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1. Zhrnutie

VIcTlc, s. r. 0. je novovzniknuta firma, ktorej ciefom je priniest na trh moderny, kvalitny a
cenovo dostupny kanceldrsky ndbytok so zameranim na ergondmiu, kvalitu a potreby
dnesného pracovného prostredia. V Case, ked sa hranice medzi kanceldriou a domacim
pracoviskom ¢oraz viac prelinaju, chceme zakaznikom poméct vytvorit priestor, v ktorom sa
spdja pohodlie, funkénost, dizajn a efektivna praca.

NasSe zdkaznicke zameranie bude na malé astredné podniky, zacinajuci podnikatelia,
Zivnostnici a jednotlivci, ktori si zariaduju kanceldriu a zamestnanci pracujuci z home office.
Budeme sa venovat nakupu hotovych vyrobkov od externych dodavatelov a ich naslednom
predaji a distribdcii. Vdaka online predaju chceme oslovit zakaznikov na celom Slovensku bez
potreby budovat siet kamennych predajni. Finan¢ny plan odhaduje roéné naklady na 138 440
€ avynosy na 179 974,08 €, ¢o by pri naplneni uvedenych predpokladov predstavovalo zisk
pred zdanenim 41 534,08 €. Tieto finan¢né ciele budu priebeine vyhodnocované podla
skuto€ného vyvoja predaja, ndkladov a dopytu.

Uvedomujeme si vyzvy spojené s budovanim novej znacky, zévislostou od dodévatelov a silnou
konkurenciou. Preto bude naSou prioritou postupné budovanie dovery zakaznikov, kontrola
nakladov, spoluprdca s viacerymi dodavatelmi a zodpovedné financné riadenie. Chceme
premenit rasticu potrebu kvalitného pracovného prostredia na udrZatelnd podnikatelsku
prileZitost.



2. Popis podniku

2.1. Historia a opis Cinnosti firmy

Spolocnost VIcTlc s.r.o je zacinajuca firma na trhu v odvetvi kancelarskeho nabytku
zaregistrovana v Obchodnom registri v roku 2026. Zakladatelkou je Sdra VIcekova. Cieflom
zaloZenia firmy bolo poskytovat moderné, ergonomické a cenovo pristupné kancelarske
vybavenie. Po pandémii nastala zmena v pracovani, a to v zmysle hybridného modelu prace
(Home Office + Office). Trh s ergonomickym ndbytkom celosvetovo aj na Slovensku rastie
ro€nym tempom 6 — 8 % a prave preto sme sa rozhodli pre ergonomické vybavenie. Prijemnd
atmosféra, spravna ergonémia a komfortné prostredie v praci vedu k lepSim pracovnym
vykonom a prevencii zdravotnych problémov zamestnancov, ¢o sa v kone¢nom dosledku
pozitivne odzrkadluje aj na ziskovosti podniku. Nase fungovanie je zaloZzené na prieskume trhu,
vybere vhodnych doddvatelov, postupnom budovani zdkaznickej zakladne a efektivnom
vyuzivani informacnych technolégii.

Firma bude preddvat kanceldrsky nabytok urceny na vybavenie firemnych kancelarii, domdacich
pracovisk a rokovacich priestorov. Sucastou ponuky budd jednotlivé produkty na nasej
webstranke. Ponukame aj dovoz priamo k zakaznikovi.

2.2. Ciele a vizia

Kratkodobym cielom bude vytvorenie funkéného internetového obchodu, nadviazanie
spoluprace s dodavatelmi a ziskanie prvych zdkaznikov. DIhodobym cielom bude stabilizacia
finanénej situdcie, rozSirenie sortimentu a budovanie pozicie spolahlivého dodavatela
kancelarskeho nabytku na slovenskom trhu. TaktieZ planujeme rozsirit nase sklady po
Slovensku pre este rychlejsie a efektivnejSie dodanie.

2.3. Legislativa

Pravna forma: Spolocnost s ru¢enim obmedzenym (s. r. 0.)

