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Zhrnutie

Spolocnost Lasovsky, s.r.o. bola zalozend s cielom stat sa regiondlnym lidrom v oblasti
komplexného riesenia potrieb kancelarskej techniky pre segment malych a strednych podnikov
(SME) na vychodnom Slovensku. Nasim klfu¢ovym produktom s Managed Print Services
(MPS), ktoré klientom prindsaju preukazatelnu dsporu nakladov a bezstarostnu prevadzku.

Spolocnost Ziada o externé financovanie vo vyske 45 000 EUR, ktoré spolu s vkladom majitela
5 000 EUR pokryje pociato¢né investicie do skladovych zasob (40 %), nakupu zariadeni na
prendjom (20 %) a vytvorenia prevadzkovej rezervy. Predpokladdme dosiahnutie kladného
penazného toku v 5. mesiaci prevadzky a navratnost investicie do 36 mesiacov. Nasim cielom
je ziskat 50 B2B zakaznikov v prvom roku a dosiahnut trzby 120 000 EUR.

Harok s faktami

Polozka Fakt

Nazov firmy LaSovsky, s.r.o.

Pravna forma Spolocnost s ru¢enim obmedzenym (s.r.o0.)
Sidlo Postova 20, 040 01 KosSice

Predaj, prendjom a servis kancelarskej techniky a spotrebného
Predmet podnikania ) P : ) Y P

materialu
Datum zaloZenia 30. september 2025
ICo/DIC 20250981 / 2025000981
Po3 -
. ozadf)\./ana 50 000 EUR
investicia

Cielovy trh Malé a stredné podniky (SME), Skoly a Urady na vychodnom Slovensku




2. Popis podniku (ciele podniku)
Histdria podniku

Spolocnost Lasovsky, s.r.o. bola zaloZzena dna 30. septembra 2025. Zakladatel, Jakub Lasovsky,
je ambiciézny Student, ktory si uvedomuje potrebu optimalizacie tlacovych a kopirovacich
nakladov v lokalnych firmach. Firma stavia na modernych obchodnych principoch, detailnej
znalosti produktov a odhodlani poskytovat nadstandardny servis a rychlu reakciu.

Sucasny stav

Spoloc¢nost ma ukoncené pravne zaloZenie. V sucasnosti prebieha prendjom a vybavenie
priestorov (servisné stredisko a sklad) na adrese Postova 20 a uzatvdranie distribu¢nych zmlav
s kluc¢ovymi dodavatelmi. Pripravuje sa spustanie e-shopu a implementéacia CRM systému.

Ciele a plany do buducnosti

e Kratkodobé ciele (Prvy rok): Ziskanie prvych 50 stabilnych B2B zakaznikov, dosiahnutie
trzieb 120 000 EUR a nastavenie efektivnych servisnych procesov s garantovanou
dobou odozvy 24 hodin.

e Strednodobé ciele (Do 3 rokov): Rozsirenie portfdlia sluzieb o komplexny outsourcing
tlace (MPS) a ziskanie 5% podielu na trhu SME v KoSickom a PreSovskom kraji.

e Dlhodobé ciele (Do 5 rokov): Stat sa najuzndvanejsim regionalnym poskytovatelom
kancelarskej techniky na vychodnom Slovensku a zavedenie ekologického programu
pre recyklaciu tonerov.



3. Analyza vyrobku alebo sluzby

Popis vyrobkov a sluzieb

1.

4.

Predaj hardvéru: Multifunkéné zariadenia (kopirky, tlaciarne, skenery), hlavne pre B2B
segment.

Predaj spotrebného materidlu: Origindlne aj vysoko kvalitné kompatibilné tonery a
cartridge.

Servis a Udrzba: Zarucny a pozarucny servis. Predplatené servisné zmluvy pausalnym
poplatkom na vytla¢enu stranu.

Doplnkové sluzby: Poradenstvo, analyza tlacovych ndkladov a prendjom zariadeni.

Detailny popis klu¢ovej sluzby: Managed Print Services (MPS)

Kld¢ova sluzba, ktora odliSuje Lasovsky, s.r.o0. od beznych predajcov, je komplexna sprava tlace.
Proces pre zakaznika je navrhnuty tak, aby bol maximalne jednoduchy a transparentny:

1.

