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1 UVODNE NALEZITOSTI

1.1 Struc¢né zhrnutie

WhiteHorse Technology, s. r. 0. je nova koSicka spolo¢nost, ktora predava notebooky,
pocitaCové zostavy a komponenty cez vlastny e-shop a k predaju poskytuje technické
sluzby: servis, skladanie PC na mieru, inStalaciu a nastavenie, vykup a repas pouzitej
techniky. Obsluhuje domacnosti aj firmy, Skoly a urady.

Na trhu s nizkymi marzami firma nesutazi cenou s najva¢simi predajcami, ale odbornym
poradenstvom, technikou pripravenou na pouzitie a lokalnym servisom. Predaj hardvéru
prinasa objem a zakaznikov, sluzby a repas s marzou 35 - 75 % prinasaju zisk.

Podnikanie je financované vyhradne zo zdkladného imania 1 000 000 € bez uveru. Prvy rok
je planovany ako investi¢ny s miernou stratou (-3 129 € pred zdanenim). V 2. roku firma
dosiahne bod zvratu a v 3. roku zisk pred zdanenim 25 650 € pri trzbach 540 000 €. Firma
rastie po fazach: v 1. roku pracuje len konatel, v 2. roku pribudne servisny technik a v 3. roku
obchodnik B2B.

1.2 Harok s faktami
(Udaj  |Hodnota |

Obchodné meno WhiteHorse Technology, s. r. 0. (znacka WhiteHorse)

ICO / DIC / IC DPH 20260046 / 2026000046 / SK2026000046

Sidlo Jenisejska 2441/45A, 040 12 KoSice

Prevadzka sklad, servisna dielfia a vydajné miesto, prenajom cca 80 m?, Kosice
Pravna forma spoloc¢nost s ru¢enim obmedzenym, platitel DPH od vzniku
Zakladné imanie 1000 000 €, splatené v plnej vyske

Vlastnik a konatel Alexej Hanko (100 %)

Oblast podnikania vypoctova technika: e-shop + technické sluzby

Zakaznici B2C (Studenti, hraci, domacnosti) a B2B (firmy, skoly, urady)
Zaciatok Cinnosti januar 2027

Zamestnanci 2027: 0 (konatel) - 2028: 1 2029: 2

Planované trzby 131 000 € (2027) - 300 000 € (2028) - 540 000 € (2029)
Vysledok pred zdanenim -3129 € (2027) - 11023 € (2028) - 25 650 € (2029)
Financovanie vlastné zdroje (zakladné imanie), bez Uveru
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2 POPIS PODNIKU

2.1 Histodria a sucasny stav

Spolocnost je zakladana ako novy podnik v roku 2026. Nema teda histériu hospodarenia a
podnikatelsky plan je zaroven zakladatelskym dokumentom. Vznikla z mysSlienky
zakladatela spojit predaj vypoctovej techniky so sluzbami, ktoré velki online predajcovia
neposkytuju alebo ich poskytuju neosobne.

Sucasny stav (oktober 2026): spolocnost je zalozena s jedinym spolo¢nikom, ma pridelené
ICO a DIC a registraciu k DPH, zakladné imanie 1 000 000 € je splatené. V priprave je
prenajom prevadzky, zmluvy s distributormi a spustenie e-shopu na platforme Shoptet.
Zaciatok predaja je naplanovany na januar 2027.

2.2 Predmet podnikania a obchodny model

Predmet podnikania tvoria volné zivnosti: kipa tovaru na ucely predaja (maloobchod a
velkoobchod), oprava a udrzba pocitatov a periférnych zariadeni, sluzby suvisiace s
pocCitaCovym spracovanim udajov, prenajom hnutelnych veci a sprostredkovatelska
¢innost. Obchodny model stoji na troch pilieroch:

« Predaj techniky (hlavny zdroj trzieb): notebooky, PC zostavy a komponenty cez e-
shop. Priblizne 150 najpredavanejsich poloZiek je skladom, dalSich 2 500 - 4 000 je
napojenych na sklady distributorov.

« Technické sluzby (zdroj marze): servis, skladanie PC, inStalacia a nastavenie, pre firmy
predplatné ,WhiteHorse Care".

* Vykup a repas: vykup pouzitej techniky, bezpecné vymazanie dat, repas a predaj so
zarukou. Vykup sluzi aj ako protiucet pri kiipe nového zariadenia.

Firma nema klasicku predajnu. Zakaznik nakupuje online, radi sa telefonicky, cez chat alebo
videohovor a tovar si vyzdvihne vo vydajnom mieste alebo mu ho doruci kuriér. To vyrazne
Znizuje najom a personalne naklady.

