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1. Úvodné náležitosti  
 

Pracovné prostredie dnes nie je len miesto, je to pocit, ktorý zamestnanec cíti každý deň 

po príchode do kancelárie. Je to druh motivácie, ktorý zamestnanca povzbudzuje 

k výsledkom. Je to viac než len priestor, je to kľúč k najlepšiemu výkonu. Vhodne zariadená 

kancelária prispieva nielen k pohodliu, efektivite ale aj k profesionálnemu vystupovaniu 

spoločnosti. 

 

Pre menšie podniky, živnostníkov a jednotlivcov pracujúcich z pohodlia domova však 

môže byť výber kancelárskeho nábytku časovo náročná aktivita. Zákazníci vstupujú na trh 

s víziou čo najnižšej ceny, porovnávajú však nielen ceny, ale aj rozmery, kvalitu  

materiálov, dostupnosť a podmienky dodania. Je skutočne náročné splniť tieto 

požiadavky na jednom mieste a vybrať vhodnú zostavu.  

 

Na túto potrebu reaguje spoločnosť MEUBLIO s.r.o., ktorá sa chce zamerať na predaj 

kancelárskeho nábytku prostredníctvom online katalógu. Zámerom spoločnosti je 

ponúkať praktický sortiment pracovných stolov, kancelárskych stoličiek, úložného 

nábytku a doplnkov, ktoré sú základom efektívneho prostredia a dosahovania najvyšších 

cieľov.  Spájajú prvky funkčnosti s nadčasovou eleganciou a vytvárajú tak dokonalý 

kompromis medzi využiteľnosťou a profesionálnym výzorom. Hlavnou cieľovou skupinou 

budú malé a stredné podniky, živnostníci a domácnosti, ktoré potrebujú zariadiť pracovný 

priestor s ohľadom na rozpočet a dostupný priestor  bez nutnosti upustenia od 

architektonického výzoru.  

 

Podnikateľský model bol navrhnutý pre čo najnižšiu úvodnú investíciu. V počiatočnej fáze 

nevyžaduje vlastnú výrobu, kamennú predajňu ani rozsiahle skladové zásoby. Spoločnosť 

plánuje nakupovať výrobky od externých dodávateľov a zabezpečiť distribúcii zákazníkom 

prostredníctvom online katalógu. Tento model tak nielen znižuje počiatočné investície no 

zároveň prispieva k prirodzenej konkurencieschopnosti krajiny a zefektívňuje toky 

v ekonomike. 
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Schopnosť odlíšenia sa od veľkých predajcov v tomto odvetví našla spoločnosť MEUBLIO 

v zásadnej veci, a tou je osobný prístup. Spoločnosť MEUBLIO bude poskytovať odbornú 

asistenciu pri výbere vhodnej zostavy zákazníkom a ušetrí im tak čas s prípadným 

vracaním či nespokojnosťou. Veríme, že osobný prístup je kľúčom k úspešnému 

fungovaniu.  

 

Podnikateľský plán spoločnosti MEUBLIO predstavuje projekt, ktorý bude závisieť od 

schopnosti získania zákazníkov za primerané marketingové náklady, dosahovať 

dostatočnú obchodnú maržu a zabezpečí plynulé financovanie prevádzky. Predpokladom 

ďalšieho rozvoja bude postupné overovanie dopytu a rozširovanie ponuky podľa potrieb 

trhu.  

 

Základné náležitosti  

Názov spoločnosti: MEUBLIO s.r.o. 

Právna forma: spoločnosť s ručením obmedzeným  

Predmet podnikania: nákup a predaj kancelárskeho nábytku a súvisiacich doplnkov 

Charakter činnosti: obchodná spoločnosť, ktorá plánuje nakupovať hotové výrobky od 

dodávateľov a následne ich distribuovať firmám a konečným spotrebiteľom  

Územie pôsobenia: Slovenská republika 

Obchodný model: online predaj bez vlastnej výroby a s obmedzenou potrebou 

skladových zásob v úvodnej fáze  
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2. Popis podniku a ciele podniku  
 
Spoločnosť MEUBLIO s.r.o. je obchodná spoločnosť zameraná na predaj moderného, 

funkčného a cenovo dostupného kancelárskeho nábytku. Hlavnou činnosťou bude nákup 

hotových výrobkov od vybraných dodávateľov a ich následný predaj firmám aj konečným 

zákazníkom. Spoločnosť sa nebude venovať vlastnej výrobe, ale bude sa sústreďovať na 

výber sortimentu, prezentáciu výrobkov, zákaznícky servis a zabezpečenie objednávok. 

