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1. Uvodné naleZitosti

1.1 Struc¢né zhrnutie

Konnekt s. r. 0. je podnikatelsky projekt zamerany na maloobchodny predaj vypoctovej tech-
niky a prislusenstva prostrednictvom internetového obchodu. Spolo¢nost planuje posobit na
uzemi Slovenskej republiky a oslovit domécnosti, Studentov, zivnostnikov a malé podniky.
Sucastou ponuky budu pocitace, notebooky, monitory, periférne zariadenia a prislusenstvo.
Podnik chce zédkaznikom poniknut prehladny vyber produktov, pomoc pri vybere a spolah-
livii komunikaciu.

Financény plan na roky 2027 az 2030 predpokladé rast ro¢nych trzieb zo 60 000 € na 210 000
€. Pociatocné zdroje financovania vo vyske 15 000 € maju pozostavat zo zakladného imania
5 000 € a planovanej bezturo¢nej pozicky od zakladatelky vo vyske 10 000 €. Plan je orien-
tacny a jeho vysledky budu zavisietf od skuto¢ného dopytu, nakupnych cien, prevadzkovych
nakladov a schopnosti spoloc¢nosti ziskat zakaznikov.

2. Popis podniku (ciele podniku)

Konnekt s. r. o. je podnikatelsky projekt zamerany na maloobchodny predaj vypoctovej
techniky a prislusenstva prostrednictvom vlastného internetového obchodu. Zakladom pod-
nikania bude predaj produktov od vyrobcov a distributorov, pricom doraz sa bude klast
na prehladni ponuku, pomoc pri vybere vhodnych zariadeni a kvalitni komunikaciu so
zakaznikmi. Podnik planuje posobit na celom tizemi Slovenskej republiky.

2.1 Histéria podniku

Podnikatelsky zamer vznikol s cielom vytvorit internetovy obchod, ktory zakaznikom umozni
nakupovat vypoctovi techniku a stuvisiace prislusenstvo online. Zakladatelska listina spo-
lo¢nosti bola podpisana 30. septembra 2026.

Spoloc¢nost ma pravnu formu spoloc¢nosti s ru¢enim obmedzenym a jej sidlom je Jedlikova
5, 040 11 Kosice. Jedinou spoloc¢nickou a konatelkou je Be. Svitlana Chystiakova, ktora
vlastni 100 % obchodného podielu a kond v mene spolo¢nosti samostatne. Zakladné imanie
predstavuje 5 000 € a vklad je splateny v plnej vyske.

Pri vytvarani podnikatelského zameru sa vychadzalo z myslienky vyuzit moznosti inter-
netového predaja a ponuknuf zdkaznikom dostupny spdsob nakupu vypoctovej techniky.
Dolezitou sucastou podnikatelského pristupu bude snaha porozumiet potrebam zakaznikov
a pomdct im pri vybere vhodnych produktov. Pociatoéné financovanie sa planuje vo vyske
15 000 €, z toho 5 000 € tvori splatené zakladné imanie a 10 000 € sa predpoklada ako
samostatna bezurocna poézicka od zakladatelky.

2.2 Sucasny stav podniku

Internetovy obchod je vytvoreny a pripraveny na zacatie predaja. V pociatocnej faze sa
podnik bude sustredovat na online predaj pocitacov, monitorov, periférii a dalSieho prislu-
senstva. Ponuka bude urcend doméacnostiam, zivnostnikom a malym podnikom na celom
uzemi Slovenskej republiky.



Tovar sa bude obstaravat od distributorov a zakaznici si ho budi moct vyberat prostrednic-
tvom internetového obchodu. Podnik nebude na zaciatku zalozeny na prevadzke kamennej
predajne. Moznost jej otvorenia sa bude posudzovat v budicnosti podla vysledkov predaja,
zaujmu zakaznikov a ekonomickych moznosti.

V pociatocnej faze bude hlavné prevadzkové c¢innosti zabezpecovat konatelka. Jej tilohou
bude riadenie podniku, komunikacia so zdkaznikmi a dodavatelmi, sprava objednavok a
koordinacia predaja. Rozsah ponuky a spdsob zabezpecovania zasob sa budu prisposobovat
dopytu a moznostiam podniku.

2.3 Ciele podniku

Hlavnym cielom podniku je vybudovat stabilny internetovy obchod s vypoctovou technikou,
ktory bude schopny dlhodobo pdsobit na slovenskom trhu. Podnik sa bude usilovat o po-
stupné zvysSovanie predaja, ziskavanie novych zakaznikov a budovanie dlhodobych vztahov
so zakaznikmi.