2.3 Ciele podniku

[Oblast 12027 /2028 [2029 |
Trzby bez DPH 131000 € 300 000 € 540 000 €
Hospodarsky vysledok strata do 5 000 € bod zvratu zisk nad 20 000 €
B2B klienti so zmluvou 5 15 40
Podiel sluzieb a repasu na trzbach 18 % 28 % 33%

Hodnotenie zakaznikov (Heureka) Overené zakaznikmi =97 % =298 %

Repasované zariadenia

(kumulativne) 50 200 450+

2.4 Plany do buducnosti

Po stabilizacii v Kosiciach (2027 - 2029) chce firma uviest vlastny rad PC ,WhiteHorse",
ponukat firmam prendjom techniky so servisom (Device-as-a-Service) a od roku 2030
rozsirit pdsobenie o vydajné a servisné miesto v PreSove alebo o predaj do Ceska. Expanzia
je kryta fondom rozvoja vo vyske 300 000 €. Konkrétne terminy uvadza kapitola Casovy
harmonogram.
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3 ANALYZA VYROBKU A SLUZBY
3.1 Hlavné produkty

- Podiel na trzbach
Kategoria 2027

pracovné, Studentské a herné notebooky, znackové PC

Notebooky a PC zostavy (Lenovo, HP, Dell, ASUS, Acer), vlastné zostavy 52 %
WhiteHorse
Komponenty procesory, grafické karty, RAM, SSD, zakladné dosky, 30 %

zdroje, skrine, chladenie

Kazdé zariadenie je mozné objednat v rezime ,WhiteHorse Ready": pred odovzdanim
skontrolujeme funkénost, aktualizujeme systém a ovladace, nainstalujeme zakladny softvér
a pri PC na mieru otestujeme stabilitu pod zatazou.

Vyhody: bezplatné odborné poradenstvo, kontrola kompatibility komponentov, zariadenie
pripravené na pouzitie, osobny odber v KoSiciach ¢asto v den objednania, pre firmy faktura
so splatnostou a jeden kontaktny ¢lovek. Nevyhody: cena spravidla o0 2 -5 % vys$Sia ako u
lidrov trhu, dodanie neskladovych poloziek 2 — 4 dni, nova znacka bez histérie hodnoteni.

3.2 Vedlajsie sluzby
[ Sluzba _ [Obsah  __ __ __ _ _ _ [CenabezDPH |

diagnostika, Cistenie, vymena dielov (disk, RAM,

Servis a opravy displej, batéria), odstranenie virusov, pozarucné diagnostika 15 €, praca

30 €/hod.
opravy
Skladanie PC na mieru ?:S\{[rh zostavy, montaz, BIOS, instalacia OS, zatazovy 49 €
Intalacia a nastavenie OS a programy, prenos dat, zalohovanie, siet a od 35 €

tlaciarne v malej kancelarii

Vykup a repas vykup, certifikované vymazanie dat, repas, predaj so  vykup za 40 - 50 %

zarukou 12 mesiacov predajnej ceny
WhiteHorse Care uq|rzba, \’/zdla.lena podpora, prednostny servis, 15 €/zariadenie/mesiac
(B2B) nahradné zariadenie

Sluzby a repas tvoria v 1. roku 18 % trzieb, ale vacsinu hrubej marze. Do 3. roka ich podiel
stupne na 33 %.

3.3 Priestory a zariadenia

Prevadzka s rozlohou priblizne 80 m? (od roku 2029 120 m?) zahfna sklad s regalmi a
baliacim miestom, servisnu dielfiu s antistatickymi pracoviskami, diagnostickymi nastrojmi a
testovacimi komponentmi a vydajné miesto (Po — Pi 10:00 - 18:00, So 9:00 - 12:00). Predaj
zabezpecuje e-shop Shoptet napojeny na sklady distributorov, platobnu branu, dopravcov a
uctovny systém. B2B faktury sa od 1. 1. 2027 vystavuju povinne ako e-faktury cez siet
Peppol.

3.4 Spolahlivost, zaruka a servis
e Predavame len novu techniku od autorizovanych distributorov so zarukou 24 mesiacov.
Repasované zariadenia maju zaruku 12 mesiacov.

» Reklamacie spotrebitelov vybavujeme do 30 dni podla zakona ¢. 108/2024 Z. z. (ciel do
10 dni) a spotrebitel méze odstupit od zmluvy do 14 dni.

e Pozarucny servis: diagnostika do 24 hodin, bezné opravy do 3 pracovnych dni.
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B2B (WhiteHorse Care): reakcia do 4 pracovnych hodin, ndhradné zariadenie pocas
opravy, preventivna udrzba 2% roc¢ne.

3.5 Vlastnicke vztahy

Spolo¢nost je predajcom (nie vyrobcom) znackovej techniky, ktoru nakupuje od
autorizovanych distributorov. Vo viastnictve firmy je vybavenie prevadzky, e-shop a obsah
webu, zasoby tovaru a znacka WhiteHorse, ktora bude chranena ochrannou znamkou na
Urade priemyselného vlastnictva SR. Priestory prevadzky su v prenajme.

