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1. Uvodné nalezitosti

1.1 Strucné zhrnutie

Koncept. DeskPoint s.r.o. (d'alej ,,DeskPoint*) je novozaloZena spoloc¢nost’ so sidlom v KoSiciach
(Jedlikova 9), ktora predava kancelarsky nabytok vyhradne online prostrednictvom vlastného
internetového obchodu. Nema vlastnu predajiiu ani vyrobu, nabytok nakupuje od tuzemskych a
europskych dodavatel'ov a predava ho firmam aj koncovym spotrebitelom. Zakladatel'’kou, jedinou

spolocnickou a konatel'kou je Alina Tkachuk.

Produkt a odliSnost’. Ponuka méa 60 polozZiek v 5 kategériach. Firma sa neodliSuje najnizSou
cenou, ale poradenstvom cez chat a e-mail, presnymi technickymi parametrami, balikmi pre malé

kancelarie a transparentnou cenou dopravy.

Ciel'ovy trh a marketing. Malé a stredné podniky, Zivnostnici, za¢inajuce firmy a domacnosti,
najprv na vychodnom Slovensku. Zakaznikov ziska SEO, platena reklama, e-mailing a priame

oslovovanie firiem.

Financna situacia. Spolocnost’ eSte nema trzby. Pociatocné naklady 15 000 € pokryje zakladné
imanie (5 000 €), d'alsi vklad spolocnicky (3 000 €) a bankovy uver (7 000 €). PoZiadavka na
financovanie od banky je 7 000 €. V ustdlenom stave sa planuje 90 objednavok mesacne (14 400

€ trZieb) a orientacny bod zvratu je pri 57 objednavkach mesacne.

1.2 Harok s faktami

Udaj

Informacia

Obchodné meno, pravna forma

DeskPoint s.r.o0., spolo¢nost’ s ru¢enim obmedzenym

Sidlo a administrativa

Jedlikova 9, 040 11 KosSice (bez predajne)

Predajny kandl

100 % online (vlastny e-shop)

Rok vzniku

2026

Konatelka a jedina spolo¢nicka

Alina Tkachuk (100 % obchodny podiel)

Zakladné imanie

5000 €

Pociatocné naklady spolu

15 000 € (z toho tver 7 000 €)

Ciel'ovy trh

Slovensko, prioritne vychodné Slovensko

Objednavky v 1. roku predaja

850 (trzby 136 000 €)

Ustaleny stav

90 objednavok mesacne, 14 400 € mesacne

Bod zvratu (orientacne)

57 objednavok, priblizne 9 060 € mesacne

Tabulka 1 — Hdrok s faktami. Zdroj: vlastné spracovanie.

2. Popis podniku (ciele podniku)
2.1 Historia, sticasny stav a podstata podnikania

DeskPoint vznikol v roku 2026 v KoSiciach ako s.r.o. s jedinou spolo¢nickou Alinou Tkachuk,

Studentkou Ekonomickej fakulty TUKE. Spolocnost” je vo faze pripravy prevadzky, takZze nema
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historiu trZieb ani stalych zékaznikov. Vedenie tvori konatel’ka, ktora riadi firmu osobne a odborné

cinnosti zabezpecuje externe (kap. 9).

Podstatou podnikania je online predaj kancelarskeho nabytku firmam, Zivnostnikom a
domacnostiam prostrednictvom vlastného internetového obchodu. DeskPoint nakupuje tovar od
externych dodavatel'ov a predava ho kone¢nym zakaznikom. Kamennt predajiiu v tivodnej faze
neplanuje, €o zniZuje pociatocné investicie. Zakaznik si na jednom mieste porovna cenové
kategorie, vyZiada poradenstvo cez chat alebo e-mail a nechd si tovar dorucit na poZadovanu
adresu. Nabytok na mieru sprostredkiiva v spolupraci s externymi vyrobcami, takZe firma

nepotrebuje vlastnt vyrobu.

2.2 Poslanie, vizia a hodnoty

Poslanie: vytvarat funkcné, pohodIné a estetické pracovné prostredie pre firmy aj jednotlivcov
prostrednictvom dostupného a kvalitného kancelarskeho nabytku. Vizia: byt déveryhodnym a
rozpoznatelnym predajcom kancelarskeho nabytku na vychodnom Slovensku, znamym
poradenstvom a spol'ahlivost'ou. Hodnety: spol'ahlivost’ a transparentnost’, vyhodny pomer ceny a

kvality, zodpovedny vyber dodavatel'ov a dlhodobé vztahy.

