnanec: v tomto kvadrantu je nejvíce lidí. Jsou zde především ti, kteří si váží své relativní jistoty a pravidelné mzdy. Problém je v tom, že je téměř nemožné se v tomto kvadrantu stát finančně nezávislým na své mzdě, protože veškerý svůj čas vyměňujete za cizí peníze. Navíc ta jistota je opravdu pouze relativní, jelikož máte pouze jediný zdroj příjmů –od svého zaměstnavatele. Jakmile ho ztratíte (dostanete vyhazov), máte velký problém. Naopak výhody tkví v té pomyslné bezstarostnosti, pravidelného příjmu bez ohledu na to, zda společnost vydělává, a často také velká podpora ze strany odborových organizací, které chrání zájmy zaměstnanců.

2) Samostatně výdělečně činná osoba: jedná se o typického živnostníka, který rád pracuje sám v nějaké odborné živnosti. Typičtí jsou samostatně pracující odborníci, pracující na živnostenský list. Tento typ lidí si váží svého vyššího vzdělání či pracovní kvalifikace, která jim umožňuje "být pánem svého času", vydělávat sám na sebe a vlastní pocit nenahraditelnosti a důležitosti. Problém je v tom, že toto je pouze takové pseudopodnikání - stále nemáte žádné zaměstnance, kteří by vás v případě nouze nahradili a udělali práci za vás. Máte sice více příjmů (nikoliv pouze jeden příjem od svého zaměstnavatele) od svých více zákazníků, ale jakmile přestanete pracovat, peníze přestanou přicházet. Také svůj "byznys" nemůžete prodat nikomu jinému, protože vy sám jste tím byznysem.

3) Majitel podniku: toto je člověk, který využívá času a peněz jiných lidí. Jedná se o nejlepší cestu, jak se stát finančně nezávislým. Majitel podniku využívá času svých zaměstnanců (první kvadrant), kteří pracují i když on nepracuje, a využívá cizích peněz například od banky či investora, ze kterých vytváří svůj vlastní kapitál (produkty či služby, které následně prodává). Nevýhodou bytí majitelem podniku je, že je velmi těžké se do této pozice dostat. Vyžaduje to mnoho vlastností, které spousta lidí nemá - především ochota převzít zodpovědnost za všechna rizika.

4) Investor: a v posledním kvadrantu se nacházejí většinou bývalí podnikatelé, kteří svůj byznys prodali někomu jinému a nyní hledají další podnikatele, do kterých by investovali své prostředky a zhodnotili tak své peníze - v tomto kvadrantu se vydělávají peníze pomocí peněz a představuje to finální fázi finanční nezávislosti. Hlavní nevýhodou jsou časové a zkušenostní nároky na osobu investora. Investor za sebou musí mít mnoho zkušeností a často také tým odborníků (z kvadrantu S), aby dokázal uspět. V tomto kvadrantu se typicky vyskytují lidé, kteří si váží svého času více než svých peněz. 
[image: image69.jpg]ZAMESTNANEC MAJITEL PODNIKU
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PRAVÁ        LEVÁ 


STRANA     STRANA   

                                               
                                               Aktivní          Pasivní
                                                příjem           příjem

                                                 90%             10%
                                                 lidí                 lidí

                                                 mají              mají
                                                názor         zkušenosti

                                               kupují            kupují
                                               pasiva,          aktiva
                                               utrácejí        investují

                                             omezený        neomezený
                                               příjem,           příjem,
                                              nejistota          jistota

                                             vyměňují        budují
                                               čas za           systémy,
                                                  za                peníze
                                               peníze         produkující
Aktiva peníze přinášejí, pasiva peníze berou

První věcí, kterou si každý musí uvědomit, je rozdíl mezi investicí a spotřebou. V podstatě se tedy jedná o rozdíl mezi aktivy a pasivy. Zatímco aktiva peníze přinášejí, pasiva přinášejí dluhy. Vezměme si jako příklad dům. Dům je ve všech účetních systémech vnímán jako aktivum. Ve skutečnosti každý, kdo zachází s penězi, by jej měl vnímat jako pasivum. Dům totiž například bance, která na něj poskytla hypotéku, přináší úroky, z tohoto pohledu je tedy aktivem banky - jí z něj plynou peníze. Pokud máte dům ve vlastnictví bez hypotéky nebo půjčky a pouze jej obýváte (s výjimkou spekulativního nákupu za účelem výhodného prodeje), opět vám přináší výdaje na údržbu a žádné příjmy - je tedy vaším pasivem.

Dům vás totiž o vaše peníze připravuje místo toho, aby vám investice do jeho pořízení peníze přinášela. Tak je to také s řadou dalších aktiv a platí pravidlo, že to co je aktivem na jedné straně, je pro druhou stranu pasivem. Tedy vaše úspory jsou vaše aktiva, pro banku jsou to však při přijetí této finanční filosofie její pasiva. Ještě markantněji je to vidět při propojení s výkazem zisku, kdy váš příjem jde do spotřeby, resp. nákupu pasiv. 

Pokuste se vytvořit si každý svojí vlastní výsledovku, tedy příjmy a výdaje spolu s propojením na aktiva a pasiva.

Podnikání

Důsledkem Vašeho ekonomického uvažování a rozvoje, může být budování podnikání (businessu). 
Ještě před tím, než k této myšlence přikročíte, je si třeba odpovědět na otázku: „Proč vlastně podnikat?“ Už toho máte dost? Ode dneška budete svým pánem?! Založíte firmu a už to bude jen na vás, však ještě světu ukážete! Důvody mohou být rozličné, zkusíme společně najít další a snad relevantnější.
Podnikatel, to zní hrdě. Tedy znělo by, kdyby několik desítek českých „vykuků“ za vydatné podpory novinářů, co tolik milují zkratky a klišé, tento pojem za poslední dvě desetiletí tak nezprofanovalo. Díky mediálně zajímavým a velmi vděčným kauzám, ve kterých jako svébytně existující charakter vystupovali „podnikatelé“ typu Františka Mrázka, Radovana Krejčíře nebo Tomáše Pitra, zní dnes slovo podnikatel téměř jako nadávka. Dění 40 předrevolučních let českému podnikání taky nijak nepomohlo.
Svět podnikání není postavený na podvodech, mafiánských způsobech a daňových únicích. V České republice jsou skoro dva miliony podnikatelských subjektů. Drtivé většině z nich jde sice o to, vydělat podnikáním peníze, ale ne všichni se o to snaží za každou cenu, mimo rámec zákonných pravidel. Velké množství z nich odevzdává maximum a rozhodně by nemohli aspirovat na podvodníky roku. Vstávají za rozbřesku, uléhají po setmění, neznají víkendy a často ani svátky. Neznají pevnou pracovní dobu, nemají jistotu výdělku a většinu času se snaží vyjít se svými zákazníky. Odměnou jim často bývají závistivé stesky nepodnikajících, kteří je vidí jako vyžírky, jež si do nákladů dávají televize koupené rodině k ježíšku nebo zájezdy na Havaj.

