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1. Sumar
Firma OfficeLine, s.r.0. vznikla 10. marca 2025 v Kosiciach. Zakladatel'om a zaroven jedinym
majitelom firmy je podnikatel’ka Bc. Iryna Grechka, absolventka Ekonomickej fakulty Technicke;j

univerzity v KoSiciach.

Firma mé pri zalozeni 7 zamestnancov (riaditel’, zastupca pre obchod, dizajnér, 2 obchodni
zastupcovia a 2 pracovnika pre administrativu a e-shop). Uctovnictvo bude rieSené externe. Dopravu
a montaz budeme riesit’ externe — malé objednavky cez kuriérske sluzby, velké firemné projekty cez

zazmluvnenych lokélnych montaznych partnerov.

Marketingova politika bude zamerana hlavne na online prostredie. Budeme vyuzivat’ cieleni
reklamu na Google a socidlnych sietach (Facebook, Instagram), aby sme oslovili presne tych

zakaznikov, ktorych hl'adame. Dolezitou sucast'ou bude modernd webstranka s e-shopom.

Firma OfficeLine, s.r.o. bude poskytovat’ svoje produkty v meste KoSice a jeho okoli, pricom
e-shop bude sluzit’ pre celé Slovensko. Hlavnym segmentom budu firmy, Zivnostnici a rastuci pocet

l'udi pracujucich z domu (home office).

Hlavnou konkuren¢nou vyhodou nebude len cena, ale predovSetkym moderny pristup, kvalitné

poradenstvo v oblasti ergondomie (zdravého sedenia) a rychly zdkaznicky servis.

2. Charakteristika firmy
2.2 Popis podniku (histéria podniku a sucasny stav)
Firma OfficeLine, s.r.0. bola zaloZena a zapisana do obchodného registra dia 10. marca 2025
v KoSiciach. Ide o novozaloZzeny podnik (startup) s pravnou formou spolo¢nosti s rucenim
obmedzenym. Zakladatel'om a jedinym spolo¢nikom je Be. Iryna Grechka. Podnetom na vznik firmy
bol rastiici dopyt na trhu po modernych, kvalitnych a predovSetkym ergonomickych kancelarskych
rieSeniach. Firma vznikla ako priama reakcia na dva hlavné trendy: modernizaciu kancelarskych

priestorov vo firmach a masivny narast dopytu po kvalitnom vybaveni pre domacu pracu (tzv. "home

office").

OfficeLine, s.r.o. je v pociato¢nej faze svojho fungovania. KI'icovou sucast'ou podnikania je
fyzicka predajia. Firma si prenajima komercny priestor na Panelovej ulici v KoSiciach, ktory sme plne
zariadili ako moderny obchod a showroom. Tento obchod sliZi ako nase hlavné kontaktné miesto, kde
si zékaznici m6zu osobne pozriet’ a vyskusat’ vystavené modely nabytku, ziskat’ odborné poradenstvo

a prebrat’ 3D navrhy svojich kancelarii.

Okrem tejto predajne funguje obchodny model aj na dvoch d’alSich pilieroch:
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1. Online predaj (e-shop): Zamerany na individualnych zakaznikov v radmci celého Slovenska.
2. B2B predaj (firmy): Poskytovanie komplexnych rieSeni pre firemnych klientov.

Firma funguje ako maloobchod a velkoobchod — hotové vyrobky nakupuje od overenych
vel'koskladov a dodéavatelov; nevlastni vlastni vyrobu. Logistiku rie$i externe (kuriéri a externé

montazne timy).

2.3 Ciele a plany do buducnosti
Cielom firmy je ponukat’ rieSenia pre lepSie pracovné prostredie. Nepreddvame len stoly a

stolicky, ale pomahame zdkaznikom vytvorit’ priestor, kde sa im bude dobre pracovat.

Kratkodobé ciele Dlhodobé ciele

e Zvysit navstevnost’ a predaj v naSom e Vybudovat stabilnu zakladnu

novom obchode. opakovanych firemnych zékaznikov.
o Uspesne etablovat’ e-shop e Dosiahnut trvall ziskovost firmy a
e Ziskat prvych 10 kI'a¢ovych firemnych vytvorit’ finan¢ni rezervu.

zakaznikov (B2B) v Kosiciach. e Rozsirovat sortiment o nové, ziadané
e Vytvorit’ stabilnu siet’ spolahlivych kategorie produktov.

externych partnerov pre montaz. e Posilnit’ postavenie znacky v KoSickom

a PreSovskom kraji.