Kratkodobé ciele do konca roka 2027

V prvom obdobi bude prioritou zacatie predaja, ziskanie prvych zdkaznikov a overenie za-
ujmu o ponikany sortiment. Podnik si stanovuje tieto predbezné ciele:

o Zacat predaj prostrednictvom internetového obchodu v pociatocnom obdobi podnikania.
» Usilovat sa o dosiahnutie ro¢nych trzieb vo vyske 60 000 € v roku 2027.

o Postupne ziskavat zakaznikov z roznych casti Slovenska.

o Zabezpecit spolahlivé vybavovanie objednavok a kvalitntt komunikéciu so zakaznikmi.

e Vyhodnocovat predajnost jednotlivych produktov a podla vysledkov upravovat ponuku.

Dlhodobé ciele do roku 2030

V nasledujtcich rokoch sa podnik bude zameriavat na upevnenie svojej pozicie na trhu a
postupny rozvoj obchodnych aktivit. Medzi predbezné ciele patri:

o Postupne zvysovat ro¢né trzby, pricom predpokladané hodnoty si 110 000 € v roku 2028,
160 000 € v roku 2029 a 210 000 € v roku 2030.

o Rozsirovat sortiment podla potrieb zakaznikov a vyvoja dopytu.
o Rozvijat spolupracu so zivnostnikmi a malymi podnikmi.

o Podla vyvoja predaja zvazit rozsirenie prevadzkovych kapacit alebo vytvorenie pracov-
ného miesta.

e Dosiahnuf kladny hospodarsky vysledok a postupne zvysovat ziskovost podniku.

o Zabezpecit plnenie financénych zavazkov spolocnosti vratane postupného splacania bezu-
rocnej pozicky od zakladatelky.

Uvedené ciele predstavuji predbezné plany spolo¢nosti na obdobie rokov 2027 az 2030. Ich
plnenie bude zavisief od vyvoja predaja, zaujmu zakaznikov, dostupnosti produktov a eko-



nomickych moznosti spolo¢nosti. Podnik bude priebezne vyhodnocovat dosiahnuté vysledky
a podla potreby upravovat svoje podnikatelské ciele.

2.4 Plany do buducnosti

Dalsi rozvoj podniku bude zavisiet najmé od vysledkov predaja a potrieb zakaznikov. Prvym
krokom bude stabilizacia fungovania internetového obchodu, ziskanie zédkaznickej zakladne
a vytvorenie ponuky, ktora bude zodpovedat dopytu na trhu.

V dalsom obdobi sa pocita s postupnym rozsirovanim sortimentu o dalSie druhy vypoctove;j
techniky a prislusenstva. Ddlezitou sicastou rozvoja bude aj zlepsovanie procesu vybavova-
nia objednavok a hladanie vhodnych moznosti spoluprace s dodavatelmi.

Ak sa objem predaja zvysi, podnik zvazi vytvorenie mensieho skladového zazemia alebo po-
silnenie personalnych kapacit. V budicnosti sa moze posidit aj moznost otvorenia kamennej
predajne, ak to budi odovodnovat ekonomické vysledky a zaujem zakaznikov.

Doplnkové sluzby, napriklad zédkladna konfiguracia zakupenych zariadeni alebo pomoc pri
ich prvom uvedeni do prevadzky, sa budu zvazovat podla redlnych potrieb zakaznikov a
moznosti podniku. Dlhodobym zdmerom je rozvijat podnik postupne a udrzatelne, pricom
jednotlivé rozhodnutia budi vychadzat z dosiahnutych vysledkov a finanénych moznosti.

3. Analyza vyrobku alebo sluzby

3.1 Charakteristika vyrobkov a sluzieb

Hlavnou sucastou ponuky spolo¢nosti Konnekt s. r. o. bude vypoc¢tova technika a prislu-
senstvo urcené na domace, studijné a pracovné vyuzitie. Sortiment bude zahinat viacero
kategorii produktov, aby si zdkaznici mohli vybrat zariadenie podla svojich potrieb, poza-
dovanych parametrov a finanénych moznosti.

Ponuka bude rozdelend do nasledujtcich kategorii:

o Stolové pocitace — zariadenia urc¢ené na kazdodennu pracu, stidium, pouzivanie kance-
larskych aplikacii a dalsie ndroc¢nejsie tlohy podla vykonu konkrétnej zostavy.

