Podnikatelsky plan: ZQM s.r.o.

Manazérske zhrnutie (Executive Summary)

Predmet zameru: ZQM s.r.o0. bude fungovat ako €isty e-shop so zameranim na predaj novej
vypoctovej techniky a softvéru.

Unikatna predajna ponuka (USP): Konkurencieschopné ceny, optimalizovany nakupny proces a
rychle dodanie (efektivna logistika).

Financovanie: 200 000 € (bankovy Uver).

Ocakavana hruba marza: 12 % - 18 % (niZSia, pretoze chyba marza zo servisu a montaze).

1. Uvodné nalezitosti (Basic Details)

Polozka Udaje

Obchodné meno/Nazov projektu ZQMs.r.0.

Pravna forma Spolo¢nost s ru¢enim obmedzenym (s.r.o.)
Sidlo/Adresa prevadzky Cottbuska 1, 040 23 KoSice

Predmet podnikania Maloobchodny predaj vypoctovej techniky (len e-shop).
Datum vzniku/Startu 29.9.2025

Zakladatel a Konatel Bc. Serghei Zabirchenko

2. Popis podniku (ciele podniku) (Company Description/Goals)

Charakteristika podniku: ZQM s.r.o. je nizko-nakladovy (low-cost) e-shop s IT technikou. Kli¢om
k uspechu je efektivita nakupu vo velkoobchode, logistika a cenova vojna s konkurenciou, bez
zatazenia servisnymi nakladmi.

Vlastnicka Struktira: 100% podiel Bc. Serghei Zabirchenko.
Zdroje financovania: Vlastné zdroje (zakladné imanie) + Bankovy tiver 200 000 € (pre nakup
pociatocnych zasob, marketing a prevadzkové naklady).

Ktacové ciele podniku:

e Kratkodobé (1. rok): Dosiahnut obrat 400 000 € (zvySeny ciel vdaka niz§im nakladom),
ziskat 5 000 unikatnych zakaznikov.

e Strednodobé (2. - 3. rok): Zvysit obrat o 60 % ro¢ne, implementovat automatizovany
systém riadenia zasob a stat sa jednym z najlacnejSich predajcov v segmente
notebookov/komponentov.



3. Analyza odvetvia (Industry Analysis)
Trendy v odvetvi:

e Dopyt po vykone: Stale rastuci dopyt po vykonnejSich PC pre gaming, pracu zdomu a
tvorbu obsahu.

e Personalizacia: Spotrebitelia ¢oraz viac preferuju zostavy na mieru, ¢o vytvara priestor pre
Specialistov ako ZQM.

e Softvérové rieSenia: Rastie predaj softvérovych sluzieb a cloudovych rieSeni (B2B
segment).

Charakteristika trhu: Trh je vysoko citlivy na cenu (hlavna hrozba zo strany velkych e-shopov),
avsSak zakaznici su ochotni priplatit si za odbornu inStalaciu a popredajni podporu.

4. Analyza vyrobku alebo sluzby (Product/Service Analysis)

Sortiment: Zameranie na najziadanejSie a cenovo citlivé produkty s vysokou obratkou.
¢ Notebooky a Desktopy (kompletné zostavy od vyrobcu): Zakladné a stredné modely.
e Kliucové Komponenty: CPU, GPU, RAM, Disky (ako samostatné krabicové produkty).
e Softvér a Periférie: Monitory, mysi, klavesnice.

Pridana hodnota (USP): NajlepSia cena v porovnani s kamennymi predajcami a rychlost
dorucenia (efektivne spracovanie objednavok).

