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1 Zhrnutie a charakteristika spolo¢nosti

Marleb office, s.r.o. je fiktivna obchodna spolo¢nost’ zamerana na kancelarsku techniku. Jej
zakladatel'om a konatel'om je Bc. Maros§ Lebeda. Zamerom je prevadzkovat skolsky e-shop s

vybavenim mensich kancelarii, prisluSenstvom a spotrebnym materidlom. Firma bude

zakaznikom pomahat vybrat' vzajomne kompatibilné produkty a zabezpec¢i vybavenie

objednavok.

Plan prvych 12 mesiacov predaja pocita s vlastnym vkladom 5 000 EUR, trzbami 100 000
EUR a vysledkom pred zdanenim 6 600 EUR. Ide o modelovy rozpocet pre Skolské zadanie.

Jeho uskutocnitel'nost’ zavisi najmd od dosiahnutej marze, poctu objednavok a vcasného

inkasa.

Harok s faktami

Udaje spolo¢nosti

Obchodné meno a pravna forma

Marleb office, s.r.o.; spolo¢nost’ s ru¢enim obmedzenym

Cislo firmy v 3kolskom systéme

78

ICO a DIC

1CO 20260078; DIC 202600078

Sidlo spolo¢nosti

Palarikova 9, 040 01 Kogice

Predmet a oblast’ podnikania

Obchodna éinnost’; kancelarska technika

Zakladatel’ a konatel’

Bc. Maros Lebeda; kona samostatne

Trvalé bydlisko zakladatel'a

osobny tidaj odstraneny

Sucasné bydlisko zakladatel'a

Palarikova 9, 040 01 Kogice

Kontakt

maros.lebeda@student.tuke.sk

Modelové imanie a vklad

5000 EUR; jediny penazny vklad, plne splateny

Virtualna banka

IBAN

Current account 1

SK49 1100 0000 0095 8291 2536

Current account 2

SK18 1100 0000 0069 1964 3945

Udaje vychadzajii z listin, Ziadosti a dodatoénych upresneni. [1-5] Kazdy z uétov méa na poskytnutej
snimke 100 000 EUR; tieto virtudlne zostatky sa v ekonomickom modeli nepripoéitavaji k vlastnému
vkladu. RozliSenie trvalého a sii¢asného bydliska vysvetl'uje obe adresy v dokumentoch.



2 Predmet podnikania a ciele

Firma je pripravovana v prostredi Virtualneho laboratoria elektronického podnikania. K
dispozicii su zakladatel'ské listiny, navrh do virtualneho obchodného registra a Ziadosti o
webovy priestor, konto a e-shop. Podnikatel'sky zamer nadvizuje na tito pripravu a
rozpracuva budicu obchodnu prevadzku. [1-6]

Zakladnou ¢innost'ou bude nakup a d’alsi preda;j kancelarskej techniky. Firma sa ststredi na
ucelnt ponuku pre mensie pracoviska: k zariadeniu zakaznik najde aj potrebné pripojenie,
kompatibiln napln alebo beZne pouzivané prislusenstvo. Samostatna kamenna predajna ani
vlastna vyroba sa v prvom roku neplanuju.

Skupina sortimentu Navrhovana ponuka

Tlac¢ a digitalizacia Tlaciarne, multifunkéné zariadenia a skenery.
Vybavenie pracovného miesta Monitory, klavesnice, mysi a webkamery.
Spotrebny material Tonery, atramentové naplne a papier.
Prislusenstvo Kable, adaptéry a USB rozbocovace.

Na zaciatku sa planuje 20 az 30 produktov. Konkrétne polozky sa vybert podla dostupnej
ponuky Centralnej firmy a pravidiel skolského obchodu. Pri kazdej polozke sa skontroluje
popis, nakupna cena, kompatibilita a dostupnost. DrahSie zariadenia sa budl obstaravat’
prednostne na objednavku; castejSie predavany spotrebny material méze tvoritt mensiu

zasobu. [6]

Prvoroénym cielom je 1 000 objednavok pri priemernej hodnote 100 EUR. Zodpoveda tomu
50 firemnych klientov s 6smimi objednavkami a 300 individualnych zakaznikov s dvomi
objednavkami. Pocet klientov aj frekvencia nikupov st modelovym cielom. Ich napiiianie sa
bude hodnotit’ mesacne spolu s marzou a stavom penazi.

