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1. Uvodné nalezitosti

Pracovné prostredie dnes nie je len miesto, je to pocit, ktory zamestnanec citi kazdy den
po prichode do kancelarie. Je to druh motivacie, ktory zamestnanca povzbudzuje
k vysledkom. Je to viac nez len priestor, je to klu¢ k najlepSiemu vykonu. Vhodne zariadend
kancelaria prispieva nielen k pohodliu, efektivite ale aj k profesionalnemu vystupovaniu

spoloc¢nosti.

Pre mensSie podniky, Zivnostnikov a jednotlivcov pracujucich z pohodlia domova vSak
moze byt vyber kancelarskeho nabytku ¢asovo naroéna aktivita. Zakaznici vstupuju na trh
sviziou ¢o najnizSej ceny, porovnavaju vSak nielen ceny, ale aj rozmery, kvalitu
materialov, dostupnost apodmienky dodania. Je skutoéne naro¢né splnit tieto

poziadavky na jednom mieste a vybrat vhodnu zostavu.

Na tuto potrebu reaguje spolo¢nost MEUBLIO s.r.0., ktord sa chce zamerat na predaj
kancelarskeho nabytku prostrednictvom online katalégu. Zamerom spoloc¢nosti je
ponukat prakticky sortiment pracovnych stolov, kancelarskych stoliciek, udlozného
nabytku a doplnkov, ktoré su zakladom efektivneho prostredia a dosahovania najvysSich
cielov. Spajaju prvky funkénosti s nadéasovou eleganciou avytvaraju tak dokonaly
kompromis medzi vyuzitelnostou a profesionalnym vyzorom. Hlavnou cielovou skupinou
budu malé a stredné podniky, Zivhostnici a domacnosti, ktoré potrebuju zariadit pracovny
priestor sohladom na rozpoCet adostupny priestor bez nutnosti upustenia od

architektonického vyzoru.

ev v

nevyzaduje vlastnu vyrobu, kamennu predajfiu ani rozsiahle skladové zasoby. Spolo¢nost
planuje nakupovat vyrobky od externych dodavatelov a zabezpedit distribucii zakaznikom
prostrednictvom online katalégu. Tento model tak nielen zniZuje pociato¢né investicie no
zaroven prispieva kprirodzenej konkurencieschopnosti krajiny a zefektiviiuje toky

v ekonomike.



Schopnost odliSenia sa od velkych predajcov v tomto odvetvi nasla spolo¢nost MEUBLIO
v zadsadnej veci, a tou je osobny pristup. Spolo¢nost MEUBLIO bude poskytovat odbornu
asistenciu pri vybere vhodnej zostavy zdkaznikom auSetri im tak c¢as s pripadnym
vracanim ¢&i nespokojnostou. Verime, ze osobny pristup je kliéom kuspeSnému

fungovaniu.

Podnikatelsky plan spoloc¢nosti MEUBLIO predstavuje projekt, ktory bude zavisiet od
schopnosti ziskania zakaznikov za primerané marketingové naklady, dosahovat
dostatoénu obchodnu marzu a zabezpeci plynulé financovanie prevadzky. Predpokladom
dalSieho rozvoja bude postupné overovanie dopytu a rozSirovanie ponuky podla potrieb

trhu.

Zakladné nalezitosti

Nazov spolo¢nosti: MEUBLIO s.r.o.

Pravna forma: spolo¢nost s ru¢enim obmedzenym

Predmet podnikania: nakup a predaj kancelarskeho nabytku a suvisiacich doplnkov
Charakter ¢innosti: obchodna spolo¢nost, ktora planuje nakupovat hotové vyrobky od
dodavatelov a nasledne ich distribuovat firmam a kone¢nym spotrebitelom

Uzemie p6sobenia: Slovenska republika

Obchodny model: online predaj bez vlastnej vyroby asobmedzenou potrebou

skladovych zasob v ivodnej faze



2. Popis podniku a ciele podniku

Spolo¢nost MEUBLIO s.r.o. je obchodna spolo¢nost zamerana na predaj moderného,
funk&ného a cenovo dostupného kancelarskeho nabytku. Hlavnou ¢innostou bude ndkup
hotovych vyrobkov od vybranych dodavatelov a ich nasledny predaj firmam aj kone¢nym
zakaznikom. Spolo¢nost sa nebude venovat vlastnej vyrobe, ale bude sa sustredovat na

vyber sortimentu, prezentaciu vyrobkov, zdkaznicky servis a zabezpecenie objednavok.

