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1. Sumar

Spolo¢nost’ Ftefnabytok, s.r.o., zalozena 30. 9. 2026 v Luboticiach pri PreSove, vznikla s
cielom ponukat’ kvalitny, funkény a cenovo dostupny kanceldrsky nabytok malym a strednym
firmam, zivnostnikom a 'ud’om pracujicim z domu. Jedinym spolo¢nikom a konatel'om je Bec.

Stefan Fe¢ik, ktory firmu riadi samostatne.

Firma sa venuje maloobchodnému predaju kancelarskeho nabytku — ergonomickych stoliciek,
vyskovo nastaviteI'nych stolov, loznych systémov a doplnkov. Od konkurencie sa chce odlisit
individudlnym pristupom, rychlym vybavenim objednavok, poradenstvom pri vybere
ergonomického vybavenia a prepojenim kamennej predajne s e-shopom. St€astou ponuky

bude aj doprava a montéz.

Marketingova stratégia bude postavend na lokalnej reklame, sociadlnych sietach a cielenej
online reklame. Hlavnu cielova skupinu tvoria malé a stredné firmy, startupy a domace
pracoviska. Do buducnosti firma planuje rozsirit posobenie do d’alSich miest vychodného

Slovenska a doplnit’ sortiment o ekologické produkty.

Pre rozbeh podnikania potrebuje spolo¢nost’ 20 000 €, ktoré zabezpeci vlastnym vkladom 5 000
€ a bankovym tverom 15 000 €. Planované trzby v prvom roku su 90 000 € s medziroénym
rastom 10 %. Firma planuje byt’ ziskovou uz v prvom roku (Cisty zisk priblizne 3 700 €) a bod
zvratu dosahuje pri trzbach okolo 74 000 € ro¢ne. Cielom do troch rokov je ziskat’ asponl 25
stalych firemnych zakaznikov a 1,5 — 2 % podiel na lokdlnom trhu. Podl'a kvantitativnej SWOT
analyzy sa firma nachddza v kvadrante ofenzivnej stratégie, no s malym naskokom. Hlavnym
rizikom su preto obmedzeny kapital a nizka zndmost’ novej znacky, ¢omu sa firma bude

venovat’ udrzanim finan¢nej rezervy a budovanim referencii.



2. Popis podniku

2.1. Histéria podniku
Spolo¢nost’ vznikla zdpisom do obchodného registra na zdklade zakladatel'skej listiny zo dna
30. 9. 2026. Podnikatel'sky zamer vznikol z potreby poniknut’ malym a zacinajicim firmam
kvalitny a cenovo dostupny kancelarsky nabytok s osobnym pristupom, ktory vicsSie retazce

casto nedokazu poskytnut’.

2.2. Sucasny stav podniku
Firma je v $tadiu spustania prevadzky. Je zaloZena ako spoloc¢nost’ s ru¢enim obmedzenym so
zakladnym imanim 5 000 €, ktoré je v plnej vyske splatené penaznym vkladom jediného
spolo¢nika. Predpokladané¢ ndklady na zalozenie predstavuji 1 000 €. Firma pripravuje
prendjom malej predajne so showroomom, nadvézovanie kontaktov s dodavate'mi a tvorbu e-

shopu.

2.3. Popis €innosti

Ftefnabytok, s.r.o. sa venuje predovsetkym tymto ¢innostiam:

* nakup a maloobchodny predaj kancelarskeho nabytku a doplnkov,
» online predaj prostrednictvom e-shopu,

» doprava a montdz nabytku u zakaznika,

* poradenstvo pri zariad'ovani kancelarii a domacich pracovisk,

» zaruCny a pozarucny Servis.

2.4. Vizia a poslanie
Vizia: Byt prvou volbou malych a strednych firiem a domaécich pracovisk vo

vychodoslovenskom regidne pri zariad’ovani pracovného prostredia.

Poslanie: Poskytovat’ kvalitny kancelarsky nabytok s odbornym poradenstvom, dopravou a

montazou za férové ceny.

2.5, Ciele
Kratkodobé¢ ciele (do 1 roka):

» spustit’ predajiiu a e-shop a ziskat’ prvych 50 stalych zédkaznikov,
* dosiahnut trzby 90 000 € a ziskové hospodarenie,
* vybudovat spol'ahlivt siet’ dodavatelov.

