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1. Sumar

Spoloénost Skutocna firma, s. r. 0., zaloZzena v kosickom regidne, vznikla s cielom poskytovat
kvalitné a cenovo dostupné rieSenia v oblasti vypoctovej techniky a rychlej IT podpory. Zakladatel
a majitel, Bc. Dominik Pastor, riadi firmu s minimalistickym, ale efektivnym manazmentom, ktory
v pociatoCnej faze zabezpecuje klucové Cinnosti (nadkup, predaj, servis, poradenstvo) s podporou
externého uctovnika. Plany do buducnosti zahfiaju rozsirenie timu o prvého technika na zaklade

rasticeho objemu servisnych prikazov.

Marketingova stratégia spolocnosti je primdrne zamerana na online marketingové aktivity a
lokdlne budovanie znacky. Firma planuje zvysit svoju pritomnost na socialnych sietach a vyuzit
digitalnu reklamu, ale hlavne lokalnu distribuciu letdkov a priame oslovenie zakaznikov v koSickom

regione, aby oslovila domacnosti a malé firmy.

Skutoéna firma, s. r. 0. ma vyhodnu polohu s moznostou osobného odberu a rychlej expedicie v
ramci Kosic, ¢o umoziuje jednoduchy a rychly pristup zdkaznikom. Hlavnymi segmentmi klientov
s domdcnosti, malé firmy a Zivnostnici, ktori hfadaju spolahlivi vypoctovu techniku a okamzity,
osobny servis za prijatelné ceny. Spoloénost planuje rozsirit svoje sluzby o spravu sieti a

expandovat na celé Vychodné Slovensko, ¢im si chce zabezpecit stabilnu poziciu na trhu.

V oblasti IT obchodu a servisu existuje mnozstvo konkurentov, no Skuto¢na firma, s. r. 0. sa
odliSuje predovsetkym svojim zameranim na osobny zakaznicky servis a odborné poradenstvo,
¢im vytvdéra silny a déveryhodny vztah so svojimi klientmi. Okrem toho firma pontka synergiu
predaja a servisu na jednom mieste a rychlost dodania (¢asto do 24 hodin) pri vybranych

produktoch.

Spolocnost planuje v buducnosti rozsirit svoje portfélio o vlastni znacku predmontovanych
pocitacovych zostdv, ¢im posilni svoju poziciu v segmente zakaznikov hladajucich vykonné riesenia
na mieru. S dérazom na kvalitu sluZieb a spokojnost zakaznikov sa Skuto¢na firma, s. r. o. chce stat

jednym z lidrov na regiondlnom trhu v oblasti IT servisu a predaja hardvéru.
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2. Charakteristika firmy

2.1. Histéria firmy
Skutoéna firma, s. r. 0. bola zaloZena v roku 2025 v koSickom regiéne s cielom priniest na trh
spolahlivé a cenovo dostupné rieSenia v oblasti predaja vypoctovej techniky a rychlej IT podpory a
servisu. Zakladatel a majitel, Bc. Dominik Pastor, vyuzil svoje technické a podnikatelské znalosti,
aby vytvoril spoloénost, ktora sa Specializuje na komplexnu starostlivost o IT vybavenie

domadcnosti a malych podnikov.

Firma vznikla ako reakcia na nespokojnost zékaznikov s neosobnym pristupom a dlhymi ¢akacimi
lehotami velkych predajcov. Sustredila svoje portfdlio na synergické prepojenie predaja
kvalitného hardvéru (notebooky, komponenty) a poskytovania okamzitého servisu (opravy,
poradenstvo, vzdialena podpora). Tymto spdsobom sa snazi poméct zakaznikom zabezpedit

efektivne a bezproblémové pouZivanie techniky.

2.2.SUcasny stav firmy a opis ¢innosti firmy
Spolo¢nost Skutocna firma, s. r. o. aktudlne operuje s minimalnym a vysoko efektivnym timom
riadenym majitelom, ktory zabezpecuje vsetky klticové ¢innosti, s podporou externého uctovnika.

Firma neustale rozsiruje svoje portfdlio sluzieb so zameranim na potreby regionalneho trhu.

