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1 Sumar

ErgoSpace, s. 1. 0. bude novéa spolo¢nost’ zamerana na predaj kancelarskeho nabytku. Jej
sortiment budu tvorit’ kancelarske stoly, pracovné stolicky, skrine, regaly a doplnky na vybavenie

pracovisk. Predaj bude prebiehat’ predovsetkym prostrednictvom internetového obchodu.

Cielovou skupinou budu mensie firmy, Zivnostnici a domécnosti, ktoré potrebuju zariadit’
kancelariu alebo pracovny priestor. Firma bude tovar nakupovat’ od dodavatel'ov a podl'a

moznosti ho objednavat’ az na zéklade dopytu, aby nemusela drzat’ vel'ké skladové zasoby.

Pociato¢né financovanie sa predpoklada vo vyske 30 000 €. V prvom roku sa firma
zameria najma na ziskanie zdkaznikov, overenie dopytu a vytvorenie stabilnych vztahov s
dodavatel'mi. Hlavnym ciel'om bude dosiahnut’ dostato¢né trzby na pokrytie ndkladov a postupne

rozvijat’ podnikanie.



2 Charakteristika firmy

2.1 Historia a opis ¢innosti firmy

ErgoSpace, s. 1. 0. je planovany podnik, ktory vznikne s cielom predavat’ kancelarsky
nabytok a vybavenie pracovisk. Ked'ze pdjde o novu firmu, na zac¢iatku nebude mat’ vlastna

zakaznicku zakladiiu ani vybudovanu znacku.

Spoloc¢nost’ sa bude sustred’ovat’ na internetovy predaj, vyber vhodnych produktov a
spolupracu s dodavate'mi. Nebude vyrabat’ vlastny nabytok, ¢im sa zniZia naklady na vyrobu,

technické vybavenie a zamestnancov.

2.2 Pravna forma a legislativa

Firma bude zalozena ako spolo¢nost’ s ru¢enim obmedzenym. Zékladné imanie bude 5
000 €. Tato pravna forma je vhodna aj pre mensie podniky a umoziuje oddelit’ majetok

spolo¢nosti od osobného majetku spolo¢nikov v rozsahu stanovenom zakonom.

Spolo¢nost’ bude musiet’ dodrziavat’ platné pravne predpisy tykajice sa podnikania,
uctovnictva, dani a ochrany spotrebitel'a. Pri predaji cez internet bude potrebné zabezpecit’ aj
spravne obchodné podmienky, informacie o cenach, doprave, reklaméciach a odstiipeni od

zmluvy.

2.3 Predmet podnikania a ponuka produktov

Hlavnou ¢innost'ou bude maloobchodny predaj kancelarskeho nabytku. Sortiment bude
zahtiiat’ pracovné stoly, kancelarske stolicky, ulozné skrine, regaly, rokovacie stoly a mensie

kancelarske doplnky.

Firma bude vyberat’ produkty podla ceny, kvality, praktického vyuzitia a zdujmu
zakaznikov. Na zaciatku sa zameria na uz$i sortiment, ktory bude postupne rozsirovat’ podl'a

predajnosti a dostupnych finanénych prostriedkov.



3 Informacie o manazmente a zamestnancoch

3.1 Manazment a kl'i¢ovi predstavitelia firmy

Riadenie spolo¢nosti bude zabezpecovat’ konatel’. Bude zodpovedny za planovanie

podnikania, komunikaciu s dodavateI'mi, kontrolu nakladov a vyhodnocovanie predaja.

V pociatoénej faze bude vykondvat’ aj Cast’ administrativnych a obchodnych ¢innosti.
Odborné sluzby, ktoré by boli pri zamestnavani vlastnych pracovnikov nakladné, bude firma

zabezpecCovat’ externe.
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3.2 Organizac¢na Struktira a zamestnanci

Spolo¢nost’ zaéne s jednoduchou organiza¢nou Struktiirou bez viacSieho poctu zamestnancov.
Konatel’ bude zabezpecovat riadenie firmy, prijimanie objednavok a komunikéciu so

zakaznikmi.

Uctovnictvo bude spracovavat’ externy uctovnik, internetova reklamu bude mozné ¢iastocne
zabezpecCit’ externe a dorucenie tovaru zabezpecia dopravcovia. DalSich pracovnikov firma

prijme az v pripade, Ze sa zvysi pocet objednéavok a bude to finan¢ne vyhodné.

3.3 Ciele firmy

V prvom roku bude ciel'om spustit’ internetovy obchod, nadviazat’ spolupracu s dodavatel'mi
a ziskat’ prvych pravidelnych zakaznikov. Firma sa bude snaZit’ dosiahnut’ trzby, ktoré pokryju

prevadzkové naklady a umoznia jej pokracovat’ v podnikani.

