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1.Popis podniku a jeho ciele

Kancelarsky Kuzelnik, s. r. 0. bude novozalozend obchodna spolo¢nost, ktora sa zameria
na predaj kancelarskej techniky prostrednictvom internetu. Podnik bude nakupovat
vyrobky od velkoobchodnych dodavatelov a nasledne ich predavat kone¢nym
zakaznikom.

Spolo¢nost bude mat sidlo v KoSiciach, pricom samotny predaj nebude viazany na
konkrétnu predajiu. Na skladovanie tovaru a vybavovanie objednavok bude vyuzivat
skladové priestory. Zakaznici si budu moéct tovar objednat prostrednictvom
internetového obchodu a nechat si ho dorucit domov alebo do sidla svojej firmy.

KedZe ide o novu spolo¢nost, podnik nema vlastnu podnikatelsku historiu. Jeho vznik je
zaloZeny na predpoklade, Ze firmy a domacnosti budu aj nadalej potrebovat technické
vybavenie na pracu, studium a administrativu.

1.1. Ciele

Kratkodobé ciele:
o Zalozit spolocnost a zabezpecit vSetky potrebné administrativne nalezitosti.
e Vytvorit funkény a prehladny internetovy obchod.
¢ Nadviazat spolupracu s overenymi dodavatelmi a kuriérskymi spolo¢nostami.
¢ Nakupit pociatocné zasoby kancelarskej techniky.
o Ziskat prvych zakaznikov a vytvorit povedomie o znacke.
Dlhodobé ciele:
e Dosiahnut stabilny zisk.
e Vybudovat déveryhodnu znacku na slovenskom trhu.
¢ Rozsirit ponuku o nové druhy kancelarskej techniky.

e Vytvorit podmienky na dalSi rozvoj podnikania a pripadné rozSirenie predaja do
zahranicia.

Spolo¢nost bude pbsobit v odvetvi obchodu s vypo&tovou a kanceldrskou technikou.
Toto odvetvie zahfia predaj zariadeni a prisluSenstva, ktoré sa vyuzivaju pri
administrativnych ¢innostiach, vzdelavani a kazdodennej praci.

Medzi hlavné skupiny produktov patria tlaCiarne, skenery, tonery a prislusenstvo.



1.2. Velkost a geografické rozlozenie odvetvia

Trh s kancelarskou technikou zahffia zakaznikov z celého Slovenska. Vdaka
internetovému predaju nebude spolo¢nost obmedzena iba na jedno miesto. Bude tak
moct obsluhovat zakaznikov z ré6znych regiénov Slovenska.

Najvacsi vyznam pre podnik budd mat malé a stredné firmy, ktoré potrebuju vybavenie
kancelarii, a domacnosti, ktoré nakupuju techniku na pracu alebo Studium.

1.3. Trendy a buduci vyvoj
Medzi vyznamné trendy patria:
¢ Rastinternetového predaja.
e Zaujem o multifunk&né a energeticky Usporné zariadenia.
e Zvysujlci sa vyznam rychleho doru¢ovania.
e Zaujem o repasovanu techniku a ekologickejSie produkty.

1.4. Sposob predaja a distribucie

Kancelarsky Kuzelnik, s. r. o . bude vyuzivat vyluéne internetovy predaj. Tovar bude
nakupovat od dodéavatelov, skladovat v prenajatych priestoroch a odosielat
prostrednictvom kuriérskych spolo¢nosti.

1.5. Vynosy a zisky v odvetvi

Vynosy obchodnych spolo&nosti vtomto odvetvi zavisia najma od objemu predaja,
nakupnych cien, obchodnej marze a prevadzkovych nakladov. Ziskovost méze ovplyvnit
aj cenova konkurencia, doprava a rychle zastaravanie niektorych vyrobkov.

Pre novu spolo¢nost bude délezité spravne nastavit ceny, kontrolovat naklady a vyberat
produkty, o ktoré maju zakaznici zaujem.

1.6. Dalsi aéastnici trhu

Medzi u€astnikov trhu patria vyrobcovia techniky, velkoobchodni dodavatelia,
internetové obchody, Specializovani predajcovia, kuriérske spolo¢nosti a koneéni
zakaznici.