Zakladom ponuky je predaj hardvéru od renomovanych dodavatelov, ktory zahffia notebooky,
periférie, sietové zariadenia a v buducnosti aj vlastné pocitacové zostavy. Okrem Standardného

predaja sa firma primarne zameriava na komplexné servisné rieSenia na mieru, vratane:

e rychlej diagnostiky a oprdv hardvéru
e rieSenia softvérovych problémov (virusy, optimalizacia)

e poskytovania individualneho poradenstva pri nakupe novej techniky.

Skuto¢na firma, s. r. 0. aktivne nadvazuje spoluprdcu s overenymi dodavatelmi komponentov, ¢o
jej umoznuje ponukat Sirokd Skalu produktov za konkurencieschopné ceny. Vdaka aktivnej
pritomnosti na webe a lokdlnym marketingovym aktivitdm sa firma postupne etablovala ako
spolahlivy regiondlny doddvatel IT techniky a planuje dalsi rast prostrednictvom e-shopu a

rozsirenim lokdlnej servisnej podpory.

2.3. Hlavné aktivity

Skutocna firma, s. r. 0. sa venuje réznym cinnostiam v oblasti predaja a poskytovania

komplexnych IT rieseni:
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Predaj vypoctovej techniky: Nakup a predaj hardvéru (notebooky, periférie, sietové
zariadenia) od overenych dodavatelov (ASUS, Acer, Dell, HP, Lenovo).

Servis a udrzba: Poskytovanie sluzieb rychlej diagnostiky, servisu a oprav hardvéru a
rieSenia softvérovych chyb.

IT poradenstvo na mieru: Odborné konzultacie pri vybere a instaldcii nového IT vybavenia
pre domdcnosti a malé firmy.

Online a lokalny predaj: Distribucia tovaru prostrednictvom e-shopu a s moznostou
rychleho osobného odberu/donasky v Kosiciach.

Vzdialena podpora: Poskytovanie rychlej pomoci pri softvérovych problémoch

prostrednictvom vzdialeného pripojenia.

2.4.Ciele

Lider na trhu: Stat sa jednym z regionalnych lidrov v oblasti IT servisu a predaja hardvéru
na Vychodnom Slovensku do 5 rokov.

Rozsirenie sluZieb: Rozsirit portfélio sluZieb o spravu sieti a webhosting pre firemnych
klientov.

Trhovy podiel: Zvysit pritomnost na trhu a ziskat 5 % podiel v ciefovom segmente

(domacnosti a malé firmy) do 3 rokov.

2.5. Plany do buducnosti

Vlastna znacka: Vytvorenie a uvedenie vlastnej znacky predmontovanych pocitacovych
zostav (PC na mieru) pre naroc¢nych zakaznikov.

Tim: Nabor a zaskolenie prvého technika/servisného pracovnika na zaklade rasticeho
objemu servisnych prac (o¢akava sa v priebehu 9. — 12. mesiaca).

Expanzia: Expanzia sluzieb na celé Uzemie Vychodného Slovenska a posilnenie svojej

pozicie ako doveryhodného partnera pre IT rieSenia.
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3. Analyza vyrobku a sluzby

Skuto¢na firma, s. r. 0. sa Specializuje na predaj vypoctovej techniky a poskytovanie komplexnych
servisnych rieSeni pre domacnosti a malé firmy, ktoré vyzaduju spolahlivé, rychle a efektivne IT
vybavenie a podporu. Nase portfélio je rozdelené do dvoch pilierov, ktoré sa navzajom synergicky

doplfaja: Produktovy rad (Hardvér) a Servisny rad (IT Podpora).

3.1. Produktovy rad: Predaj hardvéru

Nasou prioritou je predaj kvalitného a overeného hardvéru, s dérazom na optimalny pomer ceny a

vykonu pre cielové skupiny (domacnosti a malé firmy).