Firma vykondva zakladné aktivity v stivislosti s jej podnikatel'skou ¢innost'ou:

Nakup tovaru
* Predaj cez e-shop

* Vybavenie pre firmy (B2B): Kompletné zariadenie kanceldrii na kI'ai¢ — od névrhu po

realizaciu.
* Navrhy a poradenstvo: Tvorba 3D névrhov kancelérii a odborné poradenstvo pri vybere.
* Logistika (Dovoz a montaz):
o Logistiku rieSime externe:

= E-shop objednavky: Vyuzivame Standardné kuriérske sluzby (napr. DPD,

Slovenska posta).

= Velké projekty (firmy): Koordinujeme dopravu a objedndvame externé

montazne timy (Zivnostnikov/firmy), s ktorymi mame zmluvu.



*  Online marketing: ZviditeI'nenie firmy na internete.

Vyhody firmy nachadzame predovsetkym v :

* Odbornost’: Zameriavame sa na ergonomiu.

* Flexibilita: Ako mala firma vieme rychlo reagovat’.

* Nizke fixné naklady: Tym, Ze nevlastnime doddvky a nezamestndvame vlastnych

montaznikov, Setrime naklady, o sa prejavi v lepSich cenach pre zakaznika.

3. Analyza trhu

3.1 Potencialny trh a jeho charakteristiky

Geograficky je nd§ primarny trh zamerany na mesto KoSice a jeho blizke okolie (Kosicky kraj).

Sekundarnym trhom pre nas e-shop je celé Slovensko.

Nas trh delime na tri hlavné ciel’ové skupiny (segmenty):

1. Firmy (B2B):

Profil: Malé¢ a stredné podniky (SMB), startupy, Zivnostnici, ale aj oddelenia vacsich firiem,

ktoré modernizuju kancelarie alebo sa stahuju do novych priestorov.

Poziadavky: Tito zdkaznici vyzaduji komplexné sluzby — od poradenstva a 3D navrhu az
po dopravu a odbornt montaz. Casto nakupujii vo vagsich objemoch a dolezita je pre nich

spolahlivost’, rychlost’ dodania a dobry pomer ceny a kvality.

2. Pracujuci z domu (Home Office):

Profil: Najrychlejsie rastiici segment. St to zamestnanci v reZime hybridnej prace alebo na

plnom home office, ako aj freelanceri (programatori, dizajnéri, prekladatelia).

Poziadavky: Hl'adaji primarne kvalitny, ergonomicky nabytok (hlavne stoli¢ky a stoly) do
domaéceho prostredia. S ochotni investovat’ do svojho zdravia. VyZaduji moderny dizajn,

moznost’ tovar vidiet’ (v nasej predajni) a jednoduchy nakup cez e-shop.

3. BezZni zdkaznici (Maloobchod):

Profil: Fyzické osoby, ktoré si zariad'uji domacu pracoviiu, Studentsku izbu alebo hl'adaji

jeden konkrétny kus nabytku (napr. kvalitnu stoli¢ku k PC).

Poziadavky: Su citlivej$i na cenu, ale ocefiuju moznost’ tovar si fyzicky vyskusat’ v nasej

predajni na Hlavnej ulici.



3.2 Trendy a rastovy potencial

Trh s kancelarskym nabytkom prechédza vyraznou zmenou. Najsilnejsie trendy, na ktoré naSa firma

priamo reaguje, su:

e Masivny narast "Home Office': Hybridny model prace je novym Standardom. Nase produkty

(ergonomické stolicky, kompaktné stoly) priamo spiiaju poziadavky tohto trhu.

e Déraz na ergonémiu a zdravie: Firmy aj jednotlivci si Coraz viac uvedomuju dolezitost’
zdravého sedenia. NasSe zameranie na odborné ergonomické poradenstvo je preto silnou

konkuren¢nou vyhodou.

e Presun k online nakupu: Zakaznici si zvykli nakupovat’ nabytok online. Mnohi nasi lokalni

konkurenti maju zastarané e-shopy. Na§ moderny e-shop ma preto vysoky rastovy potencidl.