Jej cielom je pomahat zakaznikom vytvarat pohodlné, estetické a efektivne pracovné

prostredie pre dosahovanie najlepSich vykonov.

V Uvodnejfaze spolo¢nost planuje orientaciu na online predaj. Takyto sp6sob podnikania
umoznuje oslovit zakaznikov z r6znych ¢asti Slovenska bez potreby okamzite investovat

do kamennej predajne.

Poslanie spolo¢nosti
Poslanim spolo¢nosti MEUBLIO s.r.o. je ulahgit zakaznikom zariadenie funk&ného
a estetického pracoviska prostrednictvom praktického vyberu kancelarskeho nabytku,

prehladnych informacii o produktoch a ponuky zohladriujlicej ich finanéné moZznosti.

Hlavné ciele spoloc¢nosti
e \Wybudovat doveryhodnu znacku a ziskat mnozstvo stabilnych zakaznikov
e Vytvorit prehladny online kataldg s cenami, rozmermi a parametrami vyrobkov
e Nadviazat spolupracu s overenymi dodavatelmi
e Dosiahnut kladny prevadzkovy vysledok po ziskani dostatoc¢ného objemu
objednavok
e Budovat pevnu reputaciu prostrednictvom  spolahlivej komunikacie

a zadkaznickeho servisu

V prvom roku bude prioritou overenie zaujmu o ponukané produkty, ziskanie prvych
zakaznikov avytvorenie fungujuceho systému objednavok. Konkrétne ciele predaja

a ziskovosti sa budu priebezne vyhodnocovat podla skuto¢ne dosiahnutych vysledkov.



3. Analyza odvetvia

Spolo¢nost pdsobi v odvetvi maloobchodného avelkoobchodného predaja nabytku.
Dopyt po kancelarskom nabytku suvisi so zriadovanim a obnovou kancelarii, podnikanim
a zariadovanim domacich pracovisk. Zakaznici porovnavaju cenu, kvalitu, dizajn,

dostupnost, dopravu a Zivotnost vyrobkov.

Odvetvie je konkurenc¢né: zakaznici moézu nakupovat v nabytkovych retazcoch,
Specializovanych predajniach, internetovych obchodoch alebo na trhu s pouzitym
nabytkom. Prilezitost pre MEUBLIO s.r.o. je Specializacia na ergonomické stolicky,

vySkovo nastavitelné stoly, kompaktné pracoviska a modularny nabytok.

Z pohladu nového podnikatelského subjektu predstavuje toto odvetvie prilezitost aj urcité
rizikd. Medzi hlavné bariéry vstupu patria silnd konkurencia, potreba ziskania dbvery

zakaznikov ale aj naklady na propagaciu.

Pre spolo¢nost MEUBLIO s.r.o. bude preto délezité zvolit primerane Uzky sortiment
a overit jeho predajnost eSte pred vacsimi investiciami. Namiesto priameho suUperenia
s velkymi predajcami v celom sortimente sa spolo¢nost planuje zamerat na konkrétne
potreby mensich kanceldrii a pracovisk. Uspech bude zavisiet od schopnosti pontknut

zékaznikom dostato¢nu hodnotu a zaroven udrzat naklady stabilné.



4. Analyza vyrobku

Predmetom predaja bude hotovy kanceldrsky nabytok a doplnky do kancelarie.

Sortiment sa rozdeli do tychto skupin:

Skupina Priklady Uzitok pre zakaznika
Pracovné stoly Klasické, rohové a vySkovo Funkéné pracovisko a efektivne
nastavitelné stoly vyuZitie priestoru
Kancelarske stolicky | Zakladné a ergonomické modely Pohodlie a vhodné pracovné
sedenie
Ulozny nabytok Skrine, regaly, zasuvné kontajnery  Usporiadanie dokumentov
a pomocok
Konferenény nabytok | Rokovacie stoly a stoli¢ky Vybavenie zasadacich miestnosti
Organizéry, podlozky, drziaky LepSia organizacia pracoviska
Doplnky monitorov

Sucastou ponuky bude pomoc pri vybere, odporu¢anie vhodnych zostav avybavenie

objednavky. Montaz v pripade dostupnosti mozno sprostredkovat cez externého partnera.

