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1. Uvodné naleZitosti

1.1 Struéné zhrnutie

lesova, s.r.o. je obchodna spoloénost, ktorej predmetom ¢innosti je maloobchod s kancelarskym
nabytkom. Jej zdmerom je ponukat pohodiny, moderny a cenovo dostupny nabytok pre domacnosti,
$tudentov, zivnostnikov a mensie aj stredné podniky. Sortiment bude zah#nat kancelarske stoly,
stolicky, skrine, regaly, kontajnery a doplnky na organizaciu pracoviska.

Podnik bude predavat prostrednictvom internetového obchodu a po dohode aj osobnym odberom.
Tovar bude nakupovat od velkoobchodnych dodavatelov a nasledne ho predavat koneénym
zédkaznikom. Konkurenénu vyhodu chce dosiahnut prehlfadnou ponukou, dostupnymi cenami,
poradenstvom pri vybere, spolahlivou komunikaciou a moznostou zabezpecit dopravu.

V Uvodnej faze sa podnik zameria na zakaznikov v KoSiciach a okoli, pricom internetovy predaj
umozni postupne oslovit aj zdkaznikov z dalSich miest Slovenska. Finan¢ny plan ma orientacny
charakter a nejde o overenu progndzu.

1.2 Harok s faktami

Obchodné meno lesova, s.r.0.

Pravna forma spolognost’ s ru€enim obmedzenym

Sidlo Pracovna 10, 040 11 KoSice

Majitel'ka a konatelka Simona LeSova (jedina spolocnicka)

Predmet ¢innosti maloobchod s kancelarskym nabytkom

Predajny kanal internetovy obchod, po dohode osobny odber

Cielovy trh KoSice a okolie, neskér celé Slovensko

Cielové skupiny domace pracovne, Studenti, Zivnostnici, malé a stredné podniky

Hlavna konkurenéna vyhoda prehladna ponuka, dostupné ceny, poradenstvo a spolahliva
komunikacia

2. Popis podniku

2.1 Opis podnikatelskej Cinnosti

lesova, s.r.o. bude fungovat ako maloobchodny predajca. Nabytok nebude vyrabat, ale nakupovat od
dodévatelov a predavat zakaznikom. Medzi hlavné ¢innosti bude patrit vyber sortimentu,
objednavanie tovaru, spracovanie objednavok, komunikdcia so zakaznikmi, organizovanie dopravy,
vybavovanie reklamdcii a propagacia ponuky.

2.2 Ddvod vzniku podniku

Podnik vychadza z potreby zariadit pracovné priestory funkénym nabytkom bez zbytoéne
komplikovaného vyberu. Pri praci zdomu aj v klasickych kancelariach je délezitd vhodna pracovna
plocha, pohodIné sedenie a dostatok UloZzného priestoru. lesova, s.r.o. chce zdkaznikom ulahcit vyber
tym, Ze ponukne zakladny sortiment pre r6zne rozpocty a poskytne zrozumitelné informacie o
rozmeroch, materidloch a vyuZiti vyrobkov.

2.3 Poslanie

Poslanim spoloc¢nosti je pomahat zdkaznikom vytvarat pohodIné, organizované a praktické pracovné
prostredie prostrednictvom dostupného kancelarskeho nabytku.



2.4 Kratkodobé ciele

e pripravit e-shop a zakladny katalég produktov pred zaciatkom predaja;

e nadviazat spolupracu s viacerymi dodavatelmi alebo velkoobchodmi;

e ziskat prvych stalych zakaznikov a pozitivne hodnotenia;

e vybudovat rozpoznatelnt znacku prostrednictvom socialnych sieti a online reklamy.

2.5 Dlhodobé ciele

e rozsirit sortiment o ergonomické a priestorovo Usporné rieSenia;

o zvysit poCet firemnych zakaznikov a ponukat vybavenie kancelarii na mieru ich potrebam;
o Zlepsit logistiku a skratit’ Cas spracovania objednavok;

e dosiahnut stabilny rast trzieb a vytvorit finanénu rezervu na rozvoj podniku.

