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1.Sumar

Firma Ofélia office, s.r.o. vznikla v roku 2026 v KoSiciach. Zakladatelkou a zaroven jedinou
majitelkou firmy je Viktoria Handlovska, Studentka Ekonomickej fakulty Technickej univerzity v
KoSiciach. Predmetom podnikania je predaj a nakup kancelarskej techniky. Firma ma 5
zamestnancov, a to obchodného zastupcu, administrativhu pracovnicku, skladnika, servisného
technika a externého uctovnika.

Marketingova politika bude zabezpeCovana prostrednictvom online komunikacie, najma
webovej stranky a socialnych sieti, doplnenej o letaky a osobné oslovovanie firiem. Na propagaciu
firmy bude majitelka vyuzivat aj platenu reklamu na internete a inzeraty v tlaci.

Firma Ofélia office, s.r.o. bude poskytovat svoje produkty v meste KoSice a jeho okoli.
Hlavnym segmentom firmy budu malé a stredné firmy, zivnostnici, Skoly a Statne institucie, ktoré
pravidelne potrebuju obnovovat alebo rozSirovat’ vybavenie kancelarii.

V koSickom regiéne existuje mnoho firiem, ktoré sa zaoberaju predajom kancelarskej techniky.
Hlavnou konkurenénou vyhodou podniku bude kombinacia vyhodnejSej ceny a moznosti odkupu
starej techniky. Zakaznik ziska za staru techniku odpocet z ceny novej, firma ziska lacnejsi tovar,
ktory po kontrole a repasovani preda dalej. Vdaka tomu bude méct drzat niZSie ceny, v porovnani
s konkurenciou v priemere 0 15 %.
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2. Popis podniku (ciele podniku)
2.1 Historia firmy

Firma Ofélia office, s.r.o. vznikla v roku 2026 v KoSiciach. Zakladatelkou a zaroven jedinou
majitelkou je zacCinajuca podnikatelka Viktoria Handlovska.

Je to nova firma na trhu v odvetvi kancelarskej techniky. Vznikla za u¢elom ponukat kvalitnu a
cenovo dostupnu techniku pre moderné vybavenie pracovného prostredia. Dobre fungujuca
technika v praci vedie k lepSiemu pracovnému vykonu, ¢o sa odraza aj na ziskovosti podniku.
Jednou z najdodlezitejSich aktivit firmy je predaj novej a repasovanej kancelarskej techniky firmam,
Skolam, instituciam aj individualnym odberatelom a odkup ich starej techniky.

2.2 Sucasny stav

Predmetom podnikania je predaj a nakup kancelarskej techniky, najma pocitacov, notebookov,
monitorov, tladiarni, kopirok a dalSieho prislusenstva.

Firma vykonava tieto zakladné Cinnosti:
e predaj novej a repasovanej kancelarskej techniky,
o odkup starej techniky od firiem, $kél a institucii,
e kontrola, servis a repasovanie odkupenej techniky,
e propagacia produktov prostrednictvom online komunikacie, letakov a regionalnej tlace.

Zakaznici su najma malé a stredné firmy, zivnostnici, Skoly a Statne institucie. Od konkurencie
sa firma odliSuje niz8imi cenami, v priemere 0 15 %, a moznostou odkupu starej techniky, vdaka
ktorej zakaznik ziska odpocet z ceny novej techniky a firma lacnejsi tovar na dalSi predaj.

2.3 Ciele podniku

Hlavnym cielom firmy je stat’ sa spolahlivym a cenovo vyhodnym dodavatelom kancelarske;j
techniky v KosSiciach a okoli a dlhodobo si udrzat stabilnu ziskovost.

Kratkodobé ciele (do 1 roka)

e vybudovat povedomie o znacCke prostrednictvom webovej stranky, socialnych sieti a
letakov,

ziskat prvych stalych zakaznikov napr. malé firmy alebo zivnostnici,

vytvorit fungujuci systém kupy, kontroly a repasovania starej techniky,

vytvorit dostato¢né skladové zasoby, aby firma vedela rychlo dodat’ objednavky,
dosiahnut kladny hospodarsky vysledok ¢o najskér po rozbehnuti podnikania.

