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1. Uvodné naleZitosti

1.1. Struc¢né zhrnutie

Podnikatel'sky plan predstavuje navrh podnikatel'skej ¢innosti spolo¢nosti Stolicka &
Stolik, s. r. 0., ktora sa bude zameriavat’ na nakup a predaj kancelarskeho nabytku.

Hlavnym predmetom ¢innosti podniku bude ponuka nabytku uréené¢ho na vybavenie
kancelérii, pracovisk a d’alsich priestorov uréenych na administrativnu alebo podnikatel'skt
¢innost’.

Spolo¢nost” bude svoju ponuku orientovat’ najmi na kancelarske stoly, kancelarske
stolicky, ergonomické stolicky, skrine, uloZné priestory a d’alsi kancelarsky nabytok.

Cielom bude poskytovat' zakaznikom vyrobky, ktoré spajaji funkcnost’, praktické
vyuzitie, vhodny dizajn a primerand cenu.

Podnik bude svoju ¢innost’ vykonavat' predovsetkym prostrednictvom nakupu tovaru od
dodavatel'ov a jeho nasledné¢ho predaja kone¢nym zakaznikom.

Hlavnym ciel'om spolo¢nosti bude postupne vybudovat’ stabilnu zakaznicku zakladmu,
vytvorit’ dobré meno podniku a dosiahnut’ stabilné hospodarske vysledky.

1.2. Harok s faktami

Obchodné meno Stolicka & Stolik, s. r. o.

Pravna forma spolo¢nost’ s ru¢enim obmedzenym
Sidlo Letna 1, 040 01 KoSice

ICO 20260013

DIC 2026000013

Konatel Kristina Sidorova

Vlastnici Kristina Sidorova

Zakladné imanie 5000 €

Predmet podnikania Nakup a predaj kancelarskeho nabytku
Miesto pdsobenia  Kosice

Telefon 0904 555 666

E-mail kristina.sidorova@student.tuke.sk



2. POPIS PODNIKU
2.1 Historia podniku

Spolo¢nost’ Stolicka & Stolik, s. r. 0. vznika s cielom pdsobit’ na trhu kancelarskeho
nabytku a poskytovat’ zdkaznikom rieSenia pre vybavenie pracovnych priestorov.

Podnik bol zalozeny dna 22. 09. 2026. Zakladatel'om spolo¢nosti je Kristina Sidorova.

Do6vodom vzniku podniku je zaujem o predaj kancelarskeho ndbytku a vytvorenie
spolo¢nosti, ktord bude zdkaznikom poskytovat’” vhodny vyber kancelarskeho vybavenia.
Podnik sa bude snazit' reagovat na potreby zakaznikov a ponukat produkty podla ich
poziadaviek.

2.2 Sucasny stav podniku

Spolo¢nost’ bude pdsobit’ ako obchodny podnik. Jej hlavnou ¢innostou bude nakup
kancelarskeho nabytku od dodavatelov a jeho nasledny predaj zdkaznikom.

Medzi hlavné ¢innosti podniku bude patrit’:
e vyber a nakup tovaru od dodavatelov,
o predaj kancelarskeho nabytku,
e komunikacia so zakaznikmi,
e prijimanie a vybavovanie objednavok,
e zabezpecenie dodania tovaru,
o rieSenie reklamacii,
o starostlivost’ 0 zakaznikov,
e propagacia podniku a jeho ponuky.

Podnik bude vytvarat ponuku tak, aby dokazal oslovit podnikatel'ské subjekty, firmy,
zivnostnikov, ale aj jednotlivych zdkaznikov.

2.3. Ciele podniku
Kratkodobé ciele
Medzi kratkodobé ciele podniku patria:
e Uspesné uvedenie podniku na trh,
e Ziskanie prvych zékaznikov,
e vytvorenie stabilnej ponuky kancelarskeho nabytku,
e nadviazanie spoluprace s dodavatel'mi,
e vytvorenie dobrého mena podniku,

e dosiahnutie prvych trzieb,



« vytvorenie stabilného systému predaja.

Strednodobé ciele
V strednodobom horizonte chce podnik:
o rozsirit’ zakaznicku zakladiu,
e rozsirit’ ponuku vyrobkov,
e zvysit objem predaja,
e nadviazat’ spolupracu s vi¢$im poctom podnikatel'skych subjektov,

e zlepSovat sluzby poskytované zdkaznikom.

Dlhodobé ciele

Dlhodobym cielom bude vybudovanie stabilnej spolo¢nosti s dobrym postavenim na
trhu kancelarskeho nabytku. Podnik chce postupne rozsirovat’ svoje pdsobenie, sortiment a
pocet zakaznikov.