2.3 Ciele podniku

Hlavny ciel’: vybudovat’ stabilny a ziskovy online obchod s kancelarskym nabytkom, ktory
ponuka kvalitné produkty za primerané ceny a individualny pristup.

+ Kratkodobé (do 3 mesiacov): zmluvy s min. 4 dodavatel'mi, 60 produktov v 5
kategoriach, spusteny e-shop s obchodnymi podmienkami a logistikou, zabezpecené
financovanie 15 000 €.

» Strednodobé (do 6 mesiacov predaja): 300 vybavenych objednavok, otestované 3
marketingové kanaly, spokojnost” aspoii 4,2 z 5 bodov, bod zvratu (57 objednavok
mesacne) najneskor v 4. mesiaci predaja.

* Dlhodobé (do 12 mesiacov predaja): 850 objednavok, 90 objednavok mesacne, 10
firemnych zakaznikov s opakovanymi objednavkami, kladny vysledok pred zdanenim.

* Rozvojové (2 — 3 roky): ergonomickeé stolicky a vyskovo nastavitel'né stoly, podiel B2B
trZieb aspon 40 %, rozSirenie siete logistickych partnerov na vychodnom Slovensku.

3. Analyza odvetvia

3.1 Vyvoj odvetvia

Predaj kancelarskeho nabytku patri do maloobchodu s nabytkom a vybavenim domacnosti a Coraz
viac sa uskuto¢iiuje online. Podl'a Statistického tradu SR trzby maloobchodu v roku 2024 realne
vzrastli o viac ako 4 %, no v roku 2025 klesli o 1,2 %. TrZzby e-shopov a zasielkového predaja
poklesli o viac ako 7 % a $pecializované predajne s nabytkom a elektronikou o priblizne 6 % (SU

SR, 2026). Odvetvie je teda citlivé na ekonomicku situaciu a spotrebitel'ov.
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Dlhodoby potencial online predaja potvrdzuje Eurostat: v roku 2025 nakupovalo online 78 %
pouZivatel'ov internetu vo veku 16 — 74 rokov v EU a internet pouZivalo 95 % tejto vekovej
skupiny (Eurostat, 2026). Slovensky trh s ndbytkom je fragmentovany, preto spolo¢nost nepocita s

rychlym rastom odvetvia, ale s rastom vlastného podielu pri nizkych fixnych nakladoch.

3.2 Faktory ovplyviujice odvetvie
* Dopyt: zakladanie a obnova kancelarii, praca z domu, potreba ergonomického vybavenia.

* Spravanie zakaznikov: rozhoduje konecna cena vratane dopravy, kvalita, rozmery,
dodacia lehota a reklamacie.

 Legislativa a dane: zmeny v zdafiovani a konsolidacia verejnych financii zvySuju naklady
a tlacia na ceny.

+ Rizika online predaja: nemoZnost’ nabytok osobne vyskusat, cenova konkurencia, draha
preprava objemného tovaru. DeskPoint na ne reaguje presnymi rozmermi a parametrami,
redlnymi fotografiami, poradenstvom cez chat a e-mail a jasnymi podmienkami vratenia.

3.3 Orientacny odhad potencialu podniku
Odhad vychadza z ciel'a 850 objednavok v prvom roku predaja. Priemerna hodnota objednavky
160 € (bez DPH) je modelovy predpoklad, nie potvrdena trhova cena. Je vySSia neZ pri beZznom e-

shope, pretoZe nabytok patri medzi drahsi tovar a firmy nakupujui viac kusov.

Ukazovatel’ Vypocet Vysledok

Objednavky v 1. roku predaja plan podniku 850
Priemerna hodnota objednavky modelovy predpoklad 160 €
Trzby v 1. roku predaja 850 x 160 € 136 000 €
Mesacné trzby v ustdlenom stave 90 x 160 € 14 400 €
Rocné trzby v ustalenom stave 14400 € x 12 172 800 €

Tabulka 2 — Odhad potencidlu podniku. Zdroj: vlastné spracovanie.

4. Analyza vyrobku alebo sluzby

4.1 Sortiment

Ponuka bude mat’ minimdalne 60 poloZiek v piatich kategériach. Ceny su orientacné a upravia sa

podl'a ponik dodavatel'ov a cielovej marze 30 — 35 %.

