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1. Sumar

Tento podnikatelsky zamer sa tyka spolo¢nosti Nadokanc, s.r.o. so sidlom v Humennom na
Skolskej 2, ktorej predmetom ¢innosti je nakup a predaj kancelarskeho nabytku s doplnkovymi
sluzbami dopravy, montaze a odborného poradenstva. Dokument sumarizuje podnikatelsky
model, situaciu v odvetvi kancelarskeho nabytku, trhové prilezitosti v humenskom regione,
marketingovu a prevadzkovu stratégiu, organizacéné usporiadanie, casovy harmonogram
realizacie, hodnotenie rizik a financny plan.

2. Popis podniku

Nadokanc, s.r.o. je regionalna obchodno-distribu¢na spolo¢nost zamerana na kanceldrsky
nabytok a vybavenie. Firma sa etabluje ako lokdlny dodavatel poskytujici komplexné rieSenia
pre vybavenie kanceldrii v Humennom a okoli.

Kratkodobé ciele (1-2 roky):

. Vytvorit showroom a predajtiu v Humennom
. Ziskat aspori 50 aktivnych B2B zakaznikov

. Dosiahnut mesacny obrat 25 000 €

. Vybudovat si dobré meno v regione

Dlhodobé ciele (3-5 rokov):

. Byt preferovanym dodavatelom kancelarskeho nabytku v humenskom regiéne
. Expandovat do Vranova nad Toplou a Medzilaboriec

. Dosiahnut stabilny pozitivny cashflow a ziskovost

. Spustit e-shop s online predajom

Vznik spolo¢nosti: Spolo¢nost vznikla ako reakcia na dopyt po kvalitnom a cenovo dostupnom
kancelarskom nabytku v regiéne. Nadokanc spaja obchodné skdsenosti s dorazom na rychle
dodanie, montaz na mieste a individualny pristup k zdkaznikovi. Firma reaguje na potreby
malych a strednych podnikov, ktoré hladaju lokdlneho partnera pre vybavenie svojich kancelarii
bez nutnosti cestovat do Kosic alebo Presova.

3. Analyza odvetvia

Odvetvie predaja kancelarskeho nabytku na Slovensku je zrelé a silne konkurencéné. Slovensky
trh ma hodnotu priblizne 45-50 milidnov € rocne, pricom vychodoslovensky region predstavuje
20-25 % tohto trhu (9-12,5 mil. €).



Charakteristika odvetvia:

o Marze na nabytku su v priemere 25-40 %

o Zisk sa presuva do sluzieb (doprava, montaz, poradenstvo)

. Silna cenova konkurencia od online obchodov

o Rastuci trend prace z domu (home office) vytvara nové prileZitosti

Klacové trendy:

. Ergondmia a zdravie: rastuci dopyt po vyskovo nastavitelnych stoloch a ergonomickych
stolickach

. Home office: potreba vybavenia domacich kancelarii
. UdrZatelnost: preferencia ekologickych materialov
. Modernizacia: firmy modernizuju starsie kanceldrske priestory

Distribucné kanaly:

. Showroomy a predajne (40 %)
. Online predaj (35 %)
. B2B priamy predaj (25 %)

Sezénnost: Spicky byvaju na zadiatku roka (januar-februar) pri planovani rozpoctov a v
septembri pri zadiatku Skolského roka. Pre Nadokanc to znamen4 cielit hlavne na malé a stredné
podniky, skoly, Urady a Zivnostnikov v regidne.

