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1 Uvodné nalezZitosti

1.1 Strucné zhrnutie (Executive summary)

DoKanclu s.r.o. je novozakladana obchodna spolo¢nost so sidlom v Levodi, ktord bude
prostrednictvom vlastného internetového obchodu www.dokanclu.sk predavat kancelarsky nabytok
a doplnky malym a strednym firmam, Zivnostnikom, verejnym institdciam a fudom pracujicim z domu.
Jedinym spolo¢nikom a konatelom je Matus Belinsky, ktory ma praktické skidsenosti s vyvojom
webovych aplikacii a konfiguraciou dat — e-shop si preto dokaze sam navrhnut, spravovat a priebezne

optimalizovat.

Firma bude vyhradne internetovym obchodom — nebude mat kamennd predajriu ani
poskytovat montaz ¢i iné sluzby. Od velkych nabytkovych retazcov a vseobecnych e-shopov sa odlisi
uzkou Specializaciou na kancelarsky nabytok, odbornym vyberom ergonomického sortimentu,
odoslanim skladového tovaru do 48 hodin a moZnostou vyskusat kancelarsku stolicku 30 dni. Model

bez predajne udrziava fixné ndklady nizko.

Na zacatie podnikania je potrebnych priblizne 44 900 € (e-shop, vybavenie skladu, prvotné
zasoby, kaucia). Spolo¢nik ma k dispozicii 200 000 € vlastnych prostriedkov, ktoré celé vloZi do firmy
ako vlastny kapital (z toho 5 000 € zakladné imanie). Priblizne polovica pokryje rozbeh a beznu
prevadzku, druha polovica (100 000 €) zostane ako financéna rezerva na krytie rizik a dalsi rast. Podnik
preto nepotrebuje bankovy Uver.

Plan pocita s trzbami 240 000 € v prvom roku a ich rastom na 800 000 € v roku 2030. Prvy rok
skonci planovanou stratou —11 744 € (naklady na vstup na trh), od roku 2028 je podnik ziskovy a v roku
2030 dosiahne Cisty zisk 38 752 €. PocCiatocna investicia 44 900 € sa vrati v priebehu Stvrtého roka
podnikania.

1.2 Harok s faktami

T

Obchodné meno DoKanclu s.r.o.

Pravna forma spoloénost s ru¢enim obmedzenym

Sidlo / prevadzka Levoéa — sidlo; mensi sklad s kanceldriou cca 150 m? v KoSiciach
ICo 20260057

Spolocnik a konatel Matus Belinsky (100 % obchodného podielu)

Zakladné imanie 5000 € (splatené v plnej vyske)

Vlastné zdroje 200 000 € (vratane zakladného imania)

Predmet podnikania vyhradne predaj kanceldrskeho nabytku cez e-shop

Cielovi zakaznici malé a stredné firmy, Zivnostnici, home office, verejny sektor
Zaciatok predaja november 2026

Pocet zamestnancov 2027: konatel; 2028: +1; 2029: +2

Planované trzby 240 000 € (2027) -> 800 000 € (2030)

Cisty zisk 2030 38 752 € (odhad)



2 Popis podniku

2.1 Zakladné udaje a historia

Spoloc¢nost DoKanclu s.r.o. bude zaloZend v novembri 2026 jedinym spoloénikom podla
Obchodného zakonnika a zapisand do obchodného registra Okresného sudu Levoca. KedZe ide o novy
podnik, nema histériu hospodarenia — tento dokument je preto zakladatel'skym podnikatelskym
planom (podnikatel'skym zamerom). Nazov ,DoKanclu” vychadza z hovorového vyrazu ,,do kancla“ a
ma byt lahko zapamaétatelny a vhodny ako internetova doména.

Predmet podnikania (volné Zivnosti):
e kupa tovaru na ucely jeho predaja kone¢nému spotrebitelovi (maloobchod) alebo inym
prevadzkovatelom Zivnosti (velkoobchod),
e sprostredkovatelska ¢innost v oblasti obchodu.

Majetok spolocnosti na zaciatku podnikania: e-shop (nehmotny majetok), regaly v sklade,
vypoctova technika a prvotné zasoby tovaru. Firma nebude vlastnit vozidla — tovar k zakaznikom
dorucuju kuriérske a prepravné spolo¢nosti. Nehmotnym majetkom je aj know-how konatela v oblasti
webovych technoldgii a planovana registracia ochrannej zndmky ,,DoKanclu®.

2.2 Poslanie, vizia a ciele
Poslanie: Pomahat firmam a ludom pracujicim z domu zariadit zdravé, funkéné a prijemné

pracovné prostredie — rychlo, bez starosti a za férovu cenu.

Vizia: Do roku 2030 byt jednym z najzndmejsim Specializovanym predajcom kancelarskeho
nabytku na vychodnom Slovensku s celoslovenskym dosahom e-shopu.