Dlhodobé ciele (nad 3 roky)

stat sa jednym z poprednych dodavatelov kancelarskej techniky vo vychodnom Slovensku,
spustit’ viastny e-shop a rozS$irit predaj aj mimo Kosického regionu,

otvorit pobocCku v PreSove,

posilnit imidz ekologicky zodpovednej firmy predlZzovanim Zivotnosti techniky
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2.4 Plany do buducnosti

Firma planuje v najblizSich rokoch upevnit svoje postavenie na trhu a ziskat' stalych
zakaznikov z radov firiem, kol a institucii. Zisk planuje reinvestovat do rozsSirenia skladovych
zasob, servisnej dielne a propagacie, a rastuci poCet objednavok by si vyziadal aj novych
zamestnancov, najma obchodného zastupcu a druhého servisného technika.

Do buducnosti chce firma rozSirit ponuku o servis a prenajom techniky, spustit’ vlastny e-
shop a oslovovat zakaznikov aj mimo KosSic. DIhodobym zamerom je otvorit pobocCku v PreSove a
stat’ sa jednym z poprednych dodavatelov kancelarskej techniky vo vychodnom Slovensku.
Zaroven planuje nadviazat' blizku spolupracu s vyrobcami techniky, aby ziskala lepSie podmienky
a mohla si udrzat nizSie ceny.

3. Analyza vyrobku alebo sluzby

3.1 Popis vyrobkov a sluzieb
Vyrobky, ktoré firma predava:

« Nova technika: pocCitace, notebooky, monitory, tlaiarne a kopirky, ktoré firma nakupuje od
velkoskladov a predava zakaznikom s vlastnou prirazkou.

« Repasovana technika: pouzita technika, ktoru firma odkupi, skontroluje a opravi. Funguje
ako nova, ale je lacnejsia.

o Prislusenstvo: klavesnice, mysi, kable, tonery a dalSie drobnosti, ktoré zakaznici k
technike potrebuju.

Sluzby, ktoré firma poskytuje:

o Odkup starej techniky: zakaznik nam preda techniku, ktoru uz nepotrebuje, a dostane za
nu odpocet z ceny nove;.

o Zakladny servis: kontrola a oprava techniky, ktoru si u nas zakaznik kupil.

3.2 Spolahlivost vyrobku a sluzieb

Na novu techniku sa vztahuje zakonna zaruka a zaruka vyrobcu. Kazdy odkupeny kus prejde
pred dalSim predajom kontrolou a v pripade potreby opravou. Na repasovanu techniku firma
poskytuje vlastnu zaruku, napriklad 12 mesiacov. Pri odkupe firma vymaZze vSetky data z diskov,
aby zakaznik nemusel mat obavy o svoje udaje. Zakaznik sa mbze so servisom vzdy obratit
priamo na firmu.

3.3 Vlastnicke vztahy

Firma techniku sama nevyraba, preto jej nepatria patenty ani ochranné znamky vyrobkov, tie
patria ich vyrobcom. Tovar, ktory firma nakupi alebo odkupi, je do predaja jej majetkom. Staru
techniku firma prebera na zaklade kupnej zmluvy a vZzdy overuje, Ze predavajuci je jej skutoCnym
majitelom.
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3.4 Plany buduceho rozvoja vyrobkov a sluzieb

Firma planuje postupne rozsirit sortiment o dalSie kancelarske vybavenie, napriklad
dataprojektory, interaktivne tabule Ci sietové zariadenia, a zvySovat podiel repasovanej techniky,
ktora je pre zakaznikov vyhodna a pre firmu prinasa vysSiu marzu. Zo sluzieb chce v buducnosti
pridat pravidelny servis na zmluvu a prenajom techniky. Predavat’ chce aj cez vlastny e-shop, aby
oslovila zakaznikov mimo Kosic.