¢ Notebooky a periférne zariadenia: Ponukame Siroké spektrum notebookov, ktoré su
idealne pre pracu z domu, Studium alebo kancelarske prostredie. Sortiment zahffia aj
monitory, klavesnice, mysi a tlaciarne, ktoré spifiaju naroky na rychlu a spolahlivi
kazdodennu pracu.

e Sietové zariadenia: Zabezpedujeme predaj Wi-Fi smerovacov, prepinacov a sietovych
kariet, ktoré zarucuju stabilné a rychle internetové pripojenie. Kladeny je déraz na
jednoducht konfiguraciu a vysoku uUroven zabezpecenia.

e Komponenty a PC zostavy na mieru (Planovany rozvoj): Firma planuje v strednodobom
horizonte rozsirit portfélio o samostatné PC komponenty (CPU, GPU, RAM) a zostavovanie
kompletnych pocitacovych zostav na mieru podla Specifickych poziadaviek zdkaznikov
(napr. herné PC, pracovné stanice).

e Softvérové rieSenia: Ponuka zahffa predaj a instalaciu legalnych softvérovych licencii,
najma operacnych systémov a kanceldrskych balikov, a zakladnych bezpecnostnych

programov (antivirusy).

Kazdy produktovy segment je starostlivo vyberany na zaklade kvality, dlhodobej spolahlivosti a

nasho zavazku poskytovat na zakupeny tovar zaruku a servisni podporu.

3.2.Servisny rad: IT Podpora a sluzby

Tento pilier je strategicky dblezity, pretoZze vytvara opakované prijmy a buduje lojalitu zakaznikov.

Servis je zamerany na rychlost a efektivitu.

e Rychla diagnostika a opravy hardvéru: Poskytujeme prioritnu diagnostiku (cielom je do
24 hodin) a opravy pokazenych zariadeni, vratane vymeny komponentov (napr. displej,
batéria, disky) a oprav notebookov. Zakaznik sa nemusi spoliehat na zdihavé centraine

servisy.
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Softvérové sluzby: Rychle a komplexné rieSenie problémov s operacnym systémom,
odstranenie virusov, malvéru, optimalizacia vykonu PC a obnova stratenych dat.

IT poradenstvo na mieru: Konzulta¢né sluzby pre domacnosti a malé firmy, ktoré
pomahaju pri vybere najvhodnejsej techniky a konfigurdcii siete podla ich rozpoctu a
realnych potrieb.

Vzdialena a lokalna podpora: Rychle riesenie softvérovych problémov prostrednictvom
vzdialeného pristupu. Pri zlozitejSich problémoch poskytujeme lokalnu podporu priamo u
zdkaznika.

Planované rozsirenie (2. rok): Rozvoj moznosti online servisu a vzdialenej spravy

firemnych zariadeni pre B2B klientov, rozsirenie sluZieb o spravu sieti a webhosting.

3.3. Jedinecné predajné vyhody nasho portfélia

Nasa ponuka je jedine¢nd vdaka kombinacii tychto faktorov:

Kompletné rieSenie na jednom mieste: Zakaznik md jedného partnera pre ndkup
hardvéru aj nasledny servis a poradenstvo.

Rychlost a lokalna dostupnost: Prioritné dorucenie tovaru v rdmci KoSic (¢asto do 24
hodin) a rychla reakcia na servisné poziadavky.

Odborné poradenstvo: Zaruka, Zze zakaznik neinvestuje do nevhodného alebo
predimenzovaného zariadenia.

Dlhodoba spolahlivost: Zameranie na predaj overeného hardvéru a poskytovanie

kvalitného servisu posilfiuje doveru v kvalitu a udrZatelnost zariadeni.
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4. Analyza trhu

4.1. Potencidlny trh a jeho charakteristiky
Cielovy trh pre Skutocna firma, s. r. o. je definovany lokalne, zameriava sa na koSicky region a
okolité mesta s moznou expanziou na Vychodné Slovensko. Trh s vypoctovou technikou a IT

servisom je dynamicky a vykazuje stabilny dopyt po spolahlivych a rychlych sluzbach.
Hlavné segmenty zdkaznikov su:

e Domacnosti a jednotlivci: Tito zdkaznici vyZzaduju cenovo dostupné, ale spolahlivé
zariadenia a najma rychly a jednoduchy servis a opravy (napr. oprava notebookov,
rieSenie virusov). PoZzaduju osobny pristup a poradenstvo, ktoré velké retazce
neposkytuju.

e Malé a stredné podniky (MSP) a Zivnostnici: VyuZivaju hardvér a IT sluzby na podporu
svojej prevadzky. Kladu déraz na minimalizaciu prestojov, rychle reakéné casy pri
poruchach a c¢asto preferuju komplexné riesenia (predaj hardvéru + sprava siete na
mieru). Preferuju jedného kontaktného partnera pre vsetky IT potreby.

e Domadci pracovnici (Home-Office): S narastom prace z domu rastie dopyt po kvalitnych
prenosnych zariadeniach, spolahlivych sietovych rieseniach a mozZnosti vzdialenej

technickej podpory.