3.6 Plany rozvoja vyrobku a sluzieb

online konfigurator PC s kontrolou kompatibility a odhadom vykonu v hrach (2028),
program ,Vymena za nové": vykup starého zariadenia ako zl'ava na nové (2028),

vlastny rad PC ,WhiteHorse" (kancelarska, hernd, pracovna stanica) a prenajom
techniky firmam (2029),

predizena zaruka az na 36 mesiacov a Al asistent pri vybere na e-shope.

3.7 SWOT analyza vyrobkov a sluzieb
" Predajtechmiky |Suibyarepas

S

W

Siroky sortiment cez distributorov, vysoka marza, lokalna rychlost, opakované
WhiteHorse Ready trzby
obmedzena kapacita, zavislost od odbornosti

nizka marza 9 - 11 %, vysS8ia cena ako u lidrov fudi
obnqva techniky vo firmach, Al notebooky, repas, pravo na opravu, B2B predplatné
gaming

bazare, lacné neoficialne opravy, kvalita

cenovy tlak Alzy, vykyvy cien komponentov vykupenych kusov

PODNIKATELSKY PLAN ALEXEJ HANKO



4 ANALYZA TRHU

4.1 Potencialny trh a jeho charakteristiky

Slovenska e-commerce dosiahla v roku 2024 obrat 1,84 mid. € a najvacSou kategoériou je
elektronika s podielom 21,1 % (Heureka), teda priblizne 388,2 mil. €. Ak pocitace, notebooky
a komponenty tvoria asi 30 % elektroniky, online trh s vypoctovou technikou na Slovensku
mal v roku 2024 priblizne 116,5 mil. €. KoSicky kraj (asi 780 000 obyvatelov, 14,4 %
populacie SR) predstavuje regionalny trh priblizne 16,8 mil. €.

Trh je silno koncentrovany: niekolko velkych predajcov urCuje ceny a marze na hardveéri su
nizke (8 = 12 %). Rozhodujucim faktorom pre zakaznika je cena, dostupnost a dovera v
predajcu. Sluzby (servis, nastavenie, repas) su roztrieStené medzi malé lokalne firmy a
dosahuju vyrazne vyS$Sie marze.

4.2 Trendy a rastovy potencial

» Rast e-commerce: trzby slovenskych e-shopov na Shoptete vzrastli v 1. polroku 2026 o
20 % a elektronika sa posunula na 2. miesto v predaji.

» Obnovatechniky: koniec podpory Windows 10 (oktéber 2025) a nastup Al notebookov s
procesormi NPU vyvolavaju vymenu pocitacov vo firmach.

- Repas a pravo na opravu: rastie dopyt po repasovanej technike a smernica EU
2024/1799 posilfuje trh oprav.

» Rast cien pamati a diskov (2025 — 2026) zvySuje zdujem o upgrady a repas namiesto
nakupu nového zariadenia.

» Predpoklad pre plan: rast online trhu s vypoctovou technikou o 7 % rocCne, teda
regionalny trh priblizne 20,5 mil. € v roku 2027 a 23,5 mil. € v roku 2029.

4.3 Cielovy trh a predpokladany podiel na trhu
(Uroveh _|Uzemie . |Ponuka |
vSetky sluzby: osobny odber, servis,

Primarny KoSice a okolie do 30 km 2voz, B2B navétevy

vychodné Slovensko (Presov, Michalovce,

Sekundarny Spisska Nova Ves) e-shop, servis so zvozom kuriérom

. . e-shop s doru¢enim kuriérom a do
Terciarny celé Slovensko S

vydajnych boxov

Ukazovatel 2027 12028 12029 |
Regionalny online trh s vypoctovou technikou 20.5 mil. € 22.0 mil. € 23.5 mil. €
(odhad)
Trzby WhiteHorse 131000 € 300 000 € 540 000 €
Predpokladany podiel na regionalnom trhu 0,6 % 1,4 % 2,3%
Podiel na celoslovenskom online trhu 0,09 % 0,20 % 0,33 %

Podiel na trhu je orientacny odhad autora. Cast trzieb (najmé e-shop) pochddza aj mimo Kosického kraja.

4.4 Predaj a distribucia
Tok

ASBIS, AT Computers, eD' system, ALSO; denné

zavozy do Kosic

Predajny kanal e-shop (B2C aj B2E,;), porovnavace Heureka a _
Pricemania, osobny predaj firmam

Osobny odber vydajné miesto v prevadzke skladom: v ten den

PODNIKATELSKY PLAN ALEXEJ HANKO
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Tok

Dorucenie Packeta (vydajné miesta, Z-BOXy), GLS, DPD 1- 2 pracovné dni
B2B a servis v KoSiciach  vlastny rozvoz a zvoz techniky spravidla do 24 hodin

4.5 Zisky v odvetvi

Predaj vypoctovej techniky je odvetvie s vysokym obratom a nizkou ziskovostou. Hruba
marza na notebookoch a PC je 8 - 10 %, na komponentoch 10 - 13 %. Cista ziskova marza
predajcov hardvéru sa pohybuje v nizkych jednotkach percent. Vys$siu ziskovost dosahuju
sluzby (marza 60 — 80 %) a repas (30 — 40 %). Preto WhiteHorse kombinuje predaj so
sluzbami: planovana hruba marza firmy rastie z 17,9 % (2027) na 25,3 % (2029).

