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1 Popis podniku

Spolocnost TISVOM, s.r.0. vznikla 21. septembra 2026. Firma sidli v KoSiciach a podnika
v oblasti kancelarskych technoldgii. Zakladatelom TISVOM, s.r.o. je Ing. Tomas Svagerko, ktory
je absolventom Ekonomickej fakulty Technickej univerzity v KoSiciach. Ambiciou zaloZenia
podniku bolo vytvorit moderny a spolahlivy internetovy e-shop, ktory zakaznikom usetri ¢as aj
financie pri vybavovani ich kancelarii.

Pre zabezpecenie efektivneho chodu e-shopu ma firma vytvoreny tim pozostavajuci
z konatelq, t. j. riaditela spolo¢nosti a 4 zamestnancoy, t. j. 1 Specialistu zdkaznickej podpory
a spravy e-shopu, 1 skladnika, 1 marketingového Specialistu a 1 uctovnika.

Prioritou podniku je ponukat zdkaznikom Siroky sortiment kvalitnej kanceldrskej
techniky a ziskat stabilnu zakladnu finanénych zékaznikov a dosiahnut ich vysoku spokojnost.
Medzi ciele aplany podniku patri budovanie dobrého mena firmy, vytvorenie silnej
a doveryhodnej znacky a postupny vstup na celoslovensky a zahranic¢ny trh.



2 Analyza odvetvia

Odvetvie obchodu s kanceldrskou technikou predstavuje sucast B2B trhu. Zahriuje
Siroku Skalu produktov, od tlaciarenského hardvéru (tlaciarne, skenery, skartovacky, laminatory)
aZz po spotrebny material (tonery, papier).

Tradi¢ny predaj kanceldrskej techniky bol v minulosti viazany na kamenné predajne, no
v dneSnej dobe dominuje internetovy predaj, vdaka ktorému zdkaznici z radov firiem a
zivnostnikov maju rychlu dostupnost produktov, transparentné ceny, pohodind dhradu na
fakturu a bezproblémovu logistiku.

Slovensky B2B trh v oblasti kanceldrskej techniky a vybavenim je dlhodobo ziskovy a
vykazuje stabilny dopyt. Zakaznicka baza je celoplo$nd. Najvacsia koncentracia dopytu je
prirodzene v krajskych mestach ako st napriklad Bratislava, Kosice, Zilina, kde sidli najviac
administrativnych centier, sluzieb a vyrobnych podnikov.

Velké e-shopy s mnoistvom ponuk kanceldrskej techniky disponuju obrovskym
marketingovym rozpoc¢tom a Sirokym zdberom, no chyba im Specializacia a individualny pristup
k Specifickym potrebdm B2B zakaznikov.



3 Analyza vyrobkov a sluzieb

3.1 Produktové portfolio

Tlacova a skenovacia technika

Laserové, atramentové a velkoformatové tlaciarne.

Stolové, dokumentové a prenosné skenery s vysokym rozliSenim a rychlostou skenovania.
Technika na spracovanie a Upravu dokumentov

Kancelarske skartovacky, vysoko bezpecnostné stroje na skartaciu.

Zariadenia na ochranu dokumentoyv, tvorbu prezentacii, hreberfiovl a drétenu vazbu.
Pakové a kotucoveé rezacky pre presnu Upravu tlacovin.

Spotrebny material

Vysokokvalitné tonery pre vietky bezné znacky tlaciarni.

Standardny papier (A4, A3), fotopapiere, tablo papiere a $pecialne tlacové média.

3.2 Zabezpecenie a garancia kvality

Spolocnost TISVOM, s.r.o. pdsobi ako autorizovany predajca. Zasobovanie je rieSené
kombinovanou formou a to tak, Ze modely kancelarskej techniky su distribuované priamo zo
skladu oficialnych distributorov. TISVOM, s.r.o. zarad'uje do svojej ponuky len overené produkty
od poprednych svetovych vyrobcov ako je napriklad HP, Canon, Epson. VSetky produkty
disponuju plnou zarukou, ¢o nasim zakaznikom garantuje rychlu opravu alebo vymenu tovaru.