Hodnota ponuky spoloé¢nosti MEUBLIO s.r.0. nebude spocivat iba v samotnom predajni
nabytku, ale aj v sp6sobe, akym si zdkaznik dokaze vybrat vhodny produkt. Pri nakupe
kancelarskeho vybavenia moéze byt problémom neprehladnost ponuky, rozdielne

parametre vyrobkov a neistota, ¢i bude nabytok vhodny do konkrétneho priestoru.

Spolo¢nost chce na tieto potreby reagovat nasledujlicimi opatreniami:
e Poskytovat prehladné informacie orozmeroch, materidloch, vlastnostiach
a dostupnosti vyrobkov
e Ponukat produkty v réznych cenovych kategdriach
e Odporucat kombinacie stolov, stoliciek aulozného nabytku podla potrieb
zakaznika

e Zabezpecit zrozumitelnui komunikaciu pri objednavani a rieSeni poziadaviek



5. Analyza trhu

Primarnym trhom bude Slovenska republika. PouzZity je online model a dodavanie tovaru
od dodavatela alebo zexterného skladu &im spolo¢nost MEUBLIO vyrazne zniZuje

naklady na pociato¢né investicie.

Segment trhu Potreba Priorita
Malé a stredné firmy Zariadenie alebo obnova pracovisk Vysoka

Zivnostnici a zaéinajuci Cenovo dostupna kancelaria Vysoka

podnikatelia

Domacnosti a praca zdomu Kompaktny stél, stolicka a ulozny priestor Vysoka

Skoly a organizacie Odolny nabytok a vac¢sie objednavky Stredna

Velkost dopytu bude firma overovat prieskumom cien konkurencie, rozhovormi s potencialnymi
zékaznikmi, online dotaznikom a testovacou reklamnou kampanou. Sledovat bude pocet

dopytov, konverziu na objednavky a marzu jednotlivych produktov.



6. Analyza spotrebitela

Cielovim zakaznikom je jednotlivec alebo organizacia, ktora potrebuje zariadit pracovny
priestor a hladd rovnovahu medzi cenou, pohodlim, vzhladom a Zivotnostou. Pri ndkupe
rozhoduju najma cena, rozmery, ergonomické vlastnosti, kvalita materialov, dodacia lehota,

doprava, zaruka a moznosti reklamacie.
e Zakaznici porovnavaju ceny a parametre na internete
e PridrahSich vyrobkoch o¢akavaju detailné fotografie a presné informacie
e Firemni zdkaznici m6zu uprednostnit jednotny dizajn a nakup viacerych kusov
e Pristolickach a stoloch je dblezita ergondmia a nastavitelnost

e Dobveru zvysuju jasné obchodné podmienky, komunikacia a transparentné informacie

o doprave

Spolo¢nost bude ziskavat spatnu vazbu po nakupe avyzivat ju pri Uprave sortimentu

a zadkaznickeho servisu.



7. Analyza konkurencie

Konkurenciu tvoria velké nabytkové retazce, Specializované kancelarske predajne, internetovi

predajcovia a predajcovia pouzitého nabytku.

Typ konkurenta Silné stranky Moznost odliSenia MEUBLIO
Velké retazce Siroky sortiment, znama znacka, Specializacia a osobnejsie
predajne poradenstvo

Specializované predajne Odbornost a firemni zakaznici

Jednoduchy online vyber a bali¢k
pre malé firmy

Internetové obchody Pohodlie a porovnavanie cien Prehladné informacie a rychla
komunikacia
Bazarovy predaj Nizka cena Novy tovar a jasné podmienky

predaja

Konkurenénou stratégiou bude Specializacia, kvalita informacii, zdkaznicky servis a praktické

zostavy. Ceny sa budu uréovat podla nakupnych nakladov, dopravy, poplatkov, konkuren¢nych

cien a pozadovanej marze.