V poslednom Stvrtroku chce firma dosiahnut’ aspon 20 % objednavok od vracajiucich sa
zakaznikov a na bezné otazky odpovedat do jedného pracovného dna. Rozvoj v dalsom
obdobi sa bude opierat’ o predajnost’ existujicich kategorii. Nové priestory alebo vypomoc sa
zaradia do rozpoctu az po overeni, ze vyssi predaj pokryje ich naklady.

Z hladiska produktu je dolezita aj popredajna starostlivost. Firma zaeviduje reklamacie a
pomoze zakaznikovi s uréenim vhodného dalsieho postupu. Odborné opravy zariadeni sa
maju rieSit prostrednictvom dodavatela alebo servisného pracoviska podla podmienok
tovaru.



3 Trh a marketing

Zakaznici a konkurencné prostredie

Ciel'ovym priestorom obchodného modelu st KoSice a okolie. Samotny predaj sa uskutocnuje
v Skolskom e-shope; realni regionalni predajcovia poskytuji ramec na porovnanie ponuky.
Potencial trhu spoéiva v kombinacii jednorazového vybavenia pracoviska a opakovanych
nakupov spotrebného materialu. Nakupy zariadeni mézu byt nepravidelné, preto firma
potrebuje aj zakaznikov, ktori sa vracaji po naplne a prislusenstvo.

Zakaznici Potreba a sposob rozhodovania

Mensie kancelarie priblizne s 1 az 20 pracovnikmi. O nakupe
Malé firmy a Zivnostnici spravidla rozhoduje majitel’ alebo administrativny pracovnik; délezita
je kompatibilita, dostupnost’ a doklady.

Dospeli pouzivatelia pri praci a $tadiu. Porovnavaji Gcel zariadenia,

Domacnosti a jednotlivei . . s e ..
celkovil cenu a naklady na d’alSie pouzivanie.

Doplnkovy segment s poziadavkami na schval'ovanie nakupu; v

Skol izaci , : : : T
o1y a organizacie zakladnom plane nema osobitne vyc¢islené trzby.

Ponuka sa orientuje podla potreby a nakupného rozpoétu. Udaje o vekovej skladbe ¢&i
prijmoch zakaznikov neboli zistené prieskumom. Rovnako nie je doloZzena velkost
relevantného trhu, a preto sa neuvadza percentualny podiel firmy. Pred spustenim predaja sa
ma vykonat porovnanie cien aspon piatich porovnatelnych produktov a desat’ rozhovorov
alebo dopytov medzi potencialnymi zakaznikmi.

Pri vybere konkurencie boli pouzité oficidlne ponuky troch regionalnych predajcov.
Datacomp v Kosiciach spaja IT predaj so showroomom a servisom. OPTIMA Kancelarska
technika uvadza predaj tlacovej techniky, spotrebny material, prenajom a servis. PRINTO
ponuka tlaciarne, originalne aj repasované naplne a servisné sluzby. [9-11]

Porovnanie ukazuje, 7e zakaznik si méze vybrat' predajcu s rozsiahlejsim fyzickym alebo
servisnym zazemim. Marleb office preto musi stavat na jasnej ponuke, vysvetleni
kompatibility a spolahlivej komunikacii. Z dostupnych tdajov nevyplyva cenova vyhoda ani
trhové podiely konkurentov; pripadna zl'ava musi byt podloZzena konkrétnym cenovym
porovnanim.



Marketingova stratégia

Vstup na trh sa zaCne zverejnenim skontrolovanych produktovych kariet a tspesnou
sktSobnou objednavkou. AZ potom sa spusti propagacia. Firemny web predstavi spolo¢nost’ a
odkaze na e-shop, v ktorom zakaznik najde technické parametre, cenu, dostupnost’ a postup
objednania. Pri spotrebnom materiali sa uvedu konkrétne kompatibilné zariadenia.