Vlastnicka Struktura: 100 % spolocnik: (Sara Vicekova) (vyska vkladu 5 000 €).
Sidlo: Kosicka 5C, 080 01 PresSov

ICO: 20260035

Zakladatel: Sara ViIcekova, KoSicka 5a, 080 01 Presov

Predmet Cinnosti:

e Kupa tovaru na Ucely jeho predaja kone¢nému spotrebitelovi (maloobchod) alebo inym
prevadzkovatelom Zivnosti (velkoobchod)

e Predaj a instalacia nabytku

e Navrharske a dizajnové Cinnosti

e Distribucia ku zdkaznikovi



3. Analyza vyrobkov

3.1. Charakteristika vyrobkov

Nasa spolocnost sa bude zaoberat: ndakupom — predajom skrze internetovy obchod -
distribuciou kanceldrskeho nabytku, vyrobou nie. Ponuka bude zahinat tieto zakladné skupiny
vyrobkov:
o Kancelarske stolicky — otocné a ergonomickeé stolicky s nastavitelnou vyskou a dalSimi
prvkami na zvySenie pohodlia pri praci.
o Kancelarske stoly — kanceldrske a pracovné stoly réznych rozmerov a vyhotoveni
Ulozny nabytok — kancelarske skrine, zasuvkové kontajnery, police a regaly na
dokumenty a kanceldrske potreby.

¢ Konferentny nabytok — rokovacie stoly a stolicky uréené na vybavenie zasadacich a
konferenénych miestnosti.

3.2. SWOT analyza produktov

Strenghts Weaknesses

-Vysoka kvalita -Firma nevyrdba produkty

-MozZnost kombinovat produkty priamo | -Obmedzena kontrola nad vyrobou
do zostav -Riziko poskodenia pri preprave
-Ergonomicky a nastavitelny sortiment

Opportunities Threats

-Rozsirovanie sortimentu podla dopytu | -Rast nakupnych a prepravnych cien

a situdcie na trhu -Nedostupnost obltbenych produktov
-Rozsirenie skladov po Slovensku -Cenova konkurencia

-Spolupraca s novymi dodavatelmi

-Rastuci zaujem o ergonomicky nabytok




4. Analyza trhu

4.1. Potencialny trh a cielovi zakaznici

Potencionalny trh pre VICTLC, s. r. 0. bude pokryty po celom Slovensku vdaka online predaju
bez potreby prevadzkovat kamennu predajniu. Podla Eurostatu v roku 2024 nakupilo alebo
objednalo tovar ¢i sluzby online v priebehu predchadzajucich 12 mesiacov 77 % pouZzivatelov
internetu v Eurdpskej unii. V kategérii nabytku, bytovych doplnkov a zahradnickych vyrobkov
nakupilo online v predchadzajucich troch mesiacoch 19 % pouZzivatelov internetu.

Nas trh budud tvorit hlavne malé a stredné podniky, zacinajuci podnikatelia, Zivnostnici a
jednotlivci, ktori si zariaduju kancelariu a zamestnanci pracujuci z home office. Podla udajov
OECD tvorili malé a stredné podniky v roku 2024 az 99,6 % podnikatelskej populacie na
Slovensku s aspon jednym zamestnancom. To poukazuje na vyznam tejto skupiny
potencidlnych zakaznikov.

Dal$ou skupinou budd podniky a jednotlivci, ktori:
- maju zaujem o ergonomicky nabytok
- maju zdravotné problémy a preto budu potrebovat ergonomicky nabytok

Doplnkovou skupinou zakaznikov mézu byt skoly, vzdeldvacie zariadenia a dalSie organizacie,
ktoré potrebuju vybavit pracovné alebo administrativne priestory.

4.2. Predaj a distribucia

Spolocnost bude predavat produkty prostrednictvom vlastného internetového obchodu.
Hlavnym Gzemim predaja bude Slovenskd republika. Objednavky bude ziskavat
prostrednictvom internetovej reklamy, vyhladavacov, socidlnych sieti a priameho oslovovania
mensich podnikov.

Distribucia bude zabezpecovana prostrednictvom prepravcov alebo priamym dorucenim od
dodavatela zakaznikovi, podla konkrétnej objednavky. Spolo¢nost bude na zaciatku udrziavat
iba obmedzené skladové zasoby najziadanejsich produktov a ostatny tovar bude objednavat
podla aktudlneho dopytu. Takyto model mdze znizit potrebu pociatocného kapitalu, zaroven
vSak zvySi vyznam spolahlivosti dodavatelov a spravneho informovania zakaznikov o
terminoch dodania. Pri predaji bude spoloénost klast doraz na spravne informacie o
produktoch, prijatelné ceny, dostupnost tovaru a vybavovanie reklamacii. Pri objednavkach
od firemnych zakaznikov bude podla potreby pripravovat individualne cenové ponuky.

