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Podnikateľský plan
· Arasaka, s.r.o.
· Letná 9/23, 040 01 Košice, Slovensko
· IČO: 20250944
· DIČ: 2025000944
· Tel.: +421 957 342 834
· Sektor: Kancelárska technika
1) Výkonný súhrn
Arasaka, s.r.o. je spoločnosť so sídlom v Košiciach zameraná na predaj, prenájom a servis kancelárskej techniky (tlačiarne, MFP, skenery, skartovačky, laminátory, videokonferenčné súpravy) s dôrazom na rýchly lokálny servis, transparentné ceny a 24‑hodinovú dostupnosť spotrebného materiálu. Cieľom v prvých 12 mesiacoch je získať 40–60 B2B zákazníkov, spustiť kontrakty Managed Print Services (MPS) a dosiahnuť bod zvratu približne v 8.–10. mesiaci. Spoločnosť bude primárne využívať webovú stránku na kontakt so zákazníkmi, pričom jedna fyzická pobočka (centrála) bude v centre Košíc
.1.1 List faktov
	Názov spoločnosti
	Arasaka, s.r.o.

	Registrovaná adresa
	Letná 9/23, 040 01 Košice, Slovensko

	Právna forma
	Spoločnosť s ručením obmedzeným (s.r.o.)

	Sektor
	Kancelárska technika

	Konateľ
	Pavlo Podrezov

	IČO
	20250944

	DIČ
	2025000944

	Telefón
	+421 957 342 834


2) Opis spoločnosti (predmet činnosti)
História a súčasný stav: Arasaka, s.r.o. je novozaložená spoločnosť so sídlom v Košiciach. Prevádzka sa sústreďuje na Košice a okolie s využitím externého účtovníctva a právnej podpory.
Misia: dodávať spoľahlivú kancelársku techniku s rýchlym zásahom na mieste a férovými cenami, znižovať celkové náklady na vlastníctvo (TCO) pre malé a stredné podniky.
Ciele (12–24 mesiacov): stabilná B2B základňa, sklad spotrebného materiálu s dodaním do <24 h, ponuka MPS s jasnými SLA, spokojnosť zákazníkov NPS ≥ 60, rozšírenie online predaja spotrebného materiálu.

3) Analýza odvetvia
Profil sektora: slovenské odvetvie kancelárskej techniky a služieb obsluhuje SME, školstvo, zdravotníctvo a SOHO zákazníkov. Predaj je kombináciou marže na hardvéri a opakovaných príjmov zo servisu a spotrebného materiálu.
Historický a súčasný stav: prechod od jednoduchého predaja zariadení k servisne orientovaným modelom (MPS). Distribúciu zabezpečujú výrobcovia, veľkoobchody a veľké e‑shopy; lokálny servis ostáva odlišujúcim faktorom.
Trendy: hybridná práca, optimalizácia nákladov (cena za stránku), environmentálna zhoda a recyklácia tonerov, dopyt po multiznačkovom servise.
3.1 SWOT odvetvia
	Silné stránky
	Slabé stránky

	· Stabilný opakujúci sa dopyt po servise a spotrebáku
· Široké portfólio zariadení
	· Cenový tlak zo strany e‑shopov
· Závislosť od globálnych dodávateľských reťazcov

	Príležitosti
	Hrozby

	· Rast MPS a digitalizácie
· Lokalizovaný rýchly servis ako diferenciátor
	· Meškania komponentov, kurzové výkyvy
· Pokles objemu tlače v dôsledku digitalizácie

	
	


Ako vyplýva z tabuľky, naša spoločnosť chce využiť existujúcu medzeru v poskytovateľoch rýchleho lokálneho servisu tým, že si v nasledujúcich mesiacoch vybuduje postavenie na trhu.
4) Analýza produktu alebo služby
Línie portfólia:
· Predaj hardvéru – tlačiarne, MFP, skenery, skartovačky, laminátory, videokonferenčné súpravy.
·  Prenájom/MPS – zariadenia so servisom a modelom ceny za stránku; automatické dopĺňanie spotrebného materiálu.
· Servis – diagnostika, opravy, preventívna údržba; úrovne SLA: Basic/Standard/Premium.
· Spotrebný materiál – tonery, atramenty, papier, valce a údržbové sady s politikou zásob A/B/C.