3. ANALYZA VYROBKU

Hlavnym predmetom podnikania spolo¢nosti bude ndkup a predaj kancelarskeho
nabytku. Ponukané vyrobky budu urcené predovsetkym na vybavenie kancelarii, pracovisk a
priestorov ur¢enych na administrativnu ¢innost’.

3.1 Sortiment vyrobkov a ich spoPahlivost’
Zéakladny sortiment bude tvorit’ najma:

o kancelarske stoly,

o kancelarske stolicky,

o ergonomické kancelarske stolicky,

o rokovacie stoly,

o kancelarske skrine,

e regaly a tlozné priestory,

e kancelarske zostavy,

o doplnkovy kancelarsky nabytok.

Kancelarsky nabytok musi spifiat’ poziadavky na funkénost’, praktickost a vhodnost' na
kazdodenné pouzivanie. Pri kancelarskych stoloch je ddlezitd najmi dostato¢na pracovna
plocha a stabilita. Pri kancelarskych stolickach je dolezitd pohodInost’, nastaviteI'nost’ a vhodné
ergonomickeé vlastnosti.

Skrine a regaly sluzia predovsetkym na organizaciu a uloZenie dokumentov, kancelarskych
potrieb a d’alSiecho vybavenia.

Spolahlivost’ ponukaného nabytku bude zavisiet’ najmd od kvality pouzitych materialov,
spracovania a dodavatel'a. Podnik bude pri vybere sortimentu prihliadat’ na kvalitu vyrobkov a
ich vhodnost’ na kazdodenné pouzivanie.

Dolezitou sticast'ou bude aj poskytovanie informacii zakaznikom o vlastnostiach vyrobkov
a podmienkach ich pouzivania.

3.2 Vlastnicke vztahy

Tovar ponukany spolo¢nost'ou bude obstaravany od externych dodavatel'ov. Vlastnicke vztahy
k jednotlivym vyrobkom budi vyplyvat z obchodnych vztahov medzi spolo¢nostou a
dodavatel'mi.

3.3 Buduci rozvoj vyrobkov

V buducnosti bude podnik svoju ponuku postupne rozSirovat podla poZiadaviek
zakaznikov a vyvoja trhu.

Rozvoj sortimentu méZe zahfnat’ najma:

e rozSirenie ponuky ergonomickych vyrobkov,



nove typy kancelarskych stolov,
moderné tlozné systémy,
kancelarske zostavy,

doplnky pre pracovisko.



4. ANALYZA TRHU
4.1 Charakteristika trhu

Spolo¢nost’ bude posobit’ na trhu kancelarskeho ndbytku. Tento trh tvoria podniky,
organizacie, zivnostnici a jednotlivci, ktori potrebuju vybavit’ alebo obnovit’ svoje pracovné
priestory.

Podnik bude posobit’ ako obchodny ¢lanok medzi dodavatel'mi kancelarskeho ndbytku
a kone¢nymi zakaznikmi.

Potencidlnymi zdkaznikmi spolo¢nosti budu najma:
e malé a stredné podniky,
e  Zivnostnici,
e VicSie firmy,
o kancelarie,
o Skoly a inStitacie,
e jednotlivci.

Uzemie pdsobenia: Slovensko

4.2 Cielovy trh a predpokladany podiel na trhu

Ciel'ovym trhom budu predovsetkym firmy a podnikatelia, ktori potrebuju vybavit’ svoje
kancelarske priestory. Druhou skupinou budu jednotlivi zdkaznici, ktori si zariad’'uju pracovné
miesto doma alebo potrebuju jednotlivé kusy kancelarskeho nabytku.

Podnik sa bude snazit’ ponukou reagovat’ na potreby oboch skupin.

Predpokladany podiel spolo¢nosti na trhu bude zavisiet od velkosti trhu, poctu
konkurentov, cien, rozsahu sortimentu a Gspesnosti predaja.

4.3 Trendy a rastovy potencial

Rastovy potencial podniku bude zavisiet od vyvoja podnikatel'ského prostredia a od
potreby firiem a jednotlivcov vybavovat’ a obnovovat pracovné priestory.

Priestor na rozvoj predstavuje najmi rozsirenie sortimentu, predaj prostrednictvom
internetu, orientacia na ergonomické vyrobky a rozsirenie pdsobnosti na d’alSie izemia.

Predaj bude realizovany prostrednictvom internetového obchodu. Distriblcia vyrobkov
bude zabezpecovana dodavatel'mi.



5. ANALYZA SPOTREBITELA
5.1 Charakteristika spotrebitel’ov a ich potreby

Spotrebitel'ov spolo¢nosti mozno rozdelit’ do niekol’kych zakladnych skupin.

Prvou skupinou su podnikatel'ské subjekty, ktoré potrebuji kancelarsky nabytok pre
svojich zamestnancov a pracovné priestory.

Druht skupinu tvoria jednotlivci a domacnosti, ktoré si zariad’'uju domacu kancelariu
alebo pracovny kat.

Cielova skupinu tvoria najmé zékaznici z KoSic a okolitych obci. Pri individudlnych
zékaznikoch sa podnik zameria predovsetkym na dospelych l'udi vo veku priblizne 18 az 60
rokov, Studentov a domacnosti zariad’ujuce si pracovny priestor. Pri firemnych zékaznikoch
nebude rozhodujuci vek, ale najmi velkost organizacie, pocet zamestnancov a potreba
kancelarskeho vybavenia.

Zakaznici pri vybere kancelarskeho nabytku prihliadaju najmé na:

e cenu,

o kvalitu,

e dizajn,

o funkénost,
e rozmery,

e pohodlie,

e Zivotnost,

e dostupnost’,

e moznost dodania,

e zarucné podmienky.

Spoloc¢nost’ sa bude snazit’ tieto poziadavky zohl'adiiovat’ pri vybere sortimentu.

5.2 UZitok spotrebitel’a

Pontikané vyrobky prinesu zdkaznikovi najmi mozZnost’ vytvorit funkéné a pohodlné
pracovné prostredie. Spravne zvoleny kancelarsky nabytok moze zaroven prispiet’ k lepSej
organizacii pracovneho priestoru. Pri ergonomickych stolickach je vyznamnym faktorom
pohodlie pri dlh§om sedeni a moZnost’ nastavenia podl'a individudlnych potrieb pouZivatela.



6. ANALYZA KONKURENCIE

Na trhu kancelarskeho nabytku bude spolo¢nost’ konkurovat’ podnikom, ktoré ponikaja
podobny alebo substituény sortiment.

6.1 Profil konkurentov
Konkurenciu mozno rozdelit’ na:
Priamu konkurenciu — predajcovia kancelarskeho nabytku, ktori pontkaji podobny sortiment.

Nepriamu konkurenciu — velké obchodné retazce, internetové obchody a predajcovia
univerzalneho nabytku.

6.2 Porovnanie vyrobkov a postavenie na trhu

Spolo¢nost’ bude svoje vyrobky porovnavat’ najma z hladiska ceny, kvality, dizajnu,
dostupnosti, rozsahu sortimentu a poskytovanych sluzieb.

Pri vstupe na trh bude spolo¢nost’ novym alebo rozvijajicim sa podnikom, preto bude
jej pociatocné postavenie zavisiet’ od schopnosti ziskat’ zdkaznikov a vytvorit’ si dobré meno.

6.3 Silne a slabé stranky konkurencie

Za silné stranky konkurencie mozno povazovat najmi existujice meno na trhu,
skasenosti, vytvorenu zakaznicku zakladiiu a SirS§ie moznosti nakupu.

Medzi slabé stranky niektorych konkurentov moéze patrit’ menSia flexibilita, menej
individualny pristup alebo uzsi vyber v urcitej skupine vyrobkov.

Spolo¢nost’ Stolicka & Stolik, s. r. 0. chce svoju konkurencieschopnost’ budovat’ najma
na vhodnom sortimente, primeranej cenovej urovni, osobnom pristupe a snahe prispdosobit’
ponuku poziadavkam zakaznikov.
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7. ORGANIZACNA STRUKTURA A MANAZMENT

Spoloc¢nost’ bude zalozena ako spolo¢nost’ s ru¢enim obmedzenym.
Vlastnik : Kristina Sidorova — podiel 100 %
Konatel: Kristina Sidorova

Za riadenie podniku bude zodpovedat’ konatel’ spolo¢nosti. Jeho ulohou bude riadit
podnik, rozhodovat’ o jeho d’alSom smerovani, zabezpecovat’ obchodné vztahy a kontrolovat’
hospodarenie spolo¢nosti.

Vzdelanie konatel’a: vysokoSkolské 2. stupiia
Odborné znalosti: z oblasti obchodu, podnikania a financii
Navrhovana organiza¢na Struktura:

Konatel’ spolo¢nosti

!
Obchod a predaj

l

Administrativa a uctovnictvo

!
Sklad a distriblcia

Pracovna

. Pocet Hlavné ulohy
pozicia
Konatel 1 riadenie podniku, predaj a komunikacia so zakaznikmi,
prijem, kontrola a vydaj tovaru
Spracovanie uctovnictva a priprava uctovnych a danovych
Externy uétovnik podkladov
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8. CASOVY HARMONOGRAM

Casovy harmonogram uréuje postup jednotlivych krokov potrebnych na zalatie a
nasledné rozvijanie podnikatel'skej ¢innosti.

Aktivita Termin
Zalozenie spolo¢nosti 1. mesiac
Vyber dodavatel'ov 2. mesiac
Uzatvorenie dodavatel'skych zmlav 2. mesiac
Vyber sortimentu 3. mesiac
Spustenie predaja 4. mesiac
Ziskanie prvych zékaznikov 4. mesiac
Vyhodnotenie prveho obdobia 6. mesiac
Rozsirenie sortimentu 1. rok
Rozsirenie pdsobnosti 2. rok

Casovy harmonogram bude mozné upravovat’ podla skuto¢ného vyvoja podnikania.
Jednotlivé ciele na seba nadvéizuju a ich splnenie bude vytvarat’ podmienky na d’alsi rozvoj
spolo¢nosti.
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9. RIZIKOVE FAKTORY - SWOT ANALYZA

SWOT analyza sluzi na identifikaciu vnatornych silnych a slabych stranok podniku a
vonkajsich prilezitosti a hrozieb.

Silné stranky — Strengths

o zameranie na kancelarsky nabytok,

o prehladna Specializdcia podniku,

e moznost’ vytvorenia Sirokého sortimentu,

e moznost individudlneho pristupu k zdkaznikovi,

« orientécia na firmy aj jednotlivcov,

e moznost’ pruzne reagovat’ na poziadavky zdkaznikov,

e moznost’ postupného rozsirovania podnikania.
Slabé stranky — Weaknesses

e novy podnik bez dlhodobej historie,

e nevybudovana zakaznicka zakladna,

o zavislost’ od dodavatelov,

e obmedzené finan¢né zdroje v zaciatkoch podnikania,

e nizSia znamost’ znacky,

e mensSie skisenosti v porovnani s etablovanymi konkurentmi.
Prilezitosti — Opportunities

e rast zaujmu o vybavenie domacich kancelarii,

e rozSirenie predaja prostrednictvom internetu,

e rozSirenie sortimentu ergonomickych vyrobkov,

e ziskavanie firemnych zakaznikov,

e spolupraca s podnikatel'skymi subjektmi,

e rozsirenie geografického pdsobenia,

e vytvaranie dlhodobych vzt'ahov so zakaznikmi.
Hrozby — Threats

« silna konkurencia,

e rast ndkupnych cien,

« rast nakladov na dopravu,
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e pokles dopytu,
e zmena spotrebitel'skych preferencii,

 rast prevadzkovych nakladov.

VNUTORNE FAKTORY

Silné stranky: Specializacia » Sortiment « Flexibilita « Individualny pristup

Slabé stranky: Novy podnik * Nizka znamost’ ¢ Zavislost’ od dodavatel'ov * Obmedzené zdroje
VONKAJSIE FAKTORY

Prilezitosti: Internetovy predaj « Ergonomické vyrobky ¢ Firemni zdkaznici * Roz§irenie trhu
Hrozby: Konkurencia * Rast cien « Dopravné naklady ¢ Pokles dopytu

Na zdklade SWOT analyzy bude cielom podniku vyuzivat' svoje silné stranky a
dostupné prilezitosti a zaroven postupne odstranovat’ slabé stranky a pripravovat’ sa na mozné

hrozby.
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10. FINANCNY PLAN

Na zacatie podnikania bude potrebné zabezpecit' financ¢né prostriedky na nakup prvého
tovaru, propagéciu a Ghradu nevyhnutnych prevadzkovych vydavkov.

Pociatocné financovanie moze byt zabezpecené z vlastnych financnych prostriedkov
zakladatel’ky. V pripade potreby moze spolo¢nost’ v budicnosti zvazit' aj iné moznosti
financovania.

Medzi hlavné néklady spolo¢nosti budu patrit’:
o nakup kancelarskeho nadbytku od dodavatelov,
o néklady na propagéaciu a reklamu,
e administrativne a ictovné sluzby,
e bankové a iné prevadzkové poplatky,
e pripadné naklady na skladovanie alebo prendjom priestorov.

V pociatocnej faze bude spolocnost’ fungovat’ s jednou osobou, ktord bude zaroven
konatel'kou a bude zabezpecovat’ hlavné ¢innosti podniku. Tym sa znizi potreba zamestnavat’
d’algich pracovnikov. Uétovnictvo sa bude zabezpecovat externe podl'a potreby.

Skuto¢na vyska nakladov bude zavisiet od podmienok dodavatel'ov, sposobu predaja a
rozsahu podnikatel’'skej ¢innosti.

Pre dlhodobu udrzatelnost’ bude dolezité vyberat’ spolahlivych dodédvatel'ov, sledovat
nakupné a predajné ceny a zabezpecit', aby prijmy z predaja posta¢ovali na pokrytie vSetkych
nakladov spolo¢nosti.
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