Ceny sa urcia podl'a nakupnych nakladov, vydavkov na vybavenie objednavky a porovnania
trhu. Finan¢ny plan predpoklada priemerni obchodnit marzu 30 % z predajnej ceny. Pri
nakupe za 70 EUR tomu zodpoveda predaj za 100 EUR. Ide o priemer celej ponuky:
jednotlivé zariadenia moézu mat’ niz§iu marzu, ktort musi vyvazit vhodna skladba
prisluSenstva a materialu. Dosiahnutel'nost’ tohto priemeru treba overit’ este pred spustenim.

Propagacia sa zameria na praktické zostavy pre mensie kancelarie, jednoduché vysvetlenia pri
vybere a odporti¢ania spokojnych zakaznikov. Modelovy marketingovy rozpocet je 150 EUR
mesacne: 90 EUR na lokalnu online propagaciu, 40 EUR na obsah a 20 EUR na podporné
materialy. Za rok ide o 1 800 EUR, teda priblizne 5,14 EUR na jedného z planovanych 350
zakaznikov. Je to rozpoctovy pomer, ktory sa bude porovnavat’ so skutocnymi nakladmi
akvizicie.

Pri vyhodnocovani kampani sa budi sledovat’ objednavky, ich marza a opakované nakupy.
Ak propagacia zvySuje navstevnost bez predaja, firma preveri ceny, obsah produktu aj
priebeh nakupu. Rozpocet sa presunie k polozkam, ktoré vytvaraju prispevok na thradu
pravidelnych nakladov. Plosné zniZzovanie cien bez kontroly marze by mohlo zhorsit
vysledok aj pr1 vy$Som obrate.

Objednavky sa budi dorucovat’ podla potvrdenej dostupnosti. Tovar sa primerane zabali, pri
zariadeniach sa vyuzije povodné ochranné balenie. Doprava, balenie a vybavenie objednavok
su vo financnom modeli zahrnuté medzi variabilnymi nakladmi. Kontaktné a reklamacné
informacie budu dostupné v e-shope; firma bude evidovat’ dovod reklamacie a spdsob jej
vybavenia.

Udrzanie zakaznikov je ddlezité najmi pri spotrebnom materiali. Pri d’alSej objednavke sa
vyuzije znalost’ predchadzajiceho nakupu na vyber spravnej naplne alebo prisluSenstva.
Zmyslom tejto starostlivosti je obmedzit’ chybné objednavky a vytvorit’ dovod na opakovany
nakup.



4 Organizacia a prevadzka

Jedinym spolo¢nikom je Bc. Maro$ Lebeda so 100 % podielom. Je zaroven spravecom vkladu
a konatel'om, ktory kona samostatne. Zakladatel'ska listina uvadza valné zhromazdenie ako
najvyssi organ spolocnosti. V pociatocnej prevadzke konatel' zabezpecuje sortiment,
dodavatelov, cenotvorbu, objednavky, webovy obsah aj dohl'ad nad financiami. [1, 2]

Firma nebude mat d’al$iecho zamestnanca ani samostatni kamennt predajiu. Praca sa
organizuje z administrativneho zazemia v KoSiciach. Model pocita s externou uc¢tovnou a
admmistrativnou podporou za 100 EUR mesacne. Celkovy naklad na pracu konatela je
stanoveny na 900 EUR mesacne pri obmedzenom rozsahu prace; nejde o vysku cistého
prijmu. Odborna prax ani osobitné certifikacie sa v zamere nepredpokladaju ako dolozena
vyhoda.

Obchodny proces ma jasnu postupnost’ prijatie objednavky, kontrolu dostupnosti, priradenie
uhrady, obstaranie alebo vyskladnenie tovaru a uzatvorenie objednavky. Kazda objednavka sa
eviduje pod jednym identifikatorom a platba sa paruje podl'a sumy a variabilného symbolu.
Pr1 nesulade alebo nedostupnosti tovaru sa najskor preveri situacia a imformuje zakaznik. V
skolskom prostredi sa pohyb tovaru a penazi simuluje podl'a pokynov predmetu.