3.5 SWOT analyza vyrobkov a sluzieb
Silné stranky (Strengths)

e ceny nizSie o priblizne 15 % oproti konkurencii,

nova aj repasovana technika na jednom mieste,

odkup starej techniky s odpoctom z ceny novej,

kontrolovana kvalita repasovanej techniky so zarukou 12 mesiacov,

vymazanie dat z odkupenych zariadeni.
Slabé stranky (Weaknesses)

e uZzS8i sortiment nez maju velki predajcovia,

repasovana technika ma kratSiu zaruku a vyssSie opotrebovanie nez nova,

obmedzené skladoveé zasoby, dlhSie dodanie menej beznych kusov,

nizka kapacita servisu (jeden technik),

dostupnost’ repasovanej techniky zavisi od mnozstva odkupov.
Prilezitosti (Opportunities)
e rastuci zaujem o repasovanu a ekologicku techniku,
« Skoly a institucie pravidelne obnovuju vybavenie,
e noveé sluzby: servis na zmluvu a prenajom techniky,
e rozSirenie sortimentu o dataprojektory a sietové zariadenia,
e predaj cez e-shop aj mimo Kosic.
Hrozby (Threats)
« konkurencia s niZzSimi nakupnymi cenami a SirSou ponukou,
e rychle zastaravanie techniky a pokles jej cien,
e nedbvera Casti zakaznikov k pouzitej technike,

« vykyvy v cenach a dodavkach od vyrobcov.
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4. Analyza trhu

4.1 Potencionalny trh a jeho charakteristiky

Firma Ofélia office, s.r.o. pdsobi na trhu kancelarskej techniky v meste Kosice a jeho okoli. Ide
o regionalny trh s pravidelnym dopytom, pretoZze kazda firma potrebuje pocitace, tlaCiarne a dalSie
vybavenie, ktoré sa opotrebuva a zastarava. Trh je konkurencny, tvoria ho vacsie predajne
elektroniky, Specializovani predajcovia a internetové obchody. Zakaznici pritom €asto
uprednostiuju predajcu, ktory je blizko, rychlo doda a vie techniku aj opravit'.

4.2 Podiel na trhu (percentualne)

Nas podnik predpoklada, Ze v prvom roku podnikania ziska priblizne 2 % podielu na
regionalnom trhu s kancelarskou technikou, s postupnym rastom na 4 az 5 % v nasledujucich
rokoch. Rast podielu bude firma dosahovat’ ziskavanim stalych zakaznikov, rozSirenim sortimentu
a oslovenim 8kal a institucii.

4.3 Trendy a rastovy potencial

Dopyt po kancelarskej technike podporuje digitalizacia firiem, ako aj praca z domu, ktoré
zvySuju potrebu modernych pocitaov a prisluSenstva. Rastie tiez zaujem o repasovanu techniku,
pretoze zakaznikom pomaha Setrit’ naklady a zarover zodpoveda tlaku na ekologickejSie rieSenia
a nakupy cez internet.

Rastovy potencial vidime v osloveni kol a institucii, rozSireni sortimentu, predaji cez vlastny e-
shop aj mimo KoSic a v poskytovani servisu a prenajmu techniky. KedZe ide o novy podnik s
malym podielom na trhu, priestor na rast je velky, bude vSak zavisiet’ od toho, ako rychlo si ziska
doveru zakaznikov.

4.4 Predaj, distribucia a zisky

Predaj bude prebiehat najma priamo firmam, Skolam a instituciam, ktoré bude oslovovat
obchodny zastupca, a prostrednictvom webovej stranky. MensSim zakaznikom a zZivnhostnikom sa
bude predavat’ aj osobne v sidle firmy. Priblizne 60 % trzieb ma tvorit nova technika a 40 %
repasovana.

Tovar sa bude skladovat vo vlastnom sklade a zakaznikom sa bude dodavat’ vlastnym
dovozom v KosSiciach a okoli, kurierom mimo regionu alebo osobnym odberom. BezZna objednavka
bude dodana do niekolkych dni.