 

Jej cieľom je pomáhať zákazníkom vytvárať pohodlné, estetické a efektívne pracovné 

prostredie pre dosahovanie najlepších výkonov.  

 

V úvodnej fáze spoločnosť plánuje orientáciu na online predaj. Takýto spôsob  podnikania 

umožňuje osloviť zákazníkov z rôznych častí Slovenska bez potreby okamžite investovať 

do kamennej predajne.  

 

Poslanie spoločnosti  

Poslaním spoločnosti MEUBLIO s.r.o. je uľahčiť zákazníkom zariadenie funkčného 

a estetického pracoviska prostredníctvom praktického výberu kancelárskeho nábytku, 

prehľadných informácii o produktoch a ponuky zohľadňujúcej ich finančné možnosti.  

 

Hlavné ciele spoločnosti 

• Vybudovať dôveryhodnú značku a získať množstvo stabilných zákazníkov 

• Vytvoriť prehľadný online katalóg s cenami, rozmermi a parametrami výrobkov 

• Nadviazať spoluprácu s overenými dodávateľmi  

• Dosiahnuť kladný prevádzkový výsledok po získaní dostatočného objemu 

objednávok  

• Budovať pevnú reputáciu prostredníctvom spoľahlivej komunikácie 

a zákazníckeho servisu  

 

V prvom roku bude prioritou overenie záujmu o ponúkané produkty, získanie prvých 

zákazníkov a vytvorenie fungujúceho systému objednávok. Konkrétne ciele predaja 

a ziskovosti sa budú priebežne vyhodnocovať podľa skutočne dosiahnutých výsledkov.  
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3. Analýza odvetvia  
 
Spoločnosť pôsobí v odvetví maloobchodného a veľkoobchodného predaja nábytku. 

Dopyt po kancelárskom nábytku súvisí so zriaďovaním a obnovou kancelárií, podnikaním 

a zariaďovaním domácich pracovísk. Zákazníci porovnávajú cenu, kvalitu, dizajn, 

dostupnosť, dopravu a životnosť výrobkov.  

 

Odvetvie je konkurenčné: zákazníci môžu nakupovať v nábytkových reťazcoch, 

špecializovaných predajniach, internetových obchodoch alebo na trhu s použitým 

nábytkom. Príležitosť pre MEUBLIO s.r.o. je špecializácia na ergonomické stoličky, 

výškovo nastaviteľné stoly, kompaktné pracoviská a modulárny nábytok.  

 

Z pohľadu nového podnikateľského subjektu predstavuje toto odvetvie príležitosť aj určité 

riziká. Medzi hlavné bariéry vstupu patria silná konkurencia, potreba získania dôvery 

zákazníkov ale aj náklady na propagáciu.  

 

Pre spoločnosť MEUBLIO s.r.o. bude preto dôležité zvoliť primerane úzky sortiment 

a overiť jeho predajnosť ešte pred väčšími investíciami. Namiesto priameho súperenia 

s veľkými predajcami v celom sortimente sa spoločnosť plánuje zamerať na konkrétne 

potreby menších kancelárií a pracovísk. Úspech bude závisieť od schopnosti ponúknuť 

zákazníkom dostatočnú hodnotu a zároveň udržať náklady stabilné.  
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4. Analýza výrobku 
 
Predmetom predaja bude hotový kancelársky nábytok a doplnky do kancelárie.  
 
Sortiment sa rozdelí do týchto skupín:  
 

Skupina Príklady Úžitok pre zákazníka 
Pracovné stoly  Klasické, rohové a výškovo 

nastaviteľné stoly  
Funkčné pracovisko a efektívne 
využitie priestoru  

Kancelárske stoličky  Základné a ergonomické modely Pohodlie a vhodné pracovné 
sedenie 

Úložný nábytok Skrine, regály, zásuvné kontajnery  Usporiadanie dokumentov 
a pomôcok  

Konferenčný nábytok  Rokovacie stoly a stoličky  Vybavenie zasadacích miestností  
             
             Doplnky 

Organizéry, podložky, držiaky 
monitorov 

Lepšia organizácia pracoviska 

 
 
Súčasťou ponuky bude pomoc pri výbere, odporúčanie vhodných zostáv a vybavenie 

objednávky. Montáž v prípade dostupnosti možno sprostredkovať cez externého partnera.  