Dlhodobé ciele (2 — 5 rokov):



+ ziskat’ aspon 25 stalych firemnych zdkaznikov do konca 3. roka,
* dosiahnut’ 1,5 — 2 % podiel na lokdlnom trhu kancelarskeho nabytku,
* splatit’ bankovy tver (3 000 € ro¢ne) do konca 5. roka bez narusenia likvidity,

* roz8irit’ posobnost’ na cely vychodoslovensky region a rozsirit’ sortiment o ekologické
produkty.

2.6. Plany do buducnosti
Do buducnosti firma planuje rozsirit’ predaj otvorenim druhej predajne alebo vydajného miesta,
zaviest' konfigurator kancelarskych zostdv na e-shope a ponuknut servisné baliky pre

firemnych klientov (udrzba, vymena a rozSirenie vybavenia).



3. Analyza vyrobku alebo sluzby

Ftefnabytok, s.r.0. predava kancelarsky nabytok, ktory spdja funk¢nost’, ergonémiu a prijatel'ni
cenu. Zéakaznik si moze vybrat hotové zariadenie alebo kompletné rieSenie zostavené podla

vel’kosti a ucelu priestoru.

Skupina ponuky Priklady Prinos pre zakaznika
Ergonomickeé stolicky | oto¢né stolicky s nastavitelnou vy$kou, | pohodlie a zdravé sedenie pri
a kresla bedrovou oporou, opierkami rik a hlavy | dlhodobej praci

Vyskovo nastavitelné | elektricky alebo manualne polohovatel'né | striedanie sedu a stoja, vyssia

stoly stoly produktivita

Ulozné riesenia a skrine, regély, kontajnery, modularne poriadok a vyuzitie priestoru podl'a

zostavy zostavy potreby

Doplnky podlozky, organizéry, lampy, stojany na | kompletné a upravené pracovisko
monitory

Sluzby poradenstvo, navrh rozloZenia, doprava, | jeden dodavatel’, uspora Casu a
montaz, servis niz§ie riziko chyb

Sluzby k produktom: poradenstvo pri vybere, navrh rozlozenia kancelarie, doprava, montaz,

zaruka a servis.

Spolahlivost’ vyrobkov: firma bude predévat’ tovar od overenych vyrobcov a dodavatel'ov so
Standardnou zarukou podla legislativy (miniméalne 24 mesiacov pre spotrebitel'ov). Pri

vybranych produktoch bude ponukat’ predizent zaruku.

Priestory a zariadenia: prenajatd predajiia so showroomom (priblizne 60 m?) v PreSove a
okoli, kde si zdkaznici m6Zu nabytok vyskusat’, doplnend o e-shop pre zédkaznikov z celého

Slovenska. Dopravu vicsSich objednavok zabezpecia externi prepravcovia.

Vlastnicke vztahy: produkty su tovar od tretich doddvatelov; firma nevyraba vlastné

patentované vyrobky. Konkuren¢nou vyhodou je sluzba, nie technologia.

Plany rozvoja: vlastnd privatna znacka jednoduchych produktov, ekologické linie,

konfigurator zostav na webe.



4. Analyza trhu

4.1. Potencialny trh a jeho charakteristiky
Trh s kancelarskym nabytkom tvoria firmy vSetkych velkosti, Zivnostnici, Skoly a l'udia
pracujuci z domu. Dopyt je viazany na vznik a rozSirovanie firiem, stahovanie kancelarii a
obnovu vybavenia. Ftefnabytok, s.r.o. sa zameriava na segment malych a strednych firiem a

domacich pracovisk v regione vychodného Slovenska.

Odhadovany objem lokalneho trhu (Presovsky a KoSicky region) je 5 — 6 mil. € ro¢ne. Verejne
dostupné tidaje o velkosti regionalneho trhu s kancelarskym nabytkom st obmedzené, preto je
tato hodnota len odhadom. Preto su ciele firmy vyjadrené aj poctom zékaznikov (aspoil 25
stalych firemnych zédkaznikov do konca 3. roka). Pre verejny sektor poukazuje na existenciu
dopytu Centralny register zmluv, v ktorom PreSovska univerzita a PreSovsky samospravny kraj

opakovane zverejnuju zmluvy na ndkup kancelarskeho nabytku [1].