PODNIKATELSKY PLAN ALEXEJ HANKO



5 ANALYZA SPOTREBITELA

5.1 Velkost a profil cielovych skupin

KosSice sU druhym najvacsim mestom SR s priblizne 229 000 obyvatelmi (SODB 2021),
KoSicky kraj ma asi 780 000 obyvatelov. Priemerna mesacna mzda v SR bola v roku 2025 1
620 € (SU SR) a vacsina koSickych okresov je nad tymto priemerom. V meste $tuduje
priblizne 20 000 vysokoskolakov (TUKE, UPJS, UVLF a dal$ie). Hlavna vekova skupina
zékaznikov je 16 — 40 rokov a pri ndkupe pocitacov a komponentov tvoria vacsinu muzi

(odhad 70 %).

m Velkost (odhad) Vek / pohlavie | Profesia a prijem Eg;g;cet ha

=~ 20 000 VS
Studentov +
stredoskolaci

Studenti (B2C) ;I/?/r_c;\z/garﬁé

tisice aktivnych 15-35r./=80

Hraci (B2C) hracov v regione % muzi
Domacnosti a home desa?tlsme’ 30-60r./
. domacnosti v .
office (B2C) e vyrovnané
KoSiciach

tisice firiem bez
vlastného IT

Malé a stredné
firmy (B2B) alebo konatel
~100ZSasSSv

KoSiciach + urady

; ) verejné

Skoly a urady (B2B) obstaravanie
Startupy, herné
kluby, kaviarne

(B2B)

desiatky subjektov  mladi majitelia

rozhoduje majitel

Student, prijem z
brigad a od rodicov

Studenti a
zamestnanci, 1000
-2000 €

zamestnanci, okolo
priemernej mzdy

kancelarie,
uctovnici,
ambulancie,
obchody
rozpoctove
organizacie

IT a zdbava

500-900 €
(notebook)

1200-2500 €
(zostava),

upgrady

600-1200 €

3 000-20000 €
rocne

zakazky s nizkou
hodnotou

jednorazovo 5
000-30000 €

Planovany pomer trzieb je v 1. roku priblizne 65 % B2C : 35 % B2B. Do 3. roka sa posunie na
50 : 50, pretoze firmy nakupuju opakovane a vo vacsich objemoch.

5.2 Uzitok pre spotrebitela

| Skupina_______| Co zakaznikriesi | Uzitok od WhiteHorse

neistota pri vybere, obmedzeny

osobna rada, Studentska zlava 5 %, lacnejsi

Studenti . \
rozpocet repas so zarukou
Hraci kompatibilita a vykon komponentov konfigurator, skladanie a zatazovy test,
upgrady
Domacnosti nechcu riesit instalaciu a prenos dat \s/\(/arr]\l/tiiHorse Ready, prenos dat, lokalny
Firmy nemaju IT oddelenie, vypadok jeden dodavatel, WhiteHorse Care,

techniky stoji peniaze
potrebuju spolahlivého dodavatela a

Skoly a urady dokumentaciu

nahradné zariadenie
ponuky na zakazky, e-faktura, certifikat o
vymazani dat
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6 ANALYZA KONKURENCIE

6.1 Profil a rozdelenie konkurentov

Konkurentov rozdelujeme podla toho, ¢i ponukaju rovnaky produkt (priama konkurencia)
alebo uspokojuju rovnaku potrebu inym spdsobom (nepriama konkurencia). Podiely na
online trhu s vypoctovou technikou na Slovensku su orientacnym odhadom autora. Podiel
WhiteHorse bude v 1. roku priblizne 0,1 %.

T Podiel
ypP (odhad)

Alza.sk priama p ~ 40 %
AlzaBoxy, agresivhe ceny
NAY, Datart priama S|e'5§ I_<amennych predajni s e-shopom, aj v ~15 %
KoSiciach
& - . ) . mensie e-shopy so Sirokym sortimentom - o
Specializovane IT e-shopy priama komponentov, bez lokalnych sluzieb 20 %
Malé lokalne predajne a . osobny kontakt a opravy, slaby e-shop a “Eo
. . v priama . 5%
servisy (vratane Kosic) marketing
Online trhoviska (Allegro, . lacné periférie a komponenty, dlhé dodanie, o
. nepriama L =10 %
Amazon, AliExpress, Temu) slaba zaruka
Bazare a repas (Bazo$, Back . pouzita technika bez zaruky alebo bez wEo
nepriama . ) =5 %
Market) lokalneho servisu
Opera'gorl, IT outsourcing, nepriama notebpoky k pausalom, sprava IT bez ~ 59
ostatni predaja techniky