 

Hodnota ponuky spoločnosti MEUBLIO s.r.o. nebude spočívať iba v samotnom predajni 

nábytku, ale aj v spôsobe, akým si zákazník dokáže vybrať vhodný produkt. Pri nákupe 

kancelárskeho vybavenia môže byť problémom neprehľadnosť ponuky, rozdielne 

parametre výrobkov a neistota, či bude nábytok vhodný do konkrétneho priestoru.  

 

Spoločnosť chce na tieto potreby reagovať nasledujúcimi opatreniami:  

• Poskytovať prehľadné informácie o rozmeroch, materiáloch, vlastnostiach 

a dostupnosti výrobkov 

• Ponúkať produkty v rôznych cenových kategóriách  

• Odporúčať kombinácie stolov, stoličiek a úložného nábytku podľa potrieb 

zákazníka 

• Zabezpečiť zrozumiteľnú komunikáciu pri objednávaní a riešení požiadaviek  
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5. Analýza trhu  
 
Primárnym trhom bude Slovenská republika. Použitý je online model a dodávanie tovaru 

od dodávateľa alebo z externého skladu čím spoločnosť MEUBLIO výrazne znižuje 

náklady na počiatočné investície.  

 
Segment trhu  Potreba Priorita 
Malé a stredné firmy Zariadenie alebo obnova pracovísk  Vysoká 
Živnostníci a začínajúci 
podnikatelia  

Cenovo dostupná kancelária Vysoká 

Domácnosti a práca z domu  Kompaktný stôl, stolička a úložný priestor Vysoká 
Školy a organizácie  Odolný nábytok a väčšie objednávky  Stredná 

 
 

Veľkosť dopytu bude firma overovať prieskumom cien konkurencie, rozhovormi s potenciálnymi 

zákazníkmi, online dotazníkom a testovacou reklamnou kampaňou. Sledovať bude počet 

dopytov, konverziu na objednávky a maržu jednotlivých produktov.  
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6. Analýza spotrebiteľa 
 
Cieľovím zákazníkom je jednotlivec alebo organizácia, ktorá potrebuje zariadiť pracovný 

priestor a hľadá rovnováhu medzi cenou, pohodlím, vzhľadom a životnosťou. Pri nákupe 

rozhodujú najmä cena, rozmery, ergonomické vlastnosti, kvalita materiálov, dodacia lehota, 

doprava, záruka a možnosti reklamácie.  

• Zákazníci porovnávajú ceny a parametre na internete  

• Pri drahších výrobkoch očakávajú detailné fotografie a presné informácie  

• Firemní zákazníci môžu uprednostniť jednotný dizajn a nákup viacerých kusov  

• Pri stoličkách a stoloch je dôležitá ergonómia a nastaviteľnosť 

• Dôveru zvyšujú jasné obchodné podmienky, komunikácia a transparentné informácie 

o doprave 

 

Spoločnosť bude získavať spätnú väzbu po nákupe a vyžívať ju pri úprave sortimentu 

a zákazníckeho servisu.  
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7. Analýza konkurencie  
 
Konkurenciu tvoria veľké nábytkové reťazce, špecializované kancelárske predajne, internetoví 

predajcovia a predajcovia použitého nábytku.  

 
Typ konkurenta  Silné stránky  Možnosť odlíšenia MEUBLIO 
Veľké reťazce  Široký sortiment, známa značka, 

predajne 
Špecializácia a osobnejšie 
poradenstvo 

Špecializované predajne Odbornosť a firemní zákazníci  Jednoduchý online výber a balíčky 
pre malé firmy 

Internetové obchody  Pohodlie a porovnávanie cien Prehľadné informácie a rýchla 
komunikácia  

Bazárový predaj  Nízka cena  Nový tovar a jasné podmienky 
predaja  

 
 

Konkurenčnou stratégiou bude špecializácia, kvalita informácií, zákaznícky servis a praktické 

zostavy. Ceny sa budú určovať podľa nákupných nákladov, dopravy, poplatkov, konkurenčných 

cien a požadovanej marže.  