3. Analyza vyrobku alebo sluzby

3.1 Ponuka produktov

Zakladom ponuky bude kancelarsky nabytok roznych velkosti, materialov a cenovych urovni:
kancelarske stoly, stolicky, skrine, regdly, kontajnery a doplnky na organizdciu pracoviska. Ponuka je
zamerana na moderny dizajn, spolahliva kvalitu a Siroky vyber, aby si zakaznik nasiel vybavenie
pracovného priestoru na jednom mieste.

Podnik nema vlastnu vyrobu ani kamennu predajiiu. Produkty prezentuje v online katalégu, kde pri
kazdom z nich uvedie fotografie, rozmery, material, dostupnost a podmienky dodania.

3.2 Doplnkové sluzby

e poradenstvo pri vybere podla rozmerov a ucelu miestnosti;

e zabezpeclenie dopravy podla dohody a dostupnosti dodavatela;
e zakladné informacie o montazi a udrzbe nabytku;

e vybavovanie objednavok, reklamacii a otazok zakaznikov.

3.3 Kvalita a vyber dodavatelov

Pri vybere tovaru sa bude prihliadat na stabilitu, materidlové spracovanie, bezpe¢né pouzivanie,
zrozumitelné navody, zaruéné podmienky a dostupnost nahradnych dielov. Podnik bude porovnavat
nakupné ceny, dodacie lehoty a podmienky reklamdcie u viacerych dodavatelov, aby nebol Uplne
zavisly od jediného zdroja. Spolahlivost produktov preto priamo zavisi od kvality dodavatelov.

3.4 Plany rozvoja ponuky

Do buducnosti podnik planuje rozsirovat sortiment podla meniacich sa potrieb a vkusu zakaznikov a
doplnit sluzby, napriklad nadvrh a kompletné zariadenie kanceldrie podla potrieb firmy.

4. Analyza trhu

4.1 Ciefovy trh a geografické zameranie
V prvej faze bude podnik cielit na KoSice a blizke okolie. Kosice si metropolou vychodného Slovenska
a sustreduje sa v nich velké mnoZzstvo vyrobnych, obchodnych a servisnych podnikov, preto su



vyhodnym miestom na predaj kanceldrskeho nabytku. Po overeni fungovania objednavok sa predaj
moze rozsirit na celé Slovensko prostrednictvom prepravnych spoloc¢nosti.

4.2 Potreby a nakupné kritéria

Pri ndkupe kanceldrskeho nabytku zdkaznici zvy€ajne zvazuju cenu, rozmery, vzhlad, pohodlie,
odolnost, dostupnost a cenu dopravy. Pri online predaji bude délezité uvadzat rozmery, material,
fotografie, montazne poziadavky a dodacie podmienky. KedZe nebol vykonany skutoény prieskum
trhu, ide o pracovné predpoklady, nie o vysledky ankety.

4.3 Trendy a rastovy potencial

Rastie podiel ndkupov cez internet a zaroven zaujem o domdce pracoviska a ergonomické vybavenie.
Kanceldrie sa navyse zariaduju pri vzniku novych firiem, pri stahovani a modernizécii, takZe dopyt je
dlhodoby. Hospodarska situacia vsak moze spdsobit, Ze firmy budu do zariadenia investovat
opatrnejsie. Trh je rozdeleny medzi viacerych predajcov, preto firma pocita s postupnym ziskavanim
malého, ale stabilného podielu na trhu cez cenu a kvalitu sluZieb.

4.4 Predaj a distribucia

Hlavnym predajnym kanalom bude e-shop. Zakaznik si vyberie tovar online, odosle objednavku a
dostane potvrdenie s predpokladanym terminom dodania. Tovar sa bude podla moznosti dodavatela
posielat priamo zakaznikovi alebo cez dohodnutu prepravnu sluzbu. Podmienky dopravy, platby,
odstupenia od zmluvy a reklamdcie budu jasne uvedené v obchodnych podmienkach.