Pokud přes výše uvedené máte chuť začít podnikat, pokusíme se nastínit další možná úskalí a poskytnout Vám tipy, které Vám vstup do samostatně výdělečné činnosti usnadní.
Důvody, proč začít podnikat
► Máte výrobek nebo službu a chcete je nabídnout potenciálním zákazníkům

Nejlepší způsob, jak s podnikáním začít, je jít do něj s jasně definovanou službou nebo výrobkem, o nichž tušíte, že by mohly zákazníky zaujmout a že nejsou na daném trhu k dispozici. K analýzám trhu se v našem seriálu ještě dostaneme, pro tuto chvíli je důležité, že máte-li co prodávat, jste na nejlepší cestě dát svému podnikání správný směr.

► Máte vizi

Nemusíte mít konkrétní produkt ani službu, a přesto víte, že chcete dosáhnout určitých cílů. Ty mohou být jakékoli, pro účely podnikání je ale podstatné, aby její součástí bylo něco, co se může účastnit směny. Zhmotněte svou představu a stanovte si jako prostředek k jejímu dosažení podnikání, které vám může poskytnout dostatek prostředků. I když bude výslednou vizí pomáhání potřebným, lze za ní najít mnoho hmotného – hladovým se pomáhá lépe, když je člověk sytý.

► Máte příležitost

Příležitosti mohou být mnohé, my máme na mysli zejména příležitosti, z nichž cítíte, že by „z nich mohlo něco kápnout“. Můžete se například dostat do situace, kdy jako zaměstnanec reklamní agentury zjistíte, že byste byli schopni klientovi, pro něhož dva roky pracujete jako account manažer, nabídnout víc než vaše agentura, a tak se rozhodnete odejít, klienta přetáhnout a „udělat obchod pro sebe“. Jenže pozor, postavit živobytí na jednom, byť velkém zákazníkovi je velmi krátkozraká záležitost – stejně jako klient odešel od předchozí agentury, může za nějaký čas odejít od vás. A podobně se to může mít i s bohatým strýčkem z Austrálie, kterého někde náhodou vystopujete a který se rozhodne vybudovat v Evropě pobočku na prodej klokaních kapes. Po čase může příbuzný podlehnout svým stařeckým vrtochům, pobočku zavřít a užívat si utržené miliony s milenkou na Tahiti.
Začít podnikat

Příležitost můžete vycítit i v prodeji nějaké zaručené novinky na trhu. Každý z nás má ostatně dost známých, kterým by produkt mohl, než si ho pořídí jinde, nabídnout a s úspěchem prodat. Ale spoléhat se na to, že budu prodávat známým a jejich známým, rozhodně není taktické, po čase totiž zjistíte, že vám známí došli – a co víc, dokonce s vámi třeba ani nebudou chtít kamarádit, když jim budete pořád něco vnucovat. A co teprve když jim dodáte něco, co podle nich nebude oplývat top kvalitou…

► K založení živnosti vás vyzval zaměstnavatel

Pokud vás o zřízení živnostenského listu požádal zaměstnavatel, patrně chce, abyste mu za práci pro něho začali vystavovat faktury. V takovém případě zbystřete. Podnikatel rozhodně nebude mít zase až tak velkou motivaci pomáhat postavit se na vlastní nohy jinému podnikateli, zvlášť když v tomto případě budou obory vašeho podnikání stejné, ne-li naprosto shodné. Jeho jediným přáním bude ušetřit na odvodech na zdravotní a sociální pojištění. V dlouho fungujících ekonomikách je poměrně běžné, že si svéprávní lidé mezi sebou dohodnou podmínky, jaké jim vzájemně vyhovují, takže například v Německu větší podnikatelé zaměstnávají menší podnikatele-živnostníky a státu to nevadí, ví, že o své nepřijde, protože živnostník bude stejně platit daně, byť menší, a dokonce i pojištění, a navíc ho na nejrůznějších daních připraví i o téměř celý zbytek. V České republice je ale tento způsob řešení pracovněprávních vztahů, dle podnikatele z 90. let Miroslava Švarce nazvaný švarcsystém, nezákonný. Jestliže budete na živnostenský list vykonávat činnost výhradně pro jeden subjekt, bude to podezřelé Státnímu úřadu inspekce práce a ten může za obcházení pravidel pokutovat nejen zaměstnavatele, ale i vás. 
► Nemáte práci

Pokud jste se z nějakého důvodu stali nezaměstnanými, může to být rovněž motivem pro zřízení živnosti. Úřad práce vám dokonce při správné konstelaci a dostatečných zásobách prostředků určených na dotace vypomůže do začátků, jenže ruku na srdce: nemáte-li vizi, výrobek ani službu, budou se vám příležitosti hledat jen velmi obtížně. Takže ještě než na živnostenský úřad vykročíte, zamyslete se nad tím, jestli vám provozování živnosti vůbec k něčemu bude, když skončíte ve fázi čerstvě vyrobeného razítka a založení účtu zejícího nulou.
► Chcete vydělat peníze

Základem každého podnikání je zajistit si slušné živobytí. Lidé s vizí uvažují dlouhodoběji a jistě budou chtít vybudovat firmu, která jim poskytne komfort v podobě pasivního příjmu – pokud budou úspěšní, někdy v daleké budoucnosti budou sedět v houpacím křesle s dýmkou a ať už s panákem becherovky v ruce, nebo bez budou jen sledovat přibývající peníze na účtu, které za ně vydělá někdo jiný. Kdo říká, že podniká, ale stačí mu, když se uživí, nemluví pravdu. Smyslem každého podnikání je generovat zisk. Nebo má snad někdo sen o firmě s dokonalým logem a letáky na křídovém papíře, která ve stadiu klinické smrti čeká na poslední úder konkurence?