 

Odlišnosť od konkurencie spočíva v osobitnom prístupe napriek online predaju. Zákazníkovi 

spoločnosť MEUBLIO s.r.o. ponúkne odbornú konzultáciu pri zariaďovaní kancelárie 

a usporiadaní kancelárskeho nábytku priamo na miery jeho priestoru pre maximálnu efektivitu 

a využitie priestoru.  
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8. Marketingový plán a stratégia  
 
Marketingová stratégia bude zameraná na vytvorenie povedomia o značke, získanie prvých 

zákazníkov a postupné budovanie dôvery. Keďže spoločnosť plánuje začať bez kamennej 

predajne, hlavnými nástrojmi propagácie budú online katalóg, sociálne siete, cielená 

internetová reklama a priame oslovovanie firemných zákazníkov.  

 

Online katalóg  

Základom bude internetová stránka s prehľadným sortimentom. Pri jednotlivých položkách 

budú uvedené ceny, rozmery, materiál, fotografie a informácie o dostupnosti. Cieľom bude 

uľahčiť zákazníkom porovnávanie produktov a znížiť tak neistotu pri nákupe.  

 

Sociálne siete  

Sociálne siete budú slúžiť na prezentáciu výrobkov, ukážky zariadených pracovísk a praktické 

odporúčania pri výbere pracovného nábytku. Obsah bude zameraný na riešenia pre malé 

kancelárie a domáce pracoviská.  

 

Platená online reklama  

V počiatočnej fáze sa plánuje testovanie menších reklamných kampaní zameraných a vybrané 

produktové kategórie. Predpokladané výdavky sa budú priebežne vyhodnocovať podľa počtu 

získaných dopytov a objednávok. Rozpočet sa zvýši iba v prípade, že výsledky potvrdia 

primeranú efektívnosť kampaní.  

 
Nástroj  Realizácia  Ukazovateľ 
Web/online katalóg Fotografie, parametre, ceny 

a kontakt  
Návštevy, dopyty a objednávky 

Sociálne siete  Ukážky pracovísk a produktové 
tipy 

Dosah a interakcie  

Platená reklama Testovacie kampane na vybrané 
produkty  

Cena za dopyt a objednávku  

Priamy predaj firmám  E-mailové ponuky a balíčky Počet získaných firemných 
zákazníkov 

Odporúčania  Spätná väzba a recenzie Recenzie a opakované nákupy  
 
Navrhovaný slogan značky: „MEUBLIO-Tvoj štýl, tvoj deal“ 

Marketingové výdavky sa budú priebežne vyhodnocovať a neefektívne kampane sa vyradia.  
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9.  Výrobný plán  
 
Spoločnosť MEUBLIO je obchodná spoločnosť, z toho dôvodu sa vlastná výroba kancelárskeho 

nábytku neplánuje. Podnikateľský model bude založený na nákupe hotových výrobkov od 

externých dodávateľov a ich následnom predaji zákazníkom.  

 

Prevádzkový proces sa začne výberom vhodných dodávateľov a preverovaním ich cenových 

podmienok, dostupnosti produktov a dodacích lehôt. Následne budú výrobky prezentované 

v online katalógu. Po prijatí objednávky spoločnosť zabezpečí jej spracovanie a doručenie 

zákazníkovi.  

 

V úvodnej fáze sa predpokladá fungovanie bez rozsiahleho vlastného skladu. Tovar by sa podľa 

konkrétnych dodávateľských podmienok mohol dodávať priamo od dodávateľa alebo 

prostredníctvom externého skladu. Takýto model môže znížiť potrebu viazať finančné 

prostriedky v zásobách, no zároveň zvyšuje závislosť od spoľahlivosti dodávateľov.  
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10. Organizačná štruktúra a manažment  
 
Vzhľadom na plánovaný rozsah podnikania sa v počiatočnej fáze predpokladá jednoduchá 

organizačná štruktúra. Jednotlivé časti budú rozdelené podľa zodpovednosti za nákup, predaj, 

marketing a financie. Pri menšom rozsahu činnosti môže jedna osoba zabezpečovať viacero 

oblastí, čím sa obmedzia počiatočné personálne náklady.  