4.3. Predpokladany podiel na trhu

Odhadovana velkost trhu v SR: Trh Specializovaného kanceldrskeho nabytku a ergonomickych
doplnkov pre B2B a B2C ma na Slovensku celkovy ro¢ny objem trzieb priblizne 60 000 000 € az
80 000 000 €.

Nasa firma spada pod stredné firmy a tam je odhadovany pomer 30-40% s ro¢nymi trzbami od
100 000 € do 1,5 mil. €



Nasledne mame odhadovany vypocet alebo prognézu do buducnosti:

Vypocet pre 1. rok prevadzky (Start)

Planované trzby VicTlc: 179 974,08 €
Vypocet podielu na trhu: (179 974,08 € / 70 000 000 €) x 100 = 0,26 %

V prvom roku je cielom ziskat priblizne 0,26 % podielu na celoslovenskom trhu a
vytvorit stabilny zaklad pre dalsi rozvoj spoloc¢nosti.

Vypocet pre 3. az 5. rok prevadzky (Expanzia)

Planované trzby VIcTlc: 500 000 €

Vypocet: (500000/70000000) x 100 = 0,71%

Po stabilizacii znacky a rozsireni e-shopu planujeme kontrolovat takmer 0,71 %
celoslovenského trhu, ¢o nds zaradi medzi UspeSnych stredne velkych B2B
dodavatelov.



5. Analyza spotrebitela

Ako uzZ bolo v analyze trhu spomenuté, cielovl skupinu tvoria predovsetkym malé a stredné
podniky, zac¢inajuci podnikatelia, Zivnostnici a jednotlivci pracujici zdomu. Doplnkovu skupinu
predstavuju skoly, vzdelavacie zariadenia a dalSie organizacie, ktoré potrebuju vybavit svoje
pracovné a administrativne priestory. Jednotlivé skupiny zakaznikov sa liSia svojimi finan¢nymi
moznostami, poziadavkami na vybavenie pracoviska a spdsobom nakupovania.

1. Podniky — B2B

Hlavna ciefovd skupinu tvoria malé a stredné podniky, ktoré potrebuju zariadit nové
kancelarie, rozsirit pracovné priestory alebo obnovit existujice vybavenie. Typickymi
zakaznikmi mézu byt administrativne firmy, Guc¢tovné a poradenské spolocnosti, IT firmy i
zacinajuce podniky.
Profil skupiny:

o Pohlavie: MuZi aj Zeny (vyrovnané zastupenie).

e Vek: 25 - 60 rokov (konatelia, majitelia firiem, manazéri, zamestnanci).

e Vzdelanie: Vysokoskolské / Uplné stredoskolské s maturitou.

e Prijem: Stredné az vysSie prijmové kategorie firiem s rocnym obratom od 50 000 € do
2 000 000 €.

Uzitok pre spotrebitela:

e ZvySenie produktivity a zniZzenie prdaceneschopnosti zamestnancov vdaka
ergonomickym zariadeniam

e ZvySenie atraktivity zamestnavatela na trhu prdce (moderné a zdravé pracovné
prostredie ako benefit pre zamestnancov).

e UsSetrenie ¢asu vdaka rychlej online objednavke bez nutnosti obchadzat kamenné
predajne.

2. Jednotlivci pracujuci z domu

Vyznamnou skupinou budul zamestnanci a samostatne zdrobkovo cinné osoby, ktoré
vykonavaju pracu z domu. Ide najma o ludi v administrative, IT, Uctovnictve, marketingu a
dalsich profesiach, pri ktorych je mozné pracovat na dialku.
Profil skupiny:

e Pohlavie: Muzi a Zeny (cca 50 % / 50 %).

e Vek: 30 — 48 rokov.

e Profesie: IT Specialisti, programatori, grafici, copywriteri, analytici, uctovnici,

manazéri, $tudenti VS.
e Prijem: 1 200 € — 3 000 €+ Cistej mesacnej mzdy (nadpriemerné prijmové kategorie).

3. jednotlivci so zdravotnymi problémami alebo jednotlivci o zaujem o ergonomické
produkty

Tuto skupinu tvoria jednotlivci a organizacie, ktoré kladu déraz na ergondmiu pracoviska.
MozZu sem patrit fudia, ktori travia vela ¢asu sedenim, zakaznici so zaujmom o prevenciu
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tazkosti pohybového aparatu alebo osoby, ktoré potrebuju prispdsobit pracovisko svojim
individudlnym potrebam.