« Notebooky — prenosné pocitace vhodné pre studentov, domacich pouzivatelov a pracov-
nikov, ktori potrebuju zariadenie pouzivat na réznych miestach.

o Monitory — zobrazovacie zariadenia roznych velkosti a parametrov vhodné na pracu,
studium aj multimedialne vyuzitie.
o Klavesnice a pocitacové mysi — zakladné periférne zariadenia na ovladanie pocitaca, do-

stupné v roznych vyhotoveniach podla preferencii pouzivatelov.

» Sluchadla, reproduktory a webkamery — prislusenstvo na komunikaciu, online stretnutia,
vyucbu a multimedialne vyuzitie.

« Kaéble, adaptéry a rozbocovace — produkty urcené na pripajanie zariadeni, prenos dat a
rozsirenie moznosti pripojenia.

« Dalsie poditacové prislusenstvo — doplnkové produkty, napriklad podlozky pod mys, sto-
jany na notebooky a dalsie praktické pomocky.



Konkrétne znacky, modely a technické parametre budu zavisiet od dostupnosti produktov u
dodavatelov a od zadujmu zakaznikov. Sortiment sa bude priebezne prispésobovat tak, aby
zahtnal produkty roznych cenovych kategorii.

Okrem predaja vyrobkov sa planuje poskytovanie zakladnych doplnkovych sluzieb:

o Poradenstvo pri vybere techniky — pomoc zdkaznikom pri vybere zariadenia podla ich
potrieb, pozadovaného vykonu a rozpoctu.

o Zakladna instalacia a konfiguracia zariadeni — priprava zakupeného zariadenia na pouzi-
vanie a nastavenie zakladnych funkecii.

e Pomoc pri prvom spusteni — asistencia pri prvotnom uvedeni zariadenia do prevadzky a
pripojeni bezného prislusenstva.

Rozsah sluzieb bude prisposobeny technickym moznostiam spolo¢nosti. Narocnejsie opravy
a Specializovany servis sa v pociatoc¢nej faze neplanuju.

3.2 Kvalita a spolahlivost vyrobkov

Pri vybere produktov bude délezita ich kvalita, technické parametre, dostupnost a vhod-
nost na zamyslané pouzitie. Spolo¢nost sa bude usilovat poniikat vyrobky od overitelnych
vyrobcov a dodavatelov a poskytovat zdkaznikom pravdivé informacie o ich vlastnostiach.

Pri jednotlivych produktoch sa bude prihliadat na ich vykon, kompatibilitu s dalsimi zariade-
niami, zaruéné podmienky a pomer ceny a uzitkovej hodnoty. Zékaznikom budu poskytované
informacie, ktoré im pomozu porovnat dostupné moznosti a vybrat vhodny produkt.

Spolahlivost bude zavisiet aj od dostupnosti tovaru a kvality dodavatelov. Pri reklamacidch
a uplatnovani prav zakaznikov sa bude postupovat v stlade s platnymi pravnymi predpismi
a prislusnymi podmienkami.

3.3 Vlastnicke vztahy

Produkty budu pochédzat od externych vyrobcov a dodavatelov. Spolo¢nost bude vystu-
povat ako predajca hotovych vyrobkov, nie ako ich vyrobca. Ochranné znamky a prava k
jednotlivym produktom zostand prislusnym vlastnikom.

Pri prezentacii produktov sa budu respektovat prava k ochrannym znamkam, fotografiam,
opisom a dalSim materidlom pouzivanym pri predaji.

3.4 Plany budtuceho rozvoja

V budicnosti sa planuje postupné rozsirovanie sortimentu podla vyvoja trhu a poziada-
viek zakaznikov. Pri zaradovani novych produktov sa bude prihliadat na ich predajnost,
dostupnost, cenu a praktické vyuzitie. Podla zaujmu zakaznikov sa moze rozsirif aj ponuka
doplnkovych sluzieb, napriklad o podrobnejsiu konfiguraciu zariadeni alebo pomoc s insta-
laciou bezne pouzivaného softvéru. Zavedenie tychto sluzieb bude zavisiet od technickych
znalosti, dostupného ¢asu a ekonomickych moznosti spolo¢nosti.



3.5 SWOT analyza vyrobkov a sluzieb

Silné stranky (Strengths)

o Kombinacia predaja vypoctovej techniky a zakladnych doplnkovych sluzieb.

o Poradenstvo pri vybere vhodného zariadenia podla potrieb zdkaznika.

o Moznost zabezpecit zakladni konfiguraciu a pomoc pri prvom spusteni zariadenia.

« Siroké moznosti vyuzitia pontikanych produktov v domécnosti, pri §tidiu aj v préaci.