 

Z manažérskeho hľadiska bude dôležité pravidelne sledovať plnenie stanovených cieľov , vývoj 

tržieb, výšku obchodnej marže, náklady na propagácie a spokojnosť zákazníkov. Rozhodnutia 

o rozširovaní sortimentu alebo zvyšovaní marketingového rozpočtu by sa mali prijímať na 

základe dosiahnutých výsledkov, nie len na základe predpokladov.  

 
Funkcia  Zodpovednosti 
Konateľ Koordinácia činnosti, rozhodovanie a kontrola  

cieľov.  
Nákup a dodávatelia Vyhľadávanie dodávateľov, cenové ponuky 

a dostupnosť.  
Predaj a zákaznícky servis Dopyty, objednávky, reklamácie a spätná väzba.  
Marketing Online prezentácia, obsah a reklamné kampane.  
Financie a administratíva Rozpočet, evidencia príjmov a výdavkov.  
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11. Časový harmonogram  
 
Realizácia podnikateľského zámeru sa navrhuje rozdeliť do šiestich mesiacov. Jednotlivé etapy 

na seba nadväzujú tak, aby spoločnosť overila potreby zákazníkov a dodávateľské možnosti 

a až následne investovala do papagáje a rozširovania ponuky.  

 
Obdobie  Aktivita  Očakávaný výstup 

1. Mesiac  Prieskum trhu, zákazníkov 
a konkurencie  

Určenie cieľových skupín a  
výber základných produktových 
kategórií  

2. Mesiac  Vyhľadanie a porovnanie 
dodávateľov  

Predbežný výber dodávateľov  
podľa ceny, dostupnosti 
a podmienok.  

3. Mesiac  Príprava značky, online katalógu 
a cenotvorby  

Pripravená online prezentácia  

4. Mesiac  Testovacia propagácia 
a oslovenie firiem  

Prvé dopyty a vyhodnotenie  
záujmu  

5. Mesiac  Analýza výsledkov a úprava 
ponuky 

Úprava sortimentu a  
marketingových aktivít.  

6. Mesiac  Vyhodnotenie finančných 
ukazovateľov  

Rozhodnutie o ďalšom rozvoji  

 
Harmonogram je orientačný a vychádza z predpokladu postupného spúšťania podnikateľskej 
činností.  
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12. Rizikové faktory- SWOT analýza  
 
SWOT analýza slúži na identifikáciu silných a slabých stránok spoločnosti a vonkajších 

faktorov. V prípade MEUBLIO s.r.o. vychádza z navrhovaného obchodného modelu 

a predpokladaných podmienok pôsobenia na trhu.  

 
Silné stránky (S) Slabé stránky (W) 
Špecializácia na kancelársky nábytok, 
flexibilita, nízke počiatočné náklady pri 
online modeli, osobný prístup 

Nová značka: obmedzený rozpočet,  
závislosť od dodávateľov, bez vlastnej  
predajne 

 
Príležitosti (O) Hrozby (T) 
Zariaďovanie domácich kancelárií, online 
predaj, balíčky pre malé firmy, záujem 
o ergonomické pracoviská.  

Silná konkurencia, tlak na ceny, rast  
dopravy a nákupných cien, oneskorenie, 
reklamácie a poškodenia tovaru.  

 
 
Opatrenia na zníženie rizík 

Najvýznamnejším rizikom bude schopnosť získať nových zákazníkov pri súčasnom zachovaní 

dostatočnej obchodnej marže. Spoločnosť preto plánuje začať s užším sortimentom, preveriť 

viacerých dodávateľov a priebežne monitorovať náklady na dopravu, marketing a vybavovanie 

objednávok.  

 

Závislosť od jednotlivých dodávateľov sa bude znižovať postupným vytváraním alternatívnych 

zdrojov nákupu. Riziko nepredaných zásob sa obmedzí tým, že v úvodnej fáze sa nebude 

vytvárať rozsiahly sklad.  
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13. Finančný plán  
 
Finančný plán predstavuje modelový odhad počiatočných finančných potrieb a možného 

hospodárenia spoločnosti MEUBLIO s.r.o. Je zostavený pre obchodný model založený na online 

predaji kancelárskeho nábytku bez vlastnej výroby a bez rozsiahleho vlastného skladu.  