2. Analyza vyrobkov a sluzieb
Spolocnost Kancelarsky Kuzelnik, s. r. 0. bude ponukat tieto skupiny produktov:

o Tlaciarne a skenery



e Prislusenstvo
¢ Kamery
o Telefény

Hlavnou ¢innostou podniku bude nakup a dalsi predaj tovaru. Spolo¢nost bude
zabezpedovat vybavovanie objednavok, dorucéenie tovaru a sprostredkovanie reklamacii
podla platnych podmienok.

Tovar bude vyberany s ohladom na kvalitu, cenu, spolahlivost a zaru¢né podmienky. V
buducnosti sa planuje rozSirenie sortimentu o repasovanu kancelarsku techniku a
ekologickejSie produkty.

3. Analyza trhu

3.1. Potencialny trh

Potencidlny trh tvoria vSetci zdkaznici na Slovensku, ktori potrebuju kancelarsku
techniku a prislusenstvo. Vdaka internetovému obchodu méze spolo¢nost oslovovat
zakaznikov bez ohladu na ich vzdialenost od sidla podniku.

Medzi hlavné skupiny patria malé a stredné podniky, Urady a domacnosti.

3.2. Cielovytrh

Spolo¢nost sa bude prioritne zameriavat na malé a stredné podniky, ktoré pravidelne
potrebuju kancelarske zariadenia a spotrebny material. Druhou vyznamnou skupinou
budu domacnosti a Studenti.

Podnik bude klast déraz na zakaznikov, ktori uprednostiuju pohodlny nakup cez internet
a dorucenie tovaru priamo na adresu.

4. Podiel na trhu

Kedze spolo¢nost zaCina podnikat, jej poCiatocny podiel na trhu bude nizky. V prvom
roku bude prioritou ziskanie zakaznikov a vybudovanie dobrej povesti.

Podnik bude sledovat pocet objednavok, objem predaja, spokojnost zakaznikov a vyvoj
trzieb. Na zaklade tychto Udajov bude postupne upravovat svoju ponuku a marketingovu
stratégiu.



4.1. Trendy arastovy potencial

Rastovy potencial spolo¢nosti spociva najméa v dostupnosti internetového predaja pre
zakaznikov z celého Slovenska. Vyhodou je moznost rozSirovat sortiment bez potreby
vytvarania dalSich kamennych predajni.

Podnik bude sledovat zmeny v dopyte a podla nich upravovat mnozstvo skladovych
zasob. Osobitnu pozornost bude venovat produktom, ktoré zakaznici pravidelne
potrebuju, napriklad tonerom, atramentovym naplniam a kancelarskemu prislusenstvu.

4.2. Predaj, distribucia a zisky

Predaj sa bude uskutoc¢riovat cez internetovy obchod. Zakaznici si objednaju vybrany
tovar a zvolia dostupny spbsob platby a dorucenia.

Distribuciu bude zabezpec&ovat kuriérska spolo¢nost. VySka zisku bude zavisiet od
predajnych cien, nakupnych nakladov, nakladov na dopravu a ostatnych prevadzkovych
vydavkov.

5. Analyza spotrebitela

Cielovou skupinou spolo¢nosti budu najma domacnosti, podnikatelia a organizacie,
ktoré potrebuju kancelarske vybavenie.

Medzi hlavné skupiny zakaznikov patria:
« Malé a stredné podniky, ktoré potrebuju vybavit svoje kancelarie.

« Skoly a vzdeldvacie institucie, ktoré vyuzivaju tlagiarne, projektory a poéitadové
prislusenstvo.

o Urady a iné organizacie, ktoré pravidelne nakupuju kancelarsku techniku a
spotrebny material.

¢ Domacnosti a Studenti, ktori potrebuju zariadenia na pracu alebo Studium.

Zakaznici budu pri nakupe rozhodovat najma podla ceny, kvality, zivotnosti vyrobku,
dostupnosti tovaru a zaru¢nych podmienok.