Slabé stranky (Weaknesses)

o Zavislost od externych dodavatelov a dostupnosti ich produktov.

e Obmedzeny rozsah servisnych sluzieb v pociatocnej faze.

« Potreba priebezne aktualizovat znalosti o novych zariadeniach a technologiach.

o Nemoznost osobne si prezriet vyrobky v kamennej predajni.

Prilezitosti (Opportunities)
o Rozsirenie sortimentu podla poziadaviek zakaznikov.

» Rozvoj poradenstva a doplnkovych sluzieb.

Ziskavanie zdkaznikov, ktori ocenia pomoc pri vybere a prvotnom nastaveni techniky.

o Zaradenie novych kategorii produktov podla vyvoja trhu.

Hrozby (Threats)
« Silna konkurencia zo strany etablovanych predajcov vypoctovej techniky.

o Zmeny nakupnych cien a dostupnosti produktov.

Rychly technologicky vyvoj a zastaravanie niektorych zariadeni.
» Reklaméacie alebo oneskorené dodéavky, ktoré mozu ovplyvnit spokojnost zédkaznikov.

Na zaklade SWOT analyzy bude dolezité priebezne prisposobovat sortiment potrebam za-
kaznikov a sledovat vyvoj trhu. Kombinacia vhodne zvolenych produktov, poradenstva a
zakladnej pomoci pri pouzivani techniky moéze prispief k vytvoreniu konkurencieschopnej
ponuky.

4. Analyza trhu

4.1 Potencialny trh a jeho charakteristiky

Spolo¢nost Konnekt s. r. o. planuje pdsobit na slovenskom trhu s vypoctovou technikou,
najma v segmente pocitacov, notebookov, monitorov a pocitacového prislusenstva. Poten-
cidlny trh tvoria jednotlivci aj organizacie, ktoré potrebuju technické vybavenie na osobné,
studijné alebo pracovné ucely.



Slovensky e-commerce trh dosiahol v roku 2024 podla dostupnych tudajov priblizne 1,84
mld. €. Kategoria elektroniky predstavovala priblizne 21,1 % celkového obratu, ¢o zodpo-
vedd orientacnej hodnote 388,2 mil. €. Tato kategdria zahina aj dalsie druhy elektroniky,
napriklad televizory a mobilné telefény, preto nejde o presnii hodnotu trhu s vypoctovou
technikou.

Pre spolo¢nost Konnekt predstavuje tento segment prilezitost oslovit zakaznikov z celého Slo-
venska prostrednictvom internetového obchodu. Uspesnost podnikania bude zavisiet najma
od vhodne zvoleného sortimentu, cenovej konkurencieschopnosti, dostupnosti produktov a
schopnosti ziskat doveru zakaznikov.

4.2 Trendy a rastovy potencial

Trh s vypoctovou technikou sa vyvija v suvislosti s technologickymi inovaciami a potrebou
obnovovat zariadenia pouzivané v domacnostiach, skolach a podnikoch. Pocitace a dalsie
technické vybavenie st dolezitou sucastou studia, prace aj kazdodenného zivota.

Podla tidajov Statistického tradu SR za jil 2026 sa trzby v $pecializovanych predajniach
s poc¢itacmi a zariadeniami IKT medzirocne zvysili o 8,1 % v redlnom vyjadreni. Naopak,
trzby internetovych obchodov a zésielkového predaja klesli o 11,8 %. Tieto tdaje sa tykaju
odlisne vymedzenych skupin predaja, preto ich nemozno interpretovat ako priamy dokaz
rastu alebo poklesu online trhu s pocitacmi.

Dalsfm ukazovatelom vivoja trhu je rast obratu slovenskych internetovych obchodov po-
sobiacich na platforme Shoptet. V prvom polroku 2026 dosiahli tieto obchody podla zve-
rejnenych tdajov obrat 325 mil. € ¢o predstavovalo medziroény nérast o 20 %. Ide vSak
o vysledok obchodov vyuzivajucich konkrétnu platformu, nie o celkovy rast slovenského
e-commerce trhu.

Pre spolo¢nost Konnekt predstavuje potencidl rozvoja moznost oslovit zakaznikov s roz-
nymi poziadavkami na vypoctovu techniku. Rast podnikania bude zavisiet od schopnosti
prisposobit sortiment dopytu, zabezpecit spolahlivé dodavky a budovat stabilnt zdkaznicku
zakladnu.

4.3 Predaj a distribtcia

Predaj bude realizovany prostrednictvom internetového obchodu, ktory umozni zakaznikom
vyberat produkty podla technickych parametrov, ceny a zamyslaného pouzitia. Objednany
tovar bude dorucovany prostrednictvom vhodnych dorucovacich sluzieb.