Web sa pripravi podl'a vyu¢bovych pokynov so Startovacim siborom index.html. V e-shope
sa nastavi nazov spolo¢nosti, kontakt, mena EUR a platobny modul E-Bank Payment.
Skusobna objednavka musi overit’ prenos sumy a variabilného symbolu, prijatie platby aj
nasledny stav objednavky. Bankove ucty su pridelené; prepojenie e-shopu a tspesny test sa
zatial’ uvadzaja ako planované kroky. [5, 6]

Raz mesacne konatel’ porovna objednavky, bankové pohyby, nakupné doklady a zasoby.
Zalohy a pracovné exporty sa ulozia tak, aby bolo mozné overit’ stav po vypadku systému.
Pristupové udaje sa uchovavaji oddelene od dokumentov uréenych na zverejnenie.

Environmentalne vplyvy suvisia najmi s dopravou, obalmi a Zivotnostou techniky. Firma
bude spajat’ polozky do jednej zasielky, vyuzivat vhodné opakovane pouzitelné obaly a
uprednostiovat’ elektronické interné doklady. Zakaznicke informacie maji pripomenat’
vhodné odovzdanie vyradenych zariadeni a naplni. Vlastna vyroba, renovacia ani zber odpadu
sa v tomto modeli neplanuja.



5 Rizika a SWOT analyza

Hlavnymi rizikami su cenovy tlak, vypadky dodavok, mala penazna rezerva a zavislost' od
jedného cloveka. SWOT ich zasadzuje do SirSicho hodnotenia. Nasledujice body su
autorskym modelovym odhadom na Skale 1 az 5; vyssie Cislo znamena silnejSie pdsobenie.
Kazdy zo Styroch faktorov ma rovnaka vahu 0,25.

Skupina Faktory v poradi hodnotenia Body a priemer
e Rychle rozhodovanie; prehl’'adna ponuka; pruzna 4;4;4;3
Silne SEanky'S komunikacia; nizke priestorové naklady. Priemer 3,75
5 g Nova znacka; zavislost’ od jedného ¢loveka; mala 4:5:3; 4
Shabasisnky W zasoba; chybajuca historia predaja. Priemer 4,00
Opakovany dopyt po materiali; obmena techniky;
B i ; L ¢ 5 ; 5:4:4;3
Prilezitosti O vybavenie domacich pracovisk; dostupnost’ externych :
= Priemer 4,00
sluzieb.
Hrozbv T Cenova konkurencia; vypadok dodavok; zmena 5:4;3;3
Y technologii; vypadok skolskych systémov. Priemer 3,75
y=0~T
.ﬂ4 -
WO SO
Marleb office (-0,25; +0,25) -
-4 -2 2 4
x=S—-W
WwT ST

Obrazok 1 Modelové vyhodnotenie SWOT

Rozdiel S — W je —0,25 a O — T je +0,25. Poloha v oblasti WO naznacuje, Ze rozvojové
prileZitosti treba spojit’ s odstranenim slabych stranok. Prakticky to znamena budovanie
znacky cez opakované nakupy a zniZenie zavislosti od konatela jednotnymi postupmi a
externou podporou. Mala vzdialenost’ od stredu nedava podklad na jednozna¢nu dlhodobu
stratégiu.

Pri nedostupnosti tovaru sa overi nahrada so zakaznikom, pri poklese marze sa prehodnotia
ceny a akcie. Ak penazny zostatok klesne pod 1 000 EUR, kontrola platieb prejde na tyzdenny
rezim a obmedzia sa pomaly obratkové zasoby. Kombinovany nepriaznivy finanény variant je
vyc¢isleny v nasledujucej kapitole.



6 Financny plan
Rozpocet a financovanie

Ekonomicky model hodnoti prvych 12 mesiacov predaja s vlastnym financovanim 5 000 EUR
a bez bankového uveru. Zakladné imanie a penazny vklad jediného spolo¢nika oznacuju tu
1st sumu. Virtualnych 200 000 EUR v e-banke predstavuje ramec skolskej simulacie, preto
sa nepouziva ako dodatoc¢ny kapital pri hodnoteni navratnosti.