3.3 Plany buduceho rozvoja produktov

Spolocnost planuje do buducna rozsirit kategériu ekologickych produktov, ktoré su
energeticky Usporné alebo recyklovatelné a rozsirit kategdriu inteligentnej kancelarskej
techniky, ako su bezdrétové, cloudové a inteligentné zariadenia.



4 Analyza trhu

4.1 Potencialny trh

Potencialny trh pro spolo¢nost tvoria subjekty pdsobiace v B2B sektore na Uzemi
Slovenska. Hlavnym subjektom su firmy, ktoré vyZzaduju spolahlivy a kvalitny tovar kancelarskej
techniky a Zivnostnici, pre ktorych je vyhodna cena a rychle dorucenie klucové zaleZitostou.

evve

a bezproblémové fungovanie kancelarie.

4.2 Splnenie poziadaviek trhu

Spolocnost TISVOM, s.r.0. na poZiadavky trhu flexibilne reaguje a prindsa zakaznikom
overené rieSenia. Prioritou je zaradenie vyhradne overenych produktov od poprednych
svetovych znaciek s plnou zdrukou a podporou autorizovanych servisov. Pre stalych a
overenych firemnych zakaznikov spolocnost pontdka mozZnost platby na faktlru, vernostné
zlavy pri pravidelnych odberoch a transparentnd cenovu politiku. TISVOM, s.r.o. riesi
poziadavky trhu po rychlom doruceni kombinovanym modelom zasobovania a zabezpecuje
dorucenie tovaru v priebehu 24 az 48 hodin.

4.3 Trendy a rastovy potencial

Trh s kancelarskou technikou prechadza neustalym vyvojom. Medzi hlavné trendy patri
trvaly presun firemnych ndkupov do online priestoru, rastuci dopyt po energeticky Uspornych
zariadeniach a trend ekologickych a recyklovatelnych materidlov. Rastovy potencial spociva
najma v budovani dlhodobych vztahov s B2B partnermi a v pravidelnych opakovanych
nakupoch spotrebného materialu.

4.4. Podiel na trhu a zisk

Ciefom spolo¢nosti TISVOM, s.r.o. je v prvom roku pocas nabehovej fazy dosiahnut
podiel 0,20 % z celkového slovenského B2B trhu v kategérii kanceldrskej techniky. Pocas
neskorsich rokov je cielom spoloénosti nadalej upevriovat poziciu na slovenskom trhu
a dosiahnut trhovy podiel 1,00 % aZz 1,50 % v segmente B2B kancelarskych technoldgii. Podnik
planuje dosiahnut obchodnt marzu 12 % az 18 %. Podnik planuje dosiahnut bod zvratu do 8
mesiacov od spustenia. V tretom roku fungovania podnik predpoklada ¢isty zisk na Grovni 5 %
az 8 % z obratu.



5 Analyza spotrebitel'ov a konkurencie

5.1 Analyza ciel'ovych spotrebitel'ov

Spolocnost TISVOM, s.r.o. sa primarne zameriava na B2B segment, ktory je tvoreny
malymi a strednymi firmami, ktoré maju 5 az 50 zamestnancov a Zivnostnikmi. Cielovu skupinu
z hladiska profesie a odvetvia tvoria predovsetkym subjekty posobiace v oblasti administrativy,
financii, sluzieb, IT, Skolstva a vyroby. Z geografického hladiska spolo¢nost obsluhuje
zdkaznikov na celom uUzemi Slovenska, pricom sa v pociatoénej faze primarne zameriava na
vychodoslovenské Uzemie. Nakupné sprdvanie zdkaznikov sa vyznacuje pravidelné
a opakované ndkupy spotrebného materidlu. Medzi hlavné priority vyfiltrovanych zakaznikov
patri rychlost doruéenia, moZnost platby na fakturu, garantovana darnova akceptovatelnost
vzniknutych nakladov spojenych s kipou a predovsetkym kvalita produktov.