Nevstupujte ale do podnikání s cílem ocitnout se na žebříčku nejbohatších Čechů po boku Petra Kellnera. Vypadá to líbivě, když si představíte, že budete na vlastní ostrov v Tichomoří létat vlastním tryskáčem, ale podnikání je hlavně dřina, každodenní starosti a sebezapření. Je třeba mít vizi a neustále hledat nástroje k jejímu naplnění. I takový Kellner musel někdy tvrdě pracovat (dnes už nemusí, přesto – údajně – stále pracuje).

Jedni mají jistoty a stravenky, jiní platí míň na odvodech. Státní zaměstnanec, zaměstnanec soukromé firmy či osoba samostatně výdělečně činná. Máme rovné šance, nebo je někdo nespravedlivě zvýhodněn?
Co vám podnikání dá?

Podnikání představuje zejména volnost, a jak v rozhovoru pro server Na kávě říká v bonmotu Radim Jančura, majitel brněnské Student Agency, jistotu, že „vás nikdo nevyrazí, když přijdete pozdě do práce“. Jste odpovědni sami sobě, což je na jednu stranu velký závazek a na druhou stranu obrovská příležitost, pokud se do své práce zakousnete. Platí, že příležitost dělá příležitost. Jakmile je člověk jednou  v tom a věnuje se podnikání naplno, je schopen vidět souvislosti tam, kde je ostatní nevidí. Stačí chodit s očima otevřenýma.
Co vám podnikání vezme?

Podnikání vám vezme především spoustu volného času a zcela jistě – alespoň v počátcích – duševní vyrovnanost. Ať už přičichnete k penězům, pokud vůbec bude k čemu přivonět, anebo vás začne práce na sebe bavit, bude vás podnikání pohlcovat. Přijdete o spoustu pěkných chvil, které byste jinak mohli strávit s rodinou, i o víkendy, protože podnikání nezačíná a nekončí s pevně stanovenou otvírací nebo pracovní dobou. Přijdete také o možnost vymluvit se na nepříznivé okolnosti, které vás potkaly (například na kolegu, jenž pozdě dodal podklady v PowerPointu). Nebude se komu vymlouvat a na koho co svádět, protože budete sám sobě šéfem. A vaším jediným arbitrem se stane zákazník.
Mám na to?

Kromě vlastního oboru podnikání budete muset leccos vědět o ekonomii (naučit se počítat je základ a je to matematika, ekonomie je ta vědní disciplína, kde se mluví o  cashflow), ale také o právu (to je to nevymahatelné cosi, o čem se u nás častěji mluví, než se to dodržuje), marketingu a možná i o sociologii a psychologii. Ale všechny tyhle věci se naučíte v běhu a ideálně skrze praxi. To podstatné je, jestli své podnikání nevěšíte na hřebíček, ještě než jste s ním začali. V podnikání je totiž potřeba zejména pevná vůle, trpělivost a schopnost dotahovat věci do konce. Na tom se shodne většina úspěšných podnikatelů, a dokonce i těch veleúspěšných.
Konec formuláře

Podnikání je věc nejistá, ale rozhodně máte větší šanci než při sázení ve Sportce za Husákovy éry. Při zvažování, zda se do toho vrhnete, musíte vzít v úvahu, že mezer je na trhu stále míň, a i když se vám nějakou podaří najít, zcela jistě se k vám do ní bude dříve nebo později snažit vklínit někdo další. V ekonomice existuje pojem, který se nazývá náklady (obětované) příležitosti. Tento termín zahrnuje všechno, o co na základě svého rozhodnutí přijdete. Zcela jistě jsou v něm obsaženy nejen finanční náklady, ale také ostatní výhody, kterých se na podnikatelské dráze definitivně vzdáte. Zůstaneme-li ale v rovině hmotné, je třeba vzít v úvahu, jestli vám příležitosti samostatné činnosti vyváží mzdu, kterou vyděláte jako zaměstnanec.

Dáváte-li přednost duševnímu klidu, sociálním jistotám a zaručenému výdělku, který měsíc co měsíc doputuje strastiplnou cestou od vašeho zaměstnavatele přes clearingové centrum České národní banky až na váš účet, raději ani s podnikáním nezačínejte.

Podnikatelský záměr

Představuje „gró“ samotného podnikání. Podnikání, myslíte-li to s ním opravdu vážně, je běh na dlouhou trať. Jen málokomu se v něm daří natolik, aby v cílové rovince nezjistil, že má vlastně jazyk na vestě tak nízko, že olizuje soupeřovy paty, nebo že během sprintu z kopce neprošlapal podrážky. Při závodě je třeba každou chvíli přemýšlet, kalkulovat a činit rozhodnutí, z nichž mnohá mohou být osudová. Ať už chcete podnikat v čemkoli, je třeba si ujasnit, kde jste, kam chcete jít a jaké prostředky zvolíte k tomu, abyste se tam dostali. Nemáte-li o tom žádnou představu, budete svou práci jen tak šolichat a patrně daleko před cílovou rovinkou zjistíte, buď že ostatní už dávno doběhli, že jste seběhli z trati, nebo jen tak živoříte na hranici mezi životem a smrtí.

Analýza

Jednoduchý příklad dobrého podnikatelského záměru je postavit si mobilní stánek s limonádou a párkem v rohlíku na místě setkání věřících s papežem, diskutabilní je pak nápad prodávat tamtéž prezervativy. Jenže ten, kdo nezná okolnosti, se klidně vrhne do realizace druhého záměru, když nesprávně vyhodnotí úskalí, která ho na místě liturgické slavnosti čekají. Může být potom ještě rád, když už tratí na pronájmu mobilního stánku a utopí náklady na pořízení několika tisíc pryžových antikoncepcí, že nebude přítomnými ukamenován za provokaci.

Budete-li dostatečně invenční, vymyslíte toho hodně, v čem by se dalo podnikat. Ne každý nápad je ale dostatečně životaschopný. Proto své úvahy musíte hned v zárodku podrobit analýze. Ve všech příručkách – dobrých, špatných i těch, které dosud nevyšly, najdete jako jednu z nedoporučovanějších tzv. SWOT analýzu. Zatímco čtyři písmena jejího názvu, která znamenají silné stránky (anglicky strenghts), slabé stránky (weaknesses), příležitosti (opportunities) a hrozby (threats), znají od mateřské školy téměř všichni, kdo si před usnutím četli manažerské příručky, jejího autora – Alberta Humphreye. Pokusme se tuto často přebíranou, ale mnohdy zbytečně těžkopádnou teorii přeložit do srozumitelné mluvy.