V prvom roku sa predpokladaju trzby priblizne 300 000 € a priblizZne vyrovnany hospodarsky
vysledok. Postupnym ziskavanim zakaznikov a rastom podielu na trhu sa o€akava, ze firma bude
od druhého roka dosahovat zisk, ktory by mal v tretom roku pri trzbach okolo 600 000 € dosiahnut
priblizne 30 000 €.
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4.5 Cielovy trh a profil zakaznikov

Ciefovym trhom je mesto KoSice a jeho okolie, kde pésobi mnozstvo firiem, $kél a institacii,
ktoré pravidelne potrebuju obnovovat alebo rozSirovat kancelarske vybavenie.

Hlavnu skupinu zakaznikov tvoria malé a stredné firmy a Zivnostnici s jednym az patdesiatimi
zamestnancami. Techniku nakupuju pri zalozeni alebo raste podniku, maju obmedzeny rozpocet,
a preto je pre nich rozhodujuca nizka cena, rychle dodanie a spofahlivost. Doplnkovym
segmentom su Skoly, ktoré nakupuju vacsi pocet zariadeni naraz podla rozpoctu a projektov.
Tym zalezi najma na cene za vacsi pocCet kusov, zaruke, dokladoch a istote dodavatela. Firma ich
planuje ziskavat postupne, ked' si vybuduje referencie u mensich zakaznikov.

4.6 Splnenie poziadaviek trhu

Zakaznici od kancelarskej techniky oakavaju najma nizku cenu, spolahlivost, rychle dodanie
a pomoc, ak sa nie€o pokazi. Nizku cenu zabezpecuju ceny nizsie v priemere 0 15 % oproti
konkurencii a moznost’ kupit' lacnejSiu repasovanu techniku.

O spoflahlivost sa stara kontrola kazdého kusu a zaruka na novu aj repasovanu techniku.
Rychle dodanie umoznuje vlastny sklad v KoSiciach a dovoz alebo osobny odber, a servisny
technik pom&ze so zakladnymi opravami predanej techniky. Odkupom starych zariadeni s
odpoc¢tom z ceny novej firma zakaznikom ufah€uje vymenu techniky, pricom pri odkupenych
zariadeniach vymaze vSetky data.

5. Analyza spotrebitela
5.1 Charakteristika cielovej skupiny

Zakaznikmi su najma firmy a institucie, preto za spotrebitela povazujeme osoby, ktoré o nakupe
techniky rozhoduju.

NajCastejSou skupinou su majitelia a konatelia malych a strednych firiem a zivnostnici vo
veku priblizne 30 az 55 rokov. Ide o podnikatefov, najcastejSie v sluzbach, obchode &i remesle, s
rocnym rozpoc¢tom na techniku okolo stotisic eur, ktori sa pri nakupe rozhoduju rychlo a podla
ceny.

Druhou skupinou su riaditelia a administrativni pracovnici $kél, najCastejSie vo veku 40 az
60 rokov, s rozpoctom viazanym na dotacie a projekty. Tretou skupinou su uradnici Statnych a
samospravnych institucii vo veku 35 az 60 rokov, ktori nakupuju podla pravidiel obstaravania.
Medzi podnikatelmi je miernejSia prevaha muzov, v Skolstve prevazuju Zeny, preto firma nepocita
s vyraznym rozdielom podfa pohlavia.
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5.2 SWOT analyza skupin spotrebitelov
Silné stranky (Strengths)

« pravidelna potreba obnovy techniky,

e malé firmy sa rozhoduju rychlo a citlivo reaguju na vyhodnu cenu.