Vyjednavacia sila:

. Dodavatelia: stredna sila, diverzifikacia znizuje zavislost

. Odberatelia: vysoka sila kvoli online porovnaniu cien

o Potrebnost: minimalna, ndbytok je stdle potrebny

o Konkurencia: silnd, rozhoduje lokalna pritomnost a servis

4. Analyza predaja
Hlavné produktové kategorie:
1. Kanceldrske stoly - klasické, rohové, vyskovo nastavitelné (89-450 €)
2. Kanceldrske stolicky - zakladné, ergonomické, manazérske (59-380 €)

3. Ulozné systémy - skrine, regaly, kartotéky (79-600 €)



4, Konferencny nabytok - stoly, stoli¢ky pre rokovacie miestnosti (290-850 €)

5. Recepcie a pulty - moduldrne systémy (400-1200 €)

6. Doplnky - lampy, organizéry, podlozky pod stolicky
Sluzby:

o Bezplatné poradenstvo pri vybere vhodného vybavenia

. Doprava - bezplatna v Humennom, zvyhodnena v regidne
. MontdaZ na mieste - profesionalne a rychle

. Zaruka - 24-36 mesiacov podla produktu

. Platba na splatky - moznost financovania

Konkurencéné vyhody produktov:

. Ceny 0 15-18 % nizSie ako lokdlna konkurencia
. Siroky sortiment od réznych vyrobcov

. Skladova dostupnost - dodanie do 2-5 dni

. Moznost vyskusat v showroome

5. Analyza aktualneho trhu

Primarny trh: Humenné a okolie (10 km) - malé a stredné podniky, $koly, Zivnostnici a
individualni zakaznici s potrebou kanceldrskeho vybavenia.

Sekundarny trh: Medzilaborce, Snina, Vranov nad Toplou - roz$irenie v druhom roku.

Velkost trhu: V humenskom regidne p6sobi priblizne 2 500 podnikatelskych subjektov, 35 kol
a mnozstvo zivnostnikov pracujucich z domu. Odhadovany potencial trhu je 1,5-2 miliény €
rocne.

Charakteristika dopytu:

o Zakaznici porovndvaju ceny online

o Preferuju lokalneho dodavatela s rychlou dostupnostou
. Délezita je moznost montdaze a servisu

. Rastie dopyt po ergonomickych rieseniach

. Cena zostava klucovym faktorom rozhodovania



Geografické pokrytie: Firma pokryva okres Humenné (30 km okruh) s moznostou dopravy do
vzdialenejSich miest vychodného Slovenska.

6. Analyza spotrebitelov
Cielové segmenty:

1. Malé a stredné podniky (40 % trhu)

. Firma s 5-50 zamestnancami

. Potreba kompletného vybavenia kancelarii
. Rozpocet 2 000 - 15 000 € na projekt

. Preferuju fakturu a odloZené platby

. Ocakavaju komplexné sluzby

2. Zivnostnici a SZ€O (30 % trhu)

. Domace kanceldrie

. Potreba 1-3 kusov ndbytku
. Rozpocet 300 - 2 000 €

. Cena je klu¢ovym faktorom
. Online porovnavanie

3. Verejné institucie (20 % trhu)

Skoly, urady, neziskové organizacie

Velké objednavky (10-50 ks)

Vyberové konania

Ddraz na kvalitu a dlhd Zivotnost

DIhsi proces rozhodovania

4. Individualni zakaznici (10 % trhu)

. Studenti, ludia pracujuci z domu
. Mensie nakupy
. Citlivi na cenu

. Preferuju hotovostnu platbu



Ndkupné spravanie: Typicky zakaznik najprv hladé informéacie online, porovnava ceny, potom
navstivi showroom, kde chce vyskusat produkt a ziskat odborni radu. Rozhodnutie o kupe trva
1-7 dni.