4.2. Podiel na trhu
Cielom je ziskat’ 1,5 — 2 % lokalneho trhu do konca tretieho roka podnikania. Pri odhadovanom
objeme trhu zodpoveda tento podiel trzbam priblizne 100 000 az 110 000 €, Co je v sulade s

finanénym planom.

4.3. Trendy a rastovy potencial
* Rast prace z domu a hybridnych modelov zvysuje dopyt po domécich pracoviskach.

* Déraz na ergonémiu a zdravie — Coraz viac zakaznikov preferuje vyskovo nastavitel'né
stoly a kvalitné stolicky.

* Online nakupy — rastie podiel ndkupov ndbytku cez internet, ¢asto v kombindcii s
osobnou skuSkou v predajni.

* Udrzatel’nost’ — rastie zaujem o produkty z recyklovanych a ekologickych materialov.

* Vznik novych firiem a startupov vytvara staly dopyt po lacnom a rychlo dostupnom
vybaveni.

4.4. Predaj, distribucia a zisky
Predaj bude prebiehat’ cez tri kandly: kamenna predajiia (osobné poradenstvo), e-shop (celé
Slovensko, dopravu zabezpecia kuriérske a ndkladné spolo¢nosti) a priamy predaj firmam
(ponuky na mieru, objednavky vo vacsich objemoch). Zisk firma dosahuje obchodnou marzou

na tovare (planovanych 40 % z trzieb) a prijmami zo sluzieb — dopravy a montéze.



. Analyza spotrebitela

5.1. Malé a stredné firmy
* Velkost firmy s 3 az 100 zamestnancami v PreSovskom a KoSickom kraji.
* Odvetvia: IT, sluzby, obchod, Gctovnictvo, marketing, remesla.

* Rozhoduju: majitelia firiem alebo office manazéri (muzi aj Zeny, priblizne 25 — 60
rokov) s rozpo¢tom spravidla 500 az 5 000 € na jednu zakazku.

* Potreby: rychla dodavka, montaz, fakturacia, cenova dostupnost’, moznost’ opakovane
doobjednat’ a doplnit’ vybavenie.

5.2. Domace pracoviska (home office)
* Profil: zamestnanci na dial’ku, freelanceri, kreativci, IT odbornici.
*  Vek: 25 — 45 rokov, pohlavie nehrd vyznamnu tlohu.
* Prijem a rozpocet: priemerny az nadpriemerny prijem, rozpocet priblizne 150 az 800
€ na vybavenie pracovného kuta.
* Potreby: komfortna stoli¢ka, nastavitelny st6l, kompaktné tlozné rieSenia, dizajn
vhodny do domacnosti.

5.3. Startupy, zivnostnici a coworkingové priestory
* Profil: zacinajice podnikatel'ské subjekty zariadujice prva kanceldriu, vek
zakladatel'ov priblizne 22 — 40 rokov.
* Rozpocet: priblizne 300 az 2 000 € na kancelariu.

* Potreby: nizka vstupnd cena, flexibilita, moznost’ platby fakttrou, rychly nakup bez
dlhého ¢akania.

5.4. Skoly a verejné instittcie
+ Profil: skoly, obce, kultiirne a prispevkové organizécie v regione.

* Rozhoduju: riaditelia, hospodari a spravcovia majetku (priblizne 30 — 65 rokov), ¢asto
cez verejné obstardvanie s pevne stanovenym rozpoctom.

* Potreby: odolny a bezpecny nabytok, zaruka, montdz, transparentné podmienky a
schopnost’ dodat’ vacsi pocet kusov v termine.

* Pre novu firmu ide skor o dlhodobu prilezitost, pretoze si vyzaduje referencie a

administrativne zazemie.

5.5. SWOT analyza spotrebitel'skych skupin
* Silné stranky: roznorodost’ zakaznikov znizuje zavislost’ od jedného segmentu; rastuci
zaujem o ergonomiu.

* Slabé stranky: malé firmy a domécnosti st citlivé na cenu a ich rozpocty kolisu.