Ciele podniku (SMART):

1. Spustit e-shop so sortimentom min. 400 produktov do 30. 11. 2026.
2. Dosiahnut trzby 240 000 € v roku 2027 a 450 000 € v roku 2028.

3. Ziskat min. 60 firemnych (B2B) zdkaznikov do konca roka 2027, z toho min. 30 %
opakovanych.

4. Dosiahnut bod zvratu v roku 2028 a kladny kumulovany vysledok hospodarenia v roku 2029.

5. Udrzat hodnotenie spokojnosti zdkaznikov na porovnavaci cien nad 95 %.

3 Analyza odvetvia

Podnik pdsobi v odvetvi obchodu s nabytkom, v segmente kancelarskeho nabytku. Odvetvie
tvoria vyrobcovia (slovenski, ceski, polski a dalsi zahrani¢ni), velkoobchodni distribdtori, velké

nabytkové retazce, vSeobecné e-shopy a mensie Specializované predajne.

Hlavné trendy v odvetvi:



Presun nakupov na internet — zakaznici si porovnavaju ceny a parametre online a ¢oraz viac
nakupuju aj objemnejsi tovar cez e-shopy s dorucenim.

Hybridna praca — ¢ast zamestnancov pracuje z domu, ¢o zvysuje dopyt po kvalitnych
stoli¢kach a stoloch do domacnosti.

Ergondmia a zdravie — rastie zaujem o polohovatelné (sit-stand) stoly, ergonomické stolicky
a akustické prvky; zamestnavatelia musia plnit poZiadavky BOZP na pracovné miesto so
zobrazovacou jednotkou.

Udrzatelnost — d6raz na certifikované drevo, recyklovatelné materialy, opravitelnost a
spatny odber starého nabytku.

Tlak na ceny — velki hraci a azijski vyrobcovia znizuju cenovu hladinu v nizSom segmente; mali
predajcovia sa musia odlisit Specializaciou a rychlostou dodania.

Sposob predaja a distribucie: priamy predaj vyrobcov velkym zakaznikom, kamenné predajne

retazcov, e-shopy (vlastny sklad alebo priama dodavka od dodavatela — dropshipping) a verejné

obstaravanie. Doprava sa zabezpecuje kuriérskymi spolo¢nostami (baliky do cca 30 kg), paletovou

prepravou alebo vlastnymi vozidlami predajcu.

4 Analyza vyrobku

4.1 Sortiment

Priklady Cenové rozpatie s DPH | Podiel na trzbach

ergonomické, manazérske, konferencné,

Kancelarske stolicky , 90-600 € 35%
herné

Kancelarske stoly pevné, elektricky polohovatelné (sit-stand) =~ 150 —900 € 25 %

Ulozny nabytok kor'\tajnery, skrine, regaly, uzamykatelné 80 -500 € 20 %
skrinky

GELOTEEGE) (e e rokovacie stoly, recepcné pulty, sedacky 300-2500€ 10%

zostavy

Doplnky ramena na monitory, podlozky, osvetlenie, 15-350 € 10 %

akustické paravany

4.2 Podmienky predaja

Predaj vyhradne cez e-shop — firma neposkytuje montdz ani iné sluzby; nabytok sa doddva v
krabiciach s navodom na jednoduchd montaz.

Rychle odoslanie — skladovy tovar odchadza do 48 hodin kuriérom, objemny tovar paletovou
prepravou; doprava zdarma nad 300 €.

»Vyskusaj 30 dni“ — vybrané stoli¢ky je mozné do 30 dni vratit bez udania dévodu.

Pomoc pri vybere — filtre podla vysky a hmotnosti pouZivatela, porovnanie parametrov a
odpovede na otazky cez chat ¢i e-mail.

Firemny Gcet — cennik pre B2B, ndkup na fakturu so splatnostou 14 dni, opakované
objednavky



4.3 Unikatna predajna vyhoda (USP)

e

»Ergonomicky kancelarsky nabytok — skladom odoslany do 48 hodin, stolicku si vyskuasate 30 dni.”

Argumentdcia podla modelu popis — vyhoda — dokaz (Feature — Benefit — Proof):

Skladové zasoby najpredavanejsich merany podiel objedndvok

poloZiek, odoslanie do 48 h zékaznik ma nabytok do 2 =3 dni odoslanych do 48 h (ciel 95 %)

i e v T iy zakaznik kupuje bez rizika, aj ked nevidel podmienky uvedené v obchodnych

stolicku nazivo podmienkach, merané % vrateni
Sortiment vybrany podla zdravsie sedenie, menej chybnych nizky podiel vrateni, hodnotenia
ergondmie, filtre podla postavy nakupov zakaznikov na Heureka.sk

4.4 Dodavatelia, kvalita a plany rozvoja

Tovar bude nakupovany od overenych vyrobcov a distribitorov zo Slovenska, Ceska a Polska.
Rychloobratkové polozky (najpreddvanejsie stolicky a stoly) budu skladom v Kosiciach, ostatny
sortiment bude dodavany priamo od doddvatela (dropshipping) alebo na objedndvku. Pre kazdu
skupinu tovaru budd zmluvne zabezpeceni minimalne dvaja dodavatelia, aby podnik nebol zavisly od
jedného z nich. Vyrobky musia spifiat prisluiné technické normy (napr. na kanceldrske stolicky a

pracovné stoly) a mat zaru¢nd dobu min. 24 mesiacov.