5.2 SWOT analyza spotrebitel’a

Silné stranky Slabé stranky

Pravidelnost nakupov. VyZadovanie platby na fakturu.

Dlhodoba lojalita pri spokojnosti. Riziko platobnej neschopnosti spotrebitela.
Prilezitosti Hrozby

Rastuci trend prace z domu. ZniZovanie prevadzkovych rozpoctu firiem
Rastuci trend hybridnej kancelarie. v dobe krizy.

5.3 Analyza trhovej konkurencie

Na Slovensku posobia tri hlavné skupiny konkurentov v oblasti kancelarskej techniky.
Prvu a najsilnejSiu skupinu tvoria velké e-shopy ako Alza.sk alebo NAY.sk. Tato skupina prekryva
priblizne 65 % trhu vdaka masivnemu marketingu a Sirokej sieti vydajnych miest. Druhou
skupinou su $pecializovani predajcovia kanceldrskych potrieb, napriklad SEVT, s odhadovanym
podielom 25 %, ktori disponuju etablovanymi B2B vztahmi. ZvySnych 10 % trhu tvoria lokdlne
kamenné predajne a menSsie regiondlne e-shopy, do ktorého patri aj TISVOM, s.r.o. Hlavnou
slabinou velkych hracov je chybajiuca uzka Specializdcia a menej osobny pristup k firemnym
klientom. Specializovani predajcovia zase €asto trpia vy$§imi cenami.

54 SWOT analyza podniku voc¢i konkurencii

Silné stranky Slabé stranky

NizsSie prevadzkové naklady. Poznatelnost znacky.

Uzka $pecializacia na B2B. Pociatocny rozpocet na marketing.
Prilezitosti Hrozby

Vyhodnejsie kvalitnejSie produkty. Cenové vojny medzi e-shopmi.
Moznost platby na faktaru. Marketingové kampane konkurencie.



6 Manazment a organiza¢na Struktura podniku

6.1 Vlastnictvo podniku a profil manazmentu

Spolocnost TISVOM, s.r.o. je pravnickou osobou s pravnou formou spoloénosti
s ru¢enim obmedzenym. Jedinym zakladatelom spolo¢nosti je Ing. Tomas Svagerko, ktory je
100 % vlastnikom obchodného podielu. Ing. Tomas Svagerko zaroven pdsobi ako jediny konatel
a riaditel' spolo¢nosti. Ing. Toma$ Svagerko je absolventom Ekonomickej fakulty Technickej
univerzity v KoSiciach a studium v odbore ekonomiky mu poskytuje teoretické a praktické
skusenosti v oblasti financii a riadenia podniku.

6.2 Organizacna Struktira a kompetencie

RIADITEL
SPOLOCNOSTI
|
\ \
SPECIALISTA ,
ZAKAZNICKEJ PODPORY SKLADNIK LRSS TEDy UCTOVNIK

A SPRAVY E-SHOPU SPECIALISTA

Riaditel spolo¢nosti

Strategické riadenie, financie, nakup a vyjedndavanie s dodavatelmi, vedenie timu.
Specialista zdkaznickej podpory a spravy e-shopu

Priama komunikdcia so zakaznikmi, vybavovanie a evidencia objednavok v systéme, sprava
produktového katalégu a aktualizacia cien.

Skladnik

Prijimanie tovaru od distributorov, kontrola skladovych zasob.

Marketingovy Specialista

Tvorba a optimalizacia online reklamnych kampani, budovanie znacky TISVOM.
Uctovnik

Vedenie Uctovnictva a miezd (zabezpecené externou Uctovnou kancelariou).



7

Casovy harmonogram

FAZA PRIPRAVY [

FAZA SPUSTENIA [

NABEHOVA FAZA [

FAZA EXPANZIE [

OKTOBER 2026

Konzultacia podnikatelského zdmeru s odbornikmi,
danovymi poradcami a pravnikmi.

Oficidlna registracia spoloc¢nosti TISVOM, s.r.0. v
Obchodnom registri.

Prendjom skladovych a administrativnych priestorov v
KoSiciach, uzatvorenie zmlav s oficidlnymi distribitormi
kancelarskej techniky.

NOVEMBER 2026

Spustenie internetového e-shopu do plnej prevadzky.
Spustenie online marketingovych kampani.
DECEMBER 2026

Vyhodnotenie prvych predajov, optimalizacia
logistickych procesov v koSickom sklade a Uprava
marketingovej stratégie.

Ziskanie prvych stalych B2B zakaznikov.

ROK 2027

Zavedenie mozZnosti platby na fakturu pre overenych a
stalych obchodnych partnerov.

Dosiahnutie bodu zvratu 6 aZz 8 mesiacov od spustenia.

Dosiahnutie planovaného trhového podielu 0,20 % v
B2B segmente kancelarskej techniky na Slovensku.

ROK 2028 - 2029

Zvysenie ziskovostina 5 % az 8 % z obratu.
Zvysenie trhového podielu na 1,00 % az 1,50 %.
Rozsirenie ponuky o ekologicky sortiment.

ROK 2030 - 2031

Moznost geografickej expanzie e-shopu na zahranicné
trhy, ako napriklad Ceska republika, Madarsko, Polsko.



8 Rizikove faktory

8.1 Konkuren¢né rizika

Dominantny a znamy hraci na trhu mozu docasne znizit ceny vybraného tovaru pod
nakupne ceny malych e-shopov. Firma TISVOM, s.r.0. sa nesustredi na najvacsie zniZzovanie cien,
ktoré by prildkalo mnoZstvo zdkaznikov v danom segmente, ale na pridanu hodnotu v B2B
segmente. V ramci konkurenéného prostredia méZze ziskavanie dévery B2B zdkaznikov pri novej
znacke trvat dlhSie neZ sa planovalo. Opatrenim pred rizikom pomalSieho narastu
poznatelnosti znacky je cieleny digitalny marketing v kombindcii s priamym oslovenim firiem.

8.2 Financné rizika

Jednym z finanénych rizik je druhotna platobna neschopnost zo strany firemnych
zdkaznikov. Prevenciou pred finanénym rizikom je nastavenie r6znych prisnych pravidiel, ako je
napriklad overovanie platobnej bonity zdkaznika a stanovenie kreditnych limitov. Riziko
prekrocenia planovanych prevadzkovych ndkladov podnik eliminuje tvorbou dostatocnej
financnej rezervy a pravidelnou kontrolou rozpoctu.

8.3 Operativne rizika

V oblasti logistiky a prevadzky sa podnik moéZe stretnut srizikom vypadku
dodavatelskych retazcov a rizikom nedostupnosti tovaru u vyrobcu. Spolo¢nost vie eliminovat
toto riziko diverzifikaciou dodavatelov a zmluvnou spolupracou. Vypadky e-shopu alebo uniky
dat vie podnik zabezpelit dennym cloudovym zilohovanim a dodrZiavanim prisnych
bezpecénostnych standardov.

8.4 Personalne rizika

Riziko vypadku klti¢ového zamestnanca podniku, ako je napriklad skladnik alebo
zamestnanec zakaznickej podpory vie podnik vyriesit zavedenim zastupitelnosti v time.
Primarnym rieSenim je kriZzové zaskolenie zamestnancov tak, aby zakladné operativne ¢innosti
dokazal prevziat iny ¢len timu alebo popripade konatel.