SWOT

Silné a slabé stránky vycházejí z interních podmínek, za nichž firma či podnikatel podniká. Při jejich definici tedy záleží na tom, jaké předpoklady máte – jednak ve vztahu k oboru podnikání, ale také jako obecně sociálně-psychologické přednosti či nedostatky. Cílem je maximalizovat silné a minimalizovat slabé stránky. Příležitosti a hrozby oproti tomu vycházejí z vnějšku firmy, jsou jen obtížně ovlivnitelné. Ale platí, že štěstí přeje připraveným – kdo se například umí vyznat ve spleti zákonů a dotačních programů, na jejichž pořádek má běžný smrtelník efekt nulový, je ve výhodě.

Když si budete se čtyřmi kategoriemi faktorů podnikání, které se v manažerské teorii rozdělují do čtyř kvadrantů, hrát, zjistíte, že někdy je těžké odhalit, zda konkrétní parametr patří tam či onam. Úkolem podnikatele je správně identifikovat, v čem tkví jeho výhody a nevýhody, snažit hledat příležitosti a eliminovat působení hrozeb.

Silné stránky

Nejvýznamnější silnou stránkou v podnikání je zcela určitě výjimečnost. Buďte proto ve svém podnikání výjimeční nebo se aspoň snažte o to, aby vás za výjimečné zákazníci považovali.

Další, co můžete pozitivně ovlivnit, je profesionalita a flexibilita, takže SWOT analýzu byste určitě neměli provádět jen na začátku, ale věnovat se jí průběžně. S přibývajícími pohledávkami za neplatiči a bobtnajícími mozoly na pravačce se totiž nevyvíjíte jenom vy, ale i svět kolem vás.

A na další své silné stránce můžete v následujících mnoha letech pracovat postupně. Jmenuje se důvěra a její hlavní vlastností je, že se těžce získává a úměrně snadno ztrácí. Naštěstí je ale v České republice spousta těch, kteří když jednou nedodržíte daný slib, zase za vámi přijdou, ale není radno na to hřešit. Jednou byste se mohli probudit ve zdravě fungující ekonomice a tam panují jiné zákonitosti. Zákazník, který zjistí, že jste nespolehlivý, si najde někoho jiného.

Slabé stránky

Mezi limitující faktory bude v mnoha případech nedostatek peněz do začátku. Jsou obory, které vyžadují velké investice. Přemýšlet hned na počátku podnikání o některých z nich, nemáte-li přístup k neomezenému kapitálu, je zbytečně velkým soustem, které nestrávíte. Budete-li chtít vybudovat konkurenci České pošty, může se vám to – s ohledem na zakaboněné tváře stovek poštovních úřednic – podařit, zvlášť najmete-li armádu lepých slečen, které ovládají řeč těla, neverbální i verbální komunikaci a nejméně tři světové jazyky. Ale patrně předtím vykrvácíte.

Oproti tomu najdeme velké množství oblastí, kde můžete do podnikání vstoupit takřka s prázdnou kapsou – jedinou výraznou investicí bude tisícikoruna vydaná za živnostenské oprávnění. A přesto můžete být úspěšní.

Další slabou stránkou podnikatelského záměru může být jeho neuskutečnitelnost. Pokud budete chtít vybudovat elektronický obchod s perpetum mobile nebo kvadratizovanými kruhy, budete sice výjimeční, ale těžko svůj plán uskutečníte.

Příležitosti

Svět je plný příležitostí a ve světě podnikání je obrovská spousta toho, co můžete úspěšně vyměnit za peníze. Příkladem ostatně může být široká nabídka oblečků pro čtyřnohé miláčky – vycházkových, odpočinkových i sportovních – nebo cestovní kancelář pro miláčky plyšové, s níž se jednomu podnikateli podařilo před časem uhranout dva investory v pořadu České televize Den D. I když je cestovka pro plyšáky příkladem spíše prošoupaných podrážek, protože podle zlých jazyků v poslední době nemá ustláno na vavřínech, svědčí o tom, že nabídnout lze v dnešním chaotickém světě prakticky cokoliv.

V roce 2005 kupříkladu vydělal britský student Alex Tew přes milion dolarů prodejem reklamní plochy na stránce www.milliondollarhomepage.com. Jeden obrazový bod prodával za jeden dolar, a protože stránka obsahovala přesně milion pixelů a Alexovi se je podařilo prodat úplně všechny (posledních tisíc dokonce v aukci za 38 100 dolarů), připsal si na účet plných 1 037 100 dolarů. A to prosím ani tehdy 21letý kluk neměl příliš velké ambice.

Hrozby

Až vám jednou za bezesné noci dojde, že jste šikovný truhlář a jste postele z masivu schopný vyrábět za poloviční cenu oproti ceně v řetězci s nábytkem, nestavte si vzdušné zámky. Otázku, proč by je lidé neměli za tu cenu kupovat, postavte diametrálně jinak – proč by měli? Obchodní řetězec zcela jistě neprodává novinku s nízkou marží a v průběhu času bude schopen zlevnit tak, že se s jeho nejnižší cenou nebudete moci měřit.

Mají-li zákazníci z čeho vybírat, je to sice smůla pro toho, kdo se považoval za výjimečného, ale také je to známka toho, že na trhu je velká konkurence, což jako spotřebitel na druhou stranu oceníte. Ale konkurence ve vašem oboru je další hrozbou vašeho podnikání.