5. Analyza trhu (Market Analysis)
Teritorialny rozsah: Primarne e-shop s doru¢enim v ramci celého Slovenska.
Segmenty trhu:

e B2C - Vykon/Enthusiasts (High-Marza): PC hraci, tvorcovia obsahu, ktori vyzaduju
Spickové komponenty a profesionalnu montaz.

e B2C - Bezny zakaznik (Objem): Spotrebitelia hladajuci kvalitny, znackovy notebook/PC s
dobrym pomerom ceny a vykonu.

e B2B - Malé a stredné podniky (SME - Stabilny prijem): Firmy, ktoré potrebuju kancelarske
zostavy, servery, softvéroveé licencie a pravidelny servis/podporu.



6. Analyza spotrebitela (Consumer Analysis)
Cielové skupiny a ich motivy:

e "Tech-entuziasti" (Gameri/Profi): Motiv je najvyssi vykon a Spickova kvalita montaze.
Ocakavaju hlboké technické znalosti a personalizovany pristup.

e Majitelia SME firiem: Motiv je spolahlivost, rychly servis, fakturacia a moznost odpoctu
DPH. Potrebuju systémové rieSenia s dlhou zivotnostou.

e Zakaznici hladajuci kvalitu: Hladaju overené znacCky a su ochotni si priplatit za istotu, ze
tovar nebude pochybného p6vodu (v porovnani s neautorizovanymi predajcami).

7. Analyza konkurencie (Competition Analysis)
Hlavni konkurenti:

1. Velké e-shopy/retazce (Alza.sk, Datart): Dominuju v cenovej vojne a Sirke sortimentu.
Slabina: Masovy pristup, nizka Uroven personalizovaného poradenstva a pomaly lokalny
servis.

2. LokalniIT specialisti v KE: MenSi predajcovia, ktori maju podobny model (predaj + servis).
Konkuruju si v rychlosti a lokalnej komunite.

Konkurenéné vyhody ZQM s.r.o.:

e Cenovavyhoda: MozZznost nastavit agresivne ceny vdaka nizkej rézii (ziadni technici, Ziadne
Specializované priestory, len administracia).

e Rychlost e-shopu: Jednoduchy nakup a rychle spracovanie objednavok.

8. Marketingovy plan a stratégia (Marketing Plan & Strategy)

Cenova politika: Aktivne podliezanie cien velkych e-shopov na klu¢ové produkty (strategické
ZniZzovanie marze na tovaroch s vysokou obratkou na prilakanie zakaznikov).

Komunikaéna politika: Déraz na cenové porovnavace (Heureka, Pricemania) a cielenti PPC
reklamu s najnizSou cenou na trhu.



9. Vyrobny plan (Production/Operation Plan)
Zakladna prevadzka:

e Nakup: Neustale monitorovanie cien v ramci velkoobchodnej siete. Objednavanie
tovaru Just-in-Time (pre rychloobratkovy tovar) a na zaklade objednéavok (pre drahé, pomaly
obratkové komponenty), aby sa minimalizovalo riziko zastaravania zdsob.

e Logistika: Kontrola kvality pri prijme, balenie a odosielanie objednavok.
Proces: Nakup (velkoobchod) - Prijem (administracia/sklad) > Balenie > Expedicia (kuriér).
Vyuzitie averu 200 000 €:

e Nakup pociatoénych zasob: 140 000 €

e Zriadenie e-shopu: 15 000 € (Musi byt dokonaly a efektivny).

e Marketingovy rozpocet (1. rok): 35000 €

e Vybavenie / Rezerva: 10 000 €

10. Organiza¢na Struktira a manazment (Org Structure & Management)
Pociato€éna organizacna struktura (1 pozicia v 1. roku):

1. Konatel/CEO (Bc. Serghei Zabirchenko): Stratégia, Nakup, E-shop administracia,
Financ¢né riadenie, B2B, Prijem tovaru, Balenie, Odosielanie, Komunikacia so zdkaznikmi

11. Administracia (Administration)

Ktacovy proces: Efektivne riadenie reklamacii — vSetky reklamacie sa rieSia odoslanim
zakaznikom priamo dodavatelovi (velkoobchodu) alebo autorizovanému servisu (predajca je len
sprostredkovatelom v rdmci zaruky).