4.2. Podiel na trhu

Skutoéna firma, s. r. o. si stanovuje ciel ziskat priblizne 3—5 % podiel na lokalnom trhu v segmente
predaja hardvéru a IT sluZieb pre domdcnosti a MSP v priebehu prvych troch rokov. Dosiahnutie
tohto ciela bude primdrne zabezpecené budovanim dlhodobej lojality zakaznikov prostrednictvom

kvalitného popredajného servisu, rychlej reakcie a Ustneho odporucania.

4.3. Trendy a rastovy potencial

Trh s IT technoldgiou a sluzbami je ovplyvneny nasledujicimi trendmi, ktoré predstavuju rastovy

potencial pre firmu:

e Rastuca zavislost na IT a Home-Office: ZvySena zavislost na funkénom IT pre pracu,
vzdeldvanie a zdbavu v domacnostiach a malych firmach generuje stabilny dopyt po
novom hardvéri a servisnej podpore.

e Dopyt po bezpecnosti a ochrane dat: S narastom kybernetickych hrozieb rastie potreba
rieSeni na ochranu dat a zabezpecenie siete, ¢o je prileZitost pre rozsirenie servisného

portfdlia (napr. antivirusové riesenia, konfiguracia bezpecnej siete).
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e UdrZatelnost a Zivotnost: Zdkaznici ¢oraz viac preferuju zariadenia s dlh3ou Zivotnostou a
moznostou opravy pred jednorazovou vymenou. Tento trend podporuje servisnu ¢innost

a predaj komponentov pre upgrade.

Firma predpoklada stabilny medziro€ny rast trzieb (12—18 %) najma vdaka expanzii servisnych
sluzieb (opakovany prijem) a rozSirovaniu sortimentu o vlastné PC zostavy na mieru, ktoré reaguju

na aktudlny dopyt.

4.4. Predaj, distribdcia a zisky

Skutoéna firma, s. r. o. planuje vyuZivat nasledovné predajné a distribu¢né kanaly:

e Online predaj (E-shop): Hlavny kanal pre predaj hardvéru, ktory umoznuje oslovit Siroké
spektrum zakaznikov v regidne.

e Priamy predaj a konzultacie: Pre B2B segment a naro¢nejSich domdcich zakaznikov, kde
sa kladie d6raz na poradenstvo a individualne prisposobenie ponuky (PC zostavy, sietové
rieSenia).

e Lokalna distribucia: Rychla a flexibilnd donaska tovaru v ramci Kosic (¢asto do 24 hodin) a

moznost osobného odberu/servisu.

Zisky budu pochadzat z predaja zariadeni (hardvéru), zo servisnych poplatkov (opravy,
diagnostika, podpora) a z marze na softvérovych licenciach. Firma planuje maximalizovat zisk
prostrednictvom rozsirenej ponuky digitalnych sluZieb (vzdialena podpora a sprava sieti), ktoré su

vysoko marZové.

11
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5. Analyza spotrebitela

Skutoéna firma, s. r. 0. sa zameriava na dva klucové segmenty spotrebitelov, pricom kazdy z

nich ma $pecifické poziadavky na kvalitu, cenu a rychlost servisu vypoctovej techniky.

5.1. Domdcnosti a jednotlivci

Velkost a rozmer: Jednotlivci, rodiny a $tudenti, ktori potrebuji spolahlivé zariadenia pre
domdcu précu, zabavu a Stadium.