Vzorovým příkladem oblasti, kde je velká konkurence a kde se přitom dá podnikání zahájit s několika pětkami v kapse, je tvorba internetových stránek. Ve dřívějších dobách internetu, když ještě pojmy SEO (optimalizace stránek pro vyhledávače) a SEM (marketing zaměřený na zvýšení návštěvnosti z vyhledávačů) zněly jako elfí zaklínadlo a znalost zkratky HTML byla výsadou jen několika podivínů, svěřovaly i velké firmy tvorbu internetových prezentací Lojzům, adolescentním synům Frantů z obchodního, co si na gymnáziu stáhli „kreknutý“ Photoshop a ve volných chvílích se učili jezdit myší po obrazovce a dělat webovou grafiku. Lojzové mezitím dospěli, velké množství z nich dnes dělá pro agentury, co si za své služby účtují mnohonásobky toho, co Lojzové dříve, ale nahradili je noví Lojzové a ti pořád mají komu své služby nabízet. Soupeřit s nimi v ceně je poměrně obtížné, a to i když se nebudete bát a seženete si nelegální Photoshop taky.

Příklad SWOT analýzy firmy prodávající tkaničky z vlákna agáve

Silné stránky
jedinečnost – takový produkt na trhu jistojistě není
nízká pořizovací cena – vzhledem ke mzdám v Mexiku vyjde pořízení materiálu na pakatel

přizpůsobivost – tkaničky je možné vyrábět v mnoha barevných variacích

minimální provozní a výrobní náklady – výrobu tkaniček zvládne obsluha čítající 3 lidi

Slabé stránky
neznalost – o tkaničkách z agáve nikdo nikdy neslyšel

špatná kvalita – tkaničky často praskají, zejména při zběsilém zavazování před odjezdem autobusu

nedostatky v distribuci – obchodní zástupci musí objíždět velké množství maloprodejen

Příležitosti

mezinárodní spolupráce – výrobce sportovní obuvi z Německa chce obohatit nabídku o boty vyrobené z ryze přírodních materiálů

nový segment – výrobce tequilly spustil reklamní kampaň na podporu výrobků z agáve

expanze do Asie – dělníci významného producenta tkaniček v Číně rozbili stroje

Hrozby

konkurence – firma XY se rozhodla prodávat tkaničky z krokodýlího trusu, které jsou levnější a kvalitnější

nemožnost ovlivnit dění v Mexiku – orientace na vzdáleného dodavatele suroviny znamená přerušení dodávek v případě stávky

nejistota v zahraničním obchodu – clo uvalené Evropskou unií na dodávky z Mexika může pro plán znamenat pohromu

změna životního stylu – zákazníci si častěji pořizují boty na suchý zip

Jedno ovlivňuje druhé

Vstoupit ale můžete i na konkurenční trh, a dokonce i tehdy, je-li kolem vás velká spousta firem s podobným zaměřením. Příkladem budiž další příběh z internetu. Poté, co koncem roku 2008 vznikl v Americe slevový server Groupon, podařilo se ho v následujících letech úspěšně okopírovat prvnímu Čechovi. A pak přišla lavina a během několika měsíců jich na malém českém trhu vzniklo několik set. Ne že by se všechny z nich staly úspěšnými (on možná nakonec nebude úspěšný ani ten první), ale všichni měli pocit, že se na trh vejdou, než začaly odpadat.

Příběh ukazuje, jak je dnes podnikání ošemetné. I neexistující konkurence totiž může být hrozbou – jakmile někdo jiný vycítí potenciál vašeho podnikání, bude se snažit nabízet podobné služby. V dnešním světě je jednodušší zkopírovat podnikatelský nápad než poslední verzi Windows.

Ať už je škála konkurence jakákoli, hledejte svou konkurenční výhodu. Tu totiž není třeba mít jen na samém počátku podnikání, konkurenci je třeba sledovat průběžně a nacházet výhody oproti ostatním neustále. Jinak se vám totiž může stát, že konkurence vás okopíruje a přidá ke svému podnikání ještě něco navrch, takže rázem bude vepředu. Například člověk, který poskytuje jazykové služby (nejčastěji korektury) a za svou důležitou konkurenční výhodu považuje to, že se korekturám věnuje jako hlavní činnosti, a je tedy schopen zareagovat na objednávky kdykoli v průběhu dne. Pokud by stejnou službu nabízel jako učitel češtiny, který se zakázce bude věnovat až poté, co přijde upachtěný z práce a opraví čtvrtletní písemky, o svou výhodu by přišel, respektive by ji ani neměl.

V podnikání tedy jedno ovlivňuje druhé – vy budete vzorem pro konkurenci a zároveň z ní můžete čerpat. To, co se v jednu chvíli jeví jako silná stránka, se velmi brzy může ocitnout na opačném pólu. Vaším úkolem jako podnikatele bude si tahle všechna rizika uvědomovat a pracovat s nimi. To pozitivní, co stojí na vaší straně, jde často proti tomu, co je negativní. V každém okamžiku tedy budete nuceni se rozhodovat a přizpůsobovat se.

Má dnes Česká republika svého Baťu?

· Ano, jistě




33,33 %

· Ne, Baťové už se nerodí


28,33 %

· Ne, tady by ani Baťa neuspěl


32,50 %

· Nevím





5,83 %

Počet hlasů: 120

Konec formuláře

Buďte v obraze

Příběh milionové stránky dokazuje, že stačí hledat příležitosti a mít dostatek elánu dovést nápad do konce. Jinými slovy – je třeba být v pravý čas na pravém místě. Nemusíte přitom uskutečňovat jen bláznivé nápady, spousta oborů podnikání může být lidem prospěšná, a dokonce při nich vytváříte něco, co se jim do paměti vryje víc, než jak se do oční sítnice propálí každý z milionu pestrobarevných pixelů Tewova webu.

Každá životní situace skýtá nepřeberné množství podnikatelských příležitostí, nad nimiž jako patron drží ochranný palec neviditelná ruka trhu. Vždyť si uvědomme, s jak železnou logikou se objevují prodejny stavebnin v místech, kde bují příměstská výstavba, jak poblíž nově vybudovaných čtvrtí vyrůstají jak houby po dešti obchody s dětským zbožím a jak jasným koloritem.
Podnikatelský plán

SWOT analýza by měla být součástí podnikatelského (nebo také business) plánu, který by se měl stát základem vašeho podnikání. V něm si kromě silných a slabých stránek, příležitostí a hrozeb musíte uvědomit také další náležitosti podnikatelského rizika a šance. Jedná se o strategický dokument, který vám pomůže lépe definovat směřování firmy, ať už krátkodobé (operativní plány max. na jeden rok), střednědobé (taktické plány na jeden až tři roky), nebo dlouhodobé (strategické plány na tři až pět let) a jasně vymezit důležité milníky a naznačit kroky, kterými je třeba postupovat. V podnikatelském plánu byste si jasně měli určit priority, což vám pomůže při každodenním rozhodování. Řídit se můžete například známým a v mnoha oblastech platným Paretovým principem, který říká, že 20 procent úsilí produkuje 80 procent prospěchu.