Prilezitosti: rast home office, vznik novych firiem, postupny vstup do verejného
sektora.
Hrozby: zmena pracovnych modelov spit’ ku klasickym kancelaridm, hospodarske

vykyvy a obmedzovanie rozpoctov.
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6. Analyza konkurencie

6.1. Profil konkurencie
Konkurenciu tvoria Styri skupiny, ktoré sa liSia cenou, poradenstvom a rozsahom sluzieb.

Tabulka zaroven uvadza ich silné a slabé stranky a reakciu Ftefnabytok, s.r.o.

Typ konkurenta | Silné stranky Slabé stranky Reakcia Ftefnabytok
Velké retazce cena, znacka, Siroky slabé poradenstvo, odborné poradenstvo a vyber
(napr. IKEA, sortiment menej kancelarskych pre kancelariu
JYSK) produktov
Prémiovi kvalita, odbornost’, vysoké ceny, zameranie | dostupné ceny pre malé firmy
Specialisti (napr. | kompletné interiéry na vacsich klientov a rychle dodanie
Kinnarps)
Regionalni zmluvy s inStiticiami, Casto bez showroomu a | showroom, osobny pristup,
predajcovia a skusenosti s montadzou individualneho pristupu | flexibilita
dodavatelia pre
verejny sektor
E-shopy nizke ceny, pohodlny bez skusky produktu a kombinacia e-shopu a

nakup osobnej pomoci predajne

6.2. Hlavni konkurenti
Podiely jednotlivych konkurentov na trhu nie st verejne dostupné, preto ich neuvadzame. Podl'a
zmluv zverejnenych v Centradlnom registri zmluv [ 1] dodavaji kancelarsky nabytok PreSovske;j

univerzite a PreSovskému samospravnemu kraju napriklad tieto spolo¢nosti:

Konkurent Sidlo Cinnost’ podPa zverejnenych zmlav

Naceva interiéry, s.r.0. Kosice pracovné stoly, kontajnery a skrine

ALEZA INTERIER, s.r.o. Bratislava kancelarske stolicky, kontajnery, kresla a
konferenéné stoliky

BEBA plus, s.r.o0. Zvolen kancelarske oto¢né stolicky

NABIMEX, s.r.0. Zvolen kancelarske stolicky

HOBLO, spol. s r.0. Pliesovce kancelarsky nabytok vratane dopravy a montaze

UEZ, s.r.o. Humenné ramcova dohoda na kancelarsky nabytok

Ide vdcsinou o dodéavatel'ov pre verejny sektor. Pre sikromnych zakaznikov, malé firmy a home
office ostava priestor pre predajcu s osobnym pristupom a showroomom v regione. SlabSou

strankou Ftefnabytok, s.r.o. oproti nim je niZ§ia zndmost’ znaky a mensi sortiment.
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6.3. Porovnanie vyrobkov

Kritérium Ftefnabytok Ret’azce Prémiovi Regionalni
Specialisti predajcovia

Cena stredna, nizka vysoka stredna
konkurencieschopna

Ergonomia dobra zakladna vel'mi dobra rézna

Individualny vysoky nizky vysoky stredny

pristup

Montdz a ano ¢iastocne ano ano

doprava

Rychlost’ vysoka stredna nizka stredna

dodania

Online predaj ano ano Ciastocne rozne

6.4. Postavenie a podiel na trhu

Firma vstupuje na trh ako novy hra¢ bez historie. Presné podiely konkurentov nie su verejne

zname, preto ciel firmy vyjadrujeme aj poctom zdkaznikov: asponn 25 stalych firemnych

zakaznikov do konca 3. roka. Odhadovany podiel na lokalnom trhu je 1,5 — 2 %.

6.5. SWOT analyza konkurencie

* Silné stranky: zavedend znacka a zdkaznicka zakladna, vacsi kapitdl a ndkupna sila,
zmluvy s verejnym sektorom.

* Slabé stranky: mensSia flexibilita, bezosobny pristup, vyssie ceny Specialistov, slaby
online predaj u regionalnych firiem.

» Prilezitosti: nespokojni zakaznici hl'adajici osobny pristup, rastici dopyt po
ergonomii.