Tato skup,ina nie je obmedzena konkrétnym vekom ani pohlavim. Délezitejsie su pracovné
navyky, dlzka sedenia, individudlne poziadavky a finanéné moznosti.
Uzitok pre spotrebitela (Home Office / Zdravotné potreby):
e Odstranenie a prevencia bolesti chrbta, krku a zapasti
e Zlepsenie sustredenia a energie pocas dia vdaka moznosti striedania sedenia a statia.
¢ Nadcasovy dizajn, ktory prirodzene zapadne do interiéru.

4. Skoly, vzdeldvacie a iné organizacie

Pri tychto zdkaznikoch bude rozhodujica najma odolnost nabytku, bezpecnost, cena,
dostupnost poZadovaného mnoistva a dodrianie terminov dodania. Vyhodou nasej
spolocnosti bude mozZnost pripravit ponuku podla rozpoctu a potrieb konkrétnej organizacie.

Rozhodovatel’ Riaditelia, prevadzkovi manazéri, hospodari (vek 40 — 65 rokov).

Ndkupné spravanie: Nakupuju na zdklade schvaleného rozpoctu, grantov alebo vyberovych
konani. Déraz kladu na funkénost, odolnost materialov, splnenie bezpeénostnych noriem a
priaznivu cenu.

Uzitok pre spotrebitela:

e Odolny nabytok s dlhou Zivotnostou vyhovujuci prisnym normam pre administrativne
a vzdeldvacie priestory.

e Prehladna fakturacia a moznost hromadnej objednavky na klu¢.
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6. Analyza konkurencie

6.1. Konkurenti

Trh kanceldrskeho a ergonomického nabytku na Slovensku je vysoko konkurenény, no zaroven
rastuci. Celkovy roény objem Specializovaného trhu kancelarskeho nabytku na Slovensku sa
odhaduje na priblizne 70 milionov EUR. Nasu konkurenciu sme rozdelili na 2 skupiny:

1. Priama konkurencia

IKEA Slovensko - patri medzi lidrov v predaji ndbytku na Slovensku. Ponuka pracovné stoly,
kancelarske stolicky, UloZzné rieSenia a dalSie vybavenie pracovisk. Jej vyhodou je zndma
znacka, sSiroky sortiment, moznost nakupu online aj v kamennej predajni a rozsiahle logistické
zazemie. Za podstatnu vyhodu by sme oznacili aj cenu, ktora je stredna az nizka V roku 2025
dosiahla obrat priblizne 144,76 mil. €, pricom internetovy predaj tvoril vyznamnu cast jej
obchodnej ¢innosti.

XXXLutz / JYSK / Mobelix - tieto firmy su na Slovensku velmi zndme a st zamerané na Siroku
verejnost. Medzi ich Silné strdnky patri husta siet kamennych predajni po celom Slovensku
a naopak slabé stranky su, Ze kancelarsky nabytok tvori len zlomok ich ponuky a chybaju
odborné ergonomické certifikdcie. Verejne dostupné udaje o celkovych trzbdch vsak
neumoznuju urcit, aku ¢ast tvoria vyluéne predaje kancelarskeho nabytku.

Alza.sk — AlzaErgo - predstavuje dalSieho relevantného konkurenta, predovsetkym v online
predaji. V kategérii kancelarskeho ndbytku ponuka stoly, stolicky, Uloiné rieSenia a
ergonomické produkty pod ich znackou AlzaErgo. Vyhodou Alzy je rychla logistika (AlzaBoxy,
dodanie na druhy den) ale medzi negativa patri chybajica mozZnost fyzického odskusania
celého sortimentu, bez moznosti projektovych Uprav priestoru.

2. Potencidlna konkurencia v ramci studentskych firiem TUKE

Daldiu skupinu tvoria $tudentské firmy evidované v elektronickej podatelni Ekonomickej
fakulty TUKE. Podla uvedenej oblasti podnikania je v kategdrii kanceldrskeho ndbytku okrem
spoloc¢nosti VIcTIc, s. r. 0. evidovanych aj 35 dalSich firiem. Tieto firmy predstavuju potencialnu
konkurenciu ale ich skuto¢na konkurenéna sila bude zavisiet od konkrétnej ponuky, cien,
marketingu a schopnosti ziskavat zakaznikov, ktoré este nevieme dohladat. Zaroverh mézu byt
obchodnymi partnermi spolo¢nosti VicTlc, s. r. 0., kedZze medzi nimi bude dochadzat k
vzajomnému nakupu a predaju kancelarskeho nabytku.