Zasobovanie bude zalozené na nakupe hotovych vyrobkov od externych dodavatelov. Pri ich
vybere bude dolezita nakupna cena, dostupnost produktov a spolahlivost dodania. Rozsah
sortimentu a pripadné skladové zasoby sa budu prisposobovat dopytu a finanénym moznos-
tiam spolocnosti.

Uspesnost predaja sa bude vyhodnocovat podla poétu objedndvok, priemernej hodnoty né-
kupu, predajnosti jednotlivych kategorii a dosiahnutej obchodnej marze. Tieto ukazovatele
umoznia identifikovaf najziadanejsie produkty a prijimat rozhodnutia o dalSsom rozvoji pod-
nikania.



4.4 Predpokladany podiel na trhu

V pociatocnej faze sa predpokladd, ze spolocnost Konnekt s. r. o. ziska maly podiel na
slovenskom trhu s vypoctovou technikou predavanou prostrednictvom internetu. Predbezny
finan¢ny plan pocita s trzbami vo vyske 60 000 € v roku 2027.

Slovensky e-commerce trh dosiahol v roku 2024 podla pouzitych podkladov priblizne 1,84
mld. €. Ak kategoria elektroniky predstavuje 21,1 % obratu, jej orientacnd hodnota je 1,84
mld. € x 0,211 = 388,24 mil. €. Tdto sumu pouzivame ako hornd hranicu Sirsej kategorie
elektroniky, nie ako presnu velkost trhu s poc¢ita¢mi a prislusenstvom.

Podiel na trhu = ro¢né trzby spolo¢nosti / odhadované ro¢né trzby trhu x 100.

Rok Planované trzby Orientacny podiel z 388,24 mil. €

2027 60 000 € 0,0155 %
2028 110 000 € 0,0283 %
2029 160 000 € 0,0412 %
2030 210 000 € 0,0541 %

Vypocet pre rok 2027: 60 000 / 388 240 000 x 100 = priblizne 0,0155 %. Kedze referenéna
kategoria zahina aj dalsie druhy elektroniky, vypocitany podiel je iba orienta¢ny a nemozno
ho povazovat za presny podiel na trhu s vypoctovou technikou.

4.5 Predajny a ziskovy potencial

Predajny potencial spolo¢nosti bude zavisiet od poc¢tu realizovanych objednavok, priemernej
hodnoty nédkupu a struktiry predavanych produktov. Pri planovani trzieb bude potrebné
zohladnit dopyt zakaznikov, cenovil konkurenciu a dostupnost tovaru.

Dosiahnuté trzby nemozno stotoznovat so ziskom. Pri hodnoteni hospodarskeho vysledku
bude potrebné zohladnif najma nakupné nédklady na tovar, ndklady na dopravu, prevadzku
internetového obchodu, propagaciu a administrativu.

Kedze predaj vypoctovej techniky moze byt spojeny s vyraznou cenovou konkurenciou, do-
lezitym predpokladom udrzatelnosti podnikania bude kontrola nakladov a dosahovanie pri-
meranej obchodnej marze. Skutocéné vysledky predaja budu slizit ako podklad na priebezné
spresnovanie finan¢ného planu

5. Analyza spotrebitela

5.1 Profil cielovych skupin

Spolo¢nost Konnekt s. r. 0. sa bude zameriavaf na tri hlavné skupiny zakaznikov: zamest-
nancov a jednotlivcov vyuzivajucich pocitacovi techniku pri praci, studentov a ich rodicov
a zivnostnikov a malé podniky. Uvedené charakteristiky predstavuju predbezny profil cielo-
vych skupin, nie vysledok vlastného reprezentativneho prieskumu.

Charakteristika Zamestnanci a  Studenti a ich ro- Zivnostnici a
jednotlivci dicia malé podniky
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Predpokladany vek 25 — 45 rokov Studenti 17 — 26 28 — 55 rokov
rokov, rodicia 40

— 55 rokov
Typické potreby Prica, doméca Studium, tvorba Administrativa,
kancelaria, dokumentov, komunikécia,
kazdodenné vzdelavacie pracovné ¢in-
pouzivanie aplikacie nosti
Hlavné kritéria nakupu Vykon, cena a Cena, dostupnost Spolahlivost,
spolahlivost a vhodnost na technické para-
studium metre a doklad o
nakupe
Predpokladand hodnota 600 € 500 € 700 €
nakupu
Predpokladany podiel na 40 % 30 % 30 %

trzbach v roku 2027

Predpokladané hodnoty nakupov a podiely jednotlivych skupin na trzbach st planovacie
odhady spoloc¢nosti. Ich spravnost bude mozné posudit az na zéklade skutocnych objednavok
a spravania zakaznikov.