Správný podnikatelský plán rovněž obsahuje marketingovou strategii a způsob řízení kvality, způsob zajištění výroby nebo poskytování služeb – nemá-li vaše činnost podobu one-man show, budete muset najmout nějaké lidi. A důležitý je také pro finanční plánování, protože si uvědomíte, k jakým finančním zdrojům máte přístup a jak velké prostředky v jakém časovém horizontu budete schopni investovat a jaké peníze budete mít k dispozici pro financování provozu, jehož fixní náklady vám každou minutu podnikání budou z vydělaného balíku ukrajovat.

K čemu vám plán bude?
Obsah podnikatelského plánu pro investory
Máte nápady, máte chuť podnikat, nebojíte se práce. Jen peníze chybějí. Sháníte tedy investora. Připravte se ovšem na křížový výslech. Zformulovat si podnikatelský plán se vám ale vyplatí, i když za žádnými investory s čepicí v ruce nepůjdete.
Podnikatelský plán – co dělám, co potřebuji a co nabízím

Produkt/služba – jeho výhody, ceny

SWOT analýza – silné a slabé stránky, příležitosti a hrozby

Prodejní a marketingová strategie

Hotovostní toky (cashflow)

Mírně upraveno dle příručky Jak napsat podnikatelský plán aneb Kudy vede cesta k úspěchu, CzechInvest, Praha 2005

Podnikatelský plán, ať už ho vyvedete v pestrých barvách jako schéma na papíře formátu A1, powerpointovou prezentaci, nebo sadu poznámek na útržcích toaletního papíru, poslouží zejména vám – účely byly zmíněny výše. Zejména poslední způsob ale nedoporučujeme ve chvíli, kdy se na základě něho budete ucházet o úvěr v bance, což je druhá motivace k tomu, nějaký podnikatelský plán sepsat (i když jen profesionální zpracování plánu vám dnes přiklepnutí půjčky rozhodně nezaručí). A pokud se ucházíte o přízeň investora, věřte, že hlavně ten bude mít zájem poznat vaši představu o možnostech rozvoje firmy velmi detailně.

Ani sebelepší podnikatelský plán vám ovšem nezaručí úspěch. Nebojte se ho během podnikání modifikovat, protože tím, co vám na cestě za vysněným snem a za titulem podnikatele tisíciletí pomůže, je kladný a aktivní vztah k oboru podnikání (kdo podniká s láskou a komu je práce koníčkem, má předpoklady pro to, aby se mu práce nestala rutinou a nepřivodila mu každý účetní měsíc opruzeniny), neutuchající podnikatelský entuziazmus, spolehlivost a flexibilita. Bez nich se to dělat nedá.

Příklady podnikatelů současnosti:
Karel Janečkem: matematika ho katapultovala mezi superúspěšné Čechy. Teď se rozhodl bojovat s korupční chobotnicí...

Tomáš Karpíšek: učí Čechy dobře jíst. Zakladatel sítě restaurací Ambiente, majitel podniku La Degustation Bohême Bourgeoise, autor konceptů Lokál a Čestr...

 Tomio Okamurou: v Japonsku začínal jako popelář, v Česku se stal milionářem...

Tomáš Čupr: po návratu z Anglie byl za vodou, aby ho však rodiče přestali posílat do práce, musel něco dokázat i doma – tak postavil Slevomat...
Opakovací otázky
Co je to cashflow kvadrant?
Začátek formuláře

[image: image70.wmf] jde o účetní výkaz (výsledovku), která je rozdělena na několik částí (provozní, investiční, atd.)
[image: image71.wmf] jde rozdělení lidí do 4 kategorií, podle typu jejich příjmů (a toku peněz) a vlastnictví aktiv a pasiv 

[image: image72.wmf]  je filozofická teorie vydělávání peněz
Aktiva a pasiva rozdělujeme…

Začátek formuláře

[image: image73.wmf] podle toho zda-li mají materiální hodnotu či nikoliv
[image: image74.wmf] podle toho jaký finanční tok vytváření, aktivní či pasivní 

[image: image75.wmf] podle účetních zásad a jiná možnost není 

Neviditelná ruka trhu…
Začátek formuláře

[image: image76.wmf] udržuje stálé ceny
[image: image77.wmf] pomáhá při alokaci peněz do neziskových odvětví
[image: image78.wmf] je samoregulační mechanismus trhu, které reguluje, jak množství, tak i cenu, ale zboží a služby 

Co je to SWOT analýza?
Začátek formuláře

[image: image79.wmf] analýza vzájemných podnikatelských vazeb
[image: image80.wmf] analýza síly, váhy, objemu a času
[image: image81.wmf] analýza silný a slabých stránek, příležitostí a nezezpečí
Jaké typy plánů znáte?
Začátek formuláře

[image: image82.wmf] krátkodobé, střednědobé, dlouhodobé
[image: image83.wmf] operativní, taktické, strategické
[image: image84.wmf] variabilní, permutativní, fixní
Základní orientace v ekonomice
Rozhodnete-li se dát na podnikatelskou dráhu, ať už bude úspěšná, nebo nikoliv, stanou se vaší zásadní mantrou pro příští roky pojmy výnosy, náklady a hospodářský výsledek. Čím více se s tím ztotožníte, tím máte větší předpoklad, že cesta nakonec bude úspěšná.

Klasické „levně koupit a draze prodat“ platí definitivně v jakémkoli oboru podnikání. V této strategii je ostatně obsažena snaha o maximalizaci zisku, tedy dosažení co nejlepšího (kladného) hospodářského výsledku. Jenže čím déle budete podnikat, tím se bude ekonomika firmy stávat složitější. Do vašich úvah musí dřív či později vstoupit i další důležité faktory. Už na začátku byste o nich měli mít aspoň tušení. Začneme tedy triviálním základem.
Zakladatelský rozpočet

Pokud hodláte podnikat v nějakém nákladově přívětivém oboru, například poskytování konzultací po telefonu desítkám známých, kteří si už v minulosti ověřili vaše kvality, bude vám k tomu stačit právě jen ten telefon. Náklady v celkových milionech, které budete za kvalitní konzultace otáčet, ani nepocítíte, navíc často budou telefonovat zákazníci vám. Budete-li kromě toho podnikat z domova, ušetříte i další náklady.