Kategoria Priklady Cena (bez DPH)

Pracovné stoly klasické, rohové a vyskovo nastavitel'né 90 — 450 €
Kancelarske stolicky zakladné otoc¢né a ergonomické 70 — 400 €
Ulozny nabytok skrine, regdly, kontajnery 50-350 €
Zasadacie a recepcné vybavenie konferencné stoly, recepcné pulty 150 — 800 €
PrisluSenstvo podlozky, drziaky monitorov, organizéry 10-120 €

Tabulka 3 — Sortiment a cenové rozpditia. Zdroj: vlastné spracovanie.
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Suvisiace sluzby: poradenstvo a navrh usporiadania malej kancelarie cez chat a e-mail, baliky so
zl'avou 8 — 12 % (napr. stdl, stolicka a kontajner), doruCenie na adresu zakaznika alebo na vydajné

e

cez externého partnera.

Priestory a zariadenia. DeskPoint nema vlastni predajiiu. Sidlo na Jedlikovej 9 sliZi ako
administrativne zazemie na pracu s objednavkami. Tovar sa expeduje priamo od dodavatelov
alebo z ich skladov (drop-shipping), takZe firma neviaze kapital v zdsobach. Zakaznik si nabytok
nemoZe osobne vyskusSat, preto firma poskytuje presné rozmery, realne fotografie materialov a

poradenstvo.

Spolahlivest’ a zaruka. Firma vyberie 4 — 6 stabilnych dodavatel'ov zo Slovenska, Ceska a EU
podla ceny, dodacej lehoty, reklamacnych podmienok a dostupnosti nahradnych dielov. U
stoliciek a stolov uprednostni vyrobky podl'a noriem STN EN 1335 a STN EN 527 a dodavatel'ov s
certifikatom ISO 9001. Pred zaradenim produktu si vyZiada vzorku. Na tovar sa vztahuje zakonna

zaruka.

Vlastnictvo a rozvoj. Jedinou spoloc¢nickou je Alina Tkachuk (100 %). Doména a znacka
DeskPoint patria spoloCnosti a zvaZuje sa ochranna znamka. Rozvoj ponuky: ergonomickeé
rieSenia, baliky pre malé kancelérie, ekologickejsie materidly a prediZena zaruka pri prémiovych

produktoch.

5. Analyza trhu

Ciel'ovy trh. Primarnym trhom je Slovensko. Predaj prebieha na 100 % online cez e-shop, ktory
odstrafiuje geografické bariéry a umoziiuje obsluhovat’ B2C aj B2B zdkaznikov bez siete predajni.
Individualne ponuky pre firmy sa vybavujui cez e-mail, telefén a chat. V iivodnych mesiacoch sa
logistika optimalizuje najmd pre vychodné Slovensko (KoSice, PreSov) kvoli rychlejSiemu

doruceniu, potom sa pokrytie rozSiri na celé tizemie.

Trendy a rastovy potencial. Trh je po poklese v roku 2025 opatrny a cenovo citlivy (kap. 3.1).
Rastovy potencial vidi DeskPoint v segmente malych firiem a domacich pracovni, ktoré vel'ké

ret'azce obsluhuji menej osobne, a vo firemnych zékaznikoch s opakovanymi objednavkami.

Podiel na trhu. Online trh s nabytkom je fragmentovany a spolahlivé udaje o podieloch nie st
dostupné, preto firma v prvej faze sleduje namiesto podielu tieto ukazovatele (KPI):

* pocet objednavok (300 do 6 mesiacov, 850 do 12 mesiacov) a priemerna hodnota
objednavky (160 €),

 hruba marZa a naklady na ziskanie zakaznika (CAC),

* miera opakovanych nédkupov a spokojnost’ zékaznikov (min. 4,2 z 5 bodov).
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6. Analyza spotrebitel’a

Profil zédkaznikov vychadza z planovacich predpokladov podniku a pred spustenim sa overi

prieskumom medzi prvymi zakaznikmi. VSetky skupiny spdja potreba funkcného pracovného

miesta a citlivost’ na konec¢nu cenu.