3.3 Podiel na trhu

Trh s kancelarskym nabytkom v Kosiciach je konkuren¢ny, s viacerymi dlho etablovanymi

hraémi (ASKO, JYSK, XXXLutz). Ako nova firma vstupujuca na trh mame realistické ciele.

Nasim ciel'om nie je okamzite konkurovat’ najva¢sim predajcom, ale Specializovat sa. V prvych
troch rokoch je nas predpokladany ciel’ ziskat’ stabilny podiel v segmente malych a strednych firiem

v Kosiciach a stat’ sa jednym z hlavnych regionalnych predajcov pre segment ""home office".

3.4 Distribucia a zisky

Méme flexibilny model. MenSie objednavky z e-shopu posielame kuriérskymi sluzbami.
Viacsie firemné projekty rieSime koordinovanou dopravou a montaZou prostrednictvom

zazmluvnenych externych partnerov.

Zisk bude generovany z obchodnej marze (rozdiel medzi ndkupnou cenou od velkoskladu a
nasou predajnou cenou). Tym, Ze nevlastnime drahé sklady a vozovy park, udrziavame nizke fixné

naklady, ¢o ndm pomaha chranit’ ziskovost’.

4. Analyza vyrobku alebo sluzby
4.1 Popis vyrobku alebo sluzby

Nas podnikatel’sky model nie je zalozeny na vlastnej vyrobe. Sme maloobchodna spolo¢nost’,

ktora ponuka kombindciu tovaru (vyrobkov) a sluzieb.



e Tovar: Nasim hlavnym produktom je kancelarsky nabytok. Nakupujeme ho od overenych
slovenskych a eur6épskych velkoskladov a vyrobcov. Nase portfolio sa sustred’'uje na moderné,
funkéné a predovsetkym ergonomické rieSenia.

o Kblucéové kategorie: Ergonomické stolicky, vySkovo nastaviteIné stoly, Standardné
kancelarske stoly, ulozné priestory (kontajnery, skrine), rokovaci nabytok a doplnky
pre "home office".

« SluZby: Samotny predaj nabytku dopiiame o kIaidové sluzby, ktoré predstavuju nasu pridant
hodnotu:

o Odborné poradenstvo: Pomahame zakaznikom (firmam aj jednotlivcom) s vyberom
spravnych produktov pre ich potreby, so silnym dorazom na ergondémiu a zdravé
pracovné prostredie.

o Navrhy a 3D vizualizacie: Pre firemnych zakaznikov pontkame bezplatné
spracovanie 3D navrhu ich buducich kancelarskych priestorov.

o Doprava a montaz: Zabezpecujeme kompletnu logistiku od dodavatel’a k zdkaznikovi,
vratane profesionalnej montéaze, ktora realizujeme prostrednictvom nasich externych

zmluvnych partnerov.

4.2 Popis priestorov a zariadenia

Kliacovou sucastou nasej sluzby je nasa fyzicka predajiia na Panelovej ulici v KoSiciach.
Tento prenajaty priestor sliZzi ako obchod a showroom. Je to miesto, kde prebieha odborné
poradenstvo a kde si zékaznici mozu fyzicky vyskuasat’ vystavené modely stoliciek a stolov. Zariadenie
predajne (vystaveny tovar, informacny pult, pocitace) je nevyhnutné pre prezentaciu nasich produktov

a sluzieb.
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4.3 Spolahlivost’ vyrobku

Ked’Ze nabytok nevyrabame, jeho spolahlivost’ (kvalita, zZivotnost’, zdravotna nezavadnost’) je
priamo zavisla od nasich dodavatelov. NaSou stratégiou je spolupracovat vyhradne s overenymi
znackami a vel'’koskladmi, ktoré poskytuju Standardné zarucné lehoty (minimalne 2 roky) a disponuju
potrebnymi certifikatmi kvality. Nebudeme konkurovat najlacnejSim produktom na trhu, nasou

prioritou je kvalita a spol'ahlivost’.