12. Dopad na zivotné prostredie (Environmental Impact)

e E-odpad: Dbraz na recyklaciu obalového materialu a spatny odber e-odpadu podla
zakona.

e Logistika: Minimalizacia obalového materialu, pouzivanie recyklovatelnych obalov a
optimalizacia prepravy.

e Vyber produktov: Preferencia dodavatelov, ktorych vyrobky spliiaji environmentalne
normy (napr. Energy Star, TCO Certified).



13. Casovy harmonogram (Timeline)

Faza

Trvanie Aktivity

Faza 1: Pripravna (Q4 2

- 2025)

tyzdne

Faza 2: Start a Nakup 1

(Q4 -2025)

Faza 3: Spustenie a
Stabilizacia (Q4 -

2025)

Faza 4: Rast (Q1 -

2026 a dalej)

Zalozenie firmy (29. 9. 2025), Ziskanie Gveru 200 000 €,
Prenajom priestorov v KoSiciach, Zaciatok tvorby e-
shopu.

Dokoncenie e-shopu, Podpis kli¢ovych zmlav s
velkoobchodmi, Nakup pociatoénych zasob (cca 130

mesiac 000€).
1 Spustenie e-shopu, Spustenie prvych marketingovych
tyzden kampani.
RozSirenie B2B portfélia, Optimalizacia ziskovosti,
2. rok Budovanie silnej znacky pre custom PC zostavy,

Zaciatok splacania uveru.

14. Rizikové faktory - SWOT analyza (Risk Factors - SWOT Analysis)

Analyza

Silné stranky
(Strengths)

Slabé stranky
(Weaknesses)

Prilezitosti
(Opportunities)

Hrozby (Threats)

Kategoria

Interné

Interné

Externé

Externé

Popis a vplyv

$1: Financovanie (200 000 € uver) umoznuje konkurovat
cenou a mat dostato¢né zasoby. S2: Fokus na odborné
poradenstvo a montaz na mieru (pridana hodnota). S3: Nizke
fixné naklady (primarne e-shop model).

W1: Nova znacka, Zziadna histéria/dovera zakaznikov (vysoké
naklady na marketing). W2: Zavislost na jednom
zakladatelovi (riziko kliicovej osoby). W3: VysSie naklady na
mazdy Specialistov (oproti masovym predajcom).

01: Rastuci dopyt po vykonnych PC pre gaming a pracu z
domu. 02: Moznost ponukat IT sluzby B2B (sprava siete,
inStalacia softvéru) s vy§Sou marzou. O3: Vyuzitie lokalnej
komunity v KoSiciach na budovanie zakaznickej zakladne.

T1: Agresivna cenova politika velkych e-shopov (cenova
vojna). T2: Rychle zastaravanie technoloégii (riziko
nepredanych drahych zasob). T3: Nedostatok komponentov
na trhu (napr. pri ¢ipovych krizach).



15. Finanény plan (Financial Plan)

B) Vykaz ziskov a strat (Projekcia na 3 roky)

Ukazovatel

Trzby z predaja (Obrat)

Naklady na predany tovar (COGS)

Hruby zisk (Priemerna Marza ~16
%)

Prevadzkové naklady

Platy (len admin/logistika)

N&jom a energie (len administrativa)

Marketing

Prevadzkovy zisk (EBIT)

Zisk pred zdanenim (EBT)

Rok 1 Rok 2 Rok 3
(Start) (Stabilizacia) (Rast)
400 000 € 750 000 € 1200000 €
336000 € 630 000 € 1008 000 €
64000 € 120000 € 192000 €
35000 € 45000 € 60000 €
5000€ 5000 € 5000 €
35000€ 25000 € 20000€
-11000€ 45000 € 107 000 €
-21000 € 36000 € 99 000 €
Datum:

2025.11.01
21:27:41
+01'00"

Srerghei Fobirchenko
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