Motivacia a poziadavky: Tito zakaznici ¢asto hladaju dobry pomer ceny a vykonu, pricom
ich primarnou poZiadavkou je rychly a dostupny servis pri poruche (oprava notebookov,
odvirovanie PC) a jednoduché pouZivanie. Uprednostriuju doveryhodného lokalneho
partnera pred neosobnymi velkymi retazcami.

Prijem: Spotrebitelia s obmedzenym rozpoctom, ktori hladaju cenovo dostupné, no
spolahlivé rieSenia a odborné poradenstvo, aby sa vyhli zbyto¢nym investiciam.

Prinosy produktov: Nase sluzby a hardvér poskytuji domacnostiam okamzité vyriesenie
kritickych IT problémov, Usporu ¢asu a istotu, Ze zaklipené zariadenie je optimalne pre ich

potreby (vdaka poradenstvu na mieru).

5.2. Malé firmy a nezavisli profesionali (MSP a Freelanceri)

Velkost a rozmer: Malé a stredné podniky do 10 zamestnancov, Zivnostnici a nezavisli
profesiondli v koSickom regidne.

Motivacia a poziadavky: Pre tento segment je klicova minimalizacia prestojov a
spolahlivost IT infrastruktury, kedZe ich prevadzka je na technike priamo zavisla. Vyzaduju
si rychlu reakciu, komplexné rieSenia (hardvér + servis) a moznost dlhodobej spoluprace
(servisné zmluvy, sprava siete).

Prijem: Klienti s obmedzenym rozpoctom na IT, pre ktorych je dolezitd optimalna
investicia a dlhodoba spolahlivost zariadeni pred najnovsimi trendmi.

Prinosy produktov: Firma sa stdva jednym kontaktnym miestom pre nakup hardvéru,
nastavenie siete a odstranenie pordch. Tym im Setrime Cas, znizujeme prevadzkové

naklady a zabezpecujeme nepretrzitu a efektivnu prevadzku ich podnikania.

Zaverecné zhrnutie spotrebitelského zamerania

Spolo¢nost sa zameriava na zdkaznikov, pre ktorych je kli¢ova spolahlivost, dostupnost a [udsky

pristup, a ktori s ochotni zaplatit za pridand hodnotu v podobe kvalifikovaného poradenstva a

rychleho servisu oproti neosobnym nakupom vo velkych retazcoch.

12
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6. Analyza konkurencie

6.1. Profil konkurentov
Na trhu s vypoctovou technikou a IT servisom v kosSickom regiéne posobia dvaja hlavni typy
konkurentov, ktori sa liSia v cenovej politike, rozsahu sluZieb a cielovych skupinach. Skuto¢na
firma, s. r. 0. zaujima poziciu, ktord kombinuje cenovd konkurencieschopnost s kvalitnym

osobnym servisom.
Typ 1: Velké ndrodné a nadnarodné retazce (Napr. Alza, Nay)

e Zameranie: Masovy predaj Sirokého spektra IT tovaru.

e Cielova skupina: Siroka verejnost, ktora hlada najniz$iu cenu alebo najsirsi vyber.

e Sortiment: Extrémne Siroky, ale servis je ¢asto neosobny a prebieha centralne (dlhé
lehoty).

e Charakteristika: Su hlavnym cenovym konkurentom v predaji hardvéru.
Typ 2: Miestne IT obchody a servisné strediska (Lokalni hraci)

e Zameranie: Poskytovanie rychleho servisu a oprav.

e Ciel'ova skupina: Zakaznici s konkrétnym problémom, ktori vyZaduju rychlu lokalnu
pomoc.

e Sortiment: Zvycajne nemaju velké skladové zasoby hardvéru, zameriavaju sa na pracu
(servis).

e Charakteristika: Su hlavnym konkurentom v segmente IT podpory, ale ich kapacity su

limitované.
Typ 3: Priamy konkurent s komplexnou ponukou (Napr. DK Tech — Univerzalny IT servis)

e Zameranie: Poskytovanie komplexného riesenia, od predaja techniky po IT podporu a
servis, ale s mensim zameranim na Specializaciu (univerzalny pristup).

e Ciel'ova skupina: Stredne velké a vacsie podniky s potrebou komplexného riesenia.

e Charakteristika: Poskytuju sice rychlu technickd podporu, no ich technolégia je skor
univerzélna bez dérazu na prémiovu Uroven, ktord kombinuje cenovi dostupnost s

vysokym servisom.