Hlavnym prinosom pre zakaznika bude moznost nakupit kancelarsku techniku bez
navstevy kamennej predajne. Objednavku bude mozné uskutoc¢nit zdomu alebo
pracoviska a tovar bude doru¢eny priamo na pozadovanu adresu.



6. Analyza konkurencie

Na trhu kancelarskej techniky posobia velké internetové obchody, Specializované e-
shopy a menSi regionalni predajcovia.

6.1. Profil konkurentov

Velké internetové obchody maju vyhodu v Sirokom sortimente, zndmosti znacky,
logistickych moznostiach a schopnosti ponukat r6zne cenové akcie.

Specializovani predajcovia mdézu mat vyhodu v podrobnej$ej ponuke konkrétneho druhu
techniky a v odbornom poradenstve.

Nova spolocnost bude musiet zakaznikov presveddit, ze nakup u nej je vyhodny,
bezpecny a pohodlny.

6.2. Postavenie a podiel na trhu

Konkurenti maju na trhu vybudované postavenie a disponuju va¢Sou zdkaznickou
zakladnou. Kancelarsky Kuzelnik, s. r. o. bude na zaciatku predstavovat mensSieho
predajcu s nizkym podielom na trhu.

6.3. Silné a slabé stranky konkurencie
Silné stranky konkurencie:
e Znama znacCka a dévera zakaznikov.
« Siroky sortiment.
¢ Rozvinuta logistika.
e Moznost vyuzivat Uspory z velkého objemu ndkupov.
Slabé stranky konkurencie:
o Velké spolo¢nosti nemusia vzdy poskytovat individualny pristup.
e Pri Sirokom sortimente mdze byt vyber pre zakaznika zlozitejsi.
e Cenové a produktové ponuky sa m6zu menit podla obchodnej stratégie.

Kancelarsky Kuzelnik, s. r. 0. bude tieto moznosti vyuzivat na vytvorenie prehladnej
ponuky a budovanie dlhodobych vztahov so zakaznikmi.



7.Marketingovy plan a stratégia

Marketingovy plan bude zamerany na predstavenie spolo¢nosti, ziskanie novych
zédkaznikov a podporu opakovanych nakupov.

7.1. Vstup natrh

Pri vstupe na trh bude spolo¢nost potrebovat funkény internetovy obchod, kvalitné
fotografie a popisy produktov, zabezpeceny objednévkovy systém a dohodnuté
podmienky doru¢ovania.

Na zaciatku bude vyuzivat uvodné akcie a internetovu reklamu, aby sa o znacke
dozvedelo ¢o najviac potencidlnych zakaznikov.

7.2. Produktova politika

Spolo¢nost bude ponukat kancelarsku techniku a prisluSenstvo v réznych cenovych
kategodriach. Délezita bude kvalita vyrobkov, ich dostupnost a spolahlivost dodavatelov.

7.3. Cenova politika

Ceny budu stanovené na zaklade nakupnych cien, obchodnej marze, prevadzkovych
nakladov a cien konkurencie.

Privacsich objednavkach bude spolo¢nost podla svojich moznosti poskytovat
mnozstevné zlavy. Pri tvorbe cien bude prihliadat aj na naklady na balenie a dopravu.

7.4. Predajadistribucia

VSetky objednavky sa budu uskuto¢novat cez internetovy obchod. Tovar bude
dorucovany prostrednictvom kuriérskych spolo¢nosti priamo zdkaznikom domov alebo
do firmy.

Osobné vyzdvihnutie tovaru nebude mozné. Spolo¢nost bude sledovat spolahlivost
dopravcov a snazit sa zabezpecit dorucenie v dohodnutom termine.

7.5. Servisna politika

Podnik bude zakaznikom poskytovat informacie o zaru¢nych podmienkach a postupe pri
reklamacii. Reklamacie bude vybavovat v sulade s platnymi pravnymi predpismi a
podmienkami prislusnych vyrobcov a dodéavatelov.