8.5 SWOT analyza podniku

Silné stranky Vdha Hodnotenie Skdre
Uzka $pecializacia na B2B segment a firmy. 0,30 5 1,50
Nizke prevadzkové naklady. 0,25 4 1,00
Efektivny logisticky model. 0,25 4 1,00
Kvalitné produktové portfdlio. 0,20 4 0,80
Prilezitosti - - 4,30
Vyhodnejsie kvalitnejSie produkty. 0,40 5 2,00
Rastuci dopyt po ekologickejSich tovaroch. 0,35 4 1,40
Zavedenie pravidelnych dodavok tovaru. 0,25 3 0,75
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Slabé stranky -

Poznatelnost znacky. 0,35
Pociatocny rozpocet na marketing. 0,25
Obmedzena skladové kapacita. 0,25
Riziko platobnej neschopnosti zakaznika. 0,15
Hrozby -

Cenové vojny medzi e-shopmi. 0,40
Marketingové kampane konkurencie. 0,30
Znizovanie firemného rozpoctu v dobe kriz. 0,30

Spolocnost ma silnu poziciu vdaka B2B Specializacii a nizkej nakladovosti, ¢o jej dava
dobry zaklad pre vyuZitie trhovych prilezitosti v oblasti kvalitnych a ekologickych produktov.
Najvacsou vyzvou a rizikom vsak zostdva nizka poznatelnost znacky, obmedzeny pociatocny
rozpocet na marketing a cenové vojny e-shopov na trhu. Pre dalsi Uspech by sa mala zamerat
na cielené oslovovanie B2B zdkaznikov a zavedenie zmluvnych pravidelnych doddvok, ¢im sa
vyhne cenovému tlaku konkurencie. SWOT analyza vo vSeobecnosti potvrdzuje vysoku
Zivotaschopnost podniku. Vdaka prevaha silnych stranok a prilezitosti ma podnik vytvorené

vyborné predpoklady na stabilné fungovanie a buduci rast.
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0,75
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1,20
0,90
3,70



9  Financ¢ny plan

Financny plan spolo¢nosti TISVOM, s.r.0. vychadza z planovaného predaja kancelarskej
techniky a spotrebného materidlu v B2B sektore na Uzemi Slovenska. Je zostaveny pre
obchodny model zaloZzeny na online predaji kanceldrskeho nabytku bez vlastnej vyroby a bez
rozsiahleho vlastného skladu.

9.1 Pociatocné financovanie

Polozka Suma
Tvorba webu 500 €
Administrativne a technické vybavenie 300 €
Prevadzkova rezerva 1500 €
Marketing 500 €
Spolu 2 800 €

9.2 Planovan¢ vynosy a trzby

Trzby spolo¢nosti budu generované najma cez e-shop kancelarskej techniky (tlaciarne,
skenery, skartovacky, laminatory) a spotrebného materidlu (tonery, papiere). Spolo¢nost
planuje dosahovat obchodnld marzu v rozmedzi 12 % az 18 %. V prvom roku je ciefom
dosiahnut podiel 0,20 % z celkového slovenského B2B trhu kanceldrskej techniky s postupnym
ndrastom na 1,00 % aZz 1,50 % v nasledujucich rokoch. V tretom roku fungovania podnik
predpoklada Cisty zisk na Urovni 5 % az 8 % z obratu.

9.3 Trojro¢ny financny vyhlad

Ukazovatel Prvy rok Druhy rok Treti rok
Rocné trzby 50000 € 250000 € 600 000 €
Naklady na tovar 41000 € 205 000 € 492 000 €
Hrubd marza (18%) 9000 € 45 000 € 108 000 €
Prevadzkové a mzdové naklady 25000 € 35000 € 60 000 €
Hospodarsky vysledok -16 000 € 10 000 € 48 000 €
Cista ziskovost strata 4,00 % 8,00%

9.4 Analyza bodu zvratu

Bod zvratu predstavuje Uroven trzieb, pri ktorej sa celkové vynosy rovnaju celkovym
nakladom. Planovany ¢as dosiahnutia bodu zvratu podniku je do 8 mesiacov od spustenia
prevadzky. Po dosiahnuti bodu zvratu bude kazdy dalsi predaj generovat Cistejsi zisk vdaka
stabilne nastavenym fixnym nakladom a optimadlnej marzi.
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