6.2 Porovnanie ponuky

Kritérium (1= slabé, 5 = vyborné) | WhiteHorse | Alza.sk | NAY /Datart | Lokalny servis
2 3

Cena hardvéru 3 5
Sirka sortimentu 4 5 3 2
Odborné poradenstvo 5 2 3 4
Nastavenie a priprava zariadenia 5 2 3 4
Servis a rychlost oprav 5 2 2 4
Vykup a repas 4 3 2 2
Sluzby pre firmy 4 3 2 3
Znamost znacky 1 5 4 2
Spolu 31 27 21 24
6.3 Silné a slabé stranky konkurencie
| Konkurent | Silné stranky Slabé stranky Nasa odpoved'
ceny, sortiment, logistika, neosobny pristup, servis poradenstvo, WhiteHorse
Alza.sk 2 . . -
znacka cez centralu Ready, lokalny servis
kamenné predajne, vysSie ceny, predajcovia odbornost, komponenty,
NAY, Datart . . I S .
znamost nie su Specialisti na PC skladanie PC
IT e-shopy nizke ceny komponentov  bez sluzieb a vykupu sluzby + vykup v jednom
. . osobny kontakt, rychle slaby e-shop, Casto bez moderny e-shop, cennik
Lokalne servisy , . ,
opravy vykupu online, B2B baliky

Najsilnejsi konkurent Alza.sk je neporazitelny v cene a logistike, preto s nim firma cenou
nesutazi. Medzera na trhu je v kombinacii odborného predaja a lokalneho servisu, ktoru
velki predajcovia nepokryvaju a malé servisy nevedia predavat online.
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7 ORGANIZACNA STRUKTURA A MANAZMENT

7.1 Vlastnictvo

| Spoloénik | Vklad_ Podiel | Funkcia |
Alexej Hanko, Jenisejska 2441/45A, 040 1000 000 € 100 % jediny spolocnik a

12 KoSice konatel

Spolo¢nik ruci za zavazky spolo¢nosti do vysky nesplateného vkladu. Kedze je vklad
splateny cely, osobné ru¢enie nevznika. Posobnost valného zhromazdenia vykonava jediny
spolocnik.

7.2 Manazment — kompetencie, vzdelanie a skusenosti

Alexej Hanko, konatel. Podnikatel a Student Technickej univerzity v KosSiciach so
zameranim na ekonomiku a uctovnictvo. Ma praktické skusenosti s vedenim obchodnej
spolo¢nosti v maloobchode, s podvojnym uctovnictvom a s tvorbou e-shopov. Vo firme
zodpovedd za stratégiu, nakup, obchod, marketing a financie. V 1. roku zabezpecuje aj
technické sluzby a uctovnictvo.

V 1. a 2. roku vykonava funkciu bez odmeny, aby firma v obdobi rozbehu nemala vysoké
fixné naklady. Od roku 2029 si vyplaca odmenu 1 000 € mesacne. Podporny tim tvoria
externi odbornici: advokat (obchodné podmienky, GDPR, zmluvy), danovy poradca (kontrola
zavierky) a od roku 2028 bezpecnostny technik a pracovna zdravotna sluzba.

7.3 Organizacna Struktura a personalny plan

| Pozicia | Nastup |Hrubamzda | Zodpovednost
. bez odmeny (2027 - 2028), 1 riadenie, nakup, financie, do 2028
Konatel 2027 000 € (2029) aj obchod a marketing
Servisny technik  01/2028 1300 € (2028), 1400 € (2029)  S€rVis, skladanie PC, repas,
expedicia

ziskavanie firemnych klientov,

Obchodnik B2B 07/2029 1200 € + provizia .
verejné zakazky

Struktura je plocha: zamestnanci st priamo podriadeni konatelovi, ¢o zabezpeduje rychle
rozhodovanie. Mzdové naklady vratane odvodov zamestnavatela (36,2 %) a benefitov su
22 687 € v roku 2028 a 51192 € v roku 2029.
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8 CASOVY HARMONOGRAM

Obdobie Ciel / mifnik

do 10/2026

1M -12/2026

01/2027

01-06/2027
09/2027
12/2027

01/2028

2028

01/2029
07/2029

2029
2030+

zalozenie s. r. 0., Zivnosti, registracia DPH, splatenie
ZI

prenajom a vybavenie prevadzky, zmluvy s
distributormi a dopravcami, e-shop Shoptet,
obchodné podmienky (advokat), branding, e-faktura
(Peppol)

spustenie e-shopu a vydajného miesta, Uvodna
kampan

ziskavanie hodnoteni, osobné navstevy firiem,
spustenie WhiteHorse Care

kampanh na univerzitach pred zaciatkom semestra

vyhodnotenie 1. roka, nabor technika

nastup servisného technika, druhé servisné
pracovisko

konfigurator PC, ,Vymena za nové", zadkazky pre
Skoly a urady

presun do vacsej prevadzky (120 m?)