e Silné stranky: potencidlne flexibilny pristup, moznost rychlo menit ponuku a
spolupracovat s ostatnymi Studentskymi podnikmi.

e Slabé stranky: zacinajuce firmy bez znalosti, moznost opakovania sa produktov bez
nejakej inovacie alebo dodatku ¢o by mohlo prildkat zéakaznikov pred konkurenciou
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6.2. Porovnanie produktov a sluzieb

Kritérium IKEA KONDELA Alza.sk VIcTlc, s. r. o.
Hlavny predajny Online aj Najma online  Online predaj Online predaj
kanal kamennd predaj

predajna
Sirka Siroky Siroky Nabytok aj Specializécia na
sortimentu nabytkovy nabytkovy elektronika kancelarsky

sortiment sortiment nabytok
Firemné cenové Podla Podla Podla Planované
ponuky konkrétnej konkrétnej konkrétnej individudlne

sluzby ponuky ponuky ponuky
Kancelarske Ano, podla Ano, podla MozZnost Planované baliky
zostavy sortimentu sortimentu kombinovat podla potrieb

produkty zakaznika

Hlavna Znacka a Sortiment a Online Individudlny
konkurencna rozsah ponuky ' cenové dostupnost a pristup a
vyhoda moznosti Sirka ponuky zameranie na

firmy
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7. Organizacna Struktidra a manaziment

Spolocnost VIcTlc, s. r. o. bude zaloZzena ako spoloc¢nost s ru¢enim obmedzenym s jednym
spolo¢nikom. Jedinou vlastnickou spoloénosti bude Sara VI¢ekova, ktora bude vlastnit 100 %
obchodného podielu. Bude zodpovedna za strategické smerovanie podniku, rozhodovanie o
jeho rozvoiji a kontrolu dosahovania stanovenych cielov.

Zakladatelka spolocnosti Studuje odbor Financie, bankovnictvo a investicie na Technickej
univerzite v KoSiciach. Ziskané vedomosti z oblasti financii, bankovnictva a ekonomiky moze
vyuzit pri planovani rozpoctu, hodnoteni nakladov, stanovovani predajnych cien a kontrole
finanénej vykonnosti podniku.

Studium zaroveri vytvara predpoklady na rozvoj schopnosti v oblasti ekonomického
rozhodovania, prace s finanénymi udajmi a hodnotenia podnikatelskych prileZitosti. Pri riadeni
spoloc¢nosti bude délezité tieto vedomosti dalej rozvijat, najma v oblasti obchodného
vyjedndvania, marketingu, riadenia zasob a zdkaznickeho servisu.

Pozicia Hlavné ulohy

\“ETNECERRERGHEICE[EPMER Riadenie firmy, rozhodovanie o investiciach, kontrola
zaroven aj uctovnicka hospodarenia, vyber doddvatefov a dohlad nad
zamestnancami.

Vedenie Uctovnictva, spracovanie faktur, evidencia
nakladov a vynosov a priprava podkladov pre darnové
povinnosti.

Administrativny pracovnik Evidencia dokumentov, spracovanie objednavok a
komunikdcia s dodavatelmi.

Obchodnik Vyhladavanie firemnych zdakaznikov, priprava cenovych
ponuk a ziskavanie novych objedndavok.

Pracovnik 21 €V (I8 Odpovedanie na otazky zakaznikov, rieSenie reklamdcii a
podpory informovanie o stave objednavok.

Marketingovy pracovnik Tvorba reklamnych kampani, sprava socidlnych sieti a
propagacia internetového obchodu.

Spravca e-shopu Aktualizacia produktov, cien, skladovej dostupnosti a
produktovych informacii na internetovej stranke.

Skladnik a (eI Prijem tovaru, kontrola skladovych zasob, balenie a priprava
expedicie objednavok na odoslanie.
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8. Casovy harmonogram

Casovy harmonogram spolo¢nosti VIcTIc, s. r. 0. je zostaveny na obdobie prvych troch rokov
podnikania. Jeho ciefom je stanovit hlavné kroky potrebné na zaloZenie spolo¢nosti, spustenie
internetového obchodu, ziskanie zakaznikov a postupné rozsirovanie podnikatelskych aktivit.
Jednotlivé etapy budu realizované postupne tak, aby spoloc¢nost efektivne vyuzivala dostupné
finanéné prostriedky a priebezine vyhodnocovala dosiahnuté vysledky.