4.4 Plany budiceho rozvoja vyrobku alebo sluzby
1. Namiesto rozsirovania do Uplne novych kategorii sa zameriame na hlbsiu Specializaciu. Na
zaklade analyzy predaja identifikujeme 10-15 najpredavanejSich produktov (napr. top 5
stoliciek, top 3 stoly) a zabezpecime ich stale naskladnenie v nasom lokalnom sklade pre

okamzity odber alebo dorucenie v KoSiciach.

2. Zavedieme do predaja mensSie, l'ahko skladovatel'né ergonomické doplnky, ktoré priamo
stivisia s nasim hlavnym sortimentom — napriklad drziaky na monitory, ergonomické

podlozky pod mys, podnozky alebo balan¢né podlozky.

3. Zostavime a budeme aktivne propagovat’ cenovo zvyhodnené balicky "na kI"a¢" (napr. stol
+ stoli¢ka + lampa), ktoré zjednodusia rozhodovanie zdkaznikom zariad’'ujicim si domécu

pracoviu.

4. V horizonte 2-3 rokov zvéazime investiciu do jedné¢ho vlastného menSieho vozidla
(dodavky) a jedného brigddnika/zamestnanca, ktory bude zabezpec€ovat rychlu a flexibilnu
dopravu a montaZ mensich objedndvok v rdmci KoSic. Tym ziskame lepSiu kontrolu nad

kvalitou dorucenia.

5. Analyza spotrebitel’a

NaSimi kI'ai¢ovymi zakaznikmi st mal¢ a stredné firmy (5-50 zamestnancov) v KoSiciach, kde
cielime na manazérov (30-60r.), ktori hl'adaji komplexné rieSenia od navrhu po montdz. Druhou
dolezitou skupinou su jednotlivei pracujiici z domu (IT, grafici, 25-50r.) so strednym az vysSSim
prijmom, ktori hl'adaji predovSetkym ergonomicku kvalitu pre svoje zdravie. Doplnkovu skupinu
tvoria cenovo citlivejsi zdkaznici, napriklad Studenti (18-25r.), ktori hl'adaju najlepsi pomer ceny a

vykonu a ocefiuji moznost’ vysktsat’ si tovar v naSom obchode.

6. Analyza konkurencie
Nasa konkurencia na trhu v KoSiciach je silné a dé sa rozdelit’ do troch hlavnych skupin. Prvou

st vel'ké nabytkové ret’azce (napr. IKEA, JYSK). Tie dominuji cenovo najcitlivejSiemu B2C segmentu
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(Studenti, zdkladné vybavenie) a v tejto kategdrii maji odhadovany podiel na trhu az 60-70%. Druha
skupinu tvoria miestni etablovani predajcovia kanceldrskeho nabytku. Su to firmy, ktoré na trhu
posobia dlho, maju silné B2B vztahy a drzia vyznamny podiel (mozno 40-50%) na trhu velkych
firemnych zékaziek v regione. Tretou skupinou st velké e-shopy (napr. Alza, Mall, Specializované
nabytkarske e-shopy), ktoré su vel'mi silné v online predaji jednotlivych kusov, najmé pre segment

"home office".

Pri porovnani produktov a sluzieb ponukaji retazce nizku cenu, ale obmedzené odborné
poradenstvo a ¢asto nizSiu ergonomick kvalitu. Tradi¢ni miestni predajcovia pontikaju kvalitny tovar
a montaz pre firmy, ale ich slabou strankou je zastarany dizajn, vysoka cena a takmer nefunk¢ény e-
shop, takze vobec necielia na "home office". Cisté e-shopy maju skvelt logistiku a nizke ceny, ale
neposkytuji ziadne osobné poradenstvo, chyba im showroom na vyskuSanie tovaru a nevedia rieSit’

komplexné 3D névrhy pre celé kancelarie.

7. Organizac¢na Struktiura a manazment

Jedinym vlastnikom a spolo¢nikom firmy OfficeLine, s.r.o., so 100% podielom, je
zakladatel’ka Be. Iryna Grechka, ktord zaroven pdsobi ako riaditel’ka spolo€nosti. Svojim vzdelanim
z Ekonomickej fakulty Technickej univerzity v KoSiciach prinds$a do podniku kIi¢ové vedomosti v
oblasti riadenia, financii a moderného marketingu. Ako riaditel’ka je zodpovedna za celkovu stratégiu

firmy, finanéné planovanie a riadenie vztahov s kI'i¢ovymi dodavateI'mi.