Odlisnost od konkurencie spociva v osobitnom pristupe napriek online predaju. Zakaznikovi

spolo¢nost MEUBLIO s.ro. ponukne odbornd konzultaciu pri zariadovani kancelarie

a usporiadani kancelarskeho nabytku priamo na miery jeho priestoru pre maximalnu efektivitu

a vyuZitie priestoru.



8. Marketingovy plan a stratégia

Marketingova stratégia bude zamerana na vytvorenie povedomia o znacke, ziskanie prvych
zakaznikov a postupné budovanie dbévery. KedZe spoloc¢nost planuje zacat bez kamennej
predajne, hlavnymi nastrojmi propagacie budu online katalég, socialne siete, cielena

internetova reklama a priame oslovovanie firemnych zakaznikov.

Online kataldg
Zakladom bude internetova stranka s prehladnym sortimentom. Pri jednotlivych polozkach
budu uvedené ceny, rozmery, material, fotografie a informacie o dostupnosti. Cielom bude

ulahgit zakaznikom porovnavanie produktov a znizit tak neistotu pri ndkupe.

Socialne siete
Socialne siete budu sluzit na prezentaciu vyrobkov, ukazky zariadenych pracovisk a praktické
odporucania pri vybere pracovného nabytku. Obsah bude zamerany na rieSenia pre malé

kancelarie a domace pracoviska.

Platena online reklama

V pocéiatoCnej faze sa planuje testovanie mensich reklamnych kampani zameranych a vybrané
produktové kategodrie. Predpokladané vydavky sa budu priebeZzne vyhodnocovat podla poctu
ziskanych dopytov a objednavok. Rozpodet sa zvySi iba vpripade, ze vysledky potvrdia

primeranu efektivnost kampani.

Nastroj

Realizacia

Ukazovatel

Web/online katalog

Fotografie, parametre, ceny
a kontakt

Navstevy, dopyty a objednav

Socialne siete

Ukazky pracovisk a produkta
tipy

Dosah a interakcie

Platena reklama

Testovacie kampane na vybr
produkty

Cena za dopyt a objednavku

Priamy predaj firmam

E-mailové ponuky a balicky

Pocet ziskanych firemnych
zakaznikov

Odporicania

Spatna vazba a recenzie

Recenzie a opakované nakug

Navrhovany slogan znacky: ,,MEUBLIO-Tvoj Styl, tvoj deal*

Marketingové vydavky sa budu priebeZzne vyhodnocovat a neefektivne kampane sa vyradia.
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9. Vyrobny plan

Spolo¢nost MEUBLIO je obchodna spolo¢nost, z toho dévodu sa vlastna vyroba kancelarskeho
nabytku neplanuje. Podnikatelsky model bude zalozeny na ndkupe hotovych vyrobkov od

externych dodavatelov a ich naslednom predaji zakaznikom.

Prevadzkovy proces sa zatne vyberom vhodnych dodavatelov a preverovanim ich cenovych
podmienok, dostupnosti produktov a dodacich leh6t. Nasledne budu vyrobky prezentované
vonline katalégu. Po prijati objednavky spolo¢nost zabezpedi jej spracovanie a dorucenie

zakaznikovi.

V Uvodnej faze sa predpoklada fungovanie bez rozsiahleho vlastného skladu. Tovar by sa podla
konkrétnych dodavatelskych podmienok mohol dodavat priamo od dodavatela alebo
prostrednictvom externého skladu. Takyto model méze znizit potrebu viazat finan¢né

prostriedky v zasobach, no zaroven zvysuje zavislost od spolahlivosti dodavatelov.
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10. Organiza¢na Struktura a manazment

Vzhladom na planovany rozsah podnikania sa v pociato¢nej faze predpoklada jednoducha
organizacna Struktura. Jednotlivé ¢asti budu rozdelené podla zodpovednosti za nakup, predaj,
marketing a financie. Pri menSom rozsahu ¢innosti méZe jedna osoba zabezpecovat viacero

oblasti, ¢im sa obmedzia pocCiato¢né personalne naklady.