Pri posudzovani kipnej sily mozno vychadzat aj z tdajov Statistického tradu SR o prie-
mernej mzde na Slovensku. Priemerna hruba mesac¢na mzda v roku 2025 dosiahla priblizne
1 620 €. Tento tudaj vsak predstavuje celostatny priemer a nevypoveda priamo o prijme
jednotlivych cielovych skupin.

5.2 Potreby zakaznikov a Gzitok z ponuky

Zamestnanci a jednotlivci potrebuju zariadenia, ktoré zodpovedaju ich pracovnym poziadav-
kam a rozpoctu. Poradenstvo pri vybere im moze pomoct zvolit vhodné technické parametre
a vyhnut sa nakupu zariadenia, ktoré nesplia ich potreby.

Studenti a ich rodi¢ia hladaju zariadenia vhodné na stidium, pripravu prezentacii, tvorbu
dokumentov a pouzivanie vzdelavacich néstrojov. Doélezitd je pre nich rovnovaha medzi
cenou, vykonom a zivotnosfou zariadenia.

Zivnostnici a malé podniky potrebuji spolahlivii techniku na kazdodenné pracovné ¢innosti.
Pri ndkupe mozu zohladnovat aj moznost nakupu na podnikanie, dostupnost dokladov o
nakupe a rychlost riesenia poziadaviek. Zakladna pomoc s prvotnym nastavenim zariadenia
moze byt prinosom najmaé pre zakaznikov bez vlastnej I'T podpory.

5.3 SWOT analyza skupin spotrebitelov

Kritérium Zamestnanci a Studenti a ich ro- Zivnostnici a
jednotlivci dicia malé podniky

Silné stranky Pravidelna  po- Potreba zaria- Moznost  opako-
treba  techniky deni na stidium  vanych nakupov
na pracu
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Slabé stranky

PrileZitosti

Hrozby

Porovnavanie
cien medzi viace-
rymi obchodmi
Odporuicania

a opakované
nakupy

Presun nakupu
ku konkurencii

Vyssia  citlivost

na cenu

Oslovenie  pro-
strednictvom
online kanalov

Lacnejsie alterna-

tivy a obmedzeny
rozpocet

Poziadavky  na
cenu a obchodné
podmienky

Budovanie dlho-
dobejsich obchod-
nych vztahov

Nakup u etablo-

vanych dodavate-
Tov

Tato analyza predstavuje predbezné posudenie charakteristik cielovych skupin. Spolo¢nost
bude méct svoje predpoklady spresnovat podla spatnej vazby zakaznikov, poc¢tu objednavok
a vyvoja predaja jednotlivych kategorii.

6. Analyza konkurencie

6.1 Profil konkurentov

Na slovenskom trhu poésobia velké internetové obchody, maloobchodné retazce s elektro-
nikou, Specializovani predajcovia vypoctovej techniky a zahrani¢né online trhoviska. Pre
spolo¢nost Konnekt s. r. o. predstavuju konkurenciu najmé predajcovia, ktori pontikaju
podobny sortiment alebo oslovuju rovnaké skupiny zakaznikov.

Alza.sk je vyznamny internetovy predajca elektroniky s rozsiahlym sortimentom a rozvi-
nutou dorucovacou infrastruktirou. Podla idajov uvedenych v dostupnych podkladoch do-
siahla spolo¢nost v roku 2025 trzby priblizne 621,3 mil. € a ¢isty zisk priblizne 5,4 mil. €. Jej
velkost, znamost znacky a logistické moznosti predstavuju vyraznu konkurencnti vyhodu.

NAY posobi ako predajca elektroniky prostrednictvom kamennych predajni aj internetového
obchodu. Jeho vyhodou je dostupnost predajni a moznost osobného kontaktu so zakaznikom.
Pri porovnavani s Konnektom je potrebné zohladnif rozdiel medzi obchodnym modelom
velkého maloobchodného refazca a mensieho internetového predajcu.

Datacomp je Specializovany predajca vypoctovej techniky s internetovym obchodom a ka-
mennymi predajnami vratane prevadzky v KosSiciach. Podla idajov uvedenych v dostupnych
podkladoch dosiahla spolo¢nost v roku 2025 trzby priblizne 51,3 mil. € a zisk priblizne 1,39
mil. €. Pre Konnekt predstavuje priamu konkurenciu najméa v oblasti pocitacov, prislusen-
stva a Specializovanej ponuky IT produktov.