Tak ideální podmínky má ale v začátcích podnikání (a dokonce i v jeho samotném průběhu) jen málokterý šťastlivec. Většina ostatních by první intelektuální energii měla věnovat vytvoření zakladatelského rozpočtu. Ten má několik cílů:
Určení potřeby finančních zdrojů. Je-li nutno na rozjezd shromáždit větší množství financí, je vhodným způsobem, jak je získat, přizvat společníky.
Nalezení finančních zdrojů. Jenže společníci mají nevýhodu. Máte-li totiž nějakou představu, jak si budete pěkně vyrábět dřevěné figurky a prodávat je po poutích a jak si budete bezstarostně podnikat, může mít kdokoli další představu zcela odlišnou, ať už ji projeví na začátku, nebo v průběhu podnikání. Vezměte jed na to, že někdy později se určitě nějaké konfliktní momenty objeví. Mít společníky znamená muset se dělit o strategické rozhodování i o podíly, a tedy zisk.

Stanovení předpokládaných výsledků v příštích obdobích. To vám umožní odhadnout, jestli se vůbec do podnikání, které jste vymysleli, pouštět. Spolu s vypočtením potřeby finančních zdrojů vám totiž predikce výsledků umožní spočítat očekávanou výnosnost vložených prostředků. Zjistíte-li kupříkladu, že vaše obětavost a kůže, se kterou půjdete na trh, budou oceněny jen jednoprocentním ročním ziskem, nemá cenu se do toho pouštět, protože lepšího zhodnocení dosáhnete dnes jinými formami, mnohem konzervativnějšími, a tedy méně rizikovými. Do výpočtů byste přitom měli zahrnout také oportunitní náklady, tedy náklady příležitosti – jako podnikatel se vzdáte příjmů z normálního zaměstnání a také úroků, kterých byste mohli dosáhnout, kdybyste prostředky obětované firmě použili jinde.
Vlastní a cizí kapitál

Rozdělení kapitálu na vlastní a cizí je zajímavější kapitola podnikatelské ekonomiky, než by se mohlo zdát z krátkého odstavce, který jsme tomuto tématu věnovali. Oba druhy kapitálu jsou pro firmu důležité, každý má ale svým způsobem jiný vliv na její kapitálovou strukturu a riziko. Vlastní kapitál je základ a jeho podíl na celkovém kapitálu vyjadřuje finanční jistotu, tedy nezávislost podniku. Tvoří ho nejen základní jmění, tedy souhrn vkladů společníků nebo akcionářů do firmy, ale také kapitálové fondy, fondy ze zisku a nerozdělený zisk, který jste si třeba rozhodli nevyplatit a nechat ve firmě, děti sice škemrají o kus chleba a sklenici vody, ale vy plánujete nějakou důležitou investici. Cizí kapitál je tím důležitější, čím složitější jsou vztahy mezi firmou a jejím okolím – žádné podnikání se bez něj prakticky neobejde, protože účetně spadají do této kategorie nejen úvěry poskytnuté bankami (těm se podíváme na zoubek v příštím dílu), ale také zálohy od odběratelů, dosud nezaplacené mzdy zaměstnanců, daně, leasingové závazky, dlužní úpisy apod.

Po cizím kapitálu v podobě financí, které použijete z přístupných zdrojů (ač ty jsou v posledních letech vyschlejší a vyschlejší), je vhodné se poohlédnout ve chvíli, kdy potřebujete uskutečnit akci, kterou byste jinak uskutečnit nemohli – cizí kapitál vám umožní například investovat do nějaké technologie, která vám z dlouhodobého hlediska uspoří, protože její práci nebudete muset kupovat, a naopak pro vás bude znamenat příležitost k dalším tržbám. Krátkodobý úvěr vám pro změnu poskytne prostředky ve chvíli, kdy budete mít smlouvu třeba na dodání velkého množství letáků, ale nejprve budete muset zaplatit tiskárně za jejich tisk. Moudré hlavy tvrdí (a odvozují to z výpočtů), že cizí kapitál je většinou levnější než kapitál vlastní (jelikož například nároky společníků, ať už tichých, nebo zbylých, mohou být vyšší než úroky, které chce za poskytnutí půjčky banka). A má také ještě jednu zajímavou vlastnost – zvyšuje totiž výnosnost vlastního kapitálu (aniž byste museli navyšovat své riziko a účast na podnikání, generuje vám firma díky cizímu kapitálu vyšší zisk). Ale pozor! Přemíra cizích zdrojů vás může dostat do insolvence! A v takovém případě nebudete svými pány, neboť o tom, co s vámi bude, budou rozhodovat věřitelé…
Aktiva a pasiva

Pozor! Jakožto firma už nejste žádný „civilista“, stáváte se účetní jednotkou. A jako účetní jednotka potřebujete znát, že pořádek musí být. Pokud jste se ještě účetní jednotkou nestali, jistou představu o tom, co je to pořádek, si můžete udělat z formuláře účetní rozvahy a výkazu zisku a ztráty. Pokud představu máte, jsou vám formuláře aspoň k dispozici, až je budete potřebovat.
Vlastní a cizí kapitál představují zdroje, jež slouží ke krytí majetku, který firma používá ke své činnosti. Protože se jedná o závazky, ať už k vlastníkům (společníkům, akcionářům), dodavatelům, zaměstnancům, nebo bankám, jde o pasiva. Spolu s aktivy se jedná o další veledůležitý pojem, se kterým se setkáte v ekonomické terminologii – a až budete sestavovat nebo podepisovat účetní závěrku, určitě se jim nevyhnete.

Oproti tomu aktiva jsou v účetnictví podniku všechny položky, do kterých firma investovala, majetek, který používá pro zajištění své činnosti, ať už se jedná hmotný i nehmotný investiční majetek (jako stroje nebo budovy) a finanční investice (stálá aktiva), nebo zásoby, pohledávky, investice nebo peněžní prostředky (oběžná aktiva). Kategorie aktiv zachycují strukturu majetku firmy.