V dalsich rokoch planuje rozsirit’ sortiment, zvysit’ pocet objednavok a budovat’
doveryhodnost’ znacky. Rozvoj bude zavisiet’ od skutocnych vysledkov predaja a dostupnych

finan¢nych zdrojov.



4 Marketing a prieskum trhu

4.1 Analyza trhu a odvetvia

Kancelarsky nabytok nakupuju firmy, Zivnostnici, Skoly aj domécnosti. Dopyt vznika pri

zakladani novych kancelarii, obnovovani vybavenia a zariad’ovani pracovisk v domacnostiach.

Internetovy predaj umoziuje zdkaznikom porovnavat’ produkty a ceny bez navstevy
predajne. Pre ErgoSpace je to prilezitost’ zacat’ podnikanie s niz§imi ndkladmi, zaroven vSak
u usiet’ konkurovat’ etablovanym predajcom, ktori maju vac¢si sortiment a znamejSiu
bude musiet’ konk t etablovanym pred , ktori m 1 sortiment ejsi

znacku.

4.2 Analyza konkurencie

Konkurenciu budu predstavovat’ vel'ké nabytkarske retazce, Specializované predajne
kancelarskeho nabytku a internetové obchody. Ich vyhodou méze byt Sir$i sortiment, zndmost’

znacky a vyhodnejsie nakupné podmienky.

ErgoSpace sa bude snazit’ odliSit’ prehl'adnou ponukou, dostupnymi cenami a osobnejSim
pristupom k zdkaznikom. Pred spustenim predaja bude potrebné porovnat’ konkrétne ceny

konkurentov, ndklady na dopravu a podmienky nakupu.

4.3 Analyza zakaznikov

Hlavnymi zdkaznikmi budi malé a stredné firmy, Zivnostnici a domacnosti. MenSie firmy
modzu nakupovat’ viac kusov nabytku naraz, zatial’ ¢o jednotlivci budt Castejsie hl'adat’ stoly,

stolicky a doplnky do domacich pracovisk.

Pri rozhodovani budu zdkaznici zohl'adiiovat’ cenu, kvalitu, rozmery, vzhl'ad a termin
dorucenia. Dolezité budu aj jasné informacie o produktoch a jednoduché rieSenie pripadnych

reklamaécii.

4.4 SWOT analyza

Silné stranky: Internetovy predaj, Specializacia na kancelarsky nabytok a niZSie naklady

vd’aka absencii kamennej predajne.



Slabé stranky: Nova znacka, obmedzeny kapital a zavislost’ od dodéavatel'ov.

Prilezitosti: Oslovenie mensSich firiem a domécnosti, rozvoj online predaja a rozSirovanie

sortimentu podl'a dopytu.

Hrozby: Silna konkurencia, rast cien, nizky pocet objednavok a oneskorené dodavky.



5 Marketingovy plan
5.1 Produktova politika

Firma bude ponukat’ najmé kancelarske stoly, stolicky, skrine, regaly a doplnky. Na
zaciatku sa zameria na produkty, o ktoré je predpokladany zaujem a ktoré¢ dokaze zabezpecit’ za

konkurencieschopné ceny.

Pri vybere sortimentu bude sledovat’ kvalitu, dostupnost’ a poziadavky zakaznikov.

Produkty s nizkou predajnost'ou bude mozné nahradit’ Ziadanej$imi alternativami

5.2 Cenova politika

Ceny sa budt uréovat’ podl'a nakupnych cien, ndkladov na dopravu, prevadzkovych
vydavkov a cien konkurencie. Firma bude musiet’ nastavit’ ceny tak, aby pokryli vSetky naklady

a vytvorili primeranu marzu.

Pri vac¢sich objednavkach pre firmy bude mozné pontknut’ individudlnu cenovu ponuku.

Zlavy sa budl poskytovat’ iba vtedy, ak neohrozia ziskovost’ predaja.

5.3 Propagacia a reklama

Hlavnymi nastrojmi propagacie budu internetovy obchod, socidlne siete a platena online
reklama. V prvych mesiacoch bude firma testovat’, ktoré¢ reklamné kanaly prindSaju najviac

navstev a objednavok.

Ddlezité budu kvalitné fotografie, presné popisy produktov a jasné informacie o cene a
doruceni. Vydavky na reklamu sa budu upravovat’ podl'a dosiahnutych vysledkov, aby firma

neminala zbyto¢ne velku ¢ast’ rozpoctu.