PouZzitie vkladu EUR Charakter

Zalozenie spolo¢nosti 1 000 | Odhad zo zakladatel'skej listiny
Drobné prevadzkové vybavenie 600 | Modelovy jednorazovy naklad
Pociato¢na zasoba 1 800 | Zasoby tovaru

Pociatoény penazny zostatok 1 600 | Prevadzkova rezerva

Spolu 5000 | Jeden vklad spolo¢nika

Zalozenie a drobné vybavenie vstupuji do modelu ako naklad spolu 1 600 EUR. Zasoba sa
étuje do modelovych nakladov az pri predaji a pocas roka sa dopliia na 1 800 EUR. Pefiazny
zostatok slizi na krytie uvodného slabsieho predaja.

Pravidelny naklad Mesa¢ne v EUR Roéne v EUR

Zazemie, energie a pripojenie 150 1 800
Webove a softvérove sluzby 40 480
Uttovna a administrativna podpora 100 1200
Marketing 150 1 800
Bankové a administrativne poplatky 20 240
Ostatné prevadzkove sluzby 40 480
Celkovy naklad na pracu konatel'a 900 10 800
Spolu 1 400 16 800

Nakupna hodnota predaného tovaru sa odhaduje na 70 % trzieb a naklady na dopravu, balenie a vybavenie
objednavok na dalsich 5 %. Prispevok na Ghradu pravidelnych nakladov je teda 25 %. Vsetky rozpoctové
sumy okrem prevzatého odhadu zaloZema st modelové; nejde o cennik $kolskych sluZieb. Vysledky sa
uvadzaju pred zdanenim, bez samostatného modelovania DPH.



Vysledok a likvidita

Mesacny plan objednavok je 40, 50, 60, 70, 80, 90, 90, 95, 100, 100, 110 a 115. Pri
priemernej objednavke 100 EUR tak vznika 100 000 EUR ro¢nych trzieb. Prvé mesiace st
slabsie a pravidelné naklady treba priebezne kryt’ z pociatocnej rezervy.

Ukazovatel’ 1. §tvrt'rok | 2. Stvrt'rok | 3. $tvrt'rok | 4. Stvrt'rok | Rok

Pocet objednavok 150 240 285 325 1 000
Trzby v EUR 15000 24 000 28 500 32 500 100 000
Predany tovar v EUR 10 500 16 800 19 950 22750 70 000
Variabilné naklady v EUR 750 1200 1425 1625 5000
Prispevok na thradu v EUR 3750 6 000 7125 8 125 25000
Pravidelné naklady v EUR 4200 4 200 4 200 4200 16 800
Prevadzkovy vysledok v EUR —450 1 800 2925 3925 8200

Po jednorazovych nakladoch 1 600 EUR je vysledok prvého roka 6 600 EUR pred zdanenim.
Pri inkase bez Gasového posunu a priebeznom dopliiani zésob st tvrtroéné koneéné pefazné
zostatky 1 150, 2 950, 5 875 a 9 800 EUR. Najnizsi mesacny stav je 1 050 EUR po druhom
mesiaci. Tieto hodnoty platia bez vyberu zisku a bez d’alsich investicii.

Mesacny bod zvratu je 1400 / 0,25 = 5600 EUR, teda 56 objednavok. Po zapocitani
jednorazovych nakladov musi prvy rok dosiahnut’ (16 800 + 1 600) / 0,25 = 73 600 EUR, ¢ize
736 objednavok. Rozdiel oproti planu predstavuje rezervu 264 objednavok.

Variant prvého roka Trzby v EUR Prispevok Vysledok v EUR

Slabsi predaj 80 000 25 % 1 600
Zakladny plan 100 000 25 % 6 600
Niz$ia marza 100 000 20 % 1 600
Slabsi predaj aj niz$ia marza 80 000 20 % -2 400

Pri kombinovanom poklese predaja o 20 % a obchodnej marze na 25 % by hotovost’ na konci prvého
Stvrtroka klesla na =200 EUR a minimum v piatom mesiaci na —600 EUR. Bez tpravy vydavkov alebo
vopred zabezpeceného krytia by firma platby nezvladla nacas. Model je preto najcitlivejsi na marZzu,
rychlost’ inkasa a viazanie penazi v zasobach.
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7 Harmonogram a zaver

Realizacia nadvdzuje na pripraventi dokumentaciu a pridelené virtualne G¢ty. Harmonogram
sa viaze na zaciatok realizacie, nie na nepodlozeny datum vzniku firmy. Za jednotlivé etapy aj
kontrolu vysledkov zodpoveda konatel’.