Casové Hlavné aktivity a ciele
obdobie

ZaloZenie spolocnosti, vybavenie potrebnych administrativnych nalezitosti,
vypracovanie finan¢ného planu, vypracovanie zakladatelskej listiny a Ziadosti
o zapis do obchodného registra, zabezpecenie potrebnych tGctov a vytvorenie
zdkladnych podmienok na podnikanie. Vypracovanie podnikatelského
zdmeru a vyber potencialnych dodavatelov.

Vytvorenie webovej stranky a internetového obchodu, naplnenie e-shopu
produktmi, nastavenie cien a produktovych parametrov. Vypracovanie
strategickej Studie, spustenie testovacich nakupov a overenie fungovania
elektronickych platieb. Spracovanie uctovnych dokladov a vyhodnotenie
uvodnych podnikatelskych  aktivit. Kontrola funkénosti  e-shopu,
administrativnych procesov a evidencie ndkupov a Uhrad.

Zacatie aktivnej propagacie internetového obchodu, ziskavanie prvych
zdkaznikov a nadvazovanie obchodnych vztahov s malymi a strednymi
podnikmi. Vyhodnocovanie zaujmu o jednotlivé druhy kanceldrskeho
nabytku.

Optimalizdcia produktovej ponuky a marketingovych aktivit, rozvoj
spoluprace s doddvatelmi a zlepSovanie procesov vybavovania objedndavok a
dorucovania tovaru.

RozSirovanie zdkaznickej zakladne, ziskavanie pravidelnych firemnych
klientov

yA R P \/yhodnotenie hospodarskych vysledkov za prvy rok cinnosti. Na zdklade
mesiac vysledkov sa upravi finan¢ny a obchodny plan.
2. (:]'§ Rozsirenie produktového sortimentu, posilnenie spoluprace s malymi a

LLLITERIERS strednymi podnikmi, zefektivnenie skladovania a dopravy a zvysenie
povedomia o znacke.

3. 1'¥ Vyhodnotenie doterajSieho rozvoja spolocnosti, posudenie moZnosti
(Lo IEIEM dalSieho rastu, rozSirenia obchodnych partnerstiev a  zvySenia
konkurencieschopnosti na slovenskom trhu.

Pri realizacii ¢asového harmonogramu bude majitelka spolocnosti priebezne kontrolovat
plnenie stanovenych cielov, dodrziavanie rozpocétu a efektivnost jednotlivych ¢innosti. Pri
dolezitych rozhodnutiach, najmad v oblasti financovania, ucétovnictva, dani, prava a
informacnych technoldgii, bude spoloénost podla potreby konzultovat postup s prislusnymi
odbornikmi. Casovy harmonogram bude slGZit ako orientaény pldn, ktory sa méze upravovat
podla vyvoja predaja, dostupnosti dodavatelov, finan¢nych vysledkov a situacie na trhu.

14



9. Rizikové faktory - SWOT analyza

9.1. Rizikové faktory

Kazda zacinajuca firma celi v pocCiatocnej faze roznym rizikdm a neistotam. Prave preto sme si
tieto rizika vopred identifikovali a vyhodnotili ich dopad.

Hlavné rizika spolocnosti:

Riziko konkurencie: Ako uz bolo spomenuté, firma ma viacero konkurentov. Jedna skupina uz
ma vybudovanu znacku s vybudovanou zakaznickou zakladriou. Prave preto musime oslovit
zakaznikov skrz kvalitné sluzby, prehlfadnou webstrankou a cenovou ponukou

Riziko rastu nakladov: Zvysenie ndkupnych cien nabytku, ndkladov na dopravu, skladovanie,
marketing alebo mzdy mdzZe zniZit ziskovost spolo¢nosti. Firma bude priebeZne kontrolovat
naklady a upravovat cenovu politiku.

Riziko zavislosti od doddavatelov: Oneskorené doddavky, vypadky skladovych zasob alebo
zmena obchodnych podmienok moZu negativne ovplyvnit vybavovanie objedndvok. Riziko
bude spoloénost obmedzovat spolupracou s viacerymi dodavatelmi.

Riziko nedostatoéného dopytu: V prvych mesiacoch podnikania nemusi byt zaujem
zakaznikov dostatoény na pokrytie prevadzkovych nakladov. Délezité bude sledovat preda;j,
efektivne vyuZivat marketingovy rozpocet a prispésobovat sortiment potrebam zakaznikov.
Riziko poskodenia tovaru a reklamacii: Nabytok sa mozZe pocas prepravy poskodit alebo
nemusi zodpovedat o¢akavaniam zékaznika. Spolo¢nost bude spolupracovat so spolahlivymi
dopravcami a dodavatelmi a zabezpedi transparentny proces vybavovania reklamacii.

