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1. Uvodné nalezitosti

Tento podnikatelsky zamer sa tyka spoloénosti TecHo s.r.o0. so sidlom v Humennom na Skolske;j
2, ktorej predmetom cinnosti je predaj a servis kancelarskej techniky s doplnkovymi sluzbami
inStalacie, prenajmu zariadeni a zmluvného servisu. Dokument sumarizuje podnikatelsky model,
situdciu v odvetvi, trhové prileZitosti v regidone vychodného Slovenska, marketingovu a
prevadzkovu stratégiu, organizacné usporiadanie, harmonogram, hodnotenie rizik a rdmcovy

financny plan.

2. Popis podniku

TecHo s.r.o. je regionalna obchodno-servisna spolo¢nost zamerana na kancelarsku techniku.
Kratkodobym cielom je vytvorit kamennu predajiiu a e-shop, ziskat aspor 60 aktivnych
zédkaznikov a uzatvorit 20 servisnych zmltv. DIhodobym cielom je byt prvou volbou v regidone pre

nakup a prenajom kancelarskej techniky a dosiahnut stabilny pozitivny cash-flow.

Spolo¢nost vznikla ako reakcia na dopyt po lokdlnom predaji techniky so spolahlivym servisom.

TecHo spéja obchodné skdsenosti so zameranim na dostupnost dielov a rychle zasahy.

3. Analyza odvetvia

Odvetvie kancelarskej techniky je na Slovensku zrelé a silne cenovo konkurencné, takze marze
na hardvéri su nizke a zisk sa presuva do sluzieb, najma do prenajmov a , klikovych” zmliv so

SLA.

Zakaznici ocakdavaju spolahlivé A4 zariadenia, jednoduchy servis, monitorovanie nakladov (TCO)
a bezproblémové skenovanie do cloudu ¢i DMS. Doddvatelia maju skor strednu vyjednavaciu

silu, no dostupnost OEM dielov vie kolisat.

Odberatelia su silni, lebo ceny su lahko porovnatelné online a verejné zakazky tlacia na

transparentnost.

Substituény tlak prichddza z digitalizacie procesov, ktord zniZuje objem tla¢e, no u mnohych

MSP, skél a uradov ostava papier stdle potrebny.



Vo vychodoslovenskom regidne rozhoduje rychly zdsah ,,na mieste”, lokalny sklad a jasne

zmluvne dohodnuté nédklady za stranu.

Sezdnne $picky byvaja v prvom kvartali a v septembri. Pre TecHo to znamena cielit hlavne na

malé a stredné podniky, Skoly a obce.

4. Analyza vyrobku

Portfdlio TecHo pokryva kanceldrsku techniku ako napriklad tlaciarne a MFP, kopirky,

skenery, rezacky, laminatory, projekénu techniku a spotrebny material.

K tomu firma poskytuje instalaciu na mieste, prendjom zariadeni a jasne definované

servisné baliky vratane monitoringu tla¢e a dodavok spotreby.

5. Analyza trhu

Trh tvoria najma malé a stredné podniky, Skoly a obce v okrese Humenné a prilahlych okresoch,
s dopytom po spolahlivych zariadeniach a zmluvnom servise. Zakaznici sice porovnavaju ceny
online, ale pri technike a udrzbe preferuju lokdlneho dodavatela s dostupnostou zo skladu,

rychlou inStalaciou a jasne definovanym SLA/, klik” cennikom.

6. Analyza spotrebitela

Typicky zakaznik: firma s 5-50 zamestnancami, potreba 1-5 zariadeni a pravidelné dodavky

spotreby.

7. Analyza konkurencie

Priamou konkurenciou su lokalne predajne a regionalni predajcovia, nepriamou zas velké

narodné e-shopy, ktoré tlacia ceny dole, no neposkytuju rychly zasah ani personalizovany servis.



8. Organizacna Struktira a manaiment

9. Casovy harmonogram
Mesiac 1-Mesiac 2: zaloZenie s.r.o., prendjom, dodavatelia, sklad, e-shop.
Mesiac 3—Mesiac 4: spustenie predajne a e-shopu, kampan, pilotné servisné zmluvy.
Mesiac 5—Mesiac 6: rozsirenie portfélia, TCO kalkulator, akvizicia $kol/dradov.
Mesiac 7-Mesiac 12: $kalovanie prenajmu, referencie, ramcové zmluvy.

Rok 2-3: expanzia zasahovej oblasti, automatizacia objednavok.

10.Rizikové faktory — SWOT analyza

Silné stranky (S):

e Lokalny sklad a rychly servis — 5
e  Prendjom zariadeni—4
e  Servisné baliky — 4

e Vztahy s dodavatelmi—4



Slabé stranky (W):

e Novd znacka -3
e Limitovany kapital — 4

e Zavislost od technikov —3
Prilezitosti (O):

o Verejné zakazky — 4
e Prendjom/klikové zmluvy — 5

o Doplnky k spotrebicom —5
Hrozby (T):

e Cenova konkurencia e-shopov -4
e Vypadky doddvok — 3
e Spomalenie investicii — 3

e Digitalizacia—4

11.Financny plan

Nazov polozky Suma (€)
Zakladné imanie 5000
Pracovny kapital 100000
Sklad (Na mesiac) 1500
Zariadovanie predajne 10000
E-shop 5000

Spravovanie E-shopu (Na mesiac) 500
Marketing (Na mesiac) 2000
Servisné diely 5000

Logistika 1000
Zariadenia 30000
Mzdy (Na mesiac) 15000
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