* Hrozby: cenova vojna, vstup novych e-shopov na lokélny trh.
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7. Organizacna struktura a manazment

7.1. Vlastnicka Struktura
Ftefnabytok, s.r.o. je spoloénost’ s ruéenim obmedzenym s jedinym spolo¢nikom. Be. Stefan
Fecik vlastni 100 % obchodného podielu (vklad 5 000 €), je zaroven konatel'om a konecnym

uzivatel'om vyhod. Kond v mene spolo¢nosti samostatne.

7.2. Organiza¢né zabezpecenie
Be. Stefan Fetik — zakladatel’ a konatel. Zodpoveda za strategické rozhodnutia, financie,
nakup tovaru, marketing a vzt'ahy so zdkaznikmi a doddvate'mi. VysokoSkolské vzdelanie
prvého stupna (Bc.) a $tadijné skusenosti z oblasti informacnych systémov vyuziva pri riadeni

firmy, tvorbe e-shopu a praci s datami.

Zamestnanec — predajca a logistik (od spustenia prevadzky): predaj v predajni, prijem a vydaj

tovaru, doprava a montaz.

Pozicia Hlavné zodpovednosti

Konatel’ a majitel’ strategické riadenie, financie, nakup, dodavatelia, marketing a
klucovi zékaznici

Predajca a logistik predaj v predajni, objednavky z e-shopu, prijem a vydaj tovaru,
montaz

Externy uctovnik uctovnictvo, mzdy, dane a zdkonné povinnosti

Externy pravnik zmluvy, obchodné podmienky, ochrana osobnych udajov

7.3. Podporny tim
» externy uctovnik (vedenie uctovnictva a dafiové priznania),
* externy pravnik (zmluvy s dodavatel'mi a obchodné podmienky),

» externy doddvatel’ webovych a marketingovych sluzieb podl'a potreby.

7.4. Plany rozvoja organizacie
Pri raste trzieb nad plan firma prijme druhé¢ho zamestnanca (predaj alebo zakaznicky servis) a

neskor zvazi samostatnu poziciu pre marketing.
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8. Casovy harmonogram

Harmonogram prepaja hlavné ciele firmy s ¢asovym horizontom ich plnenia. Kazdy krok bude

konzultovany s odbornikmi (¢tovnik, pravnik, dodavatelia).

marketingové aktivity

Obdobie Hlavna aktivita Vystup

Oktober 2026 zapis do obchodného registra, otvorenie zalozena firma a pripravené
bankového uétu, vyber a prendjom predajne priestory

November 2026 zmluvy s dodavatel'mi, nakup uvodnej zasoby, | pripravena predajna a sklad
zariadenie showroomu

December 2026 spustenie e-shopu a otvorenie predajne, prvé spustenie predaja

1. — 3. mesiac
prevadzky

ziskavanie prvych zékaznikov, nastavenie
logistiky a montaze

prvi zakaznici a fungujuci
proces

4. — 6. mesiac

prvé firemné objednavky, vyhodnotenie predaja
a uprava sortimentu

prvé opakované objednavky

7. —12. mesiac

rozsirenie sortimentu o doplnky a ekologické
linie

trzby 90 000 € a ziskové
hospodarenie

predajne

2. rok splacanie uveru, zvazenie d’alSieho zamestnanca | trzby priblizne 99 000 €

3. 1ok roz§irenie do d’al§ich miest regiénu asponi 25 firemnych
zékaznikov, trzby priblizne
109 000 €

4.—5.rok vlastna znacka produktov, zvazenie druhej splateny uver do konca 5.

roka
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9. Rizikové faktory —- SWOT analyza

9.1. Identifikacia rizikovych faktorov
* Finanéné riziko: maly kapital a splacanie uveru pri nizsich trzbach, nez sa planuje.
* Konkurenc¢né riziko: cenovy tlak retazcov a e-shopov.

* Dodavatel’ské riziko: oneskorenie doddvok alebo zvySenie cien, zavislost od
niekol’kych dodavatel'ov.

* Riziko dopytu: pokles investicii firiem v ¢ase hospodarskeho spomalenia.
* Prevadzkové riziko: zavislost’ od jedného konatel’a, vypadok kI'icovej osoby.