Skutoéna firma, s. r. o. sa odliSuje od retazcov rychlostou a osobnym servisom a od lokalnych

hracov schopnostou ponuknut komplexny, overeny hardvér z vlastnych zdrojov.
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6.2. Postavenie a podiel na trhu

PretoZe sa firma Specializuje na regionalny trh a segment MSP, jej ciefom je etablovat sa ako

najspolahlivejsi lokalny partner.

e Skutoéna firma, s. r. 0.: Novy Ucastnik s cielom ziskat 3—-5 % podiel na lokalnom trhu IT
hardvéru a servisu pre MSP a domdacnosti v priebehu prvych troch rokov, vdaka dorazu na
synergiu predaja a servisu.

e Velké retazce (spolu): Dominuju priblizne 50-60 % trhu v predaji hardvéru vdaka cenovej
sile a rozsahu. Ich slabinou je servis.

e Lokalne servisy (spolu): Pokryvaju priblizne 15-20 % trhu, zamerani vyhradne na servisné

a opravné prace.
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7. Organizacna Struktura a manazment

7.1.Vlastnicka struktdra

Skutoéna firma, s. r. o. je spoloc¢nost s ruéenim obmedzenym. Zakladatelom, majitelom a
vykonnym riaditelom je Bc. Dominik Pastor. Riadi vSetky strategické aktivity, financné planovanie

a dohlad nad klu¢ovymi procesmi predaja a servisu.
Bc. Dominik Pastor - Zakladatel' a vykonny riaditel

Zodpovednost: Celkové vedenie spolo¢nosti, tvorba obchodnej stratégie, riadenie vztahov s
dodavatelmi hardvéru, dohfad nad marketingom a predajom. V pociatocnej faze zabezpecuje aj

vacsinu IT servisu a poradenstva.

Vzdelanie a skusenosti: Absolvent Fakulty elektrotechniky a informatiky Technickej Univerzity v
Kosiciach, studijny program Inteligentné systémy. Jeho silnou strankou je technické know-how,

flexibilita a schopnost rychlo reagovat na poziadavky lokalneho trhu.

r v

7.2.Podporny manazment a pociato€na Struktura

V pociatocnej faze prevadzky (prvy rok) operuje Skutocna firma, s. r. 0. s minimalistickou

Strukturou, kde je riadenie a operativa sustredena primarne v rukach majitela.

e Externy uctovnik: Zabezpecuje kompletnu agendu miezd, dafiového a financ¢ného

uctovnictva na zaklade dohody o spolupraci.

7.3. Plany buduceho rozvoja
V rdmci buducich cielov sa planuje postupna expanzia persondlu, ktora je kfti¢ova pre udrZanie

rychlosti a kvality sluZieb pri rasticom objeme prace:

e Technické oddelenie (Priorita): NajdolezitejsSim krokom je ndbor prvého
technika/servisného pracovnika (o¢akava sa v priebehu 9. — 12. mesiaca). Jeho tlohou
bude preberat vacsinu servisnych prikazov, ¢o umozni riaditelovi sistredit sa na
strategicky rast firmy a rozvoj B2B sluZieb.

e Logistika/Administrativa: V strednodobom horizonte (po 1. roku) sa planuje prijatie
administrativneho pracovnika/logistického asistenta pre podporu e-shopu a vybavovanie

objednavok, ¢im sa zvysi efektivita expedicie a znizi administrativna zataz manazmentu.

Tieto kroky st nevyhnutné na to, aby spoloc¢nost udrzala svoju klticovu konkurenént vyhodu,
rychlost a kvalitu lokdlneho servisu, a zaroven vytvorila stabilnd organiza¢nu $truktdru, ktora nie

je zavisla len od jedného ¢loveka.
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8. Casovy harmonogram

Mesiac 1: Dokoncenie pravnych formalit, ndjom priestorov, vybavenie kancelarie.

Mesiac 2: Nadviazanie kontaktov s doddvatelmi, vytvorenie webovej stranky a socidlnych sieti,

spustenie lokalnej marketingovej kampane (letaky, socidlne siete(Instagram)).