Bezplatny audit: Na zaciatku vykoname bezplatny audit sucasného tlacového
prostredia klienta, zmeriame realne objemy tlace a identifikujeme moznosti Uspor.

Navrh rieSenia: Klientovi predstavime nezdvazny navrh s presnym vypoctom finanénych
Uspor a novou cenou za vytlaéenu stranu.

Implementacia: Po schvdleni nainstalujeme nové, efektivnejSie zariadenia a softvér na
automatické monitorovanie stavu tonerov a servisnych hlaseni.

Bezstarostna prevadzka: Zdkaznik sa o ni¢ nestara. Tonery posielame automaticky pred
ich minutim, servis vykonavame proaktivne. Na konci mesiaca dostane jednu
prehladnu fakturu za redlne vytlaéené strany.

Priestory a zariadenia

Prenajaté priestory na Postovej 20 sluZia ako administrativa, servisna dielfa a sklad. K dispozicii
je servisné vozidlo, plne vybavené pre rychle vyjazdy a dorucovanie materidlu.

Spolahlivost vyrobku

Zameranie na produkty od renomovanych vyrobcov a starostlivy vyber dodavatelov
kompatibilného materialu. Spolahlivost je primarne zabezpecena servisnymi zmluvami, ktoré
prenasaju zodpovednost za funkénost techniky na Lasovsky, s.r.o.



4. Analyza trhu
Potencidlny trh a jeho charakteristiky

Cielovym trhom je vychodné Slovensko. Tento trh je vyprofilovany a jeho poZiadavky su jasne
definované. Sluzby LaSovsky, s.r.o. splfiaju tieto poZiadavky tym, 7e ponukaju riedenia
zamerané na optimalizaciu nakladov a efektivitu. Zakaznici su segmentovani na:

e Malé a stredné podniky (SME): Hladaju spolahlivého partnera s kontrolou nakladov.
e Verejnd sprava a Skolstvo: VyZaduju stabilné doddavky a transparentné obstaravanie.
Podiel na trhu, trendy a rastovy potencial

Vstupnd ambicia je ziskat 0,5 % regionalneho trhu v prvom roku. Strednodoby ciel je dosiahnut
5 % podiel na trhu SME v segmente MPS do 3 rokov. Trh sa presuva smerom k sluzbam
Managed Print Services (MPS), ¢o pre firmu predstavuje vysoky rastovy potencial.

Marketingova a obchodna stratégia

Na dosiahnutie stanovenych cielov bude spolocnost vyuZivat kombinaciu nasledujucich
stratégii:

o Stratégia vstupu na trh:

o Priamy obchod: V prvych 6 mesiacoch sa konatel Jakub Lasovsky zameria na
priame oslovovanie firiem v administrativnych centrach v KoSiciach a PreSove.
Cielom je uskutocnit 10 osobnych stretnuti tyZzdenne.

o Online marketing: Spustime cielenud reklamu na Google Ads pre klucové slova
ako "servis tlaciarni KoSice" alebo "prenajom kopirky PreSov". Mesacny
rozpocet na reklamu bude 200 EUR.

o Networking: Aktivna uacast na lokdlnych podnikatelskych ranajkach a
podujatiach organizovanych obchodnou komorou.

¢ Cenova stratégia:

o Cena za vytlacenu ciernobielu stranu v rdmci MPS zmluvy bude zacinat na
urovni 0,01 EUR, farebnd na 0,05 EUR. Ceny budu upravené na zaklade objemu
tlace a typu zariadenia u klienta.