Klucovou osobou v operativnom riadeni je zastupca pre obchod, ktory ma rozsiahle
sktisenosti s B2B predajom. Jeho hlavnou ulohou je riadit’ tim dvoch obchodnych zastupcov, aktivne
vyhladavat’ firemnych klientov a dohliadat’ na velké zakazky. Interny tim d’alej dopiiia dizajnér, ktory
je zodpovedny za 3D vizualizacie a poradenstvo v predajni, a dvaja pracovnici pre administrativu a e-

shop, ktori spracovavajil objednavky a koordinuju externt logistiku.

Firma si udrZiava §tihlu organizacnu Struktiru so 7 internymi zamestnancami. Tento model je
zvoleny pre udrzanie nizkych fixnych nékladov. KIicové podporné Cinnosti su rieSené externe —
uctovnictvo zabezpeCuje externd firma a logistiku (dopravu a mont4dz) rieSime flexibilne
prostrednictvom kuriérskych sluzieb a zmluvnych lokalnych montdZznych partnerov. ManaZzment sa

tak moze plne ststredit’ na predaj, marketing a zdkaznicky servis.

11



8. éasovy harmonogram

Nasim poslanim je ponukat’ rieSenia pre lepSie pracovné prostredie a pomahat zdkaznikom
tvorit’ priestory, kde sa im bude dobre pracovat’. Nase kratkodobé ciele si zamerané na uspesny Start.
Vzhl'adom na zalozenie firmy v oktébri 2025 je kl'icové pocas prvého roka (do konca 2026) zvysit
navstevnost’ a predaj v naSom novom obchode v KoSiciach a uspesne etablovat’ e-shop. V silnej
lokalnej konkurencii je pre nds najdolezitejsie ziskat’ prvych 10 kli¢ovych firemnych zakaznikov
(B2B), ¢o je ciel’ na cely prvy rok. Zarovein musime urgentne, poc¢as prvych 3-4 mesiacov, vytvorit

stabilnu siet’ spol'ahlivych externych partnerov pre montaz.

Nase dlhodobé ciele nadvizuju na tieto zéklady. V horizonte 3 az 5 rokov chceme vybudovat
stabilnu zakladnu opakovanych firemnych zakaznikov. Po dosiahnuti bodu zvratu v prvom roku je
cielom dosiahnut’ trvalu ziskovost’ firmy a vytvorit’ finan¢nt rezervu do konca treticho roka (2028).
Nasledne planujeme rozsirovat’ sortiment o nové, ziadané kategorie produktov na zaklade toho, co sa
bude najlepsie predavat’. Findlnym cielom na horizont 5 rokov (do 2030) je posilnit’ postavenie znacky

v KoSickom a PreSovskom kraji.

9. Rizikové faktory - SWOT analyza

UZITOCNE SKODLIVE
pre dosiahnutie cielov pre dosiahnutie cielov

:‘E S - Silné stranky W - Slabe stranky
% w5 e Moderny s Zavislost od
a4 % marketingovy pristup dodavatelov
8 2 e Specializacia na e Nedoveréivost (nova
2 > ergonomiu znacka)
§ :g e Poloha firmy v centre * Mala oll)last" posobenia

= Kosic (na zaéiatku)

©

= O - Prilezitosti T - Ohrozenia

(=]
,% >§ e Narast dopytupo "home s Silna cenova
23S office” konkurencia (retazce)
§ % s Slabaonline prczentécia s Ekonomicka situacia
Zz > konkurentov (zvyfovanie najmu)
g = e Trhova prilezitost v e Meniaci sa vkus

= poradenstve zakaznikov

©
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Pre novu firmu ako OfficeLine, s.r.0. existuje niekol’ko kI'icovych rizik. Najvacsim doterajSim
problémom je nasa pozicia novej, neznamej znacky na trhu, ¢o moze viest k nedovercivosti
zakaznikov voci novym produktom. Medzi potencialne rizika patri nasa zavislost’ od dodavatelov (Co
ovplyviiuje nase ceny a dodacie lehoty) a tiez zavislost’ od kvality externych montaznych timov, ked’ze
ich praca priamo reprezentuje naSu firmu. Musime pocitat’ aj s externymi hrozbami, ako je zhorSujuca
sa ekonomicka situédcia alebo zmeny v legislativnom prostredi. Scenar pre najhorsi pripad by nastal,
ak by ekonomicka kriza utlmila dopyt firiem (nd§ B2B segment) a zarovenl by sa vyrazne zvysilo

najomné za nase priestory v centre, o by ohrozilo nasu ziskovost'.