5. Analyza spotrebitela

5.1 Ciefové skupiny

e jednotlivci zariadujuci domacu pracoviu alebo home office;

o Studenti, ktori hladaju cenovo dostupny nabytok na u€enie a pracu;

e Zivnostnici a samostatne zarobkovo €inné osoby;

e malé a stredné podniky a za&inajuce firmy, ktoré zariaduju alebo obnovuju kancelarie.

5.2 Uzitok pre zékaznika

Zakaznikom firma prindsa Usporu ndkladov vdaka dostupnym cendm, Usporu ¢asu vdaka online
vyberu a dodaniu priamo na miesto a modernejsie prostredie, ktoré zvySuje pohodlie i produktivitu
prace. Pre tuto skupinu je typicka citlivost na cenu a neddvera vocéi novym dodavatelom, preto bude
firma stavat na referenciach, jasnych informaciach o produktoch a osobnej komunikacii.

6. Analyza konkurencie

6.1 Profil a porovnanie konkurentov

Konkurenciu predstavuju predajne nabytku, Specializovani predajcovia kancelarskeho vybavenia,
velké internetové obchody a bazarové platformy s pouzitym ndbytkom. KedZe nebol vykonany
samostatny prieskum, konkrétne podiely konkurentov na trhu sa neuvadzaju.

Typ konkurenta Silné stranky Slabé stranky
Predajne nabytku osobny vyber, moznost nabytok vidiet vysSie prevadzkové naklady, uzsia
a vyskusat ponuka kancelarskeho nabytku




Specializovani

odborné poradenstvo, zameranie na

Casto vysSie ceny, mensi dosah

predajcovia kancelérie
Velké internetové 8iroka ponuka, zndma znacka, rychle menej osobny pristup, menSia flexibilita
obchody dodanie pre malé firmy

Bazarové platformy

nizka cena

neisty stav tovaru, Ziadna alebo
obmedzena zaruka

6.2 Konkurencna vyhoda
e prehladna ponuka zamerana na kancelarske vyuZitie;

e moznost vybrat’ si produkty podla ceny, rozmerov a ucelu;

e osobna a rychla komunikacia so zakaznikom;
e zostavy a cenové ponuky pre malé firmy;
¢ snaha spolupracovat’ s viacerymi dodavatelmi a ponuknut alternativy.

SlabSou strankou oproti konkurencii je zatial neznama znacka a obmedzeny rozpocet na propagaciu.

7. Organizacna Struktira a manaZzment

Spoloc¢nost vlastni jedina spoloénicka, Simona LeSova, ktora je zaroven konatelkou. Je Studentkou
Ekonomickej fakulty Technickej univerzity v KoSiciach a zabezpecuje hlavné riadiace a obchodné
¢innosti: rozhodovanie o stratégii, nakup od doddavatelov, komunikaciu so zdkaznikmi a kontrolu

hospodarenia.

Niektoré Cinnosti, napriklad uctovnictvo, pravne poradenstvo, tvorbu e-shopu a dopravu, méze
podnik zabezpecovat externe. V prvej faze sa predpoklada, ze vacsinu ¢innosti bude vykonavat

cvve

pracovnika pre administrativu alebo zakaznicku podporu.