Skupina

Profil (kde, vek, pohlavie,
vzdelanie, prijem)

Spravanie, hodnoty a komunity

Co im DeskPoint poniika

Malé a stredné
podniky

Kosice a okolie, rozhoduji
majitelia a manazéri 30 — 55 1.,
prevazne stredoSkolské a
vysokoskolské vzdelanie,
pohlavie zmieSané, nadpriemerny
prijem

Rozhoduje cena, termin a faktira s DPH;
vézia si spol'ahlivého partnera; si ¢lenmi
regionalnych podnikatel'skych zdruZeni

Nékup viacerych kusov,
ponuky na mieru, fakttira,
koordinované dorucenie

Zivnostnici a
pracujuci z domu

Mestéa vychodného Slovenska, 25
— 45 1., vysokoskolské vzdelanie,
zmieSané pohlavie, prijem
stredny aZ vyssi

Porovndavaju ceny online, ¢itaju recenzie,
zaujima ich ergondmia; su aktivni na
socialnych siet'ach a vo freelancerskych
komunitach

Baliky domacej pracovne,
ergonomické stolicky,
nastavitelné stoly

Zacinajuce firmy a
coworkingy

Mladé timy, 22 —40r.,
vysokoskolské vzdelanie, v
Kosiciach a PreSove, zmieSané

Obmedzeny rozpocet, doraz na pomer
ceny a uzitku; startupové a
coworkingové komunity

Startovacie baliky a vyhodné
sety

Skoly a mensie

Obstaravatelia 35 - 60 r.,
stredoskolské a vysokoskolské

Praktickost’, odolnost’, mnozstvové

Robustné produkty a

vyssie vzdelanie, mierne viac
Zien

sietach, hodnotia vzhl'ad a rozmery

organizacie vzdelanie, prevaha Zien, rozpocet | objednavky; formalne objednavky mnozstvové ponuky
urceny financovanim organizécie
Obyvatelia miest 25 - 50 r.; i | . . L L
L L. . Nakupujt vo vol'nom case vecer cez Dizajnové, priestorovo
; . vlastny prijem a zdujem o dizajn, o L | ; 3
Domacnosti mobil, inSpiruju sa na socidlnych usporné produkty a farebné

vyhotovenia

Tabulka 4 — Profil zdkaznickych skupin (pldnovaci odhad). Zdroj: vlastné spracovanie.

Stikromni zakaznici porovnavaju kone¢nd cenu vratane dopravy, vzhlad, rozmery a skisenosti
inych zakaznikov, od online nakupu ocakavaju spol'ahlivé dorucenie. Firmy navySe poZaduju
spravne fakturacné tidaje, odpocet DPH, garantované terminy a poctivé rieSenie reklamacii. Pri
produktoch nad 200 € poskytne DeskPoint podrobny popis, parametre, realne fotografie technické

vykresy a poradenstvo cez chat.
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7. Analyza konkurencie

Konkurenciu tvoria nabytkarske retazce a e-shopy, Specializovani predajcovia kancelarskeho
vybavenia, lokalne predajne a online trhoviska. Udaje o ich trhovych podieloch nie si verejne
dostupné, preto sa podiely neodhadujud. Pred spustenim predaja sa urobi podrobné porovnanie 6 —

-

10 klIicovych konkurentov (ceny, doprava, reklamacné lehoty).

Skupina konkurentov Silné stranky Slabé stranky / priestor na odliSenie
Ret'azce a e-shopy (IKEA, JYSK, | Siroky sortiment, zndma znacka, menej osobného pristupu a poradenstva pre
ASKO, Temponabytok) logistika, niZsie ceny z objemu malé kanceldrie
Specializovani predajcovia odborné poradenstvo, profesionalny vysSie ceny, menej vyhodné podmienky pre
kancelarskeho nabytku sortiment zacinajtce firmy a domdacnosti
SSie fixné nédklady, obmedzeny dosah mi
Lokélne kamenné predajne nabytok si mozZno pozriet a vyskusat \g:sstf 1xneé haxlacy, obmeczeny cosal mimo
tala pod dkaznik 6zne dodaci
Online trhoviska (Allegro) vel'ky vyber a nizke ceny niesta’a podpora zakaznikov a rozne dodacie

podmienky

Tabulka 5 — Prehlad konkurencie. Zdroj: vlastné spracovanie na zdklade verejnych informdcii.