7. Analyza konkurencie
Priama konkurencia:
. Lokalne predajne ndbytku - Sirsi sortiment, no vyssie ceny
o Regionalni predajcovia - podobna ponuka, konkurujeme cenou a servisom
Nepriama konkurencia:
o Velké e-shopy (Alza, Mall, IKEA) - niZSie ceny, ale bez montdze a poradenstva

. Kamenné retazce v Kosiciach a PreSove - Sirsi vyber, ale vzdialenost

8. Organizacna Struktura
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Klacové pozicie:

Konatel/Riaditel - strategické rozhodnutia, zastupovanie firmy Obchodny riaditel - vedenie

timu, vyjednavanie s dodavatelmi

Uctovnik - finan¢né riadenie, dafiové priznania Obchodni zastupcovia (2) - aktivny predaj B2B
klientom Predavaci (3) - obsluha v showroome, poradenstvo Technik - montdaz, doprava,

skladové operdacie Marketing - online kampane, socidlne siete

9. Casovy harmonogram

Mesiac 1-2 (Pripravna faza):

ZaloZenie s.r.o. a registracie

Prendjom priestorov (showroom 200 m? + sklad 400 m?)
Vyber doddavatelov a uzatvorenie zmluv

Nakup prvotnych zasob (20 000 €)

Nabor zamestnancov

Mesiac 3-4 (Start):

Otvorenie predajne - Den otvorenych dveri
Spustenie marketingovej kampane
Ziskanie prvych 10-15 B2B zdkaznikov
Cielovy obrat: 15 000 - 20 000 €/mesiac

Mesiac 5-6 (Budovanie):

Rozsirenie sortimentu o prémiové produkty
Ziskanie 30+ B2B zdkaznikov
Prvé servisné zmluvy

Cielovy obrat: 25 000 - 30 000 €/mesiac

Mesiac 7-12 (Stabilizacia):

Skalovanie predaja, referencie
Spustenie e-shopu (mesiac 8)
Expanzia do Medzilaboriec a Sniny
Dosiahnutie bodu zvratu (mesiac 8)

Cielovy obrat: 30 000 - 40 000 €/mesiac



Rok 2-3 (Expanzia):
e Otvorenie pobocky vo Vranove n. T. (rok 2)
e Automatizdcia objedndvok a skladu
e Rozsirenie do PreSova (rok 3)

e Cielovy obrat: 480 000 € (rok 2), 620 000 € (rok 3)

10.Rizikové faktory — SWOT analyza

Silné stranky (S):

e Konkurenéné ceny (15-18 % nizsie) - 5
e Lokalny sklad a rychla dostupnost - 4
e Komplexné sluzby (doprava, montaz) - 4
o Siroky sortiment - 4
e  Kvalita produktov - 4
Spolu: 21 bodov
Slabé stranky (W):
e Nova znacka bez reputacie - 5
e Obmedzeny kapital - 4
e  Zdvislost od dodavatelov - 4
e Mald oblast posobenia - 3
Spolu: 16 bodov
Prilezitosti (O):
e Trend home office -5
e Verejné zdkazky (Skoly, urady) - 4
e Expanzia do dalSich miest - 4
e Online predajny kanal - 4
e Prendjom nabytku -3
Spolu: 20 bodov
Hrozby (T):
e Cenova konkurencia e-shopov - 4

e Ekonomicka recesia - 4



e Vypadky dodavok (problémy dodavatelov) - 3

e Zmeny v legislative - 3

e Digitalizacia (zniZovanie potreby priestorov) - 3

Spolu: 17 bodov

Vyhodnotenie: Firma sa nachadza v kvadrante SO (Ofenzivna stratégia) - vyuzit silné stranky a
prilezitosti na rychly rast. Odporucanad stratégia je agresivne marketing, budovanie znacky a

rozSirovanie zakaznickej zakladne.

11.Financny plan

Pociatocne investicie:

Nazov polozky Suma (€)
Zakladné imanie 5000
Pracovny kapital 95000
Spolu 100000
Rozdelenie investicii:
Nazov polozky Suma (€)
Zariad'ovanie predajne 10 000
Sklad (prvotné zasoby) 20 000
E-shop (tvorba a spustenie) 5000
Logistika (vozidlo, doprava) 18 000
Zariadenia (IT techrlnll<a, nabytok do 8 000
kancelarie)
Marketing (Uvodna kampan) 5000
Rezerva (prevadzkovy kapital) 19 000
SPOLU 85 000
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