7.6. Reklama a propagacia
Na propagaciu bude spolo¢nost vyuzivat:
¢ platenu reklamu vo vyhladavacoch,

¢ socialne siete,



e e-mailové ponuky pre zakaznikov,
o zlavové akcie a sezdnne ponuky,

e spolupracu s miestnymi firmami a Skolami,

8. 0rganizacna struktura a manazment

Spoloénost bude mat pravnu formu spolo&nosti s ru¢enim obmedzenym. Za riadenie
podniku bude zodpovedny konatel, ktory bude rozhodovat o ndkupe tovaru, cenovej
politike, marketingu a obchodnych vztahoch.

Na zaciatku bude podnik fungovat s malym po¢tom pracovnikov.

8.1. Organizacna struktura:

o Konatel: Riadenie spolo¢nosti, planovanie a kontrola hospodarenia.
¢ Predajca: Komunikacia so zdkaznikmi, predaj tovaru a poradenstvo.

e Pracovnik skladu a objednavok: Prijem tovaru, evidencia zasob a vybavovanie
objednavok.

Ugtovnictvo a niektoré odborné ¢innosti bude spoloénost zabezpe&ovat externe, aby
znizila pociato¢né naklady.

V pripade rastu podniku sa planuje prijatie dalSich zamestnancov.

9. Administracia

Administrativne ¢innosti budu zahffiat vedenie Uctovnictva, evidenciu prijmov a
vydavkov, vystavovanie faktur, evidenciu zasob, spravu objednavok a komunikaciu s
dodavatelmi a zakaznikmi.

Podnik bude dodrziavat prislusné pravne predpisy tykajluce sa podnikania, U¢tovnictva,
dani, ochrany spotrebitela a ochrany osobnych udajov.

Ugtovnicke a dafiové sluzby bude podla potreby zabezpecovat externy Gétovnik. Pravne
otazky bude spoloénost riesit prostrednictvom odborného poradenstva.

10. Casovy harmonogram

Podnik planuje uskutoc¢nit jednotlivé kroky v priebehu prvého roka podnikania.



Obdobie Planovana ¢innost

1.9 . Priprava podnikatelského planu, zabezpecenie financovania a zaloZenie
.—2. mesiac

spolo¢nosti
3. mesiac Vyber dodavatelov a prendjom vhodnych priestorov
4. mesiac Nakup prvého tovaru
5. mesiac Spustenie internetového obchodu a marketingovej kampane
6. mesiac Zadiatok predaja a ziskavanie prvych zakaznikov

. Vyhodnotenie predaja, Uprava sortimentu a rozSirenie spoluprace s
7.-9. mesiac ) )
firmami

10.-12.

. Vyhodnotenie hospodarenia a planovanie dalSieho rozvoja
mesiac

11. Rizikové faktory a SWOT analyza

Podnikanie v oblasti kancelarskej techniky prinasSa viaceré rizika. Medzi najvyznamnejSie
patria silna konkurencia, kolisanie nakupnych cien, rychly technologicky vyvoj, pokles
dopytu a nedostatocné financné zdroje.

Spolo¢nost bude tieto rizika obmedzovat pravidelnym sledovanim trhu, kontrolou
nakladov, vyberom spolahlivych dodavatelov a prispdsobovanim sortimentu
poziadavkam zakaznikov.

11.1.SWOT analyza
Silné stranky (S)

e Pohodlny nakup cez internet zdomu.

Dorucenie tovaru priamo zdkaznikom domov alebo do firmy.

NizSie prevadzkové naklady vdaka absencii kamennej predajne.

e Moznost predavat zakaznikom z celého Slovenska.

Dostupnost internetového obchodu 24 hodin denne.

Slabé stranky (W)
e ZAavislost od kuriérskych spoloc¢nosti aich sluzieb.
e Zakaznici si nemo6zu tovar pred nakupom osobne prezriet a vyskusat.

¢ Naklady na dopravu a balenie objednavok.



e NizSiaznamost novej internetovej spolo¢nosti.

o Naroc¢nejsSie ziskavanie dovery zakaznikov bez kamennej predajne.
Prilezitosti (O)

o Rastuci zaujem o nakupovanie cez internet.