 
 
13.1 Počiatočné financovanie  
 

Položka  Predpokladaná suma  
Tvorba webu/online katalógu  800 € 
Počiatočný marketing  500 € 
Administratívne a technické vybavenie  300 € 
Prevádzková rezerva  1400 € 
Spolu  3000 € 

 
Najväčšia časť rozpočtu je tvorená prevádzkovou rezervou. Jej účelom je pomôcť pokryť 

nečakané výdavky a zabezpečiť finančnú flexibilitu v úvodnom období.  

 

13.2   Modelový mesačný plán 

Finančný model predpokladá 20 objednávok mesačne s priemernou hodnotou jednej 

objednávky 300€.	 Modelová hrubá marža je stanovená na 30% tržieb.  
	

Ukazovateľ  Model za mesiac  
Počet objednávok  20  
Priemerná hodnota objednávky  300 € 
Tržby  6000€  
Náklady na obstaranie tovaru  4200 € 
Hrubá marža v eurách  1800 € 
Marketing  300 € 
Web, softvér a administratíva  120 € 
Zostatok pred ostatnými nákladmi  1380 € 

 
Výpočet vychádza z predpokladu, že tržby dosiahnu 6000 € mesačne a nákupná cena 

predaného tovaru bude predstavovať 70% tržieb. Rozdiel 1800 € tvorí hrubú obchodnú maržu, 

z ktorej sa následne hradia ostatné náklady.  

 

13.3   Bod zvratu  

Bod zvratu predstavuje úroveň tržieb, pri ktorej spoločnosť pokryje svoje náklady a dosiahne 

nulový výsledok pred zohľadnením ďalších nezahrnutých nákladov.  
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Pri modelových fixných mesačných nákladoch 420	€ a príspevku na úhradu fixných nákladov vo 

výške 30€ tržieb sa orientačný bod zvratu vypočíta nasledovne:  

 

Bod zvratu = fixné náklady / príspevková marža  

Bod zvratu = 420 €	/ 0,3 =1400 € tržieb mesačne  

 

Výsledok 1400 platí len za predpokladu, že 30% skutočne predstavuje príspevok na úhradu 

fixných nákladov po odpočítaní všetkých variabilných nákladov. Ak by sa z tejto marže ešte 

hradila doprava, platobné poplatky alebo náklady na vratky, bod zvratu by bol vyšší.  

 

13.4 Zdroje financovania 

V rámci spoločnosti sa predpokladá financovanie prostredníctvom vlastných vkladov 

zakladateľov. Externé financovanie by bolo vhodné zvažovať až po overení dopytu, schopnosti 

podniku generovať peňažné toky a dodávateľských podmienok. 
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Záverečné zhodnotenie  
 

Podnikateľský zámer MEUBLIO s.r.o. predstavuje návrh obchodnej spoločnosti zameranej na 

predaj kancelárskeho nábytku prostredníctvom online katalógu. Jeho základnou myšlienkou je 

zamerať sa na potreby menších podnikov, živnostníkov a domácností, ktoré hľadajú praktické 

riešenia pri zariaďovaní pracovných priestorov.  

 

Výhodou navrhovaného modelu je možnosť začať bez vlastnej výroby a bez rozsiahlych 

investícií do kamennej predajne. Tento prístup môže znížiť počiatočné investície, ale zároveň 

zvyšuje význam spoľahlivých dodávateľov, dobrej logistiky a kontroly nákladov.  

 

Za najdôležitejšie podmienky úspechu spoločnosť vníma overenie skutočného dopytu, 

vytvorenie konkurencieschopnej ponuky a dosiahnutie dostatočnej obchodnej marže. 

Osobitnú pozornosť bude venovať finančnému plánovaniu, pretože pri online predaji môže byť 

podnik vystavený dodatočným nákladom na dopravu, marketing, reklamácie a platobné 

služby.   

 

Z finančného hľadiska predstavujú uvedené výpočty východiskový model, ktorý bude potrebné 

spresniť na základe dodávateľských ponúk a výsledkov prieskumu trhu.  

 

Na základe uvedených skutočností má spoločnosť MEUBLIO s.r.o. v rámci navrhovaného 

modelu potenciál na postupný rozvoj. Jeho dlhodobá udržateľnosť však bude závisieť od 

schopnosti premeniť záujem zákazníkov na ziskové objednávky a priebežne prispôsobovať 

podnikateľskú stratégiu výsledkom hospodárenia.  

 
 
 