Priestory a majetok
Prevádzka v Košiciach s menšou skladovou kapacitou pre A/B spotrebák a vybrané náhradné diely.
Vlastníctvo a plán rozvoja
Vlastník/Konateľ: Pavlo Podrezov. 
Plán: Rok 1 – zaviesť MPS pre 5–10 klientov; 
Rok 2 – rozšíriť zásoby a pridať vzdialené monitorovanie; 
Rok 3 – regionálne partnerstvá a širší e‑commerce pre spotrebný materiál.Servisné balíčky (SLA)
	Balík
	Rozsah
	Reakčný čas
	Poznámky

	Basic
	Diagnostika + práca technika
	≤ 48 h
	Náhradné diely účtované zvlášť

	Standard
	Práca + bežné diely + údržba
	≤ 24 h
	Ročná kontrola a čistenie

	Premium
	All‑inclusive + náhradné zariadenie
	≤ 8 h
	Cena za stránku v rámci MPS


SWOT produktu/služby
	Silné stránky
	Slabé stránky

	• Rýchla regionálna reakcia
• Flexibilný multiznačkový servis
• Transparentné SLA
	• Nová značka na trhu
• Obmedzený počiatočný marketingový rozpočet

	Príležitosti
	Hrozby

	• Opakované príjmy z MPS
• Partnerstvá so školami/SME
	• Silná cenová konkurencia e‑shopov
• Výpadky v dodávkach

	
	


5) Analýza trhu
TAM/SAM/SOM (plánovací rámec): TAM Slovensko – desiatky mil. €; SAM Košický región – nízke mil. €; cieľový SOM (roky 1–3) – 0,1–0,3 mil. € kumulatívne, v závislosti od akvizície B2B klientov.
Predaj a distribúcia: priamy predaj SME, partnerstvá s lokálnymi IT firmami a školami, online kanál pre spotrebný materiál.
Marže: hardvér 10–20 %, servis ~60 % hrubá marža, MPS model ceny za stránku.
6) Analýza spotrebiteľov
Cieľové profily:
· SME (účtovníctvo, právnici, školstvo, ambulancie): spoľahlivosť, nízke TCO, SLA reakcia, predvídateľné náklady.
·  Stredné firmy: optimalizácia flotily, prenájom zariadení, pravidelné dodávky v rámci MPS kontraktov.
· SOHO/domácnosti: dostupné modely, rýchle zriadenie, doručovanie spotrebného materiálu.

Demografia a ekonómia: rozhodovatelia v SME (30–60), zmiešané pohlavie, príjem podľa sektora; kľúčovou potrebou je minimalizácia prestojov a predvídateľné mesačné výdavky.
SWOT spotrebiteľov (cieľové skupiny)
	Silné stránky/Uspokojené potreby
	Slabé stránky/Obmedzenia

	·  Znížené prestoje
· Predvídateľné rozpočtovanie
·  Lokálna podpora
	· Cenová citlivosť
· Preferencia známych značiek

	Príležitosti
	Hrozby

	· Upsell na MPS
·  Dlhodobé zmluvy a referencie
	·  Vnímanie „vendor lock‑in“
· Celkový pokles objemu tlače

	
	


7) Analýza konkurencie
	Typ konkurenta
	Silné stránky
	Slabé stránky
	Naša pozícia
	Odhadovaný podiel (región)

	Veľké e‑shopy
	Široký sortiment, ceny
	Slabý lokálny servis
	Dôraz na lokálne SLA
	40–50 % predaja hardvéru

	Lokálne servisné firmy
	Blízkosť, vzťahy
	Obmedzené portfólio
	MPS + multiznačkové riešenia
	20–30 % servisu

	Pobočky OEM
	Oficiálny servis
	Vyššie ceny, pomalšie plánovanie
	Flexibilná odozva
	10–20 % servisu


Berte do úvahy, že podiely sú čisto špekulatívne a že my v Arasaka s.r.o. sa v žiadnom prípade nesnažíme uviesť potenciálnych investorov do omylu.
8) Marketingový plán a stratégia
Vstup na trh: priame oslovenie SME, piloty so školami/ambulanciami, Google Business Profile, prípadové štúdie a referencie.
Ceny a balenie: odstupňované SLA; prenájom zariadení s cenou za stránku; zľavy za viazanosť/objem.
Predaj a distribúcia: osobný predaj a partnerstvá; online objednávky spotrebného materiálu; doručenie kuriérom do 24 h.
Servis a záruka: transparentná záručná politika, jasné SLA, náhradné zariadenie pri balíku Premium.
PR a propagácia: lokálne podujatia, co‑marketing s IT partnermi, edukačný obsah (návody, TCO tipy), online reklama.
9) Výrobný/prevádzkový plán
Prevádzkový tok: 1) kvalifikácia leadu → 2) obhliadka a návrh → 3) inštalácia a odovzdanie → 4) plánovaná údržba a dodávky spotrebáku → 5) štvrťročné vyhodnotenie KPI.
Politika zásob: ABC zásoby tonerov a bežných dielov (A: 2–4 ks; B: 1–2 ks; C: na objednávku), reorder point podľa priemernej spotreby a dodacích lehôt.
10) Organizačná štruktúra a manažment
	Rola
	Zodpovednosti
	Vlastníctvo/Stav

	Konateľ (Podrezov)
	Predaj, partnerstvá, cenotvorba, stratégia
	100 % vlastník – Pavlo Podrezov