5.4 Distribucia a predaj

Objednavky sa budu prijimat’ cez internetovy obchod. Firma bude spolupracovat’ s
externymi dopravcami, pricom naklady na dorucenie sa zohl'adnia pri tvorbe cien a obchodnych

podmienok.
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Vicsie objednavky bude mozné vybavovat’ individualne po dohode so zakaznikom.

Vlastné doprava ani kamenna predajiia sa v pociatocnej faze neplanuju.
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6 Prevadzkovy plan

6.1 Dodavatelia a nakup tovaru

Firma bude nakupovat’ tovar od vel'’koobchodnych doddvatel'ov a vyrobcov. Pri vybere

bude porovnavat’ ceny, kvalitu, dostupnost’ a dodacie lehoty.

Na zaciatku bude vyhodné spolupracovat’ s viacerymi doddvateI'mi a objednavat’ vacsinu
tovaru podl'a aktualneho dopytu. Takto sa zniZi riziko, ze vel'ka Cast’ kapitalu zostane viazand v

nepredanych zasobach.

6.2 Skladovanie a logistika

Spolo¢nost’ nebude na zaciatku prevadzkovat’ vel’ky vlastny sklad. UdrZiavat’ bude iba

obmedzené zasoby vybranych produktov alebo vzoriek a ostatny tovar objedné podl’a potreby.

Dorucenie zakaznikom zabezpecia externi dopravcovia. Firma bude sledovat’ dostupnost’

tovaru a terminy dodania, aby mohla zdkaznikom poskytovat’ ¢o najpresnejSie informécie.

6.3 Vybavovanie objednavok a reklamacie

Po prijati objednavky firma overi dostupnost’ produktu, potvrdi objednavku a zabezpeci
dorucenie. Zékaznikom poskytne informdcie o stave objednavky a moznostiach kontaktovania

spolo¢nosti.

Reklamacie a vratenie tovaru sa budu riesit’ podl'a platnych pravnych predpisov a
obchodnych podmienok. Pri poskodeni pocas prepravy bude firma komunikovat’ so zédkaznikom

aj dopravcom.
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7 Finan¢ny plan
7.1 Pociato¢né financovanie

Pociato¢né financovanie sa predpoklada vo vyske 30 000 €. Z toho 5 000 € bude

zakladné imanie, 15 000 € d’alSie vlastné zdroje a 10 000 € bankovy uver.

Financ¢né prostriedky sa planuju vyuzit’ takto:

Vytvorenie internetového obchodu a technické vybavenie: 4 000 €.

Prvy nakup tovaru a vzoriek: 7 000 €.

Pociato¢na reklama: 2 000 €.

Administrativa, uctovnictvo a pravne sluzby: 1 000 €.

Prevadzkova a finan¢na rezerva: 16 000 €.

Rezerva bude sluzit’ na uhradu priebeznych vydavkov a necakanych ndkladov v obdobi, ked’

trzby eSte nebudu stabilné.

7.2 Predpokladané trzby a naklady

Planované ro¢né trzby sa odhadujti na 120 000 €, teda priemerne 10 000 € mesacne. V
prvych mesiacoch mozu byt trzby nizSie a postupne rast’ podl'a toho, ako sa bude firma dostavat’

do povedomia zékaznikov.

Predpokladané naklady na predany tovar budi 78 000 €. Ostatné prevadzkové naklady
vratane reklamy, internetového obchodu, uctovnictva, dopravy hradenej firmou a administrativy
sa odhaduju na 30 000 € roc¢ne. Ide o planovacie hodnoty, ktoré bude potrebné upravit’ podl'a

konkrétnych ponuk a skutoénych objednavok.

7.3 Vykaz ziskov a strat

Pri predpokladanych trzbach 120 000 € a nakladoch na tovar 78 000 € bude rozdiel medzi
trzbami a ndkladmi na tovar predstavovat’ 42 000 €. Po odpocitani prevadzkovych nakladov 30

000 € bude vysledok pred trokmi a zdanenim priblizne 12 000 €.

13



Po odpocitani predpokladanych urokov z tiveru vo vyske 800 € bude zisk pred zdanenim
11 200 €. Pri modelovej dani 21 % by cisty zisk predstavoval priblizne 8 848 €. Skuto¢na danova

povinnost’ zavisi od platnych pravidiel a konkrétnej danovej situécie spolo¢nosti.

7.4 Suvaha

Orientacny model suvahy na konci prvého roka pocita s aktivami v celkovej hodnote 41
848 €. Tvorit’ ich budl penazné prostriedky 24 848 €, zasoby 6 000 €, pohl'adavky 8 000 € a
dlhodoby majetok v zostatkovej hodnote 3 000 €.