Konkurencna stratégia. DeskPoint nebude sut'aZit' najniZSou cenou, pretoZe vel'ki hraci maju
uspory z rozsahu. Opiera sa o prehl'adny e-shop s presnymi technickymi parametrami, poradenstvo
cez chat a e-mail s odpoved’ou do 4 pracovnych hodin, baliky pre malé kancelarie so zl'avou 8 — 12

%, transparentnd dopravu bez skrytych poplatkov a flexibilnu komunikaciu.

8. Marketingovy plan a stratégia

Produkt: pracovné stoly, stolicky, dlozny nabytok, zasadacie vybavenie a prisluSenstvo,
rozdelené podla ceny, rozmerov a pouZitia, s balikmi ,,doméaca pracoviia“, ,,mala kancelaria“ a

,zasadacia miestnost™.

Cena: metoda nakladov a zisku (nakupna cena, doprava od dodavatela, balenie, platobné
poplatky, marketing a poZadovana marza). Modelova marZza je 32 % z trZieb (nakup tovaru 68 %),

ciel'ové rozpatie 30 — 35 %. Zl'avy sa poskytuju len pri ekonomicky vyhodnej objednavke.

Miesto a distribuicia: jedinym predajnym kanalom je vlastny e-shop, individualne ponuky pre
firmy sa vybavuju cez e-mail a teleféon. Kamenna predajiia sa neplanuje. Objednavky dorucuju
prepravcovia alebo priamo dodavatel’ (drop-shipping) a zakaznik si méZe zvolit aj vydajné miesto

prepravcu. Pri vacSich objednavkach dostane individualnu cenovti ponuku.

Propagacia: SEO a obsah odpovedajtici na otazky zakaznikov, platena reklama vo vyhl'adavani a
na socidlnych sietach s testovacim rozpoctom, e-mailing so suhlasom zdkaznikov, priame
oslovenie firiem a coworkingov, spoluprdca s odbornymi blogmi a lokdlnymi médiami a zbieranie

recenzii. Rozpocet je 1 500 € na tivodnu kamparii a 900 € mesacne.

Servis a reklamacie: zakaznik dostane jasné informacie o dostupnosti, cene, doprave a postupe pri

poskodeni. Firma zverejni obchodné podmienky, reklamacny poriadok a zasady ochrany osobnych
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udajov podl'a zadkona €. 108/2024 Z. z. o ochrane spotrebitela. Pri ndkupe na dial’ku ma spotrebitel
spravidla pravo odsttipit od zmluvy do 14 dni, okrem tovaru vyrobeného na mieru.
9. Organizacna Struktiira a manazment

Spolo¢nost vlastni zo 100 % Alina Tkachuk, ktora je aj konatel'kou. Struktira je tihla, aby sa

znizili fixné osobné naklady, a Cast odbornych cinnosti zabezpecuju externi partneri.

Funkcia Zodpovednosti Zabezpecenie
riadenie, dodavatelia, kontrola vysledkov, strategicky .
Konatel'ka (Alina Tkachuk) ) Y Blcy interne
rozvoj
. . . . L .. 1 zamestnanec (¢iastocny
Zdakaznicka podpora online chat, e-mail, objednavky a reklamécie Lo ( y
uvazok)
E-shop a marketing sprava e-shopu, SEO, kampane, analytika konatel'ka a externi Specialisti
Uétovnictvo a dane podvojné tictovnictvo, dafiové priznania externa sluzba
Doprava a montaz dorucenie, montaZ pri vacSich objednavkach externi partneri

Tabulka 6 — Organizacné zabezpeclenie. Zdroj: vlastné spracovanie.

Konatelka ziskava ekonomické vzdelanie na Ekonomickej fakulte TUKE a chybajuce
kompetencie (i¢tovnictvo, pravo, e-shop) doplfiajti externi partneri. Pri prekroceni priblizne 120

objednavok mesacne sa pocita s d’'alSim pracovnikom alebo brigadnikom.

10. Administracia

Objednavka prebieha v krokoch: vyber produktu v e-shope, overenie dostupnosti a ceny u
dodavatela a potvrdenie zakaznikovi, objednanie tovaru po platbe a zabezpecenie dopravy,
informovanie o doruceni, evidencia reklamacii a pravidelnd kontrola objednavok, faktir a
nakladov. Firma potrebuje pocitac, internet, softvér na e-shop a fakturaciu a zmluvne zabezpecent

dopravu. Podporny tim tvoria externy uctovnik, pravnik, danovy poradca a webovy vyvojar.