Plany rozvoja: v roku 2029 vlastna privatna znacka doplnkov, v roku 2030 rozsirenie skladu a

sortimentu akustickych rieseni.

5 Analyza trhu

5.1 Potencidlny trh a jeho charakteristika

Geograficky trh: celé Slovensko — e-shop dorucuje kuriérom do vsetkych regidonov. Marketing
sa v prvom roku zameria najma na vychodné Slovensko (KoSicky kraj cca 780 tis. obyvatelov, samotné

KoSice cca 230 tis.), kde sa nachadza sklad a a kde ju zékaznici m6Zu poznat ako lokalny podnik.

Velkost trhu: trh kanceldrskeho nabytku na Slovensku odhadujeme orienta¢ne na 150 — 200
mil. € roCne, z toho sa online predava priblizne Stvrtina az tretina. Na vychodné Slovensko pripada

podla poctu podnikov a obyvatelov priblizne 20 — 25 % trhu.



5.2 Cielovy trh a podiel na trhu

Segment Charakteristika Podiel na trzbach
DoKanclu

kancelarie s 5 — 50 zamestnancami, IT firmy, G¢tovné a

. e o

Malé a stredné firmy (B28) advokatske kancelarie, startupy >0%

Home office (B2C) zamestnanci na hybridnej préci, freelanceri, Studenti 30 %

Verejny sektor a Zkoly urady, skoly, neziskové organizacie — zakazky s nizkou 10%
hodnotou

Coworkingy a developeri vybavenie novych kancelarskych priestorov na prenajom 10 %

Predpokladany podiel na trhu: pri trzbach 240 000 € v roku 2027 je podiel na celoslovenskom
trhu priblizne 0,15 %, v roku 2030 (800 000 €) priblizne 0,5 %. Na trhu vychodného Slovenska to v roku
2030 zodpovedad podielu cca 2 %. Plan teda ostdva vyrazne pod hranicou 5 %, ktoru investori pri malych

podnikoch povaZuju za nereainu.

5.3 Trendy, rastovy potencial a predaj

Rastovy potencidl vychadza z pokracujuiceho presunu ndkupov na internet, z obnovy
kancelarskych priestorov po zavedeni hybridnej prace a z rastucich poziadaviek na ergonédmiu. Predaj
bude prebiehat vyluéne cez e-shop (firmy mézu cez e-shop poziadat aj o cenovi ponuku); doprava
kuriérom alebo paletovou prepravou. Priemerna hodnota objednavky sa planuje na 250 € pri B2Ca 1
500 € pri B2B.

6 Analyza spotrebitela

sk | B2n—fimy a niice ——

jednotlivec, ¢asto so zamestnavatelskym

Kto rozhoduje majitel firmy, office manazér, ndkupca prispevkom

Vek 30— 55 rokov 25 —45 rokov

Pohlavie Vyrovnané vyrovnané

Profesia IT, sluzby, uctovnictvo, pravo, verejnd sprava IT, marketing, administrativa, Studenti

" stredné a vyssie rozpocty, 500 — 10 000 € na stredny a vyssi prijem, 150 — 900 € na
Prijem . , . ,

objednavku objednévku
termin dodania, faktura, cena pri vacsom

Kritéria nakupu N cena, recenzie, pohodlie, doprava zdarma
mnozstve

celé vybavenie kanceldrie z jedného e-shopu, = ergonomické sedenie, moznost vyskusat

‘. b
Uzitok od Dokanclu rychle dodanie stoli¢ku 30 dni



SWOT analyza skupin spotrebitelov:

vyssSia hodnota objednavky, opakované

; velky pocet zakaznikov, rychle rozhodovanie
nakupy

Silné stranky

dIhsi rozhodovaci proces, poziadavka na

, B vysoka citlivost na cenu, vys$si podiel vrateni
splatnost faktur ¥ ¥y>>Ip

Slabé stranky

Prilezitosti obnova kancelarii, BOZP, coworkingy prispevky zamestnavatelov na home office

Ohrozenia Skrty rozpoctov v krize odchod ku lacnejsim vSeobecnym e-shopom

7 Analyza konkurencie

Konkurentov rozdelujeme podla typu predaja do Styroch skupin. Podiely na trhu su

orientacnym odhadom autora pre segment kancelarskeho ndbytku na Slovensku.