Cashflow

Ta poučka o levném nákupu a drahém prodeji má ještě jednu část: pozdržet splatnost. V té je obsažen jeden z problémů, se kterými se patrně v podnikání setkáte, a to je finanční tok, tedy cashflow. Papírově, tedy účetně, i co se pohledu na výsledek hospodaření selským rozumem týká, můžete být totiž v balíku, protože budete prodávat s marží tak úžasnou, že by vám mohli závidět i dovozci koloběžek z Číny. Jenže pokud nebudete inkasovat hotovost a budete vystavovat faktury, budete určitou dobu čekat na to, než vám odběratel zaplatí. Velcí odběratelé si často umí vydupat několikaměsíční splatnost a ti menší zase na datum splatnosti na faktuře nehledí jako na něco, co by je nějakým způsobem zavazovalo. Budete-li na peníze čekat dlouho, můžete mít problém s nedostatkem peněz, protože z dodávek, za které vystavíte fakturu, ještě budete muset odvést DPH a podle předchozích výsledků třeba také zálohu na daň z příjmu. A při tom všem budete muset nakupovat, aby bylo co prodávat. Vaše cashflow bude tedy hodně závislé na tom, jak se vám v takovém případě podaří domluvit podmínky s dodavateli.

Odpisy

Zatímco pohledávky za odběrateli cashflow snižují (užírají z balíku volných peněžních prostředků), ačkoli papírově zvyšují zisk, úplně opačně se ve vztahu k účetnictví projevují odpisy, další to ekonomický pojem důležitý pro pochopení složitosti vazeb ve firemním hospodaření. Odpisy snižují zisk, ale znamenají peníze, které už jste vydali v minulosti, takže o hotovost nepřicházíte, jen si podle účetních pravidel snižujete hospodářský výsledek.
Odpisy se uplatňují na dlouhodobý majetek, takže při jeho pořízení se do daňových nákladů nezahrne celá částka vydaná na pořízení dané věci (hmotné nebo nehmotné), ale jen část, která je daná zákonem o účetnictví a která teoreticky odpovídá snížení hodnoty předmětu jeho opotřebením.

Fixní a variabilní náklady

Při plánování a kalkulacích je potřeba nezapomenout ani na pojmy fixní a variabilní náklady. Jejich rozdíl si vysvětlíme na jednoduchém příkladu. Vlastníte-li firmu o třech zaměstnancích, která má kancelář schopnou bez problémů pojmout pět lidí, a najmete-li dalšího pracovníka, náklady na nájemné se tím nezvýší, jelikož se jedná o náklad fixní. Ať už u vás Jéňa bude pracovat, nebo ne, s touhle nákladovou položkou prostě nehnete. V případě mzdových nákladů, zahrnujících nejen samotnou mzdu a pojištění, se ale jedná o náklady variabilní – výši celkových nákladů přítomnost Jéni na výplatní pásce firmy zkrátka ovlivní.

V ekonomické teorii se lze setkat také s pojmem utopené náklady, jehož objevitelem byl anglický hrnčíř a průmyslník 18. století Josiah Wedgwood. Ten si totiž všiml toho, že je zbytečné plakat nad rozlitým mlékem v podobě nákladů, které jsme v minulosti vynaložili a nelze je získat zpět. Vztáhneme-li Wedgwoodovo moudro na náš příklad, můžeme si představit situaci, kdy se rozhodujeme, zda se variabilních nákladů na Jéňu zbavíme tím, že mu dáme výpověď. V takovém případě se utopenými náklady stane investice do stolu a židle, kterou jsme Jéňovi v euforii přijímání nakoupili. Sice je už nevyužijeme, ale na nákladech na Jéňu přesto můžeme ušetřit. I když v tomto případě připouštím myšlenku toho, že byste majetek opět prodali, pak by utopenými náklady byl pouze rozdíl mezi pořizovací cenou majetku a cenou, za kterou jste jej prodali.
Není zisk jako zisk

Naši krátkou exkurzi do ekonomického pojmosloví zakončíme konstatováním, že hodnota firmy a její výkonnost se měří různými veličinami, které jsou tím komplikovanější, čím složitější je struktura majetku podniku. A tak vás snad nepřekvapí, když řekneme, že není zisk jako zisk. Výsledek firmy může být značně ovlivněn tím, co do konečného zúčtování po skončení hospodářského období zahrneme.
Ukazatele ziskovosti firmy

EAT (hospodářský výsledek) = EBT (zisk před zdaněním) − daň z příjmu

EBT = EBIT (zisk před úroky a zdaněním) – úroky

EBIT = EBITDA (zisk před úroky, odpisy a zdaněním) – odpisy

Když například spočítáme příjmy a odečteme od nich výdaje, dostaneme hrubý provozní zisk, tzv. EBITDA (earnings before interests, taxes, depreciation and amortization), tedy zisk před započtením úroků, daní a odpisů. Jenomže my po dnešní lekci víme, že tento ukazatel nemusí o finanční situaci vypovídat mnoho. Lepší pohled nám poskytne ukazatel EBIT (earnings before interersts and taxes), ten zohledňuje odpisy a udává zisk před zaplacením úroků a daní. Zisk před zdaněním, tedy po odečtení odpisů, daní a úroků, se nazývá EBT (earning before taxes) a definitivní hospodářský výsledek (EAT = earnings after taxes) za daný rok získáme tím, že od tohoto čísla odečteme zaplacené daně z příjmu.

Tak, teď jste vybaveni teorií a můžete se téměř vrhnout do praxe.
Je to opravdu tak složité?

· Ano, opravdu

· Ne, to se jen zdá

· Ne, je to mnohem složitější

· Nevím, to je na mě příliš složitá otázka
Vysvětlivky: 
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 UČEBNÍ TEXT: Základní učivo, důležité znalosti, vědomosti a dovednosti, které by si měli účastníci kurzu (lektoři, vyučující) odnést pro další využití
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   ZAPAMATUJTE SI: Rozšiřující informace pro lektora, které je možné použít při výuce. Informace k zapamatování. Modul je rozpracován maximálně komplexně, aby se lektoři seznámili s problematikou e-learningu jako celku a měli jasno v obecných, technických a pedagogických aspektech problematiky.  
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   CVIČENÍ, PŘÍKLADY: Náměty pro samostatnou práci a zadání jednotlivých úkolů 
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     ŘEŠENÍ: Interní komentář a vysvětlivky pro lektora; řešení jednotlivých cvičení
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