8. Casovy harmonogram

Obdobie

Hlavné kroky

Priprava a zalozenie

zivnostenského opravnenia

zalozenie spoloc¢nosti, zapis do obchodného registra, ziskanie

Spustenie predaja

prvé objednavky

tvorba e-shopu a kataldgu, dohoda s dodavatelmi, obchodné podmienky,

Prvy rok ¢innosti

budovanie mena, ziskavanie prvych stalych zakaznikov, vyhodnotenie
predaja a spokojnosti zakaznikov

Rozvoj (druhy a treti rok)

rozSirovanie sortimentu, zlepSenie logistiky, viac firemnych zakaznikov

Rast

oslovenie zakaznikov z celého Slovenska, pripadne prijatie pracovnika

9. Rizikové faktory — SWOT analyza

9.1 SWOT analyza

Silné stranky (S)

Slabé stranky (W)

zameranie na kancelarsky nabytok; flexibilné
rozhodovanie; online predaj; nizke pociatocné

personalne naklady

nova a neznama znacka; obmedzeny rozpocet;
zavislost od dodavatelov; chybajuca predajna a sklad

Prilezitosti (O)

Hrozby (T)




rast online nakupovania;

pracoviska; firemné objednavky; dopyt po

ergonomickom nabytku

zaujem o domace

silnd konkurencia; rast cien nakupu a dopravy;
meskanie dodavok; poskodenie tovaru; slabsi dopyt

9.2 Grafické vyhodnotenie
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Z vyhodnotenia vychddza, Ze podnik sa nachddza v oblasti stratégie spojenectva: prilezitosti na trhu

prevazuju, no slabé stranky, najméa nezndma znacka a obmedzeny rozpocet, treba postupne
odstrariovat. Hlavnym cielom preto bude vyuZit rast online nakupovania na ziskanie prvych
zakaznikov a budovanie dovery.

9.3 Hlavné rizika a opatrenia

Riziko

Mozny désledok

Navrhované opatrenie

Meskanie dodavatela

nespokojnost zakaznikov a
zruSené objednavky

spolupraca s viacerymi dodavatelmi a
v€asna komunikacia

Poskodenie pri preprave

reklamacie a dodatocné naklady

overenie balenia, evidencia poskodeni a
jasny reklamacny postup

Slaby predaj

nedostatok hotovosti na thradu

priebezna kontrola vydavkov a Uprava

dodavatela

nakladov reklamy a sortimentu
Cenova konkurencia nizSia marza porovnavat celkovu hodnotu ponuky,
nielen cenu
Zavislost od jedného vypadok tovaru vyhladavat alternativnych dodavatelov




10. Finan¢ny plan
Financny plan overuje, ¢i je podnikatelsky zamer dlhodobo udrzatelny. Ma orientaény charakter,

skutoc€né vysledky by zavisli od cien doddavatelov, poc¢tu objednavok, dopravy, reklamy a dalSich
nakladov.

10.1 Zdroje financovania

Zaciatok podnikania je financovany z vlastnych zdrojov zakladatelky, tvorenych zdkladnym imanim.
Podla potreby sa da pre rozvoj vyuzit bankovy Uver, leasing vybavenia alebo podpora z verejnych
zdrojov.

10.2 Pociato¢né naklady

e zaloZenie spoloCnosti a administrativne vydavky;
e tvorba a nastavenie e-shopu;

e Uvodna reklama a grafické materialy;

e pocitac a kancelarske vybavenie;

e vzorky, katalégy a produktové fotografie;

e finanéna rezerva na prvé mesiace.

10.3 Pravidelné naklady a vynosy

Naklady tvoria hlavne ndkup predaného tovaru, marketing a reklama, e-shop a softvér, uctovnictvo a
administrativa, doprava a balenie hradené podnikom a bankové poplatky. Hlavnym zdrojom vynosov
budu trzby z predaja nabytku, doplnené poplatkami za dopravu a doplnkové sluzby.

10.4 Zisk a penazné toky

Podnik bude sledovat rozdiel medzi vynosmi a nakladmi (zisk) aj medzi prijmami a vydavkami (cash
flow), aby mal vZdy dostatok likvidity na platenie dodavatelom. Odmenu majitelky bude mozné
uréovat az podla skutoénej ziskovosti.

10.5 Kontrola planu
Plan sa bude priebezne porovnavat so skutocnostou a v pripade odchylok sa upravi, napriklad
Upravou sortimentu, reklamy alebo nakladov.