. S L s Odhad
Konkurent / skupina Silné stranky Slabé stranky

IKEA nabytkovy retazec + = znacka, cena, Sirka svojpomocna montaz, 12 %

e-shop sortimentu obmedzené B2B sluzby ?
. abytkovy ret: + ) . . k laria nie je hlavny

XXXLutz / Mdbelix nabytkovy retazec predajne, akcie, znacka anc.e dnia nie je hfavny 8%
e-shop sortiment

Alza.sk véeobecny e-shop Iogistvika,' dovera, rychle  uzky vyber, chyba odborné 10%

dorucenie poradenstvo
Specializované e-shopy . , )
oy . L , . asto dlhé dodacie lehoty,
so stolickami a online Specialisti odbornost, sortiment ¢ “ Y 20%

. malo tovaru skladom
nabytkom

Vyrobcovia a ich kvalita, projekty na

priamy predaj vyssie ceny, dlhsie terminy = 25%

predajcovia mieru
Lokalni dodavatelia malé firmy, , (v L, .
v . I vatela v 1 osobny kontakt, montaz slaby online predaj 5%
KoSiciach showroomy
Ostatni - - - 20 %

Porovnanie s DoKanclu: DoKanclu nebude sutaZit najnizSou cenou s retazcami a Alzou.
Konkurovat bude $pecializaciou na kancelarsky nabytok, rychlym odoslanim zo skladu a 30-driovym
vyskasanim stolicky — teda podmienkami, ktoré velki hraci pri kanceldrskom ndbytku bezine

neponukaju.

SWOT analyza konkurencie (stihrn): silnou strankou konkurentov je znacka, kipna sila a
logistika; slabou strankou vSeobecny sortiment a malo odbornych informacii o ergondémii; prileZitostou
pre konkurentov je dalsi rast online predaja; ohrozenim je pre nich tlak na marze — o je priestor pre

Specializovany e-shop.



8 Marketingovy plan a stratégia

Ciele preniknutia na trh: 60 B2B zdkaznikov a 600 objednavok v roku 2027; hodnotenie

spokojnosti nad 95 %; navstevnost e-shopu 10 000 navstev mesacne do konca roka 2027.

8.1 Marketingovy mix 4P
Produkt (Product): kancelarsky nabytok a doplnky v strednom cenovom segmente s dérazom

na ergondmiu a kvalitu. Firma preddva iba tovar, bez doplnkovych sluZieb.

Cena (Price): stratégia konkurencnej ceny — ceny porovnatelné so Specializovanymi e-shopmi,

svve

priemernd obchodnd prirdzka zodpoveda hrubej marzi 30 — 32 % z trzieb.

Miesto (Place): jedinym predajnym kanalom je e-shop www.dokanclu.sk; tovar sa odosiela zo

skladu v Kosiciach alebo priamo od dodavatela (dropshipping) kuriérom ¢i paletovou prepravou.
Propagacia (Propagation):

¢ vykonnostny marketing — Google Ads (vyhladavanie, nakupy), Meta Ads, remarketing,

e SEO a obsahovy marketing — blog a navody (,,ako nastavit stolicku”, ,ergonémia home
office”),

e porovnavace cien (Heureka.sk, Pricemania) a overené recenzie zakaznikov,
e B2B - LinkedIn, e-mailové kampane pre firmy, firemny tGcet s ndkupom na fakturu,

e vztahy s verejnostou — fotografie vybavenych kancelarii od zakaznikov, ¢lanky o ergondmii.

8.2 Servisna a garancna politika

Zaruka min. 24 mesiacov na vSetok tovar (pri vybranych stolickach predfiené na 5 rokov), 14-
driovd lehota na odstupenie od zmluvy pri nakupe cez internet, rozSirend na 30 dni pri vybranych
stolickach. Reklamdcie sa vybavuju do 30 dni v spolupraci s dodavatelom; nahradné diely sa posielaju

zakaznikovi kuriérom.

Marketing spolu 16 800 € 27000 € 35200 € 40000 €

% z triieb 7,0% 6,0 % 5,5% 5,0 %

9 Vyrobny (obchodno-logisticky) plan

DoKanclu nebude nabytok vyrabat, preto vyrobny plan nahradza popis obchodno-logistického

procesu:

1. Objedndavka — zdkaznik objedna cez e-shop a zaplati online, firmy aj na fakturu.

2. Overenie dostupnosti — skladovy tovar sa expeduje do 1 — 2 pracovnych dni; tovar na
objednavku sa objedna u dodavatela (3 — 15 pracovnych dni).

10



3. Prijem a kontrola tovaru v sklade, priprava objednavky, zabalenie.

4. Doprava — kuriér alebo paletova preprava; pri dropshippingu odosiela doddavatel priamo
zakaznikovi.

5. Fakturacia, sledovanie spokojnosti, vybavenie reklamdcii.
Kapacita: sklad cca 150 m? (z toho 20 m? kanceldria) pojme zdsoby v hodnote cca 50 — 60 tis. € v

nakupnych cenach; menej obratkovy tovar sa doddva cez dropshipping.