Temu a AliExpress predstavuju zahraniéné online platformy, ktoré konkuruju najmé cenou
pri vybranych druhoch prislusenstva a drobnych produktoch. Ich vyznam sa 1isi podla kon-
krétnej kategorie tovaru a ocakavani zakaznikov tykajicich sa ceny, dodania a zakaznickej

podpory.

6.2 Postavenie a podiel na trhu

Uvedeni konkurenti sa lisia velkostou, sortimentom aj obchodnym modelom. Ich celkové
trzby preto nemozno priamo porovnavat bez zohladnenia toho, akt ¢ast predstavuje predaj
vypoctovej techniky a aka cast predaja prebieha online.
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Slovensky e-commerce trh dosiahol v roku 2024 podla dostupnych tdajov priblizne 1,84
mld. €. Kategéria elektroniky tvorila priblizne 21,1 % celkového obratu. Ide vSak o Sirsiu
kategoriu, ktora nezahfna vylucne pocitace a pocitacové prislusenstvo.

Presné trhové podiely jednotlivych konkurentov v segmente online predaja vypoctovej tech-
niky nie su v pouzitych podkladoch dolozené. Z tohto dovodu sa ich percentualne podiely
neuvadzaji ako overené hodnoty. Udaje o celkovych trzbach mozno vyuZit na orientacné
porovnanie velkosti podnikov, nie vSak ako priamy ddékaz ich podielu na relevantnom trhu.

Konnekt s. r. o. bude pri vstupe na trh mensim predajcom v porovnani s etablovanymi
spolo¢nostami. Jeho cielom bude postupne ziskavat zakaznikov a budovaf si poziciu pro-
strednictvom vhodného sortimentu, individudlneho pristupu a zakladnej pomoci pri vybere
a nastaveni zariadeni.

6.3 Porovnanie konkurenc¢nej ponuky

Kritérium Konnekt s. r. Alza.sk NAY Datacomp
0.
Internetovy predaj  Ano Ano Ano Ano
Kamenné predajne  V  stdasnosti Ano Ano Ano
nie
Sortiment vypocto- Planovany sor- Siroky Siroky  sorti- Specializovany
vej techniky timent ment elektro- IT sortiment
niky
Poradenstvo pri vy- Planovand do- Zakaznicka Moznost kon- Specializovana
bere plnkova sluzba podpora taktu v pre- ponuka a
dajni podpora

Zakladna pomoc s
nastavenim

Hlavna konku-
ren¢na vyhoda

Planovana
sluzba
Individualny
pristup

Zavisi od kon-
krétnej sluzby
Rozsah po-
nuky a logis-
tika

Zavisi od kon-
krétnej sluzby
Siet predajni

Zéavisi od kon-
krétnej sluzby
Specializacia
na IT

6.4 SWOT analyza konkurencie a postavenie spoloc¢nosti Konnekt

Silné stranky konkurencie:

o Siroky sortiment a velky objem predaja,

o znamost znacky a vybudovana dovera zakaznikov,

« rozvinutd logistika a moznosti dorucenia,

e kamenné predajne a dostupné sluzby pri niektorych predajcoch.

Slabé stranky konkurencie z pohladu Konnektu:

o pri Sirokom sortimente moéze byt pre niektorych zédkaznikov naroc¢nejsie vybrat vhodny
produkt bez individualnej pomoci,
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» rozsah doplnkovych sluzieb sa lisi podla predajcu a konkrétneho produktu,
» zahrani¢né online platformy sa mézu odlisovat podmienkami dodania a troviiou zakaz-

nickej podpory.

Prilezitosti pre Konnekt:

 oslovif zakaznikov, ktori potrebuju poradit s vyberom vhodnej techniky,

o poskytovat zakladnii pomoc s prvym nastavenim zariadenia,

budovat dlhodobejsie vztahy so zdkaznikmi a mensimi podnikatelmi,

o prisposobovat sortiment skuto¢nému dopytu.

Hrozby pre Konnekt:

 silnd konkurencia etablovanych internetovych obchodov,
» tlak na ceny a obchodné marze,

e zmeny cien a dostupnosti produktov u dodavatelov,
 rychle technologické zmeny a riziko nepredanych zasob.