Nasimi silnymi strankami st jednoznac¢ne moderny marketingovy pristup, Specializacia na
rastuci trh ergondmie a strategickd poloha firmy v centre KosSic. Naopak, nase slabé stranky st uz
spominana zavislost od dodavatel'ov a mala oblast’ pdsobenia na zaciatku podnikania. KIicové
prilezitosti vidime v masivnom naraste dopytu po vybaveni "home office", o je jasnad trhova
prilezitost’, a v slabej online prezentacii mnohych tradi¢nych konkurentov. Medzi hrozby patri silna

cenova konkurencia vel’kych ret'azcov a meniaci sa vkus zakaznikov.

To pre nas znamena jasnu stratégiu: musime agresivne vyuzivat’ nase silné stranky (moderny
pristup, poloha) na to, aby sme maximalizovali zisk z existujucich trhovych prilezitosti (dopyt po home
office). Nasou hlavnou ulohou bude koncentrovat’ sa na rozvoj vyrobkov a sluzieb a neustéle ich

inovovat’, aby sme si rychlo vybudovali silné¢ meno na trhu.

10. Finan¢ny plan

Zékladné imanie spolocnosti je 5 000 €, vlozené jedinou spolo¢ni¢kou, Bc. Irynou Grechkou.
Tato suma je vSak nepostacujiica na pokrytie pociatonych nakladov spojenych s otvorenim
predajne, ndkupom tovaru a spustenim e-shopu. Preto planujeme financovanie poc¢iatocnych investicii
(zariadenie predajne, nakup vystaveného tovaru, vytvorenie e-shopu) a preklenutie pociatocného
obdobia kombinéciou vlastnych zdrojov a externého uveru. Budeme sa uchadzat’ o kratkodoby
podnikatel’sky tver alebo kontokorentny iver vo vySke 15 000 — 20 000 €, ktory bude sluzit’ ako

hlavny zdroj prevadzkového kapitalu.

Nase fixné néklady st v pociato¢nej faze vysoké, ¢o je dané predovsetkym mzdovymi nakladmi
na 7 zamestnancov a najomnym za predajitu v centre Kosic. Variabilné naklady su tvorené hlavne
nakupom tovaru od dodavatelov. Plan vynosov je postaveny na troch pilieroch: predaj v predajni,
predaj cez e-shop a B2B predaj firmam. Ocakavame, ze B2B segment bude generovat’ najvacsi objem
trzieb, zatial ¢o e-shop a predajna budu klicové pre budovanie znacky a cash flow z menSich
objednavok. Vzhl'adom na vysoké fixné ndklady a konkuren¢né prostredie oCakdvame dosiahnutie

bodu zvratu ku koncu prvého roka podnikania (Q4 2026).
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Zabezpecenie likvidity je najkritickej$im bodom nasho financného planu. Hlavné riziko vidime
v nesulade penaznych tokov — tovar dodavatelom musime platit’ s kratkou splatnostou, zatial' ¢o
firemni (B2B) zékaznici budt vyzadovat’ dlhSiu splatnost’ fakttr. Tento rozdiel budeme aktivne riadit’
prostrednictvom spominaného kontokorentné¢ho tveru, prisnym sledovanim pohl'adavok a snahou o

udrzanie minimalnej finan¢nej rezervy. Efektivne riadenie cash flow je dolezitejSie ako okamzity zisk.

Tento plan potvrdzuje, ze nasa stratégia (napr. investicie do online marketingu a zamestnanie 2
obchodnych zastupcov) si vyzaduje pocCiatocny kapital, ktory vyrazne presahuje zékladné imanie.
Najvicsie financné riziko predstavuju vysoké mzdové néklady (7 zamestnancov), ktoré si vyzaduju
rychly nabeh planovanych trzieb. Uspech planu je preto priamo zavisly od rychleho ziskania prvych
B2B zékaziek.
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