9.2. Potencionalne scenare

Optimisticky scenar: Dopyt rastie, zdujem je aj o ergonomické produkty, ziskavame
konkurenénu vyhodu najma v doprave — rychlejsie dodanie.

Pesimisticky scenar: Ekonomicka recesia, pokles investicii firiem do novych kancelarii o0 40 %,
vypadok dodavok od primarnych partnerov a dosiahnutie trzieb len na drovni 50 % planu.
Ohrozenie pokrytia fixnych nakladov (ndjom, mzdy) a tvorba priebezne;j straty.

Krizové opatrenia:

Okamtzité zmrazenie naboru novych pracovnikov a zniZzenie marketingovych vydavkov na
nevyhnutné minimum. VyuZitie financnej rezervy z pociatocného kapitdlu (zostavajuce
prostriedky z 1 mil. € / Gveru) na prekonanie kritického obdobia bez nutnosti likvidacie firmy.
Preorientovanie sa na lacnejsi sortiment a silnejSiu akviziciu B2C segmentu (Home Office) s
okamzitou platbou v hotovosti / kartou online, ¢im sa okamzite zlepsi cash-flow.

Realisticky scenar: Firma si bude plnit ciele podla finan¢ného planu a postupne zvySovat
predaj vdaka reklamam a upovedomeniu zakaznikov.
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9.3. SWOT analyza

Silné stranky (Strengths):

ceny: 4

lokalita skladu: 3

Uzka Specializacia — ergonomické produkty: 5
kvalita: 5

financné zdroje: 4

Spolu 21 / priemer: 21/5 = 4,2

Slabé stranky (Weaknesses):

Nezndma znacka: 4

Novy podnikatel: 3

zavislost od dodavatelov: 4

mensi pociatocny tim pracovnikov: 3
Spolu 14 / priemer: 14/4 = 3,5

Vonkajsie prilezitosti (Opportunities):

rastuci trend home office + dopyt po ergondmii: 5

[ahsi pristup k e-commerce technolégiam a online marketingu: 4
zvysSujuci sa zaujem B2B firiem o zdravie zamestnancov: 4
moznost obdrzania objemovych zliav u dodavatelov: 3

Spolu 16 / priemer: 16/4 = 4,0

Hrozby (Threats):

silna konkurencia velkych retazcov a e-shopov (IKEA, Alza): 4
zmeny vonkajsSieho ekonomického a legislativneho prostredia: 3
rast cien vstupnych materidlov a dopravy u dodavatelov: 3
riziko ekonomického poklesu a Setrenie firiem na vybaveni: 3
Spolu 13 / priemer: 13/4 = 3,25

Horizontalna os = 0,7
Verikalna os = 0,75
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Prilezitosti

6
— - 5 Ofenzivna stratégia L
Stratégia spojenectva .
3
S— 2 4 atra
Silné stranky Slabeé stranky
oo o
0 1
-6 -5 -4 -3 2 1 0 Oy 2 3 4 5 6
-2
-3 Stratégia Uniku
Defenzivna stratégia -4
v -5
-6
Hrozby

Zaver: Firma VIcTlc, s. r. 0. ma prevahu silnych stranok nad slabymi a vonkajsie prilezitosti
prevysuju hrozby. Prave preto budeme vyuZivat svoje silné stranky, hlavne kvalitu,
konkurencieschopné ceny a Specializdciu na ergonomicky nabytok, na vyuzitie prilezitosti
spojenych s rastucim dopytom po ergonomickych produktoch a rozvojom elektronického
obchodu. Zaroven budeme budovat povedomie o znacke a posilfiovat vztahy s dodavatelmi,
aby sme dokazali celit konkurencii.
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10. Financny plan

Pre finanéné hospodarenie sme vytvorili finanény pldn, presne a dosledne podla
zakladatelkinych znalosti a osnov z vysokej Skoly. Je vyhotoveny na obdobie 12 mesiacov a
urcuje potrebnu cenotvorbu a vynosy pre dosiahnutie ziskovosti.