Mesiac 3: Spustenie predaja a servisnych sluzieb.

Mesiac 6: Vyhodnotenie prvého polroka, prispdsobenie ponuky podla dopytu.

Mesiac 9-12: ZvdazZenie naboru prvého technika na zdklade objemu servisnych prikazov.

Strednodobé ciele (1-3 roky):

e 1-2.rok: RozSirenie ponuky o vlastné PC zostavy na mieru. Zavedenie stabilnych
servisnych balikov a programov udrzby pre firemnych klientov.

e Koniec 2. roka: Rozsirenie sluZieb o spravu sieti a webhosting pre MSP. Dosiahnutie 1,5-2
% podielu na lokdlnom trhu IT sluzieb.

e 2.-3.rok: Expanzia posobnosti na Sirsie Vychodné Slovensko a zvySenie trhového podielu

na 3-5 % v cielovom segmente.

Dlhodobé ciele (3+ rokov):

e Stabilizacia znacky: Vybudovanie stabilného postavenia ako regionalny lider v IT servise a
predaji kvalitného hardvéru s osobnym pristupom.

e Diverzifikacia: Neustale rozsirovanie produktového portfélia o nové technologické a
ekologické riesenia a sluzby.

e Lojalita: Budovanie vernej zakaznickej zakladne s ponukou pravidelného servisu a

technickej podpory.
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9. Rizikoveé faktory - SWOT analyza

9.1. Identifikdcia rizikovych faktorov
Identifikacia rizik pomaha Skutocnej firme, s. r. 0. pripravit sa na potencidlne vyzvy, ktoré mozu

ovplyvnit predaj, dodavatelsky retazec a finan¢na stabilitu.

e Ekonomické rizika: Mozny vplyv inflacie a pokles kipnej sily zakaznikov (domacnosti a
MSP), ¢o by mohlo znizit dopyt po novom hardvéri. Riziko kolisania cien komponentov,
ktoré ovplyviuju marze.

e Konkurenéné rizika: Agresivna cenova politika zo strany velkych retazcov. Vstup silného
lokadlneho hraca s podobnym konceptom synergie predaja a servisu.

¢ Technologické rizika: Rychle tempo technologickych inovacii méze spbsobit rychle
zastaravanie tovaru na sklade, ak nebude efektivne riadeny inventar.

e Rizika dodavatelského retazca: Zavislost na klti¢ovych dodévateloch hardvéru a globalne
problémy s nedostatkom ¢ipov/komponentov mézu spbsobit oneskorenie dodavok a
zvySenie nakupnych cien.

e Prevadzkové rizika: Pocdiato¢na zavislost na know-how maijitela/jedného Specialistu, ¢o
predstavuje riziko pri jeho dlhodobej nepritomnosti.

e Rizika spojené so zmenami v spotrebitelskom spravani: Rastuci trend v oblasti
kybernetickej kriminality sice prinasa prileZitost pre servis, ale zaroven predstavuje riziko

pre nechranené zariadenia zdkaznikov.

9.2.Scenare pre najhorsi pripad a opatrenia

V pripade nepriaznivych scenarov (napr. vyrazny pokles dopytu alebo pretrvavajlce problémy s

dodavatelmi) ma firma pripravené nasledovné stratégie:

e Zameranie na servis: Pri poklese predaja hardvéru sa presunu zdroje na zvysenie objemu
servisnych a konzultaénych sluZieb, ktoré su stabilnym zdrojom prijmu aj pocas recesie.

e Optimalizacia ndkladov: ZniZenie prevadzkovych nakladov (minimalizacia
marketingového rozpoctu a Uspory v energidch) a dosledné riadenie cash flow.

o Diverzifikacia dodavatelov: Neustale hladanie alternativnych regionalnych a
medzinarodnych dodavatelov pre zniZenie zavislosti.

e Posilnenie lojality: Zameranie na udrzbu a popredajné sluzby pre stalych klientov a

zavedenie nizkonakladovych marketingovych stratégii na udrzanie lojality.