Zdroje krytia budu predstavovat’ vlastné imanie 28 848 €, zostatok bankového uveru 7
000 € a zavizky voci dodavatel'om 6 000 €. Uvedené hodnoty st orienta¢né a budi sa menit’

podla skuto¢ného vyvoja podnikania a u¢tovnych zostatkov.

7.5 Plan penaznych tokov (cash flow)

Penazné toky budu tvorit’ prijmy z predaja a vydavky na ndkup tovaru, prevadzku,
investicie, uroky, splacanie tveru a dane. Firma bude sledovat’ nielen zisk, ale aj to, ¢i ma vc¢as k

dispozicii peniaze na thradu svojich zadvazkov.

Pri modelovych predpokladoch sa pocita s kone€nym stavom peniaznych prostriedkov
priblizne 24 848 €. Vysledok sa moze 1iSit’ podl'a toho, kedy zékaznici zaplatia za objednavky a
kedy bude potrebné uhradit’ faktiry dodavatel'om.

7.6 Finan¢né zhodnotenie

Finan¢ny plan predpoklada, ze firma by pri dosiahnuti planovanych trzieb mohla v prvom
roku dosiahnut’ zisk. Vysledok vSak nie je zaruceny, pretoze nova spolo¢nost’ bude musiet’

najskor ziskat’ zédkaznikov a pokryt’ nédklady na rozbeh.

NajdolezitejSie bude sledovat’ marzu na jednotlivych produktoch, naklady na reklamu,
stav zasob a dostupntl hotovost’. Ak budu trzby niz§ie nez planované, firma bude musiet’

obmedzit’ vydavky a odlozit’ rozSirovanie sortimentu.
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8 Casovy plan realizacie podnikania

Priprava podnikania bude rozdelené do niekol’kych etap. V prvom mesiaci sa spolo¢nost’
zameria na zalozenie firmy, vybavenie potrebnych administrativnych nalezitosti a vyber

dodavatel'ov. SuiCasne sa pripravia zakladné obchodné podmienky a predbezny rozpocet.

V druhom a tretom mesiaci sa vytvori internetovy obchod, vyberie ivodny sortiment a
nastavi proces prijimania objednavok. Firma zaroven pripravi fotografie a popisy produktov a

zane s propagaciou.

V tretom az Stvrtom mesiaci sa planuje spustenie predaja. Prvé mesiace prevadzky budu
sluzit’ na overenie zaujmu zdkaznikov, vyhodnotenie reklamy a Gpravu ponuky. DalSie

roz§irovanie podnikania sa uskutocni az podla skutocnych vysledkov.
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9 Rizika podnikania a ich rieSenie

Najvacsim rizikom bude nizky pocet objednavok v prvych mesiacoch, pretoze firma este
nebude mat’ zndme meno ani pravidelnych zédkaznikov. Toto riziko bude znizovat’ postupnym
testovanim reklamy, zameranim na konkrétne skupiny zékaznikov a kontrolou marketingovych

vydavkov.

Dal§im rizikom je silna konkurencia a tlak na ceny. Firma preto musi sledovat’ nakupné
ceny a vyberat’ produkty, pri ktorych dokdze dosiahnut’ primerant marzu. Nemala by sa snazit’

konkurovat’ iba najnizSou cenou.

Problémy mdzu vzniknuat aj pri oneskorenych dodavkach, poSkodeni tovaru alebo
reklamdciach. Ich vplyv sa da obmedzit’ vyberom spol'ahlivych dodavatel'ov a dopravcov a

jasnou komunikéciou so zakaznikmi.

Finan¢nym rizikom je nedostatok peniazi na tihradu prevadzkovych nakladov alebo
splatok uveru. Firma preto bude pravidelne kontrolovat’ cash flow, udrziavat’ finan¢nu rezervu a
neprijimat’ zbytoc¢ne vysoké zavézky. V pripade slabsich vysledkov bude mozné obmedzit

reklamu, nakupy zasob a d’alsie vydavky.
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10 Zaver

ErgoSpace, s. 1. 0. bude mensia obchodna spolo¢nost’ zamerand na internetovy predaj
kancelarskeho nabytku. Zvoleny spdsob podnikania umozni zacat’ bez vlastnej kamenne;j

predajne a vel'kého skladu, ¢im sa obmedzia pociatocné naklady.

Prvy rok bude najmé obdobim budovania znacky, ziskavania zdkaznikov a overovania
zaujmu o sortiment. Uspech bude zavisiet’ od schopnosti udrzat’ naklady pod kontrolou, vybrat’
spol'ahlivych dodavatel'ov a zabezpecit kvalitny zakaznicky servis. Finan¢né odhady ukazuju
mozny vyvoj podnikania, no pred realizaciou bude potrebné overit’ ceny, dodavatel'ské

podmienky a redlne naklady.
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