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1. Sumar

Spoloénost Pasty nabytok, s.r.o. je novozaloZend obchodné spoloénost so sidlom v meste Kosice,
posobiaca v odvetvi predaja a distribtcie kancelarskeho nabytku. Firma vznikla zapisom do
Obchodného registra s vyskou zakladného imania 5 000 €, ktoré je plne splatené z vlastnych
vkladov zakladatela.

Zakladatel'om a kl'i€ovym predstavitelom spolo¢nosti je Jozef Pastir¢ak, absolvent Ekonomickej
fakulty Technickej univerzity v Kosiciach, ¢o poskytuje odborné teoretické aj praktické predpoklady
pre efektivne riadenie podniku. Spoloénost zamestnava celkovo 8 zamestnancov, priom pracovnici
pokryvaju klucové operativne, obchodné, finan¢né aj dizajnové funkcie podniku.

Hlavnym predmetom podnikania je nakup, predaj a distribticia kvalitného a moderného
kancelarskeho nabytku. Cielovy segment tvoria primarne pravnické osoby (firmy) a Zivnostnici,
pricom sekundarnu skupinu zakaznikov predstavuju individualni odberatelia (obyvatel'stvo) z Kosic
a sirsSieho okolia.

Marketingova stratégia bude zabezpecovana primarne vyuiitie letakovych kamparnovych nastrojov,
dopliiané reklamou v lokélnej televizii a inzerciou v regionalnej tlaci

V kosickom regione existuje mnoho firiem, ktoré sa zaoberaju predajom nabytku. Klicovou
konkuren¢nou vyhodou podniku bude ponuka sortimentu a sluzieb za ceny nizsie v priemere 0 20 %
v porovnani s regionalnou konkurenciou



2. Charakteristika spolocnosti a predmety Cinnosti

2.1 Histdria, poslanie a opis c¢innosti

Spoloénost Pasty nabytok s.r.o. bola zaloZena s cielom uspokojit rastici dopyt po kvalitnom,
cenovo pristupnom a esteticky modernom vybaveni pracovnych priestorov v kosickom regiéne.

Hlavnou myslienkou vzniku podniku je vytvorenie prijemnej atmosféry na pracovisku, ktora priamo
prispieva k zvySovaniu pracovného vykonu zamestnancov a nasledne ku generovaniu vyssej
ziskovosti odberatel'skych subjektov.

Firma poOsobi ako efektivitu zvysujlci sprostredkovatel'sky ¢lanok medzi dodavatelmi ci
vel'koskladmi kancelarskeho nabytku a koneénymi zakaznikmi.

Zakladné aktivity podniku:

e Nakup kancelarskeho nabytku: Obstaravanie tovaru priamo od dodavatelov a z
velkoskladov za vyhodné nakupné podmienky.

Predaj nakupeného tovaru: Realizacia maloobchodného a velkoobchodného predaja pre
firmy, Zivnostnikov aj domacnosti.

Distribucia zakupeného tovaru: Zabezpecovanie dovozu a logistiky priamo k klientovi.

Propagacia produktov: Vykonavanie marketingovych aktivit prostrednictvom réznych
foriem reklamy.

e Pomocné a odborné prace: Poskytovanie poradenskych a dopinkovych sluZieb v oblasti
zariadovania kancelarskych interiérov.

Hlavné vyhody firmy na trhu:
o Siroky sortiment pontkaného nabytku.
e Vysoka kvalita predavanych komodit.
e Moderny vzhl'ad produktov zodpovedajuci aktualnym trendom.

¢ Rychle dodanie realizovanych objednavok.



2.2 Legislativne predpoklady a identifikacné udaje

Spoloénost splnila vietky zakonné predpoklady pre vykon podnikatel'skej é¢innosti na izemi
Slovenskej republiky. Podnika na zaklade Zivnostenského listu vydaného Zivnostenskym oddelenim
Obvodného uradu v KoSiciach.

Identifikacné a registracné udaje spolo¢nosti:

Parameter Registraény udaj / Skutoénost
Obchodné meno Pasty nabytok, s.r.o.

Pravna forma Spoloénost s ruéenim obmedzenym
Sidlo Bauerova 19, 040 23 Kosice
Zakladné imanie 5000 €

Organ vydania Zivnostenského listu [Obvodny trad v Kosiciach, Zivnostenské oddelenie

¢ Kipa tovaru na ucely jeho predaja kone€énému spotrebitelovi
Predmety ¢innosti

e Distriblicia zakupeného tovaru




3. Organizacna Struktura, manazment a ciele

3.1 ManaZment a kltGcovi predstavitelia

Vedenie spolocnosti tvori kvalifikovany manazérsky tim zodpovedny za strategické riadenie,
obchodnu politiku a finanénu stabilitu podniku.

¢ Riaditel spolocnosti: Jozef Pastircak
o Vzdelanie: Technicka univerzita v KosSiciach, Ekonomicka fakulta.

o Zodpovednost: Celkové riadenie spoloénosti, reprezenticia, strategické planovanie,
dodavatel'ské vztahy.

e Zastupca riaditela pre ekonomiku a marketing:
o Vzdelanie: Ekonomicka fakulta v Bratislave, Obchodna fakulta.

o Zodpovednost: Riadenie finanénych tokov, ekonomické analyzy, tvorba a realizacia
marketingovej stratégie, riadenie obchodu.

3.2 Organizacna Struktura a zamestnanci

Spoloénost disponuje 8 pracovnymi poziciami. Organizaéna $truktura je navrhnuta linedrne s
cielom zabezpe¢it pruznii komunikaciu, nizke administrativne naklady a rychle rozhodovanie.

Hierarchické usporiadanie pozicii:
¢ Riaditel
o Zastupca riaditela pre ekonomiku a marketing
= Sekretarka
= Ekonoém a uctovnik
=  Obchodnireprezentanti (2x Dealer)
=  Predajny personal (2x Predavacka)
= Navrhar interiérov (Dizajnér)
3.3 Ciele firmy, Casovy harmonogram a umiestnenie prevadzky
Ciele spolocnosti a casovy harmonogram (Milestones):
e Kratkodobé ciele (Horizont 0 — 12 mesiacov):

o Rychle uvedenie znacky do povedomia potencialnych zakaznikov v KoSiciach a
blizkom okoli.

o Prezentacia a budovanie dobrého mena firmy (goodwill) prostrednictvom
kvalitnych sluzieb a letakovej kamparnovej stratégie.

o Ziskanie stabilnej pociatocnej klientskej zakladne a dosiahnutie bodu zvratu do 6.
mesiaca prevadzky.



e Dlhodobé ciele (Horizont 12 — 36 mesiacov):
o Postupné rozsirovanie kapacitnych moznosti a dodavaného produktového portfélia.

o Rozsirovanie okruhu doplnkovych sluzieb (napr. komplexné architektonické navrhy
kancelarii na mieru).

o Regiondlna expanzia posobnosti mimo mesta Kosice — vytvorenie obchodnych
zastupeni a pobociek v mestach Presov (do 24 mesiacov) a Poprad (do 36
mesiacov).

Umiestnenie prevadzky: Firma sidli v prenajatych priestoroch na Bauerove;j ulici ¢.19 v KoSiciach



4. Prieskum trhu, marketingova stratégia a SWOT analyza

4.1 Analyza trhu, zakaznikov a konkurencie

Mesto Kosice ako metropola vychodného Slovenska disponuje vysokou koncentraciou
podnikatel'skych subjektov (vyrobnych, obchodnych a poskytujtcich sluzby), ¢o vytvara priaznivé
prostredie pre dopyt po kanceldrskom vybaveni. Napriek nepriaznivejsSim celkovym hospodarskym
podmienkam predstavuje kancelarsky nabytok nevyhnutny prvok pre fungovanie firiem aj
jednotlivcowv.

Trhové prostredie v KoSiciach sa vyznaéuje pritomnostou viacerych konkurenénych predajcov
nabytku.

Cielové segmenty:

1. Firmy a spolocnosti (hlavny segment — zariad'ovanie a obnovovanie kancelarskych
priestorov).

2. Zivnostnici (hlavny segment — domace kanceldrie a mensie prevadzky).

3. Individudlni odberatelia / obyvatel'stvo (doplnkovy segment — Studentsky a domaci
nabytok).

UdrzZatelnost konkurenénej vyhody (20 % cenovy predstih): Hlavnou strategickou vyhodou Pasty
ndbytok, s.r.o. voci regiondlnej konkurencii je cenova politika — poskytovanie nabytku a stvisiacich
sluzieb v cenovej hladine nizSej v priemere o 20 % pri zachovani vysokej kvality a moderného
dizajnu. Tento cenovy predstih je dlhodobo udrzatelny vdaka:

e priamym odberatel'skym zmluvam s velkoskladmi bez dalSich sprostredkovatel'skych
¢lankov,

e Stihlej organizacnej struktire s nizkymi rezijnymi nakladmi,
o efektivnemu systému logistiky a planovania dodavok.
4.2 Marketingova a propagacna stratégia

Komunikaény mix je prisposobeny lokalnemu charakteru trhu a zamerany na oslovenie
podnikatel'skej sféry aj Sirokej verejnosti.

e Letakova kampan: Hlavny a najintenzivnejsi nastroj priameho oslovenia zakaznikov v
Kosiciach a okoli.

e Televizna reklama: VyuZitie vysielania v lokalnej televizii pre budovanie povedomia o
znacke a Sirenie dobrého mena.

¢ Inzercia: Pravidelné inzeraty v regiondlnej tla¢i zamerané na Specidlne akéné ponuky a
sezonne zlavy.



4.3 SWOT analyza a volba stratégie

Pre objektivne zhodnotenie vnutornych predpokladov a vonkajsieho prostredia bola vypracovana
SWOT analyza s bodovym hodnotenim jednotlivych faktorov .

Silné stranky (Strengths)

Faktor Bodové hodnotenie
Ceny kancelarskeho nabytku 4

Poloha firmy (centrum mesta) 5

Vyrobkova politika 4

Kvalita vyrobkov 3

Propagacia produktov 3

Celkovo Silné stranky 19

Slabé stranky (Weaknesses)

Faktor Bodové hodnotenie
Nedéveréivost voci novym produktom 4

Ekonomicka situacia 5

Zavislost od dodavatelov 3

Mala oblast posobenia 3

Celkovo Slabé stranky 15

PrileZitosti (Opportunities)

Faktor Bodové hodnotenie
Schopnosti a skusenosti majitela 2

Lahsi pristup k novym technologickym postupom a metédam 4

Znizovanie nakladov pri vyrobe kvalitnejSimi zariadeniami 5

Trhova prileZitost na trhu 4

Celkovo PrileZitosti 15




Hrozby (Threats)

Faktor Bodové hodnotenie
Zmeny vonkajSieho ekonomického a legislativneho prostredia 4

Pomaly rast odvetvia 3

Meniaci sa vkus a potreby zakaznikov 3

ZvySenie ndjomného 4

Celkovo Hrozby 14

Vyhodnotenie SWOT analyzy a volba stratégie: Na zaklade celkového bodového vyhodnotenia
(Silné stranky: 19, PrileZitosti: 15) sa spoloénost jednoznaéne nachadza v kvadrante SO (ofenzivna
stratégia).

Firma vyuiije svoje silné stranky na zachytenie trhovych prileZitosti. Hlavnym strategickym
zamerom podniku je koncentracia na neustaly rozvoj produktov a sluzieb a ich trvald inovacia, ¢o
umozni udrzat si konkurenény predstih a uspesne realizovat planovanu expanziu.

5. Financny plan a zdroje financovania

5.1 Kapitalova Struktura a zdroje financovania

Pociatocny kapitdl spolocnosti pri zaloZeni pozostava vyhradne z vlastnych zdrojov zakladatela, ¢o
eliminuje urokové zataZenie v zaiatoénej faze podnikania.

Zakladné imanie: 5 000 €

Krytie obehového majetku a zasob: Vzhl'adom na vysku zakladného imania je pociatocny
obehovy kapital vybalansovany vyuzivanim obchodného (dodavatel'ského) uveru —
vyjednanim splatnosti fakttr s velkoskladmi v dizke 30 aZ 60 dni. Tymto spdsobom sa
zabezpedi plynulé zasobenie predajne bez nutnosti okamzitého viazania vysokého
vlastného kapitalu v zasobach.

5.2 Financné vykazy a prognoza hospodarenia

Pre operativne riadenie podniku, monitorovanie likvidity a potreby pripadného externého
financovania bude management pravidelne zostavovat a vyhodnocovat 3 zidkladné finanéné vykazy:

1.

2.

Vykaz ziskov a strat (Vysledovka): Sledovanie vynosov a nakladov za ti¢tovné obdobie.

Planovana suvaha (Bilancia): Sledovanie vyvoja stavu aktiv (majetku) a pasiv (zdrojov
krytia).

Prehlad penainych tokov (Cash-flow): Riadenie realnych prijmov a vydavkov v hotovosti a
na Gétoch s cielom zabezpeéit trvalu platobni schopnost.