Povolenia: Zivnostenské opravnenie, registracia na DPH, registracia ako vyrobca obalov (rozsirena

zodpovednost vyrobcu) a sulad s pravidlami ochrany spotrebitela a GDPR pre e-shop.

10 Organizacna Struktira a manazment

Vlastnicka Struktura: jedinym spolo¢nikom so 100 % obchodnym podielom a zaroven jedinym
konatelom je Matus Belinsky. Do spolocnosti vlozi vlastné prostriedky vo vyske 200 000 € — 5 000 €
ako zakladné imanie a 195 000 € do ostatnych kapitalovych fondov.

Kompetencie a prinos konatela: praktické skusenosti s vyvojom webovych pouzivatelskych
rozhrani a konfigurdciou dat, ¢o umozniuje vlastny vyvoj a spravu e-shopu, napojenie na sklad a
doddvatelov, analyzu dat a optimalizaciu online kampani bez drahych externych agentur. Konatel
zodpoveda za obchod, ndkup, marketing, financie a riadenie podniku.

Konatel 2027 plny riadenie, obchod, ndkup, e-shop, marketing 1800-2400¢€
Skladnik — expedient 2028 plny prijem tovaru, balenie a odosielanie zasielok = 1250-1350 €
Zékaznicka podpora 2029 olny komunikdcia so zakaznikmi, objednavky, 1350—1400 €

reklamacie

V roku 2027 zvlada konatel prevadzku sam — e-shop, ndkup, marketing aj expediciu. Organiza¢na

schéma: Konatel - (Skladnik-expedient, Zakaznicka podpora); externe: uctovnik, pravnik.

11 Administracia

Podnik bude riadeny priamo konatefom s plochou organizacnou Struktirou. Administrativne
procesy budd v maximalnej miere automatizované: objedndvky, fakturacia a skladova evidencia v
jednom systéme prepojenom s e-shopom, elektronické bankovnictvo, elektronickd komunikacia so

Socidlnou poistovriou a finanénou spravou.
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Podporny tim

U¢tovnik / dariovy poradca

Advokat

Banka

Poistovna

R , L, . externa zmluva, mesacny
podvojné uctovnictvo, DPH, mzdy, dafiové priznanie paussl ! Y

obchodné podmienky e-shopu, GDPR, zmluvy s il sy

dodavatelmi
podnikatel'sky ucet, platobna brana zmluva
poistenie zasob, zasielok a zodpovednosti za Skodu roc¢na poistka

12 Dopad na Zivotné prostredie

Cinnost podniku ma nizky priamy vplyv na Zivotné prostredie, pretoZe nevyraba. Hlavné vplyvy su

spojené s obalmi, dopravou a koncom Zivotnosti nabytku. Podnik ich bude riesit takto:

e registracia v organizdcii zodpovednosti vyrobcov pre obaly, triedenie a odovzdavanie

karténov a félii na recyklaciu,

e opdatovné poutzitie prepravnych obalov a preferencia dodavatelov s recyklovatelnymi obalmi,

e preferencia vyrobkov z certifikovaného dreva a s nahradnymi dielmi (opravitelnost),

e vyber kuriérskych spoloc¢nosti s ekologickou dopravou a zdruZovanie zasielok.

13 Casovy harmonogram

november 2026

december 2026
janudr 2027

februar 2027

marec 2027

Il. — I11. Stvrtrok 2027

december 2027
2028

2029

zaloZenie s.r.o., splatenie ZI, zapis do obchodného registra, Zivnostenské opravnenia,
bankovy Gcet

vyber doddvatelov, ramcové zmluvy, registracia domény a ochrannej zndmky
prendjom skladu, ndkup regalov, registracia na DPH, vyvoj e-shopu

nakup prvotnych zasob, fotografie a popisy produktov, testovacia prevddzka
spustenie e-shopu, Uvodna marketingova kampan

zaradenie do porovnavacov, oslovovanie firiem v KoSiciach, prvé referencie
vyhodnotenie prvého roka, Gprava pldnu a sortimentu

prvy zamestnanec (sklad a expedicia), privatna znacka doplnkov, dosiahnutie bodu
zvratu

druhy zamestnanec (zakaznicka podpora), vacsi sklad, rozsirenie sortimentu
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14 Rizikové faktory — SWOT analyza

14.1 Identifikacia rizik

financ¢na rezerva 100 000 €, flexibilné naklady na

Nizsie trzby, I$i rozbeh tredna ky . - . X
Izsle trzhy, pomalsi rozbe stredna Vysoxy marketing, dropshipping namiesto zdsob
L o - . , konk ia Specializaci ychlym dodanim, ni
Cenova vojna velkych hraéov = vysoka stredny onkurencia specializaciou a rychlym dodanim, nie
cenou
Vypadok dodavatela stredna stredny min. dvaja dodavatelia na skupinu tovaru