Obdobie Uloha a kontrolny vystup

Zjednotit’ firemné idaje, dokon¢it’ rozpocet a porovnat’ nakupné aj

1. tyzdeti pripravy konkurencné ceny aspon piatich produktov.

Pripravit web a 20 az 30 produktovych kariet; overit’ potreby zakaznikov

% fyziet pripravy desiatimi rozhovormi alebo dopytmi.

Nastavit’ menu EUR a E-Bank Payment; ispe$ne overit’ objednavku,

3. tyzden pripravy platbu a jej priradenie.

Spustit’ propagaciu a dosiahnut' modelovo 150 objednavok a 15 000 EUR

1. aZz 3. mesiac predaja tr¥ich.

Upravit’ ponuku podl'a predajnosti; kumulativny ciel’ je 390 objednavok a

4. az 6. mesiac 39 000 EUR trzieb.

Podporit’ opakované nakupy; celoroc¢ny ciel’ je 1 000 objednavok a

% 88 12, mesiac 100 000 EUR trzieb.

Ak sa nepodari overit' tok objednavky a platby, propagacia sa posunie do odstranenia
problému. Pri dvoch mesiacoch predaja pod bodom zvratu po Gtvodnom rozbehu sa preveri
skladba produktov, ceny a G¢innost kampani. Rozsirenie ponuky ma vychadzat' z dopytu a
zachovat potrebnu penazni rezervu.

Podnikatel'sky zamer vytvara pre Marleb office zrozumitelny model obchodnej firmy s
jednoduchym riadenim a elektronickym predajom. Jeho hlavnou prilezitostou st opakované
nakupy kompatibilného materialu a prislusenstva. Stcasne musi pocitat’ so silnou
konkurenciou, obmedzenou kapacitou konatel’a a neistotou dopytu.

Zakladny variant je pri zvolenych predpokladoch ziskovy a penazne kladny. Vysledok vsak
nie je potvrdenim budice) uspesnosti: rozhodujuce bude overenie marze, ziskavanie
objednavok a priebezna kontrola likvidity. NajblizS§im krokom je dokoncenie ponuky,
cenoveho porovnania a skuSobného nakupu. Po zacati predaja sa plan bude mesacne
porovnavat’ so skutocnymi vysledkami skolskej simulacie.

11
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https://moodle.tuke.sk/moodle/mod/page/view.php?id=97870.

[9] Datacomp. Kontakty a predajne. https://datacomp.sk/prevadzky.html. Overené 24. 10. 2026.
[10] OPTIMA Kancelarska technika. Ponuka. https://www.optimakosice.sk/. Overen¢ 24. 10. 2026.

[11] PRINTO. Predaj, prenajom a servis tlaciarni a naplni. https://www.printo.sk/. Overené 24. 10.
2026.

Identifikaéné a bankové Gidaje st prevzaté z podkladov a upresneni. ICO a DIC zostavajii v tvare $kolského

zdznamu. Imanie 5 000 EUR a jeho plné splatenie si modelovym doplnenim prazdnych sim v listinach.

Modelové su aj sortiment, pocet zakaznikov, rozpocet, prognézy a bodovanie SWOT; odhad zaloZenia

1 000 EUR je prevzaty z listiny.

Zaznam firmy uvadza 1. 10. 2026, listiny 10. a 11. 10. 2026; z tychto datumov sa neurCuje pravny den
vzniku. Listina uvadza dobu uréiti bez konkrétneho konca. Horizont prognozy je preto oddeleny od doby

trvania spolocnosti. Pravidlo rezervného fondu sa prebera z listiny: 5 % ¢istého zisku do 10 % zakladného

imania, modelovo 500 EUR. Konkrétna tvorba sa nepocita zo zisku pred zdanenim.
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