. . . X o, . L Naklady na
Ndakladova polozka Specifikacia / Vypocet rok (€)
Licencia a softvér (EIS, E- Roéna licencia za ERP, CRM a e-

- . . , 5000 EUR
shop, Uctovnictvo) commerce systém (splatnd k 01.01.)
Reklama a marketing ! 00.0 E.UR/ me5|ac. (splatné 28. defi v 12 000 EUR

mesiaci) X 12 mesiacov

Mzda = = Majitelka a0 R/ mesiac x 12 mesiacov 14 400 EUR
konatelka (a uctovnicka)
Mzda — Obchodnik 950 EUR / mesiac X 12 mesiacov 11 400 EUR
Mzda = Administrativny o) ¢ \jp / mesiac x 12 mesiacov 8 400 EUR
pracovnik
Mzda ~ = Pracovnik o) iR / mesiac x 12 mesiacov 8 400 EUR
zakaznickej podpory
Mzda = = Marketingowy g ¢ (iR / mesiac x 12 mesiacov 9 600 EUR
pracovnik
Mzda - Spravca e-shopu 850 EUR / mesiac X 12 mesiacov 10 200 EUR
Mzda ’-.Skladnlk a pracovnik 750 EUR / mesiac X 12 mesiacov 9 000 EUR
expedicie
SPOLU POVINNE NAKLADY 88 400 EUR

Lokalita: KosSicka 5C, PreSov

Typ priestoru: Skladové a administrativne priestory pre e-shop
Celkova rozloha: 485 m? (Skladova hala + Expedicia + Kancelarie)
Cena najmu: 7 EUR / m? / mesiac (splatné k 25. driu v mesiaci)
Vypocéet: 485 m? x 7€ x 12 mesiacov
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Roc¢né najomné: 3 395€ x 12 mesiacov
NAKLADY NA MIESTO VYKONU PODNIKANIA = 40 740 €

Prevadzkové investi¢né naklady (Prvy mesiac / Vstupny majetok)

Vybavenie 4 hlavnych sekcii objektu (Velky sklad nabytku, Expedi¢na a baliarenskd zdéna,
Administrativa/Podpora, Kanceldria vedenia a marketingu):

¢ Investicné vybavenie: Regalové zakladace, paletové voziky, baliace pulty, PC stanice,
¢itacky kédov, skenery a vybavenie kancelarii: 1500 € / sekcia (miestnost)

e Vypocet: 4 miestnosti x 1500 € 4. Mesacné prevadzkové naklady nutné

o Naklady na energie (elektrina, vykurovanie priestorov 485 m?) : 40 EUR / miestnost /
mesiac =4 miestnosti x 40 € x 12 mesiacov = 1920 €

e Naklady na sluZzobné teleféony a pausaly: 60 EUR / mesiac = 60 € x 12 mesiacov = 720
€

Mesacné prevadzkové naklady volitelné

e Naklady na vysokorychlostny internet pre e-shop: 25 EUR / mesiac = 25 € x 12
mesiacov = 300 €

e Obcerstvenie a Cistiace/ochranné prostriedky: 30 EUR / mesiac = 30 € x 12 mesiacov
=360 €

Celkové naklady za obdobie 12 mesiacov (1 rok)

NAKLADY (NA ROK) Suma €
LICENCIA A SOFTVER 5000
REKLAMA 12 000

MZDA — MAJITELKA A KONATELKA (UCTOVNICKA) 14 400

MZDA — OBCHODNIK 11 400
MZDA — ADMINISTRATIVNY PRACOVNIK 8 400
MZDA — ZAKAZNICKA PODPORA 8 400
MZDA — MARKETINGOVY PRACOVNIK 9 600
MZDA - SPRAVCA E-SHOPU 10 200
MZDA - SKLADNIK A EXPEDICIA 9000
MIESTO (NAJOM KOSICKA 5C, 485 m?) 40 740
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NAKLADY (NA ROK) Suma €

INVESTICNE NAKLADY 6 000
NAKLADY NA ENERGIE 1920
TELEFONY 720
INTERNET 300
DROBNE NAKLADY / OBCERSTVENIE 360
CELKOVE NAKLADY 138 440

Celkové naklady / Pocet realizovanych hodin = zakladna cena
138440 EUR / 1248 hod = 110,93 EUR / hod

Urcenie ceny pre vynosy prevysujtice naklady o 30 %:
Cena za hod (30% zisk) = 110,93 x 1,30 = 144,21 €/hod

Kalkulacia celkovych vynosov:

e Celkové planované vynosy (trzby) za rok: 1248 hod x 144,21 € = 179974, €
¢ Celkovy zisk podniku pred zdanenim: 179974,08 — 138,440 = 41534,08
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