Slabé stranky (Weaknesses):

e obmedzeny rozpoCet malych firiem a zivnostnikov,

e nizka lojalita, zakaznici rychlo prechadzaju ku lacnejSej ponuke,

o Cast zakaznikov ma predsudky voci pouzitej technike.
Prilezitosti (Opportunities):

o rast poctu novych firiem a zZivnostnikov,

« digitalizacia 8kél a institucii,

e rastuci zaujem o ekologické a usporné rieSenia.
Hrozby (Threats):

e pomalé rozhodovanie a pravidla obstaravania pri instituciach,

o preferencia znamych znaciek a velkych dodavatelov,

e znizenie vydavkov na techniku pri ekonomickom spomaleni.

6. Analyza konkurencie

6.1 Profil konkurentov

Konkurenciu tvori pat skupin:

o Velké retazce a e-shopy s elektronikou. Maju Siroky sortiment, znamu znacku, vyhodné
nakupné ceny a rychle doruCenie. Zameriavaju sa na vSetky skupiny zakaznikov, no menej

na osobny pristup a servis.

o Specializovani predajcovia a IT firmy. Predavaju techniku firmam a inétiticiam, dasto aj s
inStalaciou a servisom. Maju stalych zakaznikov, ale ich ceny byvaju vysSie.

e Malé predajne a servisy. Pésobia lokalne, ponukaju osobny pristup a rychle opravy, no

maju uzky sortiment a vyssie nakupné ceny.

e Predajcovia pouzitej a repasovanej techniky a bazare. Ponukaju lacnu techniku, ale
kvalita a zaruka Casto nie su isté a pre firmy nie su déveryhodnym dodavatelom.

e Ostatni. Ide o zakaznikov, ktori nakupuju priamo od vyrobcov alebo cez zahrani¢né e-

shopy.
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6.2 Porovnanie vyrobku a sluzieb

Vo vzajomnom porovnani ponuka Ofélia office nizSie ceny nez vacsina konkurentov, okrem
bazarov, ktoré su sice najlacnejSie, no bez istoty kvality a zaruky. Sortiment ma uzsi ako velké

techniku so zarukou, odkup starej techniky, servis a osobny pristup.

Regionalni predajcovia a malé predajne sice servis a osobny pristup tiez poskytuju, no ich
ceny su vysSie a repasovanu techniku ¢i odkup ponukaju len zriedka. Tato kombinacia nizkej
ceny, odkupu a servisu je to, €o firmu od konkurencie odliSuje.

Kritérium Ofélia office Retazce a e- Reg|or.1aln! Malé predajne Bazare

shopy predajcovia
Cena Nizsia Stredna Vyssia Vyssia Najnizsia
Sortiment Uz Naj3irsi Siroky Uzky Nahodny
Repas.ovana Ano, so zarukou | Zriedka Zriedka Zriedka Ano, bez istoty
technika
Odku;? stare] Ano Nie Zriedka Zriedka Ano
techniky
Se,rVIS 3 osobny Ano Obmedzeny Ano Ano Nie
pristup

6.3 Postavenie a podiel na trhu

Na regionalnom trhu s kancelarskou technikou maju dominantné postavenie velké retazce a e-
shopy. Odhadované podiely na trhu su:

Skupina Odhadovany podiel
Velké retazce a e-shopy 40 %
Specializovani predajcovia a IT firmy 30%

Malé predajne a servisy 15 %

Predajcovia poutzitej techniky a bazare 8%

Ostatni 5%

Ofélia office 2%

Ofélia office je novy hra¢ s najmensim podielom, ktory sa chce presadit najma nizkou
cenou, odkupom starej techniky a kombinaciou novej a repasovanej techniky, ¢o Ziadna zo skupin
konkurentov neponuka naraz.

6.4 SWOT analyza konkurencie

Silné stranky (Strengths): zname znacky, Siroky sortiment, nakupné ceny, zavedeni zakaznici.

Slabé stranky (Weaknesses): vysSie ceny pre malych zakaznikov, slabsi osobny pristup, va¢sinou
chyba odkup a kvalitna repasovana technika.

Prilezitosti (Opportunities): rast online nakupov, zvySujuci sa zaujem o repasovanu techniku, ktory
mobzu vyuzit' aj vacsi hraci.