nastup obchodnika B2B

vlastny rad PC WhiteHorse, prenajom techniky
firmam

priprava expanzie: Presov alebo Cesko

splnené - firma zaloZena

prevadzka a e-shop pripravené

prvé objednavky

certifikat Overené zakaznikmi, 5
B2B klientov

narast predaja Studentom
mesacné trzby 15 000 €, trzby
131000 €

vyS$Sia kapacita sluzieb

15 B2B klientov, bod zvratu,
trzby 300 000 €

kapacita pre rast

rast firemnych trzieb

40 B2B Klientov, trzby 540 000
€, zisk

rozsSirenie trhu
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9 RIZIKOVE FAKTORY - SWOT ANALYZA

9.1 SWOT analyza podniku

Kazdému faktoru je priradend vaha (sucet v kategérii = 1) a hodnotenie délezitosti 1 - 5.
Sucin dava vazené skore.

SILNE STRANKY (S) - skére 4,40 SLABE STRANKY (W) - skére 3,45

» Odborné poradenstvo a osobny pristup (0,3 x 5)

* Predaj, servis a vykup u jedného dodavatela * Zavislost od jednej osoby v 1. roku (0,3 x 4)

* Nova, neznama znacka (0,25 x 4)

(0,25 x 4) AR . . .
« Silna kapitalova vybavenost (ZI 1000 000 €) (0,2 (ONz'Zf'g)”ak“p”e objemy (horSie nakupné ceny)
x 5) !

* Nizke fixné naklady bez predajne (0,15 x 4) : I\O/Izr:;idvzl:gti I,(Zi?:ét?osllui";? (0,55 x 3)
» Flexibilita a rychle rozhodovanie (0,1 x 3) y !

PRILEZITOSTI (O) - skére 3,85 HROZBY (T) - skére 3,10

* Rast e-commerce a kategorie elektroniky (0,25 x

4) » Cenova vojna velkych predajcov (0,35 x 4)

» Obnova techniky (koniec Windows 10, Al PC) * Vykyvy cien komponentov (RAM, SSD) (0,25 x 3)
(0,25 x 4) * Neskoré platby B2B a verejnych odberatelov

» Rast dopytu po repase a prave na opravu (0,2 x (0,15 x 2)

4) * Pomaly rozbeh trzieb (0,15 x 3)

» Studentska a IT komunita v Kosiciach (0,15 x 4)  « Kybernetické ttoky na e-shop (0,1 x 2)
* Firmy bez vlastného IT oddelenia (0,15 x 3)

9.2 Grafické vyhodnotenie SWOT analyzy

Vazené skore faktorov SWOT Strategicka pozicia podniku
59 2.0
WO - stratégia SO - ofenzivna
zlepSovania (rastova) stratégia
151
44
= 101
—_ [l
Ln. I .
< o
g4 = 05-
= g WhiteHorse
3 % o0 (+0,95; +0,75)
X y—
"
2 24 2
S ‘T -0.5 7
N -
P S
> 404
14
-15 1
WT - obranna ST - diverzifikacna
stratégia stratégia
o= =201 T { T ( T i 1
Silné stranky Slabe stranky PrlIeZ|tost| Hrozby -2.0 -1.5 -1.0 -0.5 0.0 0.5 1.0 1.5 2.0
m Vnutorné faktory (S = W)

Silné stranky (4,40) prevazuju nad slabymi (3,45) a prilezitosti (3,85) nad hrozbami (3,10).
Podnik sa nachadza v kvadrante SO (vnutorné faktory +0,95, vonkajsie +0,75), ktory
odporuca ofenzivnu (rastovu) stratégiu: vyuzit silné stranky (poradenstvo, sluzby, kapital)
na rastuce prilezitosti (obnova techniky, repas, B2B). Slabé stranky, najma zavislost od
jednej osoby a neznamu znacku, rieSi postupné prijimanie zamestnancov a budovanie
hodnoteni.
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9.3 ldentifikacia rizik
Ked'ze ide o novy podnik, nema za sebou doterajSie vacsie problémy. Rizika vychadzaju z
analyzy trhu a konkurencie a zo skusenosti z podobnych e-shopov.

