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Nazov firmy: Nabytik, s.r.o.

ICO: 20250984

ZI: 5 000€

Majitel firmy: Tamara Orosova

Adresa firmy: Hlavna 223

07514 Michalany

Teleféonne Eislo: 0902 333 503

E-mail: tamara.orosova@student.tuke.sk
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2. Histdria podniku, jeho sucasny stav, ciele a plany do
buducnosti

V tomto dokumente by som vam chcela predstavit podnikatelsky plan mojej firmy Nabytik, s.r.o., ktory
sa sustreduje na predaj kancelarskeho nabytku. Ako zakladatelka a jedina majitelka som sa rozhodla
priniest na slovensky trh moderné, funkéné a estetické rieSenia pre kancelarske priestory.

Myslienka zalozit tuto firmu vznikla na zaklade rasticeho dopytu po kvalithom nabytku v nasom
regione. Najblizsi velkoobchod, kde maju zakaznici moznost vidiet tovar aj naZivo sa nachadza
v Michalovciach alebo v KoSiciach, ¢o je viac ako 40km od miesta, kde sa moja firma nachadza.
Uvedomujem si riziko, Ze som firmu otvorila na dedine — konkrétne v dedine Michalany, no prave v tom
vidim velku prileZitost. Vychod krajiny nema uz Ziadne mesto, v ktorom by si takyto nabytok vedeli prist
kupit. Verim, Ze vdaka skvelej dostupnosti a takisto aj modernému e-shopu prildkam mnozstvo
zakaznikov.

Nasa kamennd predajia bude otvorend kazdy pracovny den od 8:00 do 16:00 ae-shop bude
spristupneny nonstop. Takisto stcastou e-shopu bude aj infolinka, na ktoru sa zakaznik bude vediet
dovolat kazdy der od 8:00 do 20:00.

V kamennej predajni bude zamestnand jedna osoba, ktord bude mat na starosti predaj tovaru.
V pripade nepritomnosti ju budem zastupovat ja, majitelka firmy, ako sa budem starat aj
o marketingovu stratégiu, Gétovnicku a finanénu sféru. O chod e-shopu sa bude starat jeden technik,
no doplrianie nového tovaru budem vykonavat ja — majitelka.

Predmetom ndsho predaja je kanceldrsky nabytok. Ide hlavne o kvalitné ergonomické stolicky a kresla,
ulozné skrine, police a policky, regaly, vitrinové skrinky, drobné prislusenstvo — drziaky na PC, podlozky
a dekoracie, nabytok na poZiadavku zakaznika. V prvych troch rokoch fungovania podniku budud nasimi
kfa€ovymi zdkaznikmi podniky, Zivnostnici i Statna sprava na Slovensku. V dalsSich rokoch vsak
planujeme umiestnit 25% produktov na zahranicné trhy.

Na Slovensku existuje viacero firiem zaoberajucich sa predajom kancelarskeho nabytku, avsak hlavnou
konkurenénou vyhodou nasej spolo¢nosti su kvalitnejsie a modernejsie produkty ale i vyhodnejsie ceny
nasich produktov.
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3. Analyza trhu

3.1. Potencidlny trh a jeho charakteristiky

Nasim cielom je predat kancelarsky nabytok kazdému, kto ho potrebuje — od malych firiem a $kél, cez
bezné kanceldrie, az po fudi, ktori pracuju z domu. Niektori hladaju nizku cenu, ini zase chcu kvalitu a
pekny dizajn. Dopyt po ndbytku rastie, lebo firmy modernizuju a ,,home office” je stale beznejsi. Preto
musime vediet, ¢o chcu rozne skupiny zédkaznikov. Je délezité sledovat, ¢o ponuka konkurencia a aké
ma ceny, lebo je tu priestor hlavne pre ndbytok, ktory je aj prakticky, aj dobre vyzerd. Zakaznici sa
pozeraju aj na to, ako rychlo a lacno im nabytok doruc¢ime, preto je lokdlny trh pre nas klucovy.

3.2. Podiel na trhu

KedZe sme nova firma, nas podiel na trhu bude na zaciatku maly. Odhadujeme, Ze prvy rok by sme
mobhli ziskat asi 2—3 % lokalneho trhu. S lep$im e-shopom a reklamou by to v druhom roku mohlo narast
na 5-6 %. NajdoleZitejsie je mat spokojnych zdkaznikov, ktori sa k nam vratia a odporucia nas. Nasim
hlavnym cielom je stat sa spolahlivym partnerom pre malé a stredné firmy.