Z manazérskeho hladiska bude dblezité pravidelne sledovat plnenie stanovenych cielov, vyvoj
trzieb, vySku obchodnej marze, naklady na propagacie a spokojnost zakaznikov. Rozhodnutia
o rozSirovani sortimentu alebo zvySovani marketingového rozpoctu by sa mali prijimat na

zaklade dosiahnutych vysledkov, nie len na zaklade predpokladov.

Funkcia Zodpovednosti
Konatel Koordinacia ¢innosti, rozhodovanie a kontrola
cielov.
Nakup a dodavatelia Vyhladdvanie dodavatelov, cenové ponuky
a dostupnost.
Predaj a zakaznicky servis Dopyty, objednavky, reklamacie a spatna vazba.
Marketing Online prezentacia, obsah a reklamné kampane.
Financie a administrativa Rozpocet, evidencia prijmov a vydavkov.
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11. éasovy harmonogram

Realizacia podnikatelského zameru sa navrhuje rozdelit do Siestich mesiacov. Jednotlivé etapy

na seba nadvazuju tak, aby spolo¢nost overila potreby zakaznikov a dodavatelské moznosti

a az nasledne investovala do papagdaje a rozSirovania ponuky.

Obdobie Aktivita Ocakavany vystup
1. Mesiac Prieskum trhu, zakaznikov | Urcenie cielovych skupin a
a konkurencie vyber zakladnych produktovych
kategorii
2. Mesiac Vyhladanie a porovnanie Predbezny vyber dodavatelov
dodavatelov podla ceny, dostupnosti
a podmienok.
3. Mesiac Priprava znacky, online katal Pripravena online prezentacia
a cenotvorby
4. Mesiac Testovacia propagacia Prvé dopyty a vyhodnotenie
a oslovenie firiem zaujmu
5. Mesiac Analyza vysledkov a Uprava = Uprava sortimentu a
ponuky marketingovych aktivit.
6. Mesiac Vyhodnotenie finan¢nych Rozhodnutie o dalSom rozvoji
ukazovatelov

Harmonogram je orientacny a vychadza z predpokladu postupného spustania podnikatelskej
¢innosti.
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12. Rizikové faktory- SWOT analyza

SWOT analyza sluzi na identifikaciu silnych aslabych stranok spolo¢nosti avonkajsich
faktorov. V pripade MEUBLIO s.r.o. vychadza znavrhovaného obchodného modelu

a predpokladanych podmienok pbésobenia na trhu.

Silné stranky (S) Slabé stranky (W)

Specializacia na kancelarsky nabytok, Nova znacka: obmedzeny rozpocet,
flexibilita, nizke poc¢iatocné naklady pri  zavislost od dodavatelov, bez vlastnej
online modeli, osobny pristup predajne

Prilezitosti (O) Hrozby (T)

Zariadovanie domacich kancelarii, online Silna konkurencia, tlak na ceny, rast
predaj, balicky pre malé firmy, zaujem dopravy a nakupnych cien, oneskorenie,
o ergonomickeé pracoviska. reklamacie a poskodenia tovaru.

Opatrenia na znizenie rizik

Najvyznamnej$im rizikom bude schopnost ziskat novych zakaznikov pri si¢asnom zachovani
dostatoénej obchodnej marze. Spoloc¢nost preto planuje zacat s uz§im sortimentom, preverit
viacerych dodavatelov a priebeZzne monitorovat naklady na dopravu, marketing a vybavovanie

objednavok.

Zavislost od jednotlivych dodavatelov sa bude znizovat postupnym vytvaranim alternativnych

zdrojov nakupu. Riziko nepredanych zdsob sa obmedzi tym, Ze v Uvodnej faze sa nebude

vytvarat rozsiahly sklad.
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13. Financny plan

Finanény plan predstavuje modelovy odhad pociato¢nych finanénych potrieb a mozného
hospodarenia spolo¢nosti MEUBLIO s.r.o. Je zostaveny pre obchodny model zaloZeny na online

predaji kancelarskeho nabytku bez vlastnej vyroby a bez rozsiahleho vlastného skladu.

13.1 Pociatocné financovanie

Polozka Predpokladana suma
Tvorba webu/online kataléogu 800 €

Pociatocny marketing 500 €
Administrativne a technické vybavenie 300€

Prevadzkova rezerva 1400 €

Spolu 3000 €

Najvacsia cast rozpocCtu je tvorena prevadzkovou rezervou. Jej ucelom je pombct pokryt

necakané vydavky a zabezpecit finan¢nu flexibilitu v tvodnom obdobi.

13.2 Modelovy mesacny plan

Finanény model predpokladd 20 objednavok mesacne s priemernou hodnotou jednej

objednavky 300€. Modelova hruba marza je stanovena na 30% trzieb.

Ukazovatel Model za mesiac
Pocet objednavok 20

Priemerna hodnota objednavky 300€

Trzby 6000€

Naklady na obstaranie tovaru 4200 €

Hruba marza v eurach 1800 €
Marketing 300€

Web, softvér a administrativa 120 €

Zostatok pred ostatnymi nakladmi 1380 €

Vypodet vychadza zpredpokladu, ze trzby dosiahnu 6000 € mesaCne anakupna cena
predaného tovaru bude predstavovat 70% trzieb. Rozdiel 1800 € tvori hrubl obchodnd marzu,

z ktorej sa nasledne hradia ostatné naklady.

13.3 Bod zvratu
Bod zvratu predstavuje Uroven trzieb, pri ktorej spolo¢nost pokryje svoje nédklady a dosiahne

nulovy vysledok pred zohladnenim dalSich nezahrnutych nakladov.
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Pri modelovych fixnych mesacnych nakladoch 420 € a prispevku na uhradu fixnych ndkladov vo

vySke 30<€ trzieb sa orienta¢ny bod zvratu vypocita nasledovne:

Bod zvratu = fixné naklady / prispevkova marza

Bod zvratu =420 €/ 0,3 =1400 € trzieb mesacne

Vysledok 1400 plati len za predpokladu, Zze 30% skutocne predstavuje prispevok na Uhradu
fixnych nakladov po odpoditani vSetkych variabilnych nakladov. Ak by sa z tejto marze eSte

hradila doprava, platobné poplatky alebo naklady na vratky, bod zvratu by bol vysSsi.

13.4 Zdroje financovania
Vramci spoloCnosti sa predpokladd financovanie prostrednictvom vlastnych vkladov
zakladatelov. Externé financovanie by bolo vhodné zvazovat aZz po overeni dopytu, schopnosti

podniku generovat penazné toky a dodavatelskych podmienok.
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Zaverecné zhodnotenie

Podnikatelsky zamer MEUBLIO s.r.o. predstavuje navrh obchodnej spolo¢nosti zameranej na
predaj kanceldrskeho nabytku prostrednictvom online katalégu. Jeho zakladnou myslienkou je
zamerat sa na potreby mensSich podnikov, zivnostnikov a domacnosti, ktoré hladaju praktické

rieSenia pri zariadovani pracovnych priestorov.

Vyhodou navrhovaného modelu je moznost zacat bez vlastnej vyroby abez rozsiahlych
investicii do kamennej predajne. Tento pristup moze znizit poCiatoéné investicie, ale zaroven

zvySuje vyznam spolahlivych dodavatelov, dobrej logistiky a kontroly nakladov.

Za najdolezitejSie podmienky uspechu spolo¢nost vnima overenie skuto¢ného dopytu,
vytvorenie konkurencieschopnej ponuky adosiahnutie dostato¢nej obchodnej marze.
Osobitnu pozornost bude venovat finanénému planovaniu, pretoze pri online predaji moéze byt
podnik vystaveny dodato¢nym nakladom na dopravu, marketing, reklamacie a platobné

sluzby.

Z finan¢ného hladiska predstavuju uvedené vypocty vychodiskovy model, ktory bude potrebné

spresnit na zaklade dodavatelskych ponuk a vysledkov prieskumu trhu.

Na zaklade uvedenych skuto¢nosti ma spolo¢nost MEUBLIO s.r.o. vramci navrhovaného
modelu potencial na postupny rozvoj. Jeho dlhodoba udrzatelnost vSak bude zavisiet od
schopnosti premenit zaujem zakaznikov na ziskové objednavky a priebezne prispdésobovat

podnikatelsku stratégiu vysledkom hospodarenia.
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