Legislativa: s.r.o. vznika zapisom do obchodného registra so zakladnym imanim min. 5 000 €
(zékon €. 513/1991 Zb.), potrebné je Zivnostenské opravnenie (€. 455/1991 Zb.), pocita sa s
registraciou za platitela DPH (€. 222/2004 Z. z.), a preto st sumy vo finan¢nom plane bez DPH. E-
shop musi splfiat’ zakony ¢. 22/2004 Z. z. a ¢. 108/2024 Z. z., Gtovnictvo sa vedie podla ¢.
431/2002 Z. z. a osobné tdaje sa spracuvaju podl'a GDPR a zakona ¢. 18/2018 Z. z.

11. Dopad na Zivotné prostredie

KedZe DeskPoint nabytok nevyraba, jeho vplyv sivisi najmd s dopravou, obalmi, vratenymi
zasielkami a vyberom dodavatel'ov. Opatrenia: uprednostnit’ trvacne vyrobky a dodavatelov s
transparentnymi materialmi (napr. drevo s certifikatom FSC alebo PEFC), obmedzit’ zbytocné

obaly a zoskupovat’ zasielky, presnymi rozmermi zniZit pocet vrateni, triedit odpad z obalov
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podla zadkona €. 79/2015 Z. z., v administrative pouZivat elektronické dokumenty a energeticky

usporné vybavenie, a pri dodavatel'och zohladiiovat opravitel'nost’ a ndhradné diely.

12. Casovy harmonogram

Mesiace sa pocitaju od schvalenia planu, predaj sa sptst’a v 4. mesiaci.

objednévok, priprava kampane

Obdobie Hlavna ¢innost’ Ocakavany vysledok
1. mesiac administrativa, prieskum konkurencie, vyber sortimentu zakladny podnikatel'sky model
2 mesiac zmluvy f dc?dé’vatel’mi, cenotvorba, tvorba e-shopu, dohodnuté podmienky
zabezpecenie tiveru
. vloZenie produktov, obchodné podmienky, testovanie . ,
3. mesiac pripraveny e-shop

4. - 9. mesiac (1. — 6. mesiac
predaja)

mesiaci

spustenie predaja, testovanie reklamy, bod zvratu v 7.

300 objednavok, prvi firemni
zakaznici

10. — 15. mesiac

predaja

optimalizdcia sortimentu a nakladov, rozvoj firemného

850 objednavok, stabilna
prevadzka

2. - 3. 1ok

rozSirenie sortimentu a siete logistickych partnerov

rast trzieb a opakovanych
objednéavok

Tabulka 7 — Casovy harmonogram. Zdroj: vlastné spracovanie.

13. Rizikové faktory - SWOT analyza

Kazdy faktor je ohodnoteny ddleZitostou od 1 do 5 bodov.

Silné stranky (S)

online model s nizkymi fixnymi nakladmi (bez
predajne a vyroby) — 5

baliky a poradenstvo pre malé kancelérie — 4

presné parametre produktov a transparentna doprava —

Slabé stranky (W)

nova a neznama znacka — 5

zavislost’ od dodavatelov a prepravcov — 3
obmedzeny kapital a niZSia vyjednéavacia sila — 3
zakaznik si nabytok nemoZe osobne vyskusat' — 3

4 Spolu: 14
* flexibilny sortiment a dorucenie po celom Slovensku —
3
Spolu: 16
Prilezitosti (O) Hrozby (T)

vysoky podiel online nakupov v EU (78 %
pouzivatel'ov internetu) — 5

praca z domu, nové firmy a coworkingy — 4
dopyt firiem po ergonomickych rieSeniach — 4
ramcové zmluvy s firmami, nové regiony — 3

Spolu: 16

silnd cenova konkurencia ret'azcov a trhovisk — 5

rast ndkladov (doprava, nékup tovaru, reklama) a
zmeny dani — 3

mesSkanie dodavok alebo poskodenie pri preprave — 3
pokles maloobchodu (2025: —1,2 %) a investicii firiem
-3

Spolu: 14

Tabulka 8 — SWOT analyza. Zdroj: vlastné spracovanie.
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Rozdiel silnych a slabych stranok je 16 — 14 = 2 a rozdiel prileZitosti a hrozieb je 16 — 14 = 2, preto
sa spolocnost’ nachddza v kvadrante SO (ofenziva).