9.3.SWOT analyza

Silné stranky (Strengths): (Hodnotenie 1-5)
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Osobny pristup a poradenstvo na mieru 5
Rychle dodanie a lokalna dostupnost 5
Vyhodnejsie cenové podmienky 4
Flexibilita a rychla reakcia na trh 4
Synergia predaja a servisu 4
CELKOVE SKORE SILNYCH STRANOK 22

Slabé stranky (Weaknesses):

Obmedzené marketingové rozpocty 5
Obmedzena zndmost znacky 4
Zavislost od jedného majitela/specialistu 4

Obmedzeny pociatoény sortiment a skladové zasoby 3
Nizka vyjedndvacia sila vo¢i doddvatelfom 3

CELKOVE SKORE SLABYCH STRANOK 19

Prilezitosti (Opportunities):
Nespokojnost zakaznikov s neosobnymi velkymi retazcami 5

Rastuci dopyt po IT rieSeniach pre home-office a malé firmy 5

MozZnost rozsirenia sluZieb (sprava sieti, webhosting) 4

Partnerstva s miestnymi firmami (B2B) 4

Rast doévery v lokalne podnikanie 3

CELKOVE SKORE PRILEZITOSTI 21

Hrozby (Threats):

Vstup velkého hraca na trh/agresivna cenova politika siperov 5
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Ekonomicka kriza a pokles kupne;j sily 4
Rychly technologicky pokrok a zastaravanie tovaru 4
Zmeny kurzov a nedostatok komponentov v globalnych dodavatelskych retazcoch 4
Narast kybernetickej kriminality 3
CELKOVE SKORE HROZIEB 20

Celkové vyhodnotenie a strategicky smer:
Na zaklade kvantitativneho hodnotenia sa firma nachddza v kvadrante SO (Ofenzivna stratégia).
Celkové skore prileZitosti (21) > Celkové skore hrozieb (20)
Celkové skore silnych stranok (22) > Celkové skore slabych stranok (19)

Spolo¢nost ma dostatocne silnd vnatornd poziciu a celi priaznivym vonkajsim podmienkam na to,
aby mohla uplatnit agresivnejsiu, ofenzivnu stratégiu. Hlavnym cielom by malo byt vyuzit silné

stranky na vyuzitie prilezitosti.
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SWOT Analyza - S;FI é:%?oig#é pozicia podniku

Stratégia spojenectva 4 130 Ofenzivna stratégia

-+ +2.0

4+ 110 SO stratégia

-3.0 -2.0 -1.0 +1.0 +2.0 +3.0

Silné stranky
Slabé stranky

Defenzivna stratégia 4 30 Stratégia uniku

Hrozby (rizikd)
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10.

Financny plan

Pociatocna investicia: 10 000 €

o Kaucia a najom priestorov: 2 000 €

o Vybavenie kanceldrie a dielne: 2 500 €

o Pociato¢ny nakup tovaru na sklad: 4 000 €

o Rezerva na marketing a neo¢akavané vydavky: 1 500 €
Predpokladané mesacné ndaklady (prvych 6 mesiacov): cca 1 000 €
o Najom:300 €

o Energie, internet, telefon: 150 €

o Marketing: 200 €

o Externa uctovnicka: 100 €

o Poistky, poplatky: 50 €

o Ostatné: 200 €

Prijmy: Zavisia od objemu predaja a servisnych prikazov. Cielom pre prvy rok je dosiahnut

mesacny obrat, ktory pokryje naklady a vytvori zisk pre dalsi rozvoj.

10.1. Financné ukazovatele a ciele

Ocakavany mesacny Cisty zisk: 500 €

Bod zlomu (Break-even Point): Predpoklada sa dosiahnutie bodu zlomu v prvej polovici
druhého roka ¢innosti.

Rast: Firma predpokladd medziroény rast trzieb o 12 — 18 % vdaka rozsireniu servisnych
zmlidv pre MSP a zavedeniu vlastnych PC zostdv.

Finan¢na kontrola: Pravidelna kontrola prijmov a vydavkov prostrednictvom mesacného
reportingu a kvartdlnej analyzy je klti¢ova pre optimalizdciu cash flow a zabezpecenie

likvidity pre dalSie investicie (napr. nabor technika).

Date:
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