Choroba / nedostupnost zauceny zamestnanec, dokumentované procesy,

izk ky -
konatela nizka vysoky dropshipping
Neuhradené faktury od , , zaloha pri novych B2B zakaznikoch, kontrola v
_ stredna stredny .
firiem registroch
Poskodenie tovaru pri , , . s S .
1€ tovaru pri stredna nizky poistenie zasielok, kvalitné balenie
preprave
Legislativne zmeny (dane, , , sledovanie zmien s Uc¢tovnikom, rezerva v
stredna stredny

odvody) cenotvorbe

Tabulka 9: Rizikové faktory

Scenar pre najhorsi pripad: ak by trzby v rokoch 2027 a 2028 boli 0 30 % nizsie ako plan (168
000 € a 315 000 €) pri nezmenenych fixnych nakladoch, podnik by dosiahol stratu cca 28 300 € v roku
2027 a 26 000 € v roku 2028, spolu cca 54 300 €. Tuto stratu pokryje finan¢na rezerva (100 000 €) bez

potreby Uveru. Konatel by zaroven znizil marketingové vydavky a odlozil prijatie zamestnanca.

14.2 SWOT analyza podniku

S — Silné stranky W - Slabé stranky

 Nizke fixné naklady — iba e-shop, bez predajne * Novd, neznama znacka bez referencii

e Vlastny kapital 200 000 € — podnik bez Gveru e Zavislost od jednej osoby (konatel)

¢ Odoslanie skladového tovaru do 48 hodin * Malé ndkupné objemy — horsie nakupné podmienky

o |T zruc¢nosti konatela — vlastna sprava a vyvoj e-shopu ® Bez showroomu — zakaznik si ndbytok nemoze vyskusat
« Specializacia vyluéne na kancelarsky nabytok, odborné

poradenstvo

¢ Rast online nakupovania a B2B e-commerce * Cenova konkurencia velkych hracov (IKEA, XXXLutz, Alza)
e Hybridna praca — dopyt po vybaveni home office * Ekonomické spomalenie a Skrty investicii firiem

® Poziadavky BOZP a ergondmie u zamestnavatelov e Rast nakupnych a dopravnych cien

o Zakazky verejného obstaravania s nizkou hodnotou * Zmeny danovej a odvodovej legislativy

* Expanzia na trh CR a HU na rovnakej platforme

14.3 Grafické vyhodnotenie SWOT analyzy

Kazdému faktoru bola priradend vaha (sucet vah v kazdom kvadrante = 1) a hodnotenie na
stupnici 1 — 5. VaZzené skére kvadrantu je sucet sucinov vaha x hodnotenie; slabé stranky a ohrozenia

sa zapocitavaju so zapornym znamienkom.
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S: Nizke fixné naklady — iba e-shop, bez predajne 0,25 1,00
S: Vlastny kapital 200 000 € — podnik bez Uveru 0,25 3 1,25
S: Odoslanie skladového tovaru do 48 hodin 0,20 4 0,80
S: IT zru€nosti konatela — vlastnd sprava a vyvoj e-shopu 0,20 4 0,80
S: Specializacia vyluéne na kanceldrsky nabytok, odborné poradenstvo 0,10 3 0,30
Spolu - Silné stranky 1,00 4,15
W: Nova, neznama znacka bez referencii 0,30 4 1,20
W: Zavislost od jednej osoby (konatel) 0,30 4 1,20
W: Malé nakupné objemy — horsie nakupné podmienky 0,25 3 0,75
W: Bez showroomu — zékaznik si nabytok nemdze vyskusat 0,15 3 0,45
Spolu - Slabé stranky 1,00 -3,60
O: Rast online nakupovania a B2B e-commerce 0,25 4 1,00
O: Hybridna praca — dopyt po vybaveni home office 0,25 4 1,00
O: PoZiadavky BOZP a ergondmie u zamestnavatelov 0,20 3 0,60
O: Zakazky verejného obstardvania s nizkou hodnotou 0,15 3 0,45
O: Expanzia na trh CR a HU na rovnakej platforme 0,15 3 0,45
Spolu — Prilezitosti 1,00 3,50
T: Cenova konkurencia velkych hracov (IKEA, XXXLutz, Alza) 0,35 5 1,75
T: Ekonomické spomalenie a Skrty investicii firiem 0,25 4 1,00
T: Rast nakupnych a dopravnych cien 0,20 3 0,60
T: Zmeny danovej a odvodovej legislativy 0,20 3 0,60
Spolu — Ohrozenia 1,00 -3,95

Vazené hodnotenie SWOT (vdha x hodnotenie)