3.3. Trendy a rastovy potencial

Trendy na trhu kanceldrskeho nabytku sa neustale menia. Momentalne su populdrne produkty s
modernym dizajnom a multifunkénymi rieSeniami. Ludia chci pohodiné stolicky, ergonomické stoly a
praktické ulozné rieSenia. Rastie tieZz dopyt po nabytku pre home office a mensie firmy. Trendy
ovplyvnuju aj farebné a materidlové preferencie zakaznikov. Potencial rastu trhu je vysoky, pretoZze nové
kancelérie a firmy neustale vznikaju. Marketing a reklama moZu vyrazne zvysit predaj, ak budeme
prezentovat produkty, ktoré su trendy. Takisto planujeme sledovat medzindrodné trendy a prispbsobit
ponuku lokdlnemu trhu.

3.4, Predaj distribdcia a zisky

Predavat budeme na dvoch miestach: cez nas e-shop a v kamennej predajni. Vdaka tomu oslovime
ovela viac ludi. Dodavanie tovaru bude fungovat rychlo a bez problémov, aby bol zakaznik spokojny.
Cena nasho nabytku bude pokryvat vietky naklady, ale zarover nebude byt drahsia ako u konkurencie.
Dobra reklama ndm poméze prildkat novych zakaznikov. Nas zisk zavisi od toho, kolko kusov predame
a kolko ndm zostane na kazdom predanom kuse. Pravidelne budeme kontrolovat predaj, aby sme
vedeli, ¢i treba zmenit ceny alebo sortiment. Vernostné programy a spokojni zékaznici, ktori u nas
nakupia znova, nam vyrazne zvysia zisk.
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4. Analyza vyrobku

Nas sortiment zahffia najma pracovné stoly a stolicky, Ulozné skrine, regdly pre kancelarske priestory
s moznostou prispésobenia rozmerov i farby podla spotrebitela.

Produkty su navrhnuté tak, aby zlepsovali pohodlie pri praci, podporovali spravne drianie tela a
znizovali Unavu pri dlhodobom sedeni. Teda nasim hlavnym ciefom je ponukat vyrobky ktoré su
pohodIné, estetické a kvalitné. Pouzité materialy su odolné a lahko udrZiavatelné, o zabezpecuje dlhu
Zivotnost ndbytku a jeho estetickd hodnotu.

Produkty firmy prinasaju zakaznikom prakticky uzitok:

o komfort pri praci,

e ergonomické rieSenia zniZujuce zdravotné rizika,

e esteticky vzhlad, ktory zlepSuje pracovné prostredie,

e moznost prispdsobenia ndbytku konkrétnym potrebam a rozmerom priestorov.

Nas sortiment zahfna:

e kancelarske stoly a stolicky

o kvalitné ergonomické stolicky a kresla

e UloZné skrine

e police a policky

e regaly

e vitrinové skrinky

e drobné prislusenstvo — drziaky na PC, podlozky a dekoracie
e nabytok na poZiadavku zdkaznika

Ako velkd vyhodu povaZzujeme prave vyrobu nabytku na mieru a podla poZiadavky zdkaznika. Teda
vieme vyhoviet s rozmermi, s farbou alebo Specifickym materidlom. Teda u nas budi mat na vyber ako
aj malé firmy, tak aj vacsie firmy, ktoré potrebuju Specifické riesenia.

Kontrola kvality je u nds na prvom mieste. Preto kontrola nasich vyrobkov pozostava aZ z troch faz. Prva
kontrola prebieha uZ pri samotnych materidlov, z ktorych sa vyrobky budd vyrabat. Sleduje sa ich
pevnost, povrchova Uprava & farba. Dalej nasleduju kontroly pocas vyroby. Vyrobok prechéadza
kontrolou skusenych pracovnikov. Na zaver prebieha kontrola zdkaznikom. Sam zakaznik si na mieste
skontroluje, ¢i je vSetko tak, ako si to predstavoval.
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5. Analyza spotrebitela

Nasou cielfovou skupinou su malé a stredné podniky, Zivnostnici, Urady a institlcie, ktoré potrebuju
kvalitné, funkéné a estetické vybavenie kanceldrskych priestorov. Ako sekundarnu cielovu skupinu
povazujeme sukromné osoby, ktoré si chcu zutulnit domace pracovné prostredie. V budicnosti
planujeme expandovat do zahranicia vdaka comu sa nasa klientela rozsiri o zahrani¢né firmy i beznych
obcanov inych krajin.

Z hladiska vekovej kategérie ide o pracovne aktivnych ludi vo veku 25 az 60 okov. Z hladiska profesie
ide o manazérov, podnikatelov, Statnu a verejnu spravu, ¢i zamestnancov, ktory maju home office.
Priemerny mesacny prijem sa pohybuje od 1100€ aZ 1300€, v pripade firiem ide o menSie alebo stredné
podniky.

Home office zadina byt trendom aj v naSej krajine, a preto dopyt po kanceldrskom nabytku zacina
stupat. Nasa ponuka prindsa zakaznikom pohodlie a estetiku, ¢o podporuje efektivnhu pracu a zvysuje
komfort pri praci.

Nasi spotrebitelia od nas neocakavaju len samotny produkt, ale takisto aj celkovu sluzbu a zazitok
z nakupu. Okrem hlavného faktora ako je cena a kvalita, zakaznik ohodnoti aj pristup firmy a dostupnost
vyrobkov. Spotrebitel teda o¢akava:

e kvalitné a trvacne produkty

e moderny dizajn

e rychla dostupnost tovaru

e moznost ndkupu cez internet

e moznost prispdsobenia tovaru na mieru
e spolahlivost a déveru vo firme

Ak by sme to mali zhrnut, tak spotrebitel nasej firmy je prakticky zmyslajici ¢lovek alebo podnikatel,
ktory si potrpi na kvalite, modernom dizajne a funkénosti. Hladd vyrobky, ktoré mu ulahdia précu,
vydrZia dlhodobo a esteticky doplnia jeho pracovné prostredie.
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6. Analyza konkurencie

Ako konkurenciu povazujem vsetky firmy, ktoré ponukaju ndbytok vhodny do kanceldrie. Takisto
mnozstvo zakaznikov mysli ekonomicky a ndbytok si vedia zaobstarat aj lacnejsie ,z druhej ruky”.

Za nasho najvacsieho konkurenta povazujeme spolocnost IKEA Bratislava, s.r.o. Je to celoslovensky
predajca nabytku so Sirokou skadlou ponuky. Ako jeho nevyhodu povaZzujeme menej osobny pristup ku
zakaznikovi.

Takisto nasi konkurenti st aj JYSK, s.r.o. a SCONTO Nabytok, s.r.o., ktoré su cenovo dostupné. Ale vsetky
tieto konkurencie su vzdialené niekolko kilometrov.

Moja firma md vyhodu v tom, Ze sa nachadza v regiéne, kde podobny typ predajne chyba. Zakaznici tak
maju moznost osobného nakupu. Navyse myslime aj na pohodlie, tak ponikame aj e-shop, vdaka
ktorému si mozu zakaznici produkty objednat z domu.

Daldou konkurenénou vyhodou je individudlny pristup a Uprava potrieb klientov a kombinacia
kamennej predajne a online predaja. Teda vieme spojit vyhody osobného kontaktu s pohodinostou
internetového nakupu.

Nasa konkurenc¢na vyhoda, napriek tomu, Ze sme novacikovia na trhu, spociva v ponuke kvalitnejsSich
produktov za prijatelnejsie ceny. Tato vyhoda ndm prinasa:

e mozny prechod zdkaznikov od konkurencie k nam
e moznost prispdsobenia tovaru podla potrieb
e zvysi sa dopyt po nasich produktoch

Ako novacikovia takisto celime aj konkurenénym nevyhodam ako aj:

e slabé meno na trhu
e problém s nadvazovanim spoluprac
e nevybudovana dbvera

Napriek tymto rizikdm sme ochotni ¢elit konkurencii a budeme robit vsetko pre to, aby sme prerazili
trh, ziskali déveru zdkaznikov a postupne si vybudovali stabilni poziciu na trhu s kancelarskym
nabytkom.
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7. Organizacna Struktura a manazment

Majitelkou a zaroven riaditefkou firmy som ja, Tamara Orosova. Som Studentkou na Ekonomickej
fakulte Technickej univerzity v KoSiciach. Podnikanie ako samotné bolo mojim snom, no teraz sa mi to
podarilo premenit na realitu. E-shop spravuje technik, Peter Novak, ktory ma 6-ro¢nud prax v odbore.
Takisto firma zamestnava aj asistentku predaja Dominiku Téthovu, ktora je komunikativna a ma
reprezentativne vystupovanie, ¢o sa skvelo hodi na jej poziciu.

Na zaciatok svojho podnikania zacinam s ¢o najmensim poctom zamestnancov, aby som mala ¢o
najnizsie naklady na prevadzku. Cinnosti ako si marketing, G¢tovnictvo, riadenie a administrativu si
zabezpecujem sama. Do budlcnosti ale pldnujem s rozSirenim firmy azamestnanim novych

pracovnikov.

Organizacna struktura firmy

Riaditelka

Technicky

; Asistentka predaja
pracovnik
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8. Casovy harmonogram

Casovy harmonogram je rozdeleny do piatich faz. Prva faza je priprava — skimame trh, vybavujeme
prendjom a objednavame tovar. Druha fdza je spustenie — upravime predajniu, spustime e-shop a
zatneme s reklamou. Tretia faza je prvy rok prevadzky, ked' sledujeme triby a dopifiame sortiment.
Stvrtd faza je rozdirenie — priddvame nové produkty a zlepSujeme e-shop. Piata fiza je mozné
planovanie otvorenia dalSej pobocky.

FAZA 1 (1.-2. mesiac)

e  Prieskum trhu a konkurencie

e \/yber a prendjom priestorov

o Navrh predajne

e Vyber dodavatelov a objednavka tovaru
e Planovanie marketingu

FAZA 2 (3. mesiac)

e Uprava priestorov a zariadenie predajne

e Nastavenie e-shopu a online predaja

e Prvé marketingové kampane (socidlne siete, letaky, bannery)
e Zamestnanie personalu

FAZA 3 (4.-12. mesiac)

e Pravidelné sledovanie trZieb a nakladov
e Upravy sortimentu podla predaja
e Ziskavanie spatnej vazby od zakaznikov

FAZA 4 (rok 2)

e Rozsirenie produktového portfélia (napr. ndbytok pre skoly a malé firmy)
o Vylepsenie e-shopu (3D vizualizacie, nové funkcie)
e Budovanie vernostného programu

FAZA 5 (rok 3)

e Pripadné otvorenie druhej pobocky alebo skladu

10
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9. Rizikové faktory — SWOT analyza

SWOT ANALYZA

Silné stranky

e cena kancelarskeho nabytku 5
e umiestnenie kamennej predajne 4
e moznost vyrobky nabytku na mieru 5
e vzdelanie a skusenosti zamestnavatelov 4
18

Slabé stranky

e zavislost od dodavatelov 5
e nevybudované meno na trhu 4
e obmedzené kapacity 4
e silna konkurencia 4

17
Vonkajsie prileZitosti
e buduca expanzia do zahranicia 4
e zvySujuci sa trend ,,home office” 5
e rozSirovanie kamennej predajne do inych miest 3
e zvySeny dopyt po kanceldrskom nabytku 4
16
Hrozby
e zvySovanie cien 4
e problém s dostupnostou pracovne;j sily 4
e pokles kupnej sily obyvatelstva 3
11

11
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PrileZitosti

Ofenzivna stratégia Stratégia spojenectva

4,5 0, -4,25

Silné stranky Slabé stranky

-3,7

Defenzivna stratégia Stratégia Uniku

Hrozby

Podla tejto analyzy sa firma momentdlne nachadza v ofenzivnej pozicii, ¢o je dobra sprava. Znamena
to, ze mame dobru Sancu byt aktivni a posuvat veci dopredu. Zaroven je jasné, Ze je potrebné
prichadzat s novymi ndpadmi a inovovat, aby sme vyuzili to, v ¢om sme silni, a zaroven sa naucili zvladat
nase slabé stranky a mozné problémy, ktoré by ndm mohli stat v ceste.
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10. Financny plan

Nas finanény plan nam ukazuje, kolko nas budul stat veci, kolko mbzeme zarobit a ako budeme
hospodarit s peniazmi. Hlavny ciel je, aby firma bola financne stabilnd, rastla a postupne zvysovala zisk.

Na zaciatku bude treba do firmy vlozit dost peniazi, aby sme mohli spustit predaj a e-shop. Odhadujeme,
Ze budeme potrebovat asi 25 000 — 30 000 €, a to priblizne takto:

e Prendjom—5000 €

e Zariadenie predajne — 6 000 €

e Nakup prvého tovaru (stoly, stolicky, skrine, doplnky) — 10 000 €
e E-shop a technickd sprava—2 000 €

e Marketing na zacCiatku (socialne siete, letaky, bannery) —2 000 €
e Rezerva—3000€

Peniaze budu z vlastnych Uspor a Ciastocne z Uveru.
Mesacne bude firma minat priblizne 2 000 — 2 500 €. Hlavné vydavky su:

e Mzda zamestnanca v predajni — 900 €
e Technik pre e-shop (externy) — 300 €
e Energie a prendjom —400 €

e Doprava a logistika — 300 — 400 €

e Ostatné (servis, drobné veci) — 100 €

Podla toho, kolko ludi bude kupovat kancelarsky nabytok a vdaka e-shopu, o¢akavame:

1. rok: 40 000 —50 000 €
2. rok 65000 -75 000 €
3. rok: 90000 -100 000 €

Firma bude hospodarit zodpovedne: sledovat naklady a investovat zisky. O¢akdvame, Ze pociatocné
investicie sa vratia za 2 — 3 roky. Ak predaj p6jde podla planu, bude mozné:

e Pridat nabytok pre skoly, ambulancie a malé firmy
e Vylepsit e-shop (napr. 3D vizualizacie kancelarii)

e Vytvorit stalych zakaznikov a vernostny program

e Spolupracovat s dizajnérmi a architektmi

e  Otvorit dalSiu pobocku alebo sklad
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