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Chapter 1

Zakladné udaje a ciele podniku

1.1

deaje o nasej firme
Néazov firmy: JKHcompany, s.r.o.
Sidlo: Nemcovej 32; Kosice 04001
Predmet podnikania: Obchodn4 ¢innost
ICO: 20250941
DIC: 2025000941
ZI: 10000 EUR
Majitel firmy: Demianov Illia

Kontaktne tidaje: illia.demianov@student.tuke.sk

1.2 Historia a zakladné ¢innosti spoloc¢nosti

Spoloénost oficidlne vznikla 11.10.2025, ked sa jej zakladatel a majitel Demianov
Illia rozhodol podat Ziadost o zépis do obchodného registra.

Hlavné ¢innost spoloénosti spociva v odvetvi kancelarskeho nabytku, presnejsie
povedané, spoloénost sa zameriava na ndkup, predaj a doddvku kancelarskeho
ndbytku. Vo svojej podstate bude spolocnost posobit ako sprostredkovatel
medzi velkymi vyrobnymi spoloénostami a spoloénostami, ktoré potrebuji



kancelarsky ndbytok. Spolo¢nost je otvorend aj predaju tovaru pre jednotlivcov
s cielom zachytit aj tito ¢ast trhu.

1.3 Siucasny stav a ciele

Hlavnym zdrojom distribticie vyrobkov bude v tejto faze, v zaujme racionalizacie
vyuzivania finanénych prostriedkov, internetovy obchod. Bude slizit na kontakt,
predaj a vystavovanie Sirokého sortimentu tovarov. Tymto sposobom budeme
moéct minimalizovat naklady novozalozenej spoloénosti. Spoloénost zarovei
rokuje o moznosti prenajmu priestorov na prizemi nakupného centra Aupark,
ktory sa nachadza v centre mesta.

Kratkodobé ciele: vytvorenie pouzivatelsky privetivého internetového obchodu, prildkanie
zakaznikov prostrednictvom roznych zdrojov informacii, optimalizdcia
procesov dorucovania a kontaktu so zakaznikmi.

Dlhodobe ciele: v pripade tspesného splnenia kratkodobych cielov sa planuje: pokus o
otvorenie kamennej predajne, rozsirenie sortimentu a posobnosti spolocnosti,
zabezpecenie dodavok na velké vzdialenosti



Chapter 2

Analyza trhu a manazment
spoloc¢nosti

2.1 Trh, konkurencia a konec¢ny spotrebitel

Statistika ukazuje, ze trh s ndbytkom je pomerne velky a postupne rastie,
pricom hlavnymi trendmi st ergonémia a Setrnost k Zivotnému prostrediu.
Pokial ide o konkurenciu, nasa spoloénost nevidi ziadnu moznost alebo tizbu
konkurovat zndmym znackdm drahého nabytku, ale mé velky zdujem zaujaft
poziciu predajcu praktického, lacného a kvalitného nabytku.

Konkurenciu mozno &iastoéne charakterizovat cez SWOT v nasom pripade
cez SW:

e Silné stranky konkurencie: Velké firmy uz maju silnd distribuéni sief,
reputaciu a vysoké investicie do R&D, majui skusenosti a data.

e Slabé stranky: Vyssie ceny a menej flexibilné dodavky pre mensich
zakaznikov ¢asto aj chyba personalizécia.

V rémci slovenského trhu hrozia spoloénosti na tdrovni IKEA, ale kedze sme
slovenské spolo¢nost a spolupracujeme so slovenskymi vyrobcami a zaroveii
pontikame individudlne riesenia B2B a B2C, mézeme dlhodobo dosahovat
cenovo dostupnejsSie a kvalitnejSie rieSenia. V kratkodobom horizonte vidi
spolocnost svoj odberatelsky trh ako malé a stredné podniky a individuélnych
zakaznikov. Tovar bude kvalitny, lacny, moderny a hlavne prakticky nabytok

pre vietkych kanceldrskych pracovnikov. Nage sluzby mozeme pontiknut pobockam
zahrani¢nych bank, ktorych je na Slovensku viac ako domacich. Nasim klientom
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st podnikatelia alebo mladi Iudia, pre ktorych je krdsa v praktickom vyuziti,
ktoré ziskaju z objednaného tovaru uzitok, ktory prave ocakavaju.

2.2 Manazment a Struktura

Spolocnici:
e Demianov Illia, 19 rokov, obdor Financie, bankovnictvo a investovanie
1. Syn podnikatela v oblasti nabytkarstva.
2. V tejto oblasti uz ma skisenosti a teoretické zaklady tohto povolania.

Jedinym zamestnancom spolocnosti je jej zakladatel a majitel, ktory uz z
vlastnej iniciativy splatil kapital spoloc¢nosti vo vyske 10 000 eur. V stcasnosti

je zodpovedny za uctovnictvo, predaj a spravu internetovych zdrojov spolo¢nosti.
Ak bude spoloénost tspesnd, v dlhodobom horizonte budi prijat{ dalsf zamestnanci,
ktori budi povereni roznymi tlohami.



Chapter 3

SWOT analyza a financny plan

3.1 SWOT analyza

3.1.1 Silné stranky

e Lokalna vyroba
e Rychle dodavky

e Cenova vyhoda

3.1.2 Slabé stranky
e Maly rozsah

e Velmi obmedzeny marketing

e Absencia znacky

3.1.3 Prilezitosti

e Stale rastuci trh
e Trendy

e Potencial na skalovanie



3.1.4 Hrozby
e Ekonomické faktory

e Lacny import z krajin Azie
e Demografické zmeny

Hovorit o presnych hodnoteniach a ¢islach by bolo prili§ subjektivne, ale
napriek tomu vzhladom na silné stranky a prilezitosti moézeme predpokladat,
7e stojf za to vybrat ofenzivnu stratégiu.

3.2 Jednoduchy finanény plan

Nedavno sme do nasej spolo¢nosti prilakali investiciu vo vyske 100 000 eur a
planujeme rozdelit predaj medzi B2B a B2C v pomere 60/40 z dovodu vyssej
ziskovosti B2B (priemerné objednévky od 3000 do 5000 eur).

Prvi investiciu by sme mohli rozdelit tak, Ze priblizne 40000-50000 eur by
sme pouzili na nakup tovaru, prenajom skladu a dalsie naklady z tejto oblasti.
Na mzdy potencialnych 2-3 zamestnancov by mohlo {st takmer 20 000 eur(na
6 mesiacov).

Prendjom priestorov v centre mesta by mohol st4t 10 000 eur ro¢ne. Investicia
do webovej stranky, softvéru, nakupu rekldm by bola vo vyske 25 000 eur.
Zvysné cast, priblizné 5000, zostane vo forme hotovosti. Oc¢akdvany obrat
300 000 eur a priemernd marza 30-35%, Co je priblizne 100 000 eur bez
nakladov a dani. Ak vezmeme do uvahy vypocitané naklady na zaciatku,
mozeme predpokladat éisty zisk 5000-10000 za prvy rok.