Silné stranky - +4,15
Slabé stranky - -3,60
Prilezitosti - +3,50

Ohrozenia 4 -3.95

-4 -2 0 2 4

Graf 1: Vdzené skore kvadrantov SWOT

Vyhodnotenie: vnutorné faktory S - W = 4,15 - 3,60 = +0,55, vonkajsie faktory O - T = 3,50 -
3,95 = -0,45. Podnik sa nachadza v kvadrante ST — diverzifikacna stratégia (maxi-mini): ma prevahu
silnych stranok, ale vonkajsie prostredie je mierne nepriaznivé (silnd konkurencia). Stratégia preto znie:

vyuiit silné stranky (nizke naklady e-shopu, rychle odoslanie zo skladu, vlastny kapital bez uveru a
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IT know-how) na eliminaciu ohrozeni — neist do cenovej vojny, ale odlisit sa $pecializaciou, rychlostou

dodania a podmienkami ndkupu (30 dni na vyskusanie stolicky).

Vonkajsie faktory (O — T)

Strategicka pozicia podniku

15- wo SO
’ restrukturalizacnéa ofenzivna
(mini-maxi) (maxi-maxi)
1.0-
0.5-
0.0 DoKanclu
[+0,55; -0,45]
—0.5 - [ )
_10 -
WT ST
defenzivna diverzifika¢na
-1.5- (mini-mini) (maxi-mini)
_20 i 1 1 1 1 1 1 1
-20 -15 -10 -05 00 O05 10 15 20

Vnutorné faktory (S — W)

Graf 2: Strategickd pozicia podniku v SWOT matici
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15 Financny plan

Financny plan je spracovany na obdobie styroch rokov (2027 — 2030). Vsetky sumy su uvedené

v eurach bez DPH. Plan vychadza z predpokladov uvedenych v prilohe 1 a je v sulade s ostatnymi

¢astami planu (podiel na trhu, marketingovy rozpocet, personalny plan).

15.1 Pociatocné investicie a zdroje financovania

Potreba kapitalu na zaciatku podnikania m

E-shop — grafika, napojenia, produktové data 6000 €
Regdly do skladu, baliaci stol 4000 €
Vypoctova technika a softvér 2500 €
Investicie do dlhodobého majetku spolu 12500 €
Prvotné zasoby tovaru 30000 €
Kaucia za prenajom skladu 1600 €
ZaloZenie spolocnosti, ochrannd znamka, pravne sluzby (v nakladoch 2027) 800 €
Potreba kapitalu spolu 44 900 €

Spolocénik ma k dispozicii 200 000 € vlastnych prostriedkov. Celd sumu vloZi do spoloc¢nosti ako

vlastny kapital a rozdeli ju takto:

Zakladné imanie 5000 €
Ostatné kapitélové fondy — prevadzka 95 000 €
Ostatné kapitélové fondy — rezerva 100 000 €
Vlastny kapital spolu 200 000 €
Bankovy Uver 0€

15.2 Plan zisku (vykaz ziskov a strat)

splatené pri zaloZeni spolocnosti
pociatocna investicia 44 900 € a beZnd prevadzka

financ¢nd rezerva na krytie rizik a rozvoj (expanzia
do CR a HU)

nie je potrebny

Trzby z predaja tovaru 240000 €
Naklady vynalozené na predany tovar -168 000 €
Obchodna (hruba) marza 72 000 €
Najom skladu a kancelarie -9600 €
Energie a sluzby -2400 €
Mzda konatela vr. odvodov -29419 €
Mzdy zamestnancov vr. odvodov 0€
Marketing a reklama -16 800 €
Doprava k zakaznikom -12 000 €
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450 000 € 640 000 € 800 000 €
-310500 € -435200 € -544 000 €
139500 € 204 800 € 256 000 €
-9900 € -12 000 € -12 300 €
-2500 € -3 000 € -3100 €
-32 688 € -35957 € -39226 €
-20430 € -43312 € -44 946 €
-27 000 € -35200 € -40 000 €
-22 500 € -32000 € -40 000 €



E-shop platforma a platobné brany -4 800 € -9000 € -12 800 € -16 000 €
U¢tovnictvo a pravne sluzby -2400 € -3000 € -3600 € -3800 €
Poistenie, telekom., zaloZenie, ostatné -3200€ -3000 € -3500 € -3700 €
Odpisy -3125¢€ -3125€ -3875€ -3875€
Prevadzkové naklady spolu -83744 € -133143 € -185244 € -206 947 €
Vysledok hospodarenia pred zdanenim -11744 € 6357 € 19 556 € 49 053 €
Dan z prijmov 0€ -667 € -2308 € -10301 €
Vysledok hospodarenia po zdaneni -11744 € 5690 € 17 248 € 38752 €

Plan trzieb a hrubej marze
800 tis.

700 tis. - ™= Hruba marza
640 tis.

600 tis. -

500 tis. 1 450 tis.

400 tis.