Hrozby (Threats): vstup novych firiem na trh, pokles dopytu pri ekonomickom spomaleni

Strana | 12




7.0rganizacna struktura a manazment
7.1 Vlastnictvo podniku

Jedinou spoloénickou a majitelkou spolo¢nosti je Viktéria Handlovska, ktora vlastni 100 %
obchodného podielu. Zakladné imanie vo vyske 5 000 € vloZila do firmy v pInej vySke a zaroven je
jej konatelkou, takze vSetky strategické rozhodnutia robi sama.

7.2 Organizacna struktura a kompetencie

Na Cele firmy stoji majitelka a konatelka, ktora riadi podnik, uréuje stratégiu, rozhoduje o
investiciach, cenach a nakupe tovaru a zodpoveda za financie firmy. Jej podriadeni su Styria
zamestnanci a externy uctovnik:

e Obchodny zastupca oslovuje zakaznikov, rokuje o zakazkach a udrziava vztahy so
stalymi odberatefmi. Jeho prinosom je ziskavanie novych zakaznikov a rast trZieb.

« Administrativna pracovnic¢ka vybavuje objednavky, faktury a komunikaciu so zakaznikmi
a dodavatelmi, ¢im zabezpecuje plynuly chod firmy.

« Skladnik vedie evidenciu zasob, prijima a vydava tovar a zabezpecuje expediciu, vdaka
¢omu sa objednavky dodavaju rychlo a bez chyb.

o Servisny technik kontroluje odkupenu techniku, opravuje ju a pripravuje na predaj, ¢im
zabezpecuje kvalitu repasovanych vyrobkov a zakladny servis.

« Externy uétovnik vedie uctovnictvo a danové priznania, takze firma nemusi platit
vlastného uctovnika na plny uvazok.

7.3 Vzdelanie a skusenosti majitelky

Majitelka spoloCnosti Studuje odbor Financie, bankovnictvo a investovanie na Ekonomicke;j
fakulte Technickej univerzity v KoSiciach, vdaka ¢omu ma znalosti z financii, u€tovnictva a
ekonomie, ktoré vyuziva pri riadeni firmy, planovani nakladov a rozhodovani o investiciach.

Prvé praktické skusenosti ziskala ako finanéna poradkyna, kde sa naucila komunikovat so
zakaznikmi, vysvetfovat im ponuky a rokovat. Skusenosti s riadenim firmy zatial nema, preto sa
pri odbornych otazkach opiera o externého uctovnika a spolupracuje s obchodnym zastupcom,
ktory pozna trh.

8. Casovy harmonogram

Plnenie hlavnych ciefov podniku je rozlozené do piatich rokov. Harmonogram firmy je
orienta¢ny a bude sa prispdsobovat’ vyvoju trhu a finanénym moznostiam firmy. V prvych troch
mesiacoch sa uskutoCni priprava podnikania. Firma bude zaloZena ako s.r.o., zariadi sa sidlo a
sklad, prijmu sa zamestnanci a uzavru sa zmluvy s velkoskladmi. Zaroven vznikne webova
stranka a socialne siete, aby bola firma od zadiatku viditelna.

V prvom roku sa firma sustredi na spustenie predaja a odkupu techniky a na rozbehnutie
repasovania. Cielom je ziskat' prvych stalych zakaznikov prostrednictvom marketingovej
kampane, ktora bude prebiehat online, formou letakov a osobnym oslovovanim firiem. Firma chce
dosiahnut priblizne 2 % podielu na trhu a priblizne vyrovnany hospodarsky vysledok.

Strana | 13



V druhom roku sa oCakava prvy kladny zisk. Firma v tomto obdobi rozSiri sortiment, zacne
oslovovat Skoly a institucie a nadviaze uzSiu spolupracu s dodavatelmi. V tretom a Stvrtom roku
planuje firma spustit’ vlastny e-shop, zaviest' servis na zmluvu a prenajom techniky a rozSirit' tim o
obchodného zastupcu a druhého technika. Zaroven chce uzavriet dlhodobé zmluvy so zakaznikmi
a zvysit podiel na trhu na 4 az 5 %. Od piateho roka sa firma zameria na otvorenie pobocky v
PreSove a upevnenie postavenia jedného z poprednych dodavatelov kancelarskej techniky na
vychodnom Slovensku.