	Servisní technici
	Diagnostika, opravy, preventívna údržba
	Zmluvne/externí

	Administratíva a účtovníctvo
	Fakturácia, evidencia, súlad (GDPR, odpady)
	Externá služba


11) Administratíva
Riadiace systémy: jednoduché CRM pre leady/kontrakty, sledovanie zásob ABC, tiketovací systém pre servisné zásahy, mesačný dashboard KPI (leady, konverzia, dodržanie SLA, NPS).
Podporný tím: právnik (zmluvy), účtovník/daňový poradca (účtovníctvo/DPH), IT partner (sieťové nastavenie).
Upozorňujeme, vážení investori, že nás nezaujíma náš vplyv na životné prostredie z dôvodu nášho sústredeného úsilia o to, aby ste mali maximálne výnosy z vašich investícií v našej s.r.o.
.13) Harmonogram
	Obdobie
	Kľúčové aktivity
	Merateľný cieľ

	Q1
	Založenie spoločnosti, dohody s dodávateľmi, web, 3 pilotné SLA
	≥ 10 kvalifikovaných leadov/mesiac

	Q2
	Pripravené zásoby ABC, 15+ B2B klientov, 3–5 MPS kontraktov
	Dodržanie SLA ≥ 90 %

	Q3
	Automatické objednávanie spotrebáku, rozšírenie portfólia
	NPS ≥ 55

	Q4
	40–60 B2B klientov, stabilné MPS príjmy, bod zvratu
	NPS ≥ 60


14) Rizikové faktory – SWOT analýza
	Riziko
	Pravdepodobnosť/Dopad
	Mitigácia
	Vlastník

	Meškania dodávok dielov
	Stredné/Vysoký
	Viacerí dodávatelia; sklad A/B položiek
	Servis

	Cenový tlak e‑shopov
	Stredné/Stredný
	Fokus na SLA a lokálnu odozvu; pridaná hodnota
	Obchod

	Závislosť na kľúčovej osobe
	Nízke/Vysoký
	Dokumentácia procesov; záložní technici
	Konateľ

	Reklamácie kvality
	Nízke/Stredný
	Kontrola kvality dielov; jasné záručné podmienky
	Servis


	Silné stránky
	Slabé stránky

	• Lokálny rýchly servis
• Flexibilná multiznačková ponuka
• Transparentné SLA a ceny
	• Nová značka na trhu
• Obmedzený počiatočný marketingový rozpočet

	Príležitosti
	Hrozby

	• Rast MPS a digitalizácie
• Partnerstvá so školami/SME
	• Silná konkurencia e‑shopov
• Klesajúci objem tlače

	
	


15. Finančný plán
Počiatočné investície (zriadenie):
	Položka
	Suma (€)
	Poznámky

	Založenie spoločnosti a právne služby
	300
	Poplatky do registra, zmluvy

	Náradie a diagnostika
	800
	Multimeter, čistiace sady, SW

	Zásoby A/B (spotrebák)
	1 800
	Tonery, valce, papier

	Náhradné zariadenie (repas)
	900
	Pre klientov s balíkom Premium SLA

	Marketing a web (spustenie)
	600
	Logo, web, reklama

	Rezerva
	1 000
	Neočakávané výdavky


Mesačné OPEX (stabilný stav):
	Položka
	Mesačne (€)

	Nájom/sklad
	400

	Energie/Internet/Telefón
	140

	Účtovníctvo/Administratíva
	120

	Marketing (priebežne)
	200

	Servisné výjazdy/logistika
	180

	Ostatné (licencie/poistenie)
	110


Model tržieb: marža z predaja hardvéru 10–20 %; hrubá marža zo servisu ~60 %; kontrakty MPS s cenou za stránku poskytujú opakované príjmy. Plánovaný mix v 1. roku: predaj 50 %, servis 30 %, MPS 20 %.
	Rok
	Tržby (€)
	Hrubá marža (€)
	OPEX (€)
	EBITDA (€)

	1
	45 000
	18 000
	12 000
	6 000

	2
	60 000
	24 000
	14 000
	10 000

	3
	78 000
	31 200
	16 000
	15 200


Bod zvratu: pri fixných mesačných nákladoch ~1 150 € a priemernej hrubej marži ~42 % je potrebné dosiahnuť mesačné tržby 2 700–2 900 €. Cieľ dosiahnuť v mesiacoch 8–10.
Financovanie: vlastný kapitál a prípadne voliteľný mikroúver/grant; očakávaná návratnosť 18–24 mesiacov, ak sa dosiahnu ciele tržieb.
Vážení čitatelia, prosím pamätajte, že Arasaka bude aj naďalej chrániť a zhodnocovať váš kapitál s nekompromisnou disciplínou. Koniec vždy ospravedlňuje prostriedky.
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