¢ Moznost oslovit firmy, Skoly a domacnosti po celom Slovensku.

e Spolupraca s kuriérskymi spoloé¢nostami na vyhodnejSich cenach dopravy.

e RozSirenie sortimentu o nové druhy kancelarskej techniky a prislusenstva.

e \Vyuzivanie socialnych sieti a internetovej reklamy na ziskavanie zakaznikov.
Hrozby (T)

e Silna konkurencia velkych internetovych obchodov.

e Rastcien dopravy a nakladov na balenie.

o Poskodenie alebo strata tovaru pocCas prepravy.

e Oneskorené dorucenie objednavok, ktoré méze znizit spokojnost zakaznikov.

¢ Kybernetické utoky, podvodné objednavky a unik osobnych udajov.

12. Finanény plan

Financny plan spolo¢nosti Kancelarsky Kuzelnik, s. r. 0. predstavuje prehlad finan¢nych
zdrojov potrebnych na zacCatie a zabezpecenie podnikatelskej Cinnosti. Spolo¢nost bude
mat na zacCiatku k dispozicii financné prostriedky vo vySke 100 000 €, ktoré budu pouzité
na rozbehnutie internetového obchodu a zabezpecenie jeho prevadzky.

Najvacsia cast financnych prostriedkov bude uréena na nakup kancelarskej techniky a
vytvorenie poéiatoénych skladovych zasob. DalSie prostriedky sa vyuZiju na vytvorenie
internetového obchodu, ndkup technického vybavenia, marketing a zabezpecenie
skladovych priestorov. Cast kapitalu zostane ako finan&na rezerva na pokrytie
prevadzkovych nakladov a nepredvidanych vydavkov.

KedZe spoloCnost bude fungovat vylu¢ne prostrednictvom internetu, nebude potrebovat
kamennu predajriiu. Tym sa znizia naklady spojené s prenajmom a prevadzkou
obchodnych priestorov. Nakladmi vSak zostanu najméa nédkup tovaru, skladovanie,
balenie, doprava, marketing, mzdy a administrativne sluzby.

Hlavnym zdrojom prijmov spolo&nosti bude predaj kancelarskej techniky a
prisluSenstva. Vyska prijmov bude zavisiet od poc¢tu objednéavok, predajnych cien a
zaujmu zakaznikov. Spolo¢nost bude svoje vyrobky predavat s primeranou obchodnou
marzou, ktora jej umozni pokryvat naklady a postupne vytvarat zisk.



Spolo¢nost bude priebeZzne sledovat stav finanénych prostriedkov, skladové zdsoby a
vyvoj predaja. V pripade nizSieho zaujmu o niektoré produkty upravi svoju ponuku a
zameria sa na tovar, ktory zakaznici nakupuju najcastejSie. Zaroven bude udrziavat
finan¢nu rezervu, aby dokazala v€as uhradzat svoje zavazky.

Dlhodobym cielom finan¢ného planu je dosiahnut taku uroven trzieb, aby spolo¢nost
dokazala pokryt vSetky naklady, dosahovat zisk a vytvarat financné zdroje na dalSi rozvoj.
V buducnosti planuje rozSirovat sortiment a posiliiovat svoju poziciu na trhu
internetového predaja kancelarskej techniky.

13. Zaver

Spoloc¢nost Kancelarsky Kuazelnik, s. r. 0. sa zameriava na internetovy predaj
kancelarskej techniky a jej doru€ovanie priamo zakaznikom domov alebo do firmy. Jej
hlavnou vyhodou je pohodlny nakup cez internet, Siroky dosah na zakaznikov z celého
Slovenska a nizSie prevadzkové naklady vdaka tomu, Zze nepotrebuje kamennu predajnu.

Uspech podniku bude zavisiet najmé od kvality pontikaného tovaru, vyhodnych cien,
spolahlivych dodavatelov a rychleho doruCovania objednavok. Délezitu ulohu bude
zohravat aj internetova reklama a budovanie dbvery zakaznikov. V prvom roku sa
spoloCnost zameria na ziskanie zakaznikov a vybudovanie dobrého mena. V buducnosti
planuje rozSirit sortiment, zvySit objem predaja a dosiahnut stabilny zisk.
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