9. Rizikové faktory — SWOT analyza

9.1 Rizikové faktory

o Nizky dopyt

V prvom roku ma dopad na nizSie trzby a mozny problém so zasobami a platbami.
e Silna konkurencia

Ovplyvnuje tlak na nizSie ceny a nizSiu marzu

e Zastaravanie techniky a pokles cien

Mozny dopad na to je strata hodnoty zasob.

e Vypadok alebo zdrazenie dodavok

Mozny dopad je nedostatok tovaru a vysSie nakupné ceny.
e Nizka kvalita repasovanej techniky

Rizika su mozné reklamacie a strata dbvery.

e Odchod klu¢ového zamestnanca

Je mozné znizenie kvality alebo predaja.

¢ Nedostatok financii

MbZe sa naskytnut problém s platbami a rastom.

9.2 Doterajsie problémy

Kedze firma je nova, zatial sa nestretla s va¢simi problémami. O¢akavané pociatoné tazkosti
su malé povedomie o znacke, ziskavanie prvych zakaznikov a obmedzeny kapital, ktoré firma rieSi
lacnou online propagaciou, osobnym oslovovanim firiem a hospodarenim z vlastnych zdrojov.

9.3 Najhorsi mozny scenar

NajhorsSim scenarom je, ze dopyt v prvom roku bude vyrazne nizsi, nez sa predpoklada,
konkurencia znizi ceny a zasoby techniky za¢nu stracat hodnotu. Firma by v takom pripade zniZzila
naklady, obmedzila nakup, vypredala zasoby aj za nizSiu cenu, zamerala sa na repasovanu
techniku s vy§Sou marzou a pripadne vyuzila bankovy uver alebo pomoc iného investora. Ak by
ani to nepomohlo, firma by ukongila ¢innost’ a z predaja majetku uspokojila svoje zavazky. Straty
majitelky su pritom obmedzené na viozené zakladné imanie 5 000 €.
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9.4 SWOT analyza podniku
Silné stranky (Strengths)

e nizke ceny oproti konkurencii, v priemere 0 15 % (4),
o odkup a repasovanie techniky, ktoré vacsina konkurentov neponuka (4),
o Vvlastny servis a osobny pristup k zakaznikom (3).
Slabé stranky (Weaknesses)
e nizky kapital, zakladné imanie je len 5 000 € (-4),
e nova firma bez mena a stalych zakaznikov (-3),
e maly tim a obmedzené skladové zasoby (-3).
Prilezitosti (Opportunities)
e rastuci zaujem o repasovanu a ekologicku techniku (4),
« digitalizacia 8kél a institucii a s hou spojena obnova vybavenia (3),
e Vvlastny e-shop a predaj aj mimo Kosic (3).
Hrozby (Threats)
e silna konkurencia s lepSimi nakupnymi cenami (—4),
e pokles cien techniky a zastaravanie zasob (-3),

« ekonomické spomalenie a pokles dopytu (-2).

9.5 Grafické zobrazenie SWOT analyzy

Pre grafické zobrazenie boli jednotlivé faktory ohodnotené od 1 do 5 (pri slabych strankach a
hrozbach od -1 do —5) a z hodnoteni kaZzdej skupiny sa vypocital priemer. Su¢tom silnych a
slabych stranok vyslo +0,4, ¢o znamena, Ze vo vnutri firmy mierne prevazuju silné stranky. Suctom
prilezitosti a hrozieb vyslo +0,3, takZze vonkajSie prostredie je mierne priaznivé. Vysledny bod je v
poli ofenzivnej stratégie. Firma by preto mala vyuzivat' svoje silné stranky, najma nizke ceny a
odkup s repasovanim techniky, na ziskanie prilezitosti, ako je rast dopytu po repasovanej technike
a oslovenie Skél a institucii. KedZe su vysledné hodnoty len mierne kladné, musi zaroven sledovat
konkurenciu a obmedzeny kapital.