Kld€ové ukazovatele vykonnosti a meranie Uspechu

Uspednost obchodne] stratégie budeme mesaéne vyhodnocovat na zdklade nasledujucich
metrik:

e Pocet oslovenych firiem: Ciel 40/mesiac

e Pocet dohodnutych stretnuti: Ciel 10/mesiac
e Konverzny pomer: Ciel 25 %

e Priemerna hodnota zmluvy: Ciel 150 EUR

e Cena za akviziciu zdkaznika: Ciel < 250 EUR



5. Analyza spotrebitela

Charakteristika cielovej skupiny spotrebitelov

Cielovym spotrebitefom pre LasSovsky, s.r.o. je primdrne pravnickd osoba — maly a stredny
podnik (SME

Rozmer a velkost cielovej skupiny: Cielovy trh KoSického a PreSovského kraja predstavuje
vyznamny potencidl. Podla Statistickych Udajov sa v tychto dvoch krajoch nachadza priblizne
25 000 - 30 000 aktivnych malych a strednych podnikov, ktoré tvoria jadro nasej cielovej
skupiny. Nasa stratégia sa zameriava na segment firiem s 5 az 50 zamestnancami, ktoré najviac
pocituju potrebu optimalizacie nakladov.

Profesia: Klu¢ovymi osobami, ktoré rozhoduju o nakupe kancelarskej techniky a
sluzieb, su najma:

o Konatelia a majitelia firiem
o Office manazéri a veduci administrativy
o Ekonomicki riaditelia a veduci hospodarskych oddeleni

Prijem: Osoby v tychto profesidch maju spravidla stredny az vyssi prijem. Pre nase
podnikanie je vSak doleZitejsi firemny rozpocet, ktory maju k dispozicii na prevadzkové
naklady. Nasa sluzba je navrhnuta tak, aby tento rozpocet znizovala.

Pohlavie a Vek: V kontexte B2B rozhodovania su demografické Udaje ako pohlavie a vek
menej relevantné. Nasa komunikdcia a ponuka nie su cielené na zaklade tychto
charakteristik, ale na zaklade profesionalnej roly a zodpovednosti danej osoby za
efektivitu a firemné financie.

UZitok pre konkrétneho spotrebitela

Produkty a sluzby Lasovsky, s.r.o. prinasaju cielovej skupine meratelny uzitok, ktory riesi ich
kliéové problémy:

1. Financna uUspora a predvidatelnost: Vdaka modelu platby za stranu (Cost Per Page)

zakaznik presne vie, aké budu jeho mesacné naklady na tlaé. Odpadaju necakané
vydavky na drahé tonery alebo opravy.

Casova Uspora: Zakaznik sa nemusi starat o objedndvanie spotrebného materialu ani o
rieSenie pordch. Tymto outsourcuje zodpovednost a uvolfiuje si ¢as na svoje hlavné
podnikatelské aktivity.

Zvysenie produktivity: Minimalizujeme prestoje sp6sobené nefunkénou technikou.
Garantovana rychlost servisného zasahu zabezpecuje, Ze firemné procesy mozu plynule
pokracovat.

Odborné poradenstvo: Zakaznik ziskava partnera, ktory mu pomdze optimalizovat celé
tlacové prostredie, ¢im dlhodobo Setri zdroje.



SWOQOT analyza skupiny spotrebitelov (z pohladu SME)

Tato analyza ndm pomadha pochopit vnitorné a vonkajsie faktory, ktoré ovplyviiuju nasich
zdkaznikov a na ktoré nasa sluzba reaguje.

Kategéria Analyza z pohladu cielového spotrebitela (SME)
Silné stranky||Flexibilita a rychle rozhodovanie. Dobra znalost lokdlneho trhu.
(Strengths - S) Schopnost rychlo sa adaptovat na zmeny.

, ] Obmedzené finanéné a ludské zdroje. Nemaju interného IT Specialistu
Slabé stranky

na spravu tlace. Casova zaneprazdnenost klt¢ovych fudi, ktori sa musia

(Weaknesses - W) , . , . .y .
venovat administrative namiesto strategického rozvoja.

Outsourcing vedlajsich ¢innosti (ako je sprava tlace) s cielom zvysit
efektivitu a zniZit naklady. Digitalizacia procesov, kde si multifunkéné
zariadenia klic¢ové pre skenovanie a archivéciu.

Prilezitosti
(Opportunities - O)

Ohrozenia (Threats||Rastlce prevadzkové naklady (energie, ndjom), ktoré ich nutia hladat
-T) uspory. Silna konkurencia na ich vlastnom trhu.