Grafické vyhodnotenie SWOT analyzy

WO - obrat SO - ofenziva

2 @ — DeskPoint s.r.o.

(S-W=2,0-T=2)

Vonkajsie faktory: hrozby (T) « 0 - prilezitosti (O)

WT - defenziva ST - diverzifikacia

T T T T T T
-8 -6 -4 -2 0 2 4 6 8
Vnutorné faktory: slabé stranky (W) « 0 - silné stréanky (S)

Obrdzok 1 — Grafické vyhodnotenie SWOT analyzy. Zdroj: vlastné spracovanie.

Stratégie: SO — vyuZit online model a poradenstvo na baliky pre doméace pracovne a malé firmy;
WO - budovat" doveru recenziami, podrobnymi popismi a pilotnymi objednavkami; ST —
porovnavat’ dodavatel'ov, nespoliehat’ sa na jedného partnera a sledovat’ marzu kazdého produktu;

WT — obmedzit’ zasoby, stanovit' rozpocet na reklamu a drZat’ rezervu na reklamacie a oneskorené

platby.
Riziko Mozny nasledok Preventivne opatrenie
Nizky pocet objednavok nedostatocné trzby testovat’ dopyt, rozpocet na reklamu zvySovat’ postupne
Nizka marza nepokryté fixné naklady kalkulovat' vSetky naklady pri kazdom produkte
Meskanie dodavky nespokojnost’ zakaznika overit' lehoty, pontikat’ realistické terminy
Poskodenie pri preprave néklady na ndhradu reklamacny proces s dodavatel'om, vhodné balenie
Nedostatok hotovosti problémy s platbami udrziavat’ rezervu, kontrolovat splatnost’ faktur

Tabulka 9 — Klicové rizikd. Zdroj: vlastné spracovanie.

14. Financny plan

Financ¢ny plan je orienta¢ny model. Sumy sd v eurach bez DPH a su to planovacie predpoklady,
ktoré treba nahradit’ redlnymi ponukami a skuto¢nymi nakladmi. VSetky prevadzkové naklady sa
zjednoduSene povazuju za fixné a model nezahiiia dan z prijmov (zdkon ¢. 595/2003 Z. z.) ani

odmenu konatel’ky.
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14.1 Pociatocné naklady a financovanie

Polozka nakladov Suma (€) | Zdroj financovania Suma (€)
ZaloZenie, administrativa, odborné sluzby 900 | Zakladné imanie 5000
E-shop, doména, platobnd brana, nastavenie 2 800 | Dalsi vklad spoloc¢nicky 3000
Fotografie, vzorky a testovanie produktov 1200 | Bankovy tver 7 000
Pocitac a pracovné vybavenie 800

Pociatocna reklama 1500

Prevadzkovy kapital na objednavky a dopravu 6 300

Rezerva na necakané naklady 1500

Spolu 15 000 | Spolu 15 000

Tabulka 10 — Pociatocné ndklady a zdroje financovania. Zdroj: vlastné spracovanie.

Uver 7 000 € so splatnostou 5 rokov a tirokom 8 % ro¢ne znamena mesac¢nu splatku priblizne 142 €
(parametre sa upravia podl'a ponuky banky). Predpoklada sa odklad splatok na 3 mesiace, takzZe

splacanie zacina 4. mesiacom, teda od spustenia predaja.

14.2 Pociatocna suvaha

Suvaha ku diu spustenia predaja (zjednodusSene: e-shop sa vedie ako nehmotny majetok, naklady

na zaloZenie, fotografie a ivodnu reklamu ako strata).

Aktiva Suma (€) | Pasiva Suma (€)
Dlhodoby majetok (e-shop 2 800, pocitac 3600 | Zékladné imanie 5 000
800)
Peniaze na tcte (6 300 + 1 500) 7 800 | Dalsi vklad spolo¢nicky 3000
Strata z ndkladov spustenia (900 + 1 3600
200 + 1 500)
Bankovy uver 7 000
Aktiva spolu 11 400 | Pasiva spolu 11 400

Tabulka 11 — Pociatocnd suvaha. Zdroj: vlastné spracovanie.
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14.3 Vykaz ziskov a strat (ustaleny stav)

Polozka Mesacne (€) Rocne (€)