* Riziko zasob: viazanie kapitdlu v nepredajnom tovare.

9.2. Scenare pre najhorsi pripad
Ak trzby dosiahnu iba 70 % planu, firma obmedzi marketingové vydavky, znizi ndkup zasob,
vyjednéa odklad splatok uveru a prejde na predaj cez objednavku bez vlastnych skladovych
zésob. Pri vypadku dodavatel'a vyuZije alternativnych dodavatelov z Ceska alebo Pol'ska.

Finan¢na rezerva a nizke fixné ndklady umoznia firme preckat’ niekol’ko slabsich mesiacov.

9.3. SWOT analyza

Silné stranky (S) Slabé stranky (W) Prilezitosti (O) Hrozby (T)
individualny pristup a obmedzeny pociatocny | rast home office a cenova konkurencia
poradenstvo kapital ergonomickych rieSeni | retazcov
nizke fixné naklady a nova znacka bez vznik novych firiem a ekonomické vykyvy a
flexibilita reputacie startupov znizovanie investicii
firiem

kombindcia predajne a | zavislost’ od jedného roz§irenie do d’al§ich zmena preferencii a rast
e-shopu konatel’a miest a online cien dodavatel'ov
rychle dodanie a montaz vstup do verejného

sektora

9.4. Kvantitativne a grafické vyhodnotenie SWOT analyzy
Kazdému faktoru je priradend vaha ddlezitosti (sucet vah v kazdej skupine je 1,00) a bodové
ohodnotenie od 1 do 5 (5 vyjadruje najvyssi vplyv na firmu). Sucin vahy a bodov dava vazené

skore faktora, ich sucet skore skupiny.
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Skupina a faktor SWOT Vaha Body (1-5) Vazené skore

S1: Individualny pristup a poradenstvo 0,30 5 1,50
S2: Nizke fixné naklady a flexibilita 0,25 4 1,00
S3: Kombinacia predajne a e-shopu 0,25 4 1,00
S4: Rychle dodanie a montaz 0,20 4 0,80
Spolu silné stranky (S) 1,00 — 4,30
W1: Obmedzeny pociatocny kapital 0,35 4 1,40
W2: Nova znacka bez reputacie 0,35 4 1,40
W3: Zavislost’ od jedného konatel'a 0,30 3 0,90
Spolu slabé stranky (W) 1,00 — 3,70
O1: Rast home office a ergonomickych rieSeni 0,35 4 1,40
02: Vznik novych firiem a startupov 0,30 4 1,20
0O3: Rozsirenie do d’al$ich miest a online 0,20 3 0,60
04: Vstup do verejného sektora 0,15 3 0,45
Spolu prilezitosti (O) 1,00 — 3,65
T1: Cenovéa konkurencia retazcov 0,40 4 1,60
T2: Ekonomické vykyvy a zniZovanie investicii 0,30 3 0,90
T3: Zmena preferencii a rast cien dodavatel'ov 0,30 3 0,90
Spolu hrozby (T) 1,00 — 3,40

Vysledné hodnoty skupin st S = 4,30; W = 3,70; O = 3,65 a T = 3,40. Rozdiel vnutornych
faktorov je S — W =+0,60 a rozdiel vonkajsich faktorov O — T = +0,25.
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PrileZitosti

L

Ofenzivna | Stratégia
stratégia ® +3.65 spojenectva

Silné stranky

3,7
—t————— ——t———t+—
+43 0.6 —
4 Slabé stranky
Defenzivna 1 Stratégia
stratégia b 24 tiniku
v
Hrozby (rizika)

Grafické vyhodnotenie SWOT analyzy

Vysledny bod lezi v Favom hornom kvadrante, teda v oblasti ofenzivnej stratégie (SO). Silné
strdnky mierne prevazuju nad slabymi a prilezitosti nad hrozbami. Odporucanie: vyuzit’ silné
stranky (osobny pristup, poradenstvo, rychle dodanie) na zachytenie prilezitosti v segmentoch
home office a novych firiem, a zaroveil udrziavat’ pefiaznu rezervu a budovat referencie, aby
sa zniZil vplyv slabych stranok. Bod je blizko zaciatku suradnic, preto je pozicia hrani¢né a

skore je vhodné po prvom roku ¢innosti prehodnotit’.
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10. Finanény plan