Riziko | Pravdep. |Dopad _|Opatrenie |

Cenova vojna velkych nesutazit cenou, ale sluzbami; doéraz na B2B,

predajcov vysoka stredny repas a sluzby

- C . . . zastupujuci technik na zivnost, poistenie,
Zavislost od jednej osoby stredna vysoky manura?l; procesov, technik od 2%28
Pomaly rozbeh trzieb stredna stredny z{&zii\;ysrgizgﬁgﬂ r\;);lj(;gzostny marketing,
Nesl§0fe platby BZB'a stredn stredny zal,ohy pr|.zakazkach nad 2 000 €, splatnost 14
verejnych odberatelov dni, upomienky
Vykyvy cien komponentov vysoka stredny g}:*lfibzgtsoigz' dynamicke ceny z feedov, viacero

s, , . zabezpecena platforma, dvojfaktorové

Kyberneticky utok na e-shop  nizka vysoky prihléspenie zéFI)ohy poisteniej
Zastaranie zasob stredna nizky zasoby max. 6 tyzdnov predaja, vypredaj

starSich modelov

9.4 Scenar najhorsieho pripadu

Najhorsi realisticky pripad je kombinacia pomalého rozbehu a cenového tlaku: trzby o 25 %
nizsie ako v plane pri nezmenenych fixnych nakladoch. Vysledok pred zdanenim by bol
-7 609 € (2027), -2 942 € (2028) a -2 808 € (2029). Straty su malé v pomere ku kapitalu a
firma by nebola ohrozena.

Ak trzby dva mesiace po sebe klesnu pod 70 % planu, spusti sa krizovy rezim: fixné naklady
sa znizia z 1800 € na 1425 € mesacne (najma marketing), zastavia sa investicie a nabor a
firma sa sustredi na sluzby a repas. Ak by bola prevadzka v strate tri Stvrtroky po sebe od 2.
roka, nasleduje restrukturalizacia alebo rozhodnutie o ukonéeni ¢innosti.

Likvidacény zostatok (spefiazenie zasob za 70 %, majetku za 40 %, naklady likvidacie a
zavazky voci zamestnancom) by bol na konci roka 2027 973 821 € a na konci roka 2029
978 681 €. Aj v najhorSom pripade by sa spoloCnikovi vratilo priblizne 97 % vlozeného
kapitalu.
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10 FINANCNY PLAN

10.1 PoCiatocné naklady

Polozka . |Suma _ [Charakter |
Vybavenie servisnej dielne 6 500 € investicia (odpis 4 roky)
Regaly a skladové vybavenie 3000 € investicia
IT vybavenie (notebook, NAS, tlaCiaren stitkov, 3000 € investicia
firewall)

Uprava priestoru, zabezped&enie (alarm, kamery) 2500 € investicia

E-shop: Sabldéna, upravy, konfigurator, fotografie 4 000 € investicia (nehmotny majetok)
Uvodna marketingova kampari 3000 € naklad 1. roka

Branding (logo, dizajn manual, obaly) 1500 € naklad 1. roka

Ochranna znamka (UPV SR) 200 € naklad 1. roka

Zabezpeka za najom (2 mesiace) 1600 € vratna zaloha

PociatoCné zasoby tovaru 35000 € obezny majetok

Pociatocné naklady spolu 60 300 €

Investicie do dlhodobého majetku (19 000 €) sa odpisuju rovnomerne 4 roky. Dalsie
investicie: 4 000 € v roku 2028 (druhé servisné pracovisko) a 16 000 € v roku 2029 (vacsia
prevadzka, B2B portal).

10.2 Zdroje financovania

Podnik je financovany vyhradne vlastnymi zdrojmi zo zakladného imania 1000 000 €,
bankovy Uver nepotrebuje. Kratkodobo pomaha dodavatelsky uver: distributori poskytuju
splatnost 14 — 30 dni.

Pouzitie kapitalu 'Suma _______|Podiel |
Pociato¢né investicie, zasoby a jednorazové naklady 60 300 € 6,0 %
grzer)adzkova rezerva (krytie strat, rast zasob, pohladavky 139 700 € 14.0 %

Fond rozvoja (faza 2 a 3, vlastny rad PC, expanzia) 300 000 € 30,0 %
Terminované vklady a konzervativne investicie (rezerva) 500 000 € 50,0 %

Spolu 1000 000 € 100 %

Kapital, ktory prevadzka v najblizSich rokoch nepotrebuje, je ulozeny na terminovanych
vkladoch s vynosom priblizne 2 % ro¢ne (10 000 € ro¢ne) a sluzi ako krizova rezerva.

10.3 Plan nakladov a cenotvorba

[Naklady /2027 2028 2029 |
Najom a energie 11400 € 11640 € 15840 €
E-shop, softvér, internet, telefén 2160 € 2760 € 3600 €
Marketing (zakladny rozpocet) 6 000 € 9600 € 12 000 €
Poistenie, banka, ostatné 2040 € 2400 € 3300 €
Mzdové naklady vratane odvodov 0€ 22 687 € 51192 €
Odpisy 4750 € 5750 € 9750 €
Fixné naklady spolu 26 350 € 54 837 € 95682 €

Variabilné naklady (tovar, sluzby, 4,2 %

X 113 079 € 244140 € 426 168 €
ostatné)

Cenotvorba: nakladova metdda s kontrolou cien konkurencie na Heureke. Prirazka je 9,9 %
pri notebookoch a PC (marza 9 %) a 12,4 % pri komponentoch (marza 11 %). Sluzby maju
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pevny cennik (praca 30 €/hod., marza cca 75 %), repas marzu cca 35 %. Priklad: notebook
za 700 € bez DPH + prirazka 9,9 % = 769,30 € + DPH 23 % = 946,24 € s DPH.