EUR bez DPH

300 tis. 1 540 tis. 256 tis.
200 tis. - 205 tis.

140 tis.
100 tis.

0 tis. -

2027 2028 2029 2030

Graf 3: Pldnované trzby a hrubé marZa

Vysledok hospodarenia po zdaneni

60 tis.
40 tis. - 38 752 €
20 tis. 17 248 €
5 690 €
0 tis. -
211 744 €
-20 tis.
2027 2028 2029 2030

Graf 4: Vysledok hospoddrenia po zdaneni
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15.3 Plan cash flow

Penazné prostriedky na zaciatku roka
Vklad spolocnika (vlastné prostriedky)
Vysledok hospodarenia po zdaneni
Odpisy (nepenazny naklad)

Nakup dlhodobého majetku

Zvysenie zasob

Kaucia za prenajom

Cisty periazny tok za rok

Penazné prostriedky na konci roka

200 000 €
-11744 €
3125€
-12500 €
-30000 €
-1600 €
147 281 €
147 281 €

147 281 €
0€

5690 €
3125€
0€

-10 000 €
0€
-1185€
146 096 €

146 096 €
0€
17248 €
3875€
-3 000 €
-10 000 €
0€

8123 €
154219 €

154219 €
0€
38752 €
3875€
0€
-5000 €
0€
37627 €
191 846 €

Podnik je pocas celého obdobia likvidny — stav penaznych prostriedkov neklesne pod 100 000

€, takZe financna rezerva zostane pocas celého obdobia nedotknutd. Predpoklada sa, ze B2C zakaznici

platia vopred a dodavatelia aj B2B odberatelia maju porovnatelnt splatnost, preto pohladavky a

zavazky v plane neuvadzame.

15.4 Planovana financna bilancia (siivaha) a plan nerozdeleného zisku

AKTIVA

DlIhodoby majetok (zostatkova hodnota)

Zasoby tovaru
Poskytnutd kaucia
Periaziné prostriedky
Aktiva spolu

PASIVA

Zakladné imanie

Ostatné kapitélové fondy

Nerozdeleny zisk / neuhradena strata
minulych rokov

Vysledok hospodarenia bezného roka

Pasiva spolu

9375€
30000 €
1600 €
147 281 €
188 256 €

5000 €
195000 €

0€

-11744 €
188 256 €

6250 €
40000 €
1600 €
146 096 €
193 946 €

5000 €
195000 €

-11744 €

5690 €
193 946 €

5375€
50000 €
1600 €
154219 €
211194 €

5000 €
195000 €

-6 054 €

17248 €
211194 €

1500 €
55000 €
1600 €
191 846 €
249946 €

5000 €
195000 €

11194 €

38752 €
249 946 €

Plan nerozdeleného zisku: v rokoch 2027 — 2030 sa nepocita s vyplatou podielov na zisku. Zisk sa

ponechava v podniku na krytie straty z roku 2027, financovanie rastu zasob a rozsirenie podnikania na

zahrani¢né trhy. Kumulovany vysledok hospodarenia na konci roka 2030 dosiahne 49 946 €.
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15.5 Bod zvratu a ukazovatele

Bod zvratu (trzby, pri ktorych je vysledok hospodarenia nulovy) je vypocitany ako fixné naklady
/ (1 - podiel variabilnych nakladov na trzbach). Variabilné naklady tvori nakupna cena tovaru, doprava

a poplatky platformy (spolu 75 — 77 % trzieb).

Fixné naklady 66 944 € 101643 € 140 444 € 150947 €
Trzby v bode zvratu 291061 € 423512 € 561776 € 603 788 €
Planované trzby 240 000 € 450 000 € 640 000 € 800 000 €
Rentabilita trzieb (ROS) -4,9 % 1,3% 2,7% 4,8 %
Rentabilita vlastného kapitalu (ROE) -6,2% 2,9% 8,2% 15,5%
Kumulovany cisty zisk + odpisy -8619 € 196 € 21319€ 63946 €

Planované triby prekrocia bod zvratu v roku 2028. Kumulovany Cisty zisk spolu s odpismi
prevysi pociato€nu investiciu 44 900 € v roku 2030 — doba navratnosti investicie je priblizne 4 roky.
Rentabilita vlastného kapitdlu je nizsia, pretoze polovicu kapitalu tvori nevyuzita rezerva. Plan zdmerne
nepredpokladd ,hokejkovy” rast; medziro¢ny rast trzieb sa postupne spomaluje z 88 % na 25 %.

15.6 Kontrola plnenia financného planu

Konatel bude mesac¢ne porovnavat skuto¢né trzby, hrubi marzu, naklady na marketing a stav
penazi s planom. Pri odchylke trzieb o viac ako 15 % pocas dvoch po sebe idlcich mesiacov prijme
opatrenia (Uprava sortimentu, cien, marketingového rozpoctu alebo odloZenie investicii) a aktualizuje

financny plan.
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