10.1. Finanéné zdroje

Zdroj Suma

Vlastny vklad spolo¢nika (zakladné imanie) 5000 €
Bankovy tuver (irok 5,5 % p. a., splatnost’ 5 rokov) 15000 €
Spolu 20 000 €

10.2. Pouzitie pociatoénych zdrojov

Polozka Suma

Naklady na zaloZenie spolocnosti 1 000 €
Vybavenie predajne a showroomu 4000 €
E-shop a web 1500 €
Uvodna zasoba tovaru 9000 €
Finan¢na rezerva 4500 €
Spolu 20 000 €

10.3. Planované vydavky

Rocéné prevadzkové naklady v prvom roku:

Polozka Suma

Prenajom predajne (500 € mesacne) 6 000 €
Mzdy a odvody (1 zamestnanec) 14 400 €
Marketing a online reklama 2400 €
Energie a sluzby 1 800 €
Doprava a logistika 1 800 €
Ugtovnictvo a pravne sluzby 1200€
Poistenie a ostatné 1200 €
Spolu 28 800 €

10.4. Predpokladané prijmy
V prvom roku sa planuju trzby 90 000 € (predaj nabytku a doplnkov v predajni, e-shope a
firemnym zdkaznikom vrétane trzieb za dopravu a montaz). Planovany medziro¢ny rast je 10

%. Naklady na nakup tovaru st 60 % z trzieb, hruba marza teda 40 %.
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10.5. Vykaz ziskov a strat

Polozka 1. rok 2. rok 3. rok

Trzby 90 000 € 99 000 € 108 900 €
Naklady na nakup tovaru (60 %) 54 000 € 59400 € 65340 €
Hruba marza 36 000 € 39 600 € 43 560 €
Prevadzkové naklady 28 800 € 29700 € 30 600 €
Naklady na zaloZenie 1 000 € 0€ 0€
Odpisy 1000 € 1000 € 1000 €
Uroky z tiveru 825¢€ 660 € 495 €
Zisk pred zdanenim 4375€ 8240 € 11465 €
Dail z prijmov 656 € (15 %) 1236 € (15 %) 2408 € (21 %)
Cisty zisk 3719€ 7004 € 9057¢€

Poznamka: sadzba dane 15 % plati pre malych podnikatelov s trzbami do 100 000 €, pri vyssich

trzbach 21 %. Aktudlne sadzby je vhodné pred odovzdanim overit.

10.6. Cash flow (1. rok)

Polozka Suma

Prijmy

Vlastny vklad 5000 €
Bankovy tver 15000 €
Trzby 90 000 €
Prijmy spolu 110 000 €
Vydavky

Investicie (vybavenie, e-shop) 5500 €
Nakup tovaru vratane zvySenia zasoby 63 000 €
Prevadzkové naklady 28 800 €
Naklady na zaloZenie 1 000 €
Uroky 825€
Splatka istiny uveru 3000 €
Dai z prijmov 656 €
Vydavky spolu 102 781 €
Stav pefiazi na konci roka 7219 €
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10.7. Savaha (koniec 1. roka)

Aktiva Suma Pasiva Suma

Dlhodoby majetok (po 4 500 € | Zékladné imanie 5000 €
odpisoch)

Zasoby 9 000 € | Vysledok hospodarenia 3719¢€
Peniaze 7 219 € | Bankovy uver 12 000 €
Spolu 20 719 € | Spolu 20719 €

10.8. Bod zvratu a kontrola

Fixné naklady predstavuju priblizne 29 600 € ro¢ne (prevadzkové naklady, odpisy a uroky). Pri
hrubej marzi 40 % je bod zvratu priblizne 74 000 € ro¢nych trzieb, teda zhruba 6 200 €

mesacne. Planované trzby ho prekracuju o priblizne 20 %.

Firma bude mesacne sledovat’ cash flow a stav zasob, Stvrtrocne porovna skutocnost’ s planom

a podl'a vysledkov upravi ndkup a marketing. Finan¢nu rezervu bude udrziavat’ minimalne na

urovni jedného mesiaca fixnych nakladov.
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