10.4 Plan vynosov a vysledku hospodarenia

Polozka 12027 [2028 12020 _ |
Trzby bez DPH 131000 € 300 000 € 540 000 €
- naklady na predany tovar a sluzby -107 577 € -231540 € -403 488 €
= Hruba marza 23423 € 68 460 € 136 512 €
- ostatné variabilné naklady (4,2 %) -5502 € -12 600 € -22 680 €
— prevadzkové fixné naklady -21600 € -26 400 € -34740 €
- mzdové naklady 0€ -22 687 € -51192 €
- odpisy -4750 € -5750 € -9750 €
— jednorazoveé naklady -4700 € 0€ -2 500 €
= Prevadzkovy vysledok (EBIT) -13129 € 1023 € 15 650 €
+ finan¢né vynosy (Uroky z vkladov) 10 000 € 10 000 € 10 000 €
= Vysledok pred zdanenim -3129 € 1023 € 25650 €
—dan z prijmov / danova licencia 0€ -1920 € -5387 €
= Vysledok po zdaneni -3129 € 9103 € 20263 €

V 1. roku je strata a novy danovnik neplati dariovu licenciu. V 2. roku je dan 21 % (po odpocte straty) nizsia
ako danovd licencia 1920 €, preto sa plati licencia. V 3. roku sa plati dan 21 %.

10.5 Likvidita a penazné toky

| Pefiazny tok (ziednodusene) 12027 [2028 12020 |
Peniaze na zaciatku roka 1000 000 € 946 021€ 941874 €
+ vysledok po zdaneni -3129 € 9103 € 20 263 €
+ odpisy (nepenazny naklad) 4750 € 5750 € 9750 €
—investicie do majetku -19 000 € -4 000 € -16 000 €
- nakup / zvySenie zasob -35000 € -15 000 € -25000 €
— zabezpeka za najom -1600 € 0€ 0€
= Peniaze na konci roka 946 021€ 941874 € 930887 €
z toho terminované vklady 500 000 € 500 000 € 500 000 €
z toho volné prostriedky 446 021€ 441874 € 430 887 €

Firma je pocCas celého obdobia plne likvidna: volné prostriedky mimo terminovanych vkladov
neklesnu pod 430 887 €, ¢o mnohonasobne prevysuje mesacné vydavky. Pohladavky a
zavazky sa vdaka splatnosti u distributorov a platbam vopred v e-shope priblizne
vyrovnavaju.

10.6 Kriticky bod a scenare

| Ukazovatel . /2027 2028 /2029 |
Fixné naklady (vratane miezd a odpisov) 26 350 € 54 837 € 95682 €

Podiel prispevku na uhradu 13,7 % 18,6 % 211 %

Kritické trzby za rok 192617 € 294 506 € 453 899 €
Planované trzby 131000 € 300000 € 540 000 €
Vysledok - pesimisticky scenar (-25 % trzieb) -7 609 € -2942 € -2 808 €
Vysledok - realisticky scenar -3129 € 11023 € 25650 €
Vysledok - optimisticky scenar (+20 % trzieb) 455 € 22195 € 48 416 €

Kritické trzby = fixné naklady + podiel prispevku na uhradu. V 1. roku firma kriticky bod
nedosiahne, planovana strata je kryta kapitalom. V 2. roku su trzby tesne nad kritickym
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bodom a v 3. roku je bezpecnostna rezerva 16 %. Kriticky bod klesa vdaka rastucemu
podielu sluzieb a repasu.

10.7 Rozdelenie zisku

Zisk sa rozdeluje v pomere 70 : 30: 70 % zostava vo firme na rozvoj a 30 % sa vyplaca
spolo¢nikovi ako dividenda. Najprv sa v§ak musi pokryt strata z minulych rokov.

 Polozka /2028 2029

Vysledok po zdaneni 9103 € 20 263 €
Uhrada straty z roku 2027 -3129 € 0€

Zisk na rozdelenie 5974 € 20263 €
70 % - reinvesticia (nerozdeleny zisk) 4182 € 14184 €
30 % — dividenda (brutto) 1792 € 6 079 €
Cista dividenda po dani 7 % 1667 € 5653 €
11 ZAVER

WhiteHorse Technology, s. r. o. vstupuje na trh, kde nie je mozné vyhrat cenou proti
najvacsim predajcom. Preto stavia na tom, ¢o velki hraci neposkytuju: odborné
poradenstvo, technika pripravena na pouzitie, lokalny servis a vykup s repasom. Plan je
opatrny a realisticky: prvy rok je investicny s malou stratou, druhy rok prinasa bod zvratu a
treti zisk 25 650 € pred zdanenim. Silny vlastny kapitdl bez uveru, rast po fazach a
pripravené krizové opatrenia robia z podniku stabilny projekt s nizkym rizikom.
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