PrileZitosti

Ofenzivna Stratégia
stratégia +330Q spojenectva
(vysledok)

3,3

Silnéstranky ~ «—+0—+——+—+&F——+——+——+0——>  Slabé stranky

Defenzivna Stratégia
stratégia T uniku

Hrozby (rizika)
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10.  Financny plan

10.1  Financné zdroje a ich pouzitie

Zakladné imanie vo vyske 5 000 € nestaci na nakup zasob a rozbeh podnikania, preto firma
vyuziva p6zicku z Ebanky EKF, ktora firmam poskytuje bankoveé konta a p6zicky s limitom 1 000
000 € na kazdé konto. Cerpat v8ak planuje len sumu, ktord potrebuje na rozbeh podnikania, teda
60 000 €, aby neplatila zbytocné uroky. Ak by sa podnikanie rozvijalo rychlejSie, nez sa
predpoklada, moze si firma Cerpanie v buducnosti zvysit.

Zdroje financovania pri zalozeni:

Zdroj Suma

zakladné imanie (vlastny zdroj) 5000€

pdZi¢ka z Ebanky EKF (cudzi zdroj, tirok 6,5 %, splatnost 5 rokov, prvych 12 60 000

mesiacov bez splicania istiny) €

Spolu 65000
€

Pouzitie financii:

Pouzitie Suma
zasoby tovaru (ndkup od centrélnej firmy) 30000 €
vybavenie skladu, servisnej dielne a kancelarie (nakup od Studentskych firiem) 7000€
webova stranka a IT systém| 2000€
uvodna marketingova kampan 3000€
zaloZenie s.r.0. a kaucia za priestory 3000€
rezerva na prevadzku a likviditu 20000 €
Spolu 65000 €
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10.2  Planované naklady, vynosy a vysledok hospodarenia

PoloZka 1.rok 2.rok 3.rok
Trzby 300000 € 450000 € 600 000 €
Naklady na obstaranie tovaru -231000 € -342000 € -450000 €
Hruby zisk 69000€ 108000 € 150000 €
Osobné naklady (mzdy a odvody) -66 000 € -70000€ -95000€
Najom a energie -9600€ -9600€ -10000€
Marketing -6000€ -9000€ -12000€
U¢tovnictvo a sluzby -3600€ -4200€ -4800€
Odpisy -3000€ -3000€ -3500€
Ostatné prevadzkove naklady -3000€ -4000€ -5000€
Uroky z pozi¢ky -3900€ -3700€ -2800€
Hospodarsky vysledok pred zdanenim -26100€ +4500 € +16900 €

Osobné naklady zahffiaju mzdy zamestnancov a odvody poistovniam a dafiovému uradu.
Majitelka si v prvych rokoch nevyplaca mzdu ani podiel na zisku. Treti rok zahfha nabor dalSieho
zamestnanca podla harmonogramu.

10.3 Likvidita a rizika financovania

Prvy rok bude strata, €o je pri novej firme bezné, pretoze naklady na tim, sklad a marketing
vznikaju skér ako trzby. Stratu pokryje rezerva 20 000 € a lehoty splatnosti faktur u dodavatelov
(priblizne 30 dni). Od druhého roka firma dosahuje zisk, no za€ne aj splacat istinu pézi¢ky, takze
likvidita bude v prvych dvoch rokoch tesna.

Firma preto bude pravidelne sledovat pefiazné toky, drzat malé zasoby a v pripade potreby si

zvysi Cerpanie p6zicky v ramci limitu. Rizikom je vysoky podiel cudzich zdrojov, takze pri nizSich
trzbach, nez sa planuje, by firma mala problém so splacanim.
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