TrZby z predaja (90 objednavok x 160 €) 14 400 172 800
Nékup predaného tovaru (68 % trzieb) -9 792 —-117 504
Hruba marza (32 %) 4608 55 296
Mzdové naklady (CiastoCny uvdzok, vratane odvodov) —-800 -9 600
Marketing a reklama =900 —-10 800
Doprava a logistika (ndklady firmy) —450 -5400
E-shop, platobna brana a softvér —-300 -3 600
Uctovnictvo a odborné sluzby —-200 -2 400
Ostatné prevadzkové naklady -250 -3 000
Prevadzkové naklady spolu -2900 -34 800
Vysledok pred danou a trokmi 1708 20 496
Splatka uveru (istina a tirok) -142 -1704
Prebytok po splatke tiveru 1566 18 792

Tabulka 12 — Vykaz ziskov a strdt v ustdlenom stave. Zdroj: vlastné spracovanie.

Vysledok je orientaCny, nie garantovany zisk. Skutocné trzby zavisia od dopytu, konkurencie,

nakladov na propagaciu a ispeSnosti ziskavania zakaznikov.

14.4 Bod zvratu a prvy rok predaja
Pri marzi 32 % a prevadzkovych nakladoch 2 900 € mesacne je bod zvratu 2 900 € + 0,32 =

priblizne 9 063 € trZieb mesacne, Co je pri objednavke 160 € pribliZzne 57 objednavok mesacne (57

x 160 =9 120 €). Vypocet nezahfiia dane, odmenu konatel'ky ani splatky tiveru.

Vyvoj objednavok v prvom roku predaja je 20, 35, 50, 60, 70, 80, 85 a potom 5 x 90, spolu 850.

Bod zvratu (57 objednavok) sa prekroci v 4. mesiaci predaja.

Prvy rok predaja Suma (€)

Trzby (850 x 160 €) 136 000
Nakup predaného tovaru (68 %) -92 480
Hruba marza 43 520
Prevadzkové naklady (12 x 2 900 €) -34 800
Vysledok pred danou a trokmi 8720
Splatky tiveru (9 x 142 €) -1278
Prebytok po splatkach dveru 7 442

Tabulka 13 — Vysledok prvého roka predaja. Zdroj: vlastné spracovanie.
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Polozka (€) 1. mes. 2. mes. 3. mes. 4. mes. 5. mes.

Objednavky 20 35 50 60 70
Prijmy od zékaznikov 3200 5600 8 000 9 600 11 200
Platby za tovar (68 %) -2176 -3 808 -5440 -6 528 -7 616
Prevadzkové vydavky -2900 -2900 -2900 -2900 -2900
Splatka uveru 0 0 0 -142 -142
Cisty penazny tok -1876 -1108 -340 30 542
Kumulovany penazny tok -1 876 -2984 -3324 -3294 -2752

Tabulka 14 — Modelovy cash flow. Zdroj: vlastné spracovanie.

Zaporny pefazny tok trva do 3. mesiaca predaja a kumulovane dosiahne najviac —3 324 €. Kryje ho
prevadzkovy kapital a rezerva (6 300 € + 1 500 € = 7 800 €), takZe minimalny stav hotovosti je
priblizne 4 476 €. Od 4. mesiaca je mesacny tok kladny. Rezerva je primerana, no kl'icova zostava

kontrola splatnosti faktir a opatrné objednavanie od dodavatel'ov.

14.6 Ukazovatele na pravidelné sledovanie

Mesacné trzby a pocet objednavok, priemerna hodnota objednavky, hruba marza, naklady na
ziskanie zdkaznika a navratnost’ kampani, podiel reklamaécii a vrateni, stav hotovosti, zavazky voci

dodavatel'om a pohl'adavky.

15. Zaver

DeskPoint s.r.o. je zamer online predaja kancelarskeho nabytku cez vlastny e-shop, bez kamennej
predajne a vlastnej vyroby, s pociatocnymi nakladmi 15 000 €. Trh je po poklese v roku 2025
opatrny, preto plan stavia na poradenstve, balikoch pre malé kancelarie, presnych parametroch
produktov a nizkych fixnych nékladoch. Bod zvratu je pri 57 objednavkach mesacne a plan ho
dosahuje v 4. mesiaci predaja. Najvacsimi vyzvami su dovera zakaznikov v novu znacku, cenova
konkurencia a spol'ahlivost dodavatel'ov. Uspech bude zavisiet od riadenia objednavok, nakladov

a spokojnosti zakaznikov.
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