Zaver: Z SWOT analyzy jasne vyplyva, Ze najvacsie slabé stranky (obmedzené zdroje, ¢asova
zaneprazdnenost) a hrozby (rastice naklady) naSich zakaznikov su zarovern najvacsou
prilezitostou pre Lasovsky, s.r.o. Nasa sluzba MPS priamo riesi tieto problémy.



6. Analyza konkurencie
Profil konkurentov, kritérid triedenia a podiel na trhu

Konkurenti su roztriedeni podla klucového kritéria: Dominantny segment a obchodny model.

Odhadovany
Kategoria Priklady Dominantné zameranie regiondlny
podiel
v .. JI(Velké celostatne
Typ A: Celostatni . . . i i
o spolocnosti Predaj hardvéru, korporatne
distribatori . , 50-60%
Specializované na MPS||zmluvy a tendre.
B2B/Tendre )
a techniku)
Typ B: Regiondlnil|(Lokdlne  IT/servisné|{Udriba, opravy a predaj
Specialisti nal|firmy na vychodnomi|fspotrebného materialu v[[20-30%
servis Slovensku) lokdlnom meradle.
Jednorazovy predaj hardvéru a
Typ = spotrebného materidlu
Retail/Online Alza.sk, Nay.sk P o, , 10-20%
. (spotrebitelsky/maly B2B
predajcovia
segment).

Porovnanie vyrobku alebo sluzby

Stratégiou LasSovsky, s.r.o. je nekonkurovat Typu C v cene, ale vytvorit pridant hodnotu, ktorud
nemaju (napr. garantovana odozva servisu do 24 hodin). Firma ponuka komplexné riesenie ,
kde zakaznik neplati za zariadenie, ale za vytlacenu stranu — model, ktory Typ C neponuka.

SWOT Analyza Konkurencie

Kategoria Popis a vyhodnotenie

Silné stranky||Silné finan¢né zazemie (Typ A), dlhoro¢né obchodné vztahy (Typ A a

(Strengths - S) B), nizke ceny hardvéru (Typ C), rozsiahla skladova zdsoba (Typ A a C).

Slabé stranky||Nizka flexibilita a pomald reakcia servisu (Typ A), zameranie len na

(Weaknesses - W) cenu bez servisu (Typ C), spoliehanie sa na zastarané modely (Typ B).

Prilezitosti v ot vt . . .
L MozZnost ziskat statne dotdcie, trvaly dopyt po spotrebnom materiali.

(Opportunities - O)

Ohrozenia (Threats -||Rastlci trend "bezpapierovej kanceldrie", zvySeny tlak na marze,

T) fluktuacia B2B zakaznikov.




7. OrganizacCna struktura a manazment

RozlozZenie vlastnictva podniku

Vlastnik Pozicia Podiel na zakladnom imani

Jakub LaSovsky|(Konatel a majitel]|100 %

Organizacna Struktura (V pociatocnej faze)

Plocha struktura: Konatel/Majitel (Jakub Lasovsky) riadi Obchod, Stratégiu a je nadriadeny
Servisnému technikovi. Podporny tim (uctovnik, pravnik) je externy.

Vzdelanie, skisenosti a vedomosti v podnikani

Jakub Lasovsky (Konatel) je Student technického zamerania, ktory prindsa silny zaklad v
pochopeni hardvéru a modernych IT rieSeni, rovnako ako skusenosti s digitdlnym marketingom
a obchodnym zastupenim.

Podporny a poradny tim

Okrem externého Uctovnika a pravnika planuje spolocnost vytvorit neformalny poradny vybor,
ktory pomozZe s riadenim a strategickym smerovanim. Zakladatel aktivne konzultuje klucové
kroky s mentormi z podnikatelského prostredia, vratane skiseného obchodného riaditela z IT
sektora a financného analytika. Tieto konzultacie zabezpecuju kriticky pohlad a pomdhaju
eliminovat rizika spojené s nedostatkom dlhoroc¢nych skisenosti.

Plan rozvoja timu a buddcich roli

Pociato€na Struktura (konatel + 1 technik) je navrhnutd pre prvych 50-70 klientov. S rastom
firmy planujeme rozsirenie timu v nasledujucich fazach:

e Faza 2 (po dosiahnuti 70 klientov, cca 18. mesiac): Prijatie obchodného zastupcu, ktory
prevezme zodpovednost za aktivne vyhladavanie novych klientov. Tym sa uvolnia
kapacity konatela pre strategické riadenie a starostlivost o klti¢ovych partnerov.

e Faza 3 (po dosiahnuti 150 klientov, cca 30. mesiac): Prijatie druhého servisného
technika pre pokrytie PreSovského kraja a administrativneho pracovnika, ktory
prevezme fakturaciu, objednavky a zakaznicku podporu.



8. Casovy harmonogram

Klucovy krok / Ciel Termin splnenia

Pravne zaloZenie firmy September 2025

Nabor a zaskolenie 1. servisného technika |Januar 2026

Spustenie predaja a marketingovej kampane||Februar 2026

Dosiahnutie bodu zvratu September 2026

Ziskanie 5% podielu na trhu SME December 2028

9. Rizikové faktory- SWOT analyza
Nevyhnutné a potencialne rizikd
1. Riziko silnej konkurencie: Cenova vojna zo strany etablovanych hracov.

2. Riziko fluktuacie zamestnancov: Strata klicového servisného technika by ohrozila
plnenie zmlav.

3. Financné riziko: Pomalsi ndbeh predaja, ako je planované.

Stratégie na zmiernenie rizik (Mitigacné stratégie)

Identifikované riziko  ||PIdan na zmiernenie (Mitigacna stratégia)

Vytvorenie detailnej servisnej dokumentacie a postupov, aby bol
novy technik rychlo zaskoleny. Nadviazanie kontaktov s externymi
technikmi ako zaloha.

Strata klicéového
servisného technika

Zameranie sa na kvalitu a rychlost servisu ako klucova pridanu
hodnotu. Uzatvaranie dlhodobych (24-36 mesiacov) servisnych
zmluv, ktoré stabilizuju prijmy.

Cenova vojna zo strany
konkurencie

Priprava marketingovej kampane s uvadzacimi zlavami (napr. prvé 3
Pomalsi nabeh predaja|lmesiace servisu s 20% zlavou). ZvySenie intenzity priameho
oslovovania firiem.




SWOT analyza podniku

Kategéria Popis a vyhodnotenie

Silné  stranky|Agilnost a rychlost, osobny pristup konatela, nizke prevadzkové naklady,
(S) znalost MPS.

Slabé stranky||Nova firma bez financ¢nej histérie a referencii, obmedzené financie, zavislost
(W) na klu¢ovom persondle.

Rast dopytu po MPS, geografickd medzera pre kvalitny servis na vychode,

PrileZitosti (O
rilezitosti (O) dopyt po ekologickych riedeniach.

Ohrozenia (T) ||Agresivne ceny velkych konkurentov, ekonomicka recesia.

Metodika a vypocet hodn6t SWOT analyzy

Na kvantifikaciu faktorov bola pouzitda metdda vazeného priemeru. Kazdému faktoru bola
pridelend vaha délezitosti (sucet 1,0) a hodnotenie na Skale od 1 do 5.

A. Analyza internych faktorov (S, W)

e Silné stranky (S): (Agilnost: vaha 0.4, hodnotenie 5) + (Nizke naklady: 0.3, 4) + (Osobny
pristup: 0.2, 3) + (Znalost MPS: 0.1, 1) = +3,9

o Slabé stranky (W): (Nedostatok histérie: 0.4, 1) + (Obmedzené financie: 0.4, 0.5) +
(Zavislost na personale: 0.2,1)=0,8 =>-0,8

B. Analyza externych faktorov (O, T)

e Prilezitosti (0): (Rast dopytu po MPS: 0.5, 5) + (Geografickd medzera: 0.3, 4) +
(Ekologické rieSenia: 0.2, 2.5) = +4,2

e Hrozby (T): (Cenova vojna: 0.4, 3) + (Recesia: 0.4, 2.5) + (Bezpapierova kancelaria: 0.2,
1.5)=2,5=>-2,5

C. Vypocet suradnic pre grafické vyhodnotenie
1. Sdradnica X (Interné faktory): X=S+ W = (+3,9) + (-0,8) = +3,1
2. Suradnica Y (Externé faktory): Y=0+T=(+4,2) + (-2,5) =+1,7

Vysledny bod pre graficki maticu je [+3,1; +1,7]. Umiestnenie v pravom hornom kvadrante
potvrdzuje, Ze pre spoloénost je najvhodnejsia Ofenzivna stratégia (SO).



Grafické vyhodnotenie SWOT analyzy - Lasovsky, s.r.o.
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10. Financny plan
Kld¢ové predpoklady finanéného planu
Projekcie v tomto financnom pldne su zaloZzené na nasledujucich klfucovych predpokladoch:
e Priemerna marza na spotrebnom materidli: 35 %
e Priemerna marza na sluzbach: 50 %
e Miera odchodu zékaznikov: Odhadovana na 5 % ro¢ne (po prvom roku).
e Priemerna doba splatnosti pohladavok: 14 dni.
e Narast trzieb: Konzervativny odhad 10 % mesacne v prvom roku.
e Fixné naklady: Su stabilné a v prvom roku nepredpokladdme ich vyrazny ndrast.
Analyza bodu zvratu

Bod zvratu predstavuje moment, kedy sa celkové vynosy rovnaju celkovym ndkladom. Pri
odhadovanych fixnych mesacnych nakladoch (najom, mzdy, marketing) vo vyske 2 500 EUR a
priemernej marzi 40% na predanom tovare a sluzbach, spolo¢nost potrebuje dosiahnut
mesacné trzby vo vyske priblizne 6 250 EUR. Na zaklade nasej stratégie to zodpoveda ziskaniu
priblizne 30-35 stabilnych B2B klientov s priemernou mesacnou fakturaciou 150-200 EUR.
Tento ciel planujeme dosiahnut v priebehu 8-9 mesiacov od spustenia.

Plan penaznych tokov (Cash Flow) - Zjednoduseny prehlad na 12 mesiacov (v EUR)

Mesiac||Pociato¢ny stav||Prijmy |[Vydavky||Mesacné CF||Kumulativne CF
Start |0 50 000|(-20 000 |[30 000 30000
1 30 000 3000 |-5000 |-2 000 28 000
2 28 000 4000 (-5500 |-1500 26 500
3 26 500 5000 |-6 000 |-1000 25500
4 25500 6 000 ||-6 000 |0 25500
5 25500 7 500 (-6 500 ||1 000 26 500
6 26 500 9000 |-7 000 |2 000 28 500
7 28 500 10 000|-7 500 ]2 500 31000
8 31 000 11 000j-7 500 |]3 500 34 500




Mesiac||Pociatocny stav||Prijmy |[Vydavky||Mesacné CF||Kumulativhe CF
9 34 500 12 500|-8 000 |4 500 39 000
10 39 000 14 000|-8 500 ||5 500 44 500
11 44 500 15 000|-9 000 |6 000 50 500
12 50 500 16 000|-9 500 |6 500 57 000

Pozndmka: Pociatocny prijem 50 000 EUR je investicia/tver. Pociatoc¢ny vydavok 20 000 EUR je
ndkup zdsob a vybavenia.

Zdroje financovania a vyuZitie kapitalu

“ Suma i
Polozka Poznamka
(EUR)

Celkova potreba

50 000 ||Vlastné zdroje (5 000) + externy U i ticia (45 000
kapitalu (Rok 1) astné zdroje ( ) + externy Uver/investicia ( )

20 000 (Zasoby), 10 000 (Zariadenia), 10 000 (Rezerva), 5

Vyuzitie kapitalu 50 000
Y P 000 (Servis), 5 000 (Marketing)

Predpoklad vynosov a ziskov (Zjednoduseny)

Ukazovatel Rok 1 (EUR)|[Rok 2 (EUR)||Rok 3 (EUR)

Celkové vynosy (Odhad) {|120 000 210000 300 000

Celkové naklady (Odhad)||106 000 163 500 215000

Zisk pred zdanenim (EBT)||10 000 42 000 80 000