Spoloc¢nost Konnekt s. r. 0. sa bude usilovat odlisit najméa individudlnym pristupom, pora-
denstvom pri vybere a zakladnou pomocou s nastavenim zariadenia. Kedze ide o nového
a mensieho predajcu, tspesnost tejto stratégie bude zavisief od kvality sluzieb, spolahli-
vosti dodavok, konkurencieschopnej ponuky a schopnosti vybudovat stabilni zdkaznicku
zakladnu.

7. Organizacna struktira a manazment

7.1 Vlastnicka struktura spoloc¢nosti

Spoloc¢nost Konnekt s. r. o. je spolo¢nost s ru¢enim obmedzenym, ktorej jedinou spolo¢nickou
a vlastnickou je Be. Svitlana Chystiakova. Vlastnicky podiel predstavuje 100 %. Zékladné
imanie spolo¢nosti je 5 000 € a je splatené v plnej vyske.

Vzhladom na velkost spolo¢nosti a charakter jej podnikatelskej ¢innosti je organizacna struk-
tura jednoduché. Riadenie spoloc¢nosti a koordinacia jej hlavnych ¢innosti si ststredené do
rik jednej zodpovednej osoby. Tento model umoznuje rychle rozhodovanie, priamu kontrolu
nad prevadzkou a pruzné reagovanie na potreby zakaznikov a zmeny na trhu.

7.2 Organizacna struktara a rozdelenie kompetencii

Za riadenie spolo¢nosti Konnekt s. r. o. zodpoveda jej vlastnicka, ktora zabezpecuje koor-
dinaciu hlavnych podnikatelskych ¢innosti. Medzi jej kompetencie patri planovanie rozvoja
spoloc¢nosti, riadenie predaja, komunikacia s dodavatelmi a zakaznikmi, kontrola nakladov
a sledovanie hospodarskych vysledkov.

Sucastou jej zodpovednosti je aj dohlad nad fungovanim internetového obchodu, vyberom
sortimentu, spracovanim objednavok a organizaciou dorucovania tovaru. Pri ¢innostiach,
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ktoré si vyzaduju osobitné odborné znalosti alebo externé zabezpecenie, moze spolocnost
spolupracovat s externymi poskytovatelmi sluzieb.

7.3 Vzdelanie a odborné predpoklady manazmentu

Vlastnicka spoloc¢nosti Be. Svitlana Chystiakova mé vzdelanie v oblasti hospodarskej in-
formatiky, ktora prepaja ekonomické poznatky s informacnymi technolégiami. Disponuje
zakladnymi znalostami z oblasti ekonomiky a dobrymi I'T zruc¢nostami, ktoré predstavuja
dolezity predpoklad pre riadenie a rozvoj spolo¢nosti Konnekt s. r. o.

Kombinacia ekonomického a technického zamerania je prinosom najma pri prevadzke in-
ternetového obchodu, praci s informac¢nymi systémami, orientacii v sortimente vypoctove;j
techniky a planovani podnikatelskych ¢innosti. Ekonomické znalosti méze vyuzivat pri sledo-
vani nakladov, planovani trzieb a hodnoteni hospodarskych vysledkov, zatial ¢o I'T zruc¢nosti
jej pomahaju pri praci s digitdlnymi nastrojmi a pri rieseni technickych poziadaviek stuvisia-
cich s online predajom.

Pre dalsi rozvoj spolo¢nosti bude doélezité priebezne rozsirovat vedomosti v oblasti podnika-
nia, marketingu, zakaznickej komunikdcie a vypoctovej techniky. Tym sa vytvoria predpo-
klady na efektivne riadenie spolocnosti a postupné rozsirovanie jej podnikatelskych aktivit.

7.4 Planovanie dalSieho rozvoja manazmentu

V pociatocnej faze sa predpoklada zachovanie jednoduchej organizacnej struktiury. V pripade
rastu poc¢tu objednavok a rozsirovania podnikatelskych aktivit bude mozné zvazit delegova-
nie vybranych ¢innosti, napriklad administrativy, marketingu alebo zakaznickej podpory.

Takyto postup umozni spolo¢nosti prispésobovat organizac¢ni struktiuru jej skutoénym po-
trebam a finanénym moznostiam bez vytvarania zbytocénych prevadzkovych nakladov v po-
ciatocnej faze podnikania.

8. Casovy harmonogram
Casovy harmonogram spolo¢nosti Konnekt s. r. o. je zostaveny na obdobie rokov 2027 az
2030. Jeho cielom je stanovit hlavné kroky potrebné na zacatie, stabilizaciu a postupny roz-

voj podnikatelskej ¢innosti. Plan zohladnuje charakter spolo¢nosti, ