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1.Uvodné nalezitosti

Nazov firmy: KancelNaMieru, s.r.o.

ICO: 20260010
Z|: 50 000 €
Majitel firmy: Julia Hanova
Adresa firmy: Laurinska 12/8
811 01 Bratislava
Telefonne Cislo: 0905 123 456

E-mail: julia.hanova@student.tuke.sk



2.Popis podniku

2.1. Histdria podniku

Firma KancelNaMieru, s.r.o. bola zaloZzena v septembri 2026 zapisom do obchodného
registra s cielom poskytovat zakaznikom kvalitnu kancelarsku techniku spolu so
sluzbami spojenymi s jej dodanim a inStalaciou.

Zakladatelkou firmy je Julia Hanova, ktora je zaroven jej jedinou majitelkou. MySlienka
zalozit podnik vznikla na zaklade zdujmu o podnikanie a snahy ulahcit zakaznikom
proces zariadovania kancelarskych priestorov.

KedZe ide o novozalozeny podnik, jeho histéria je zatial kratka. V prvych tyZzdnioch sa
podnik zameriaval najma na vytvorenie podnikatelského planu, ur€enie cielov a pripravu
na svoju buducu ¢innost. Do buducnosti planuje postupne rozSirovat svoje pdsobenie a
ziskavat novych zakaznikov.

2.2. Sucasny stav

Firma KancelNaMieru, s. r. 0., je relativne novy podnik, ktory sa momentalne nachadzav
zaciatkoch svojej ¢innosti. Jej hlavnym zameranim je nakup a predaj kancelarskej
techniky. Okrem samotného predaja firma ponuka aj dovoz, montaz a inStalaciu, teda
zékaznik nemusi rieSit logistiku sam.

Firma cieli predovSetkym na podnikatelov a spoloCnosti, ktoré zariaduju nové
kancelarske priestory alebo inovuju to, ¢o uz maju. Zamerom je poskytnut vSetko
potrebné na jednom mieste, ¢o zakaznikom usetri Cas aj zbyto¢né starosti so
zariadovanim.

2.3. Ciele

Hlavnym zamerom spolo¢nosti KancelNaMieru, s. r. 0., je vybudovat si pevné a
dbéveryhodné postavenie na trhu. Tomu ma napomaéct predovsetkym dbéraz na kvalitu
ponukanych produktov a spolahlivost poskytovanych sluzieb. Prave to su faktory, ktoré
rozhoduju o tom, &i zdkaznik pride znova.

Spolo¢nost sa su¢asne zameriava na ziskavanie novych zdkaznikov a rozvijanie
partnerskych vztahov s dodavatelmi kancelarskej techniky. Délezita je pre fu aj
spokojnost existujucich klientov, ktord vnima ako zaklad dlhodobej stability. Popri tom
firma sleduje postupny rast trzieb a buduje si dobré meno, ktoré jej vtomto odvetvi
otvara nové prilezitosti.



2.4. Plany do buducnosti

Do buducnosti firma planuje postupne rozSirovat svoju ponuku kancelarskej techniky a
sluzieb podla potrieb zakaznikov. Zaroven sa chce zamerat na ziskavanie novych
obchodnych partnerov a rozSirovanie svojej zakaznickej zakladne.

V pripade uspesného rozvoja podnikania firma planuje prijat dalSich zamestnancoy,
ktori by pomahali s dodavkou a inStalaciou kancelarskej techniky. Dlhodobym planom je
stat sa spolahlivym dodavatelom kancelarskeho vybavenia a poskytovat zakaznikom
komplexné sluzby pri zariadovani kancelarii.



3.Analyza vyrobkov a sluzieb

3.1 Charakteristika vyrobkov a sluzieb

V ponuke spolo¢nosti sa nachadzaju najma pocitace, monitory, tladiarne, skenery a
dalSie technické vybavenie potrebné na zabezpecenie kazdodenného chodu kancelarie.

Firma nakupuje kancelarsku techniku od externych dodavatelov a nasledne ju predava
svojim zdkaznikom. Okrem samotného predaja zabezpecuje aj dopravu, zapojenie a
zakladnu inStalaciu zariadeni priamo v kancelarskych priestoroch zakaznika.

Hlavnou vyhodou ponukanych sluzieb je individualny pristup ku kazdému zakaznikovi.
Spolo¢nost sa snazi prispdsobit vyber techniky konkrétnym poziadavkam, potrebam a
finanEnym moZnostiam zakaznika. Zakaznik tak moze ziskat potrebné kancelarske
vybavenie spolu s jeho inStalaciou na jednom mieste.

3.2 Spolahlivost a buduci rozvoj

Spoloc¢nost kladie déraz na kvalitu a spolahlivost ponukanych produktov. Kancelarsku
techniku planuje nakupovat od overenych dodavatelov a vyrobcov, ktori poskytuju
zaruku na svoje vyrobky. V pripade poruchy alebo nespokojnosti zakaznika bude
spoloCnost zabezpecCovat rieSenie reklamacii v sulade s platnymi podmienkami.

KedZe spoloc¢nost kancelarsku techniku sama nevyraba, nevlastni vyrobné technolégie
ani prava k jednotlivym znac¢kam produktov. Nakupené vyrobky budu vo vlastnictve
spolocCnosti az do ich predaja zakaznikovi, pricom prevod vlastnictva sa bude riadit
dohodnutymi obchodnymi podmienkami.

Do buducnosti spolo¢nost planuje postupne rozSirovat sortiment kancelarskej techniky
a ponuku doplnkovych sluzieb. V zavislosti od zaujmu zdkaznikov zvaZzuje aj
poskytovanie pravidelnej udrzby a technickej podpory. Dlhodobym cielom je zvySovat
kvalitu sluzieb a prispésobovat ponuku novym technologickym trendom.

3.3. SWOT analyza vyrobkov a sluzieb

Na zaklade SWOT analyzy mozno konstatovat, ze hlavnou vyhodou ponukanych
vyrobkov a sluzieb je ich komplexnost a individualne prisp6sobenie potrebam
zakaznikov. Medzi slabé stranky patri najma zavislost od externych dodavatelov,
prilezitostou do buducnosti je rozSirenie ponuky o dalSie sluzby, zatial ¢o najvacsie
hrozby predstavuju silna konkurencia a rychly technologicky vyvoj.



SILNE STRANKY SLABE STRANKY

* Predaj, dovoz a initalacia s Zavislost od externych dodavatelov
techniky na jednom mieste * Obmedzeny sortiment produktov
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techniky obchodov
o Roziirenie ponuky o servis a tidrzbu e Rychle technologické zastaravanie
produktov

* Spolupraca s novymi dodavatelmi « Rast nakupnych cien techniky
e Ziskanie zakaznikov pri zariadovani « Vypadky dodavok a nedostupnost
novych kancelarif produktov

Obr. 1: SWOT analyza vyrobkov a sluzieb spolo¢nosti KancelNaMieru, s.r. o.



4.Analyza trhu
4.1. Potencialny trh a jeho charakteristiky

Firma KancelNaMieru, s. r. 0., pdsobi na trhu kancelarskej techniky a sluzieb spojenych
s jej dodanim a inStalaciou. Zameriava sa predovsSetkym na malé a stredné podniky,
zacinajucich podnikatelov a spolo¢nosti, ktoré zariaduju nové kancelarske priestory
alebo modernizuju svoje si¢asné vybavenie.

Potencialnymi zakaznikmi su najma firmy, ktoré potrebuju zabezpecit pocitace,
monitory, tla¢iarne a dalSiu kancelarsku techniku. Vyhodou spolo¢nosti je, ze
zakaznikom ponuka nielen samotny predaj techniky, ale aj jej dovoz, montaz a
inStalaciu priamo na pracovisku. Tym im Setri Cas a zjednodusSuje proces vybavovania
kancelarie.

4.2. Podiel na trhu

Kedze firma KancelNaMieru, s. r. 0., bola zalozena len nedavno, jej su¢asny podiel na
trhu je zatial minimalny. Na trhu pésobi viacero konkurenénych spolocnosti, ktoré sa
zaoberaju predajom kancelarskej techniky.

Firma predpoklada, ze pocCas prvého roka podnikania by mohla dosiahnut priblizne 0,5
% podiel na svojom cielovom regionalnom trhu. Tento udaj predstavuje odhad, pricom
skutoény podiel bude zavisiet od poctu ziskanych zakaznikov, konkurencie a dopytu po
ponukanych sluzbach.

4.3 Trendy a rastovy potencial

Trh kancelarskej techniky je ovplyviiovany neustalym technologickym vyvojom a
potrebou modernizacie pracovného prostredia. Firmy pravidelne obnovuju svoje
technickeé vybavenie, aby zabezpedili efektivhu a spolahlivu pracu svojich
zamestnancov.

Rastovy potencial spolo¢nosti KancelNaMieru, s. r. 0., spoc¢iva najma v poskytovani
komplexnych sluzieb, vdaka ktorym zakaznici nemusia samostatne zabezpecovat
nakup, dopravu a inStalaciu kancelarskej techniky. Do buducnosti méze firma rozSirovat
svoju ponuku a prispdsobovat ju aktualnym potrebam zakaznikov.

4.4. Predaj, distribucia, zisky

Predaj kancelarskej techniky bude prebiehat najma na zaklade individualnych
objednavok zakaznikov. Firma najskor zisti potreby zakaznika, nasledne mu odporuci
vhodné produkty a pripravi cenovu ponuku. Po jej schvaleni zabezpeci nakup techniky
od dodavatelov, jej dopravu a inStalaciu priamo v priestoroch zdkaznika.



Hlavnym zdrojom prijmov spolo¢nosti bude predaj kancelarskej techniky a poskytovanie
doplnkovych sluzieb spojenych s jej dodanim a inStalaciou. Zisk bude zavisiet najméa od
rozdielu medzi nakupnymi a predajnymi cenami produktov, prijmov za poskytované
sluzby a nakladov na prevadzku podniku.



5.Analyza spotrebitela

Spolo¢nost KancelNaMieru, s. r. 0., sa zameriava predovsSetkym na firemnych
zakaznikov, ktori potrebuju zabezpecit kancelarsku techniku pre svoje pracovné
priestory. Hlavnu cielovu skupinu tvoria mali a stredni podnikatelia, za¢inajuce firmy a
spoloc¢nosti, ktoré zariaduju nové kancelarie alebo modernizuju svoje suicasné
vybavenie.

Potencialnymi zakaznikmi su najma firmy pdsobiace v oblasti administrativy,
Uctovnictva, poradenstva a dalSich sluzieb. Z hladiska veku a pohlavia nie je cielova
skupina presne obmedzena, kedze rozhodujldcim faktorom je potreba kancelarskej
techniky. Spolo¢nost sa orientuje na podniky s dostato¢nymi finanénymi prostriedkami
na nakup technického vybavenia, pricom délezitym faktorom pri rozhodovani
zékaznikov je pomer ceny a kvality.

Hlavnym prinosom spoloc¢nosti je poskytovanie komplexnych sluzieb, ktoré zahfnaju
predaj, dovoz a inStalaciu kancelarskej techniky. Zakaznikom tak Setri Cas a ulahcuje
proces zariadovania kancelarie. SpoloCnost sa zaroven snazi prispbsobit svoju ponuku
individualnym potrebam a finanénym moznostiam zakaznikov, ¢im prispieva kich
spokojnosti.
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6.Analyza konkurencie

Spolo¢nost KancelNaMieru, s. r. 0., p6sobi na konkurenénom trhu kancelarskej
techniky. Medzi jej hlavnych konkurentov patria predajcovia elektroniky, internetové
obchody a spolo¢nosti poskytujuce IT sluzby. Konkurencia sa vyznacuje najma Sirokym
sortimentom produktov, znamym menom na trhu a vyhodnymi cenami.

Medzi vyznamnych konkurentov patria spolo¢nosti Alza.sk, NAY a dalSi predajcovia
vypoctovej a kanceldrskej techniky. Tieto spolo¢nosti maju oproti firme KancelNaMieru
vyhodu v podobe vaésieho sortimentu a vybudovanej zakaznickej zakladne. Spoloénost
KancelNaMieru sa vSak chce od konkurencie odliSit individualnym pristupom a
poskytovanim komplexnych sluzieb, ktoré zahffiaju vyber, dovoz a inStalaciu techniky
priamo u zakaznika.

KedZe ide o novozalozeny podnik, jeho su¢asny podiel na trhu je minimalny. Spolo¢nost
planuje postupne ziskavat zakaznikov a budovat si stabilné postavenie na trhu. Jej
silnou strankou je osobny pristup a prispésobenie sluzieb potrebam zakaznikov, zatial
¢o slabou strankou je najma mensi sortiment a nizke povedomie o znacke.

Do buducnosti sa spolo¢nost planuje zamerat na zvySovanie kvality sluzieb, ziskavanie
novych zakaznikov a budovanie dlhodobych obchodnych vztahov, ¢im chce postupne
posilhovat svoju konkurencieschopnost.

Na prehladnejSie porovnanie spolo¢nosti KancelNaMieru, s. r. 0., s jej hlavnymi
konkurentmi bola vytvorena nasledujuca tabulka.

Kritérium KancelNaMieru Alza.sk NAY \

Predaj Ano Ano Ano
kancelarskej

techniky

Siroky sortiment Men§i Velky Velky
Individualny vyber Ano Obmedzeny Obmedzeny
techniky

Instalacia priamo Ano Podla sluzby* Podla sluzby*
v kancelarii

Znamost znacky Nizka Vysoka Vysoka

*Rozsah sluzieb konkurentov zavisi podla ich aktualnej ponuky.

Tabulka 1: Porovnanie spolocnosti KancelNaMieru, s.r. 0., s konkurenciou
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7. Organizacna Struktura a manazment

Spoloénost KancelNaMieru, s. r. 0., je spolo¢nostou s ru¢enim obmedzenym, ktorej
jedinou zakladatelkou a 100 % vlastniCkou je Julia Hanova. Zakladatelka zaroven
zastava funkciu konatelky a zodpoveda za celkové riadenie a fungovanie spoloCnosti.

V sucasnosti ma spoloc¢nost jednoduchu organiza¢nu Strukturu, kedZe ide o
novozalozeny podnik. Konatelka zabezpec&uje komunikaciu so zakaznikmi a
dodavatelmi, prijimanie objednavok, planovanie nakupu kancelarskej techniky,
organizaciu jej dopravy a instalacie, ako aj kontrolu finanéného hospodarenia
spolo¢nosti.

Zakladatelka ma zakladné vedomosti z oblasti podnikania, ktoré planuje postupne
rozvijat prostrednictvom praktickych skusenosti a dalSieho vzdelavania.

V pripade rozSirovania podnikatelskej ¢innosti spolo¢nost planuje prijat dalSich

zamestnancov, predovSetkym na zabezpedenie dopravy, inStalacie a technickej
podpory.
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8.Dopad na zivotné prostredie

Spolo¢nost KancelNaMieru, s. r. 0., si uvedomuje dblezitost ochrany Zivotného
prostredia a snazi sa minimalizovat negativne vplyvy svojej podnikatelskej Cinnosti.
Kedze sa spolocnost zaoberd predajom, dopravou a inStalaciou kancelarskej techniky,
nevykonava vlastnu vyrobnu ¢innost, a preto jej priamy dopad na zivotné prostredie nie
je taky vyrazny ako pri vyrobnych podnikoch.

Medzi hlavné environmentalne vplyvy patri vznik obalového odpadu, spotreba energie a
emisie spojené s dopravou techniky k zakaznikom. Spolo¢nost sa preto planuje zamerat
na spravne triedenie odpadu, efektivne planovanie dopravy a obmedzovanie
zbyto&ného pouzivania obalovych materialov.

Pri vybere kancelarskej techniky bude spolo¢nost uprednostniovat kvalitné a energeticky
Usporné zariadenia s dlhSou zivotnostou. V pripade vyradenej elektroniky bude
podporovat jej odovzdavanie na ekologicku recyklaciu prostrednictvom opravnenych
organizacii.

Cielom spolocnosti je poskytovat kvalitné sluzby a zaroven pristupovat zodpovedne k
ochrane zivotného prostredia.
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9.Casovy harmonogram

Casovy harmonogram spolo¢nosti KancelNaMieru, s. r. 0., je rozdeleny na kratkodobé,
strednodobé a dlhodobé ciele. KedZe ide o novozalozeny podnik, ktorého riadenie
zabezpecuje jedina majitelka, jednotlivé ciele su stanovené s ohladom na financ¢né a
¢asové moznosti spolo¢nosti. Ich postupné plnenie ma zabezpedit stabilny rozvoj
podniku.

Kratkodobé ciele (do 1 roka)

V prvom roku podnikania sa spolo¢nost planuje zamerat najma na nadviazanie
spoluprace so spolahlivymi dodavatelmi kancelarskej techniky, ziskanie prvych
zakaznikov a budovanie dobrého mena na trhu. Délezitou su¢astou bude aj vytvorenie
jednoduchej webovej stranky a propagacia ponukanych sluzieb. Cielom je postupne
ziskavat objednavky a zabezpecit plynuly chod spolo¢nosti.

Strednodobé ciele (1 -3 roky)

V nasledujucich rokoch sa spolo¢nost planuje sustredit na rozSirovanie zakaznickej
zékladne a vytvaranie dlhodobych obchodnych vztahov. V pripade dostato¢ného dopytu
planuje rozsirit ponuku o doplnkové sluzby, napriklad pravidelnu udrzbu kancelarske;j
techniky. Délezitym cielom bude aj dosiahnutie stabilnych prijmov a postupné
zvySovanie ziskovosti.

Dlhodobé ciele (3 -5 rokov)

Z dlhodobého hladiska sa spolo¢nost planuje zamerat na upevnenie svojho postavenia
na trhu a dalSie rozSirovanie ponukanych sluzieb. V pripade priaznivého finan¢ného
vyvoja a rastuceho poctu zakaznikov planuje prijat prvych zamestnancov, ktori by
pomahali najma s dopravou a inStalaciou kancelarskej techniky. Hlavnym cielom je
vybudovat stabilnu a konkurencieschopnu spoloc¢nost.
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10. Rizikove faktory — SWOT analyza

10.1. Identifikacia rizikovych faktorov

Spoloénost KancelNaMieru, s. r. 0., m6ze byt poCas svojej podnikatelskej ¢innosti
vystavena viacerym rizikam, ktoré mozu ovplyvnit jej fungovanie a financnu stabilitu.
KedZze ide o novozalozeny podnik, medzi hlavné rizika patri najma nedostatok
zakaznikov, silna konkurencia a riziko neefektivneho vyuzivania finanénych prostriedkov

Dal$im rizikovym faktorom je zavislost od externych doddavatelov kancelarskej techniky.
Pripadné oneskorenie dodavok alebo zvysSenie nakupnych cien méze negativne ovplyvnit
spokojnost zakaznikov a zisk spolo¢nosti.

Urgitym rizikom je aj skutoénost, Ze spoloénost v su¢asnosti riadi jedind majitelka, ktora
zaroven Studuje. To moze viest k Easovému obmedzeniu pri vybavovani va¢sieho poctu
objednavok.

V pripade nepriaznivého vyvoja, napriklad dlhodobého nedostatku zakaznikov alebo
financnych strat, by spolo¢nost pristupila k obmedzeniu vydavkoy, zintenzivneniu
propagacie a prehodnoteniu svojej ponuky. Cielom tychto opatreni by bolo
minimalizovat straty a zabezpecit pokracovanie podnikatelskej ¢innosti.

10.2. SWOT analyza

Silné stranky

Nizke personalne naklady v pociatocnej faze 5
Jednoducha organizac¢na Struktura 4
Flexibilita pri rozhodovani 4
Individualny pristup k zakaznikom 5
18
Slabé stranky
Nedostatok podnikatelskych skusenosti 4
Casové obmedzenia majitelky 4
Nizke povedomie o spolocnosti 4
12
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Prilezitosti

Ziskanie dlhodobych firemnych zakaznikov 5
RozSirenie p6sobenia do dalSich regionov 3
Spolupraca s novymi obchodnymi partnermi 4
Rast zaujmu o modernizaciu kancelarii 4
16
Hrozby
Silna konkurencia na trhu 5
Rast prevadzkovych nakladov 4
Pokles dopytu pri ekonomickych problémoch 4
ZvySovanie nakupnych cien techniky 3
16

10.3. Zhodnotenie SWOT analyzy

Na zaklade vyhodnotenia SWOT analyzy sa spolo¢nost KancelNaMieru, s.r. 0.,
nachadza na hranici ofenzivnej a diverzifikacnej stratégie. Silné stranky podniku
prevysuju jeho slabé stranky, zatial Co prilezitosti a hrozby su vyrovnané. Spoloc¢nost by
preto mala vyuzivat svoje silné stranky na ziskavanie novych zakaznikov a rozvoj
podnikania, pricom musi zaroven venovat pozornost konkurencii a moznym rizikam na
trhu.
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11. Finan¢ny plan

Finan¢ny plan spolo¢nosti KancelNaMieru, s. r. 0., poskytuje prehlad o predpokladanych
prijmoch, vydavkoch a finanénom hospodareni podniku. Jeho cielom je zabezpedit
dostatok finan€nych prostriedkov na zaCatie a dalSie fungovanie podnikatelskej ¢innosti.

11.1. Zdroje financovania

Spolo¢nost bude financovana predovsetkym z vlastnych finanénych zdrojov. Jej
zakladné imanie predstavuje 50 000 €, ktoré poskytla jedind spolo¢nictka a zaroven
konatelka spolo¢nosti.

Tieto finan¢né prostriedky budu vyuzité na zariadenie kancelarie, nakup potrebného
vybavenia, propagaciu, zabezpedenie prevadzky a financovanie objednavok zakaznikov.
V podiatoénej faze spolocnost neplanuje vyuzivat bankovy uver.

11.2. PocCiatocné naklady

Na zacatie podnikatelskej ¢innosti spolo¢nost planuje tieto vydavky:

Polozka Predpokladana suma

ZalozZenie spoloc¢nosti a administrativhe poplatky 500 €
Kaucia a prvy najom kancelarie 1200€
Zariadenie a vybavenie kancelarie 1500€
Notebook a pracovna technika 1200€
Vytvorenie webovej stranky 600 €
Pociatocna reklama 500 €
Softvér a dalsie vybavenie 500 €
Spolu 6000 €

Po pokryti pociato¢nych vydavkov zostane spoloc¢nosti 44 000 €, ktoré bude mbct vyuzit
na financovanie dalSej Cinnosti a vytvorenie finanénej rezervy.

11.3. Predpokladané mesacné naklady

Spolo¢nost bude vyuzivat prenajatu kancelariu a v po¢iatoénom obdobi nebude
zamestnavat vlastnych pracovnikov. Dopravu a inStalaciu kancelarskej techniky budu
zabezpecovat externi dodavatelia podla poCtu objednavok.
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Polozka Mesacné naklady

Prenajom kancelarie 400 €
Energie a internet 100 €
Telefon 25€
Uétovnictvo 100 €
Reklama a propagacia 100 €
Softvér a ostatné vydavky 75€
Spolu pravidelné naklady 800 €

Okrem pravidelnych néakladov bude spolo¢nost hradit nakup kanceldrskej techniky od
dodavatelov a sluzby externych pracovnikov. Tieto vydavky budu zavisiet od poc¢tu a
rozsahu objednavok.

11.4. Predpokladané trzby a zisk

Spolo¢nost predpoklada, Ze po ziskani prvych zdkaznikov bude realizovat priemerne
Styri objednavky mesacne. Priemerna hodnota jednej objednavky sa odhaduje na 2 500
€.

Polozka

Trzby zo 4 objednavok 10000 €
Nakup kancelarskej techniky 7200€
Externa doprava a inStalacia 800 €
Pravidelné prevadzkové naklady 800 €
Predpokladany zisk pred 1200€
zdanenim
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Pri dosiahnuti uvedenych vysledkov poc¢as celého roka by spolo¢nost mohla dosiahnut
ro¢ny zisk pred zdanenim priblizne 14 400 €. Ide vSak o orientacny odhad, pretoze v
prvych mesiacoch podnikania mbze byt pocet objednavok nizsi.

11.5. Zabezpecenie likvidity a finan¢ny vyhlad

Spoloénost bude dbat na to, aby mala dostatok finan¢nych prostriedkov na véasné
uhradzanie svojich zavazkov. Dblezitu Ulohu bude zohravat finanéna rezerva vytvorena z
vlastnych zdrojov.

Na znizenie finan€ného rizika bude spolo¢nost nakupovat kancelarsku techniku
prevazne az po prijati objednavky od zakaznika. Pri va¢Sich zakazkach méze pozadovat
zalohovu platbu, aby nemusela cely nakup financovat z vlastnych prostriedkov.

V prvom roku sa spolo¢nost zameria najma na ziskanie zakaznikov a stabilizaciu prijmov.
V nasledujucich rokoch planuje postupne zvySovat pocet objednavok a rozSirovat svoje
sluzby. Ak bude dosahovat stabilné hospodarske vysledky, méze v buducnosti prijat
vlastnych zamestnancoy, ktori zabezpecia dopravu, inStalaciu a technicku podporu.

Cielom finan¢ného planu je zabezpecit hospodarne vyuzivanie finanénych prostriedkov,
udrzanie platobnej schopnosti spolo¢nosti a vytvorenie podmienok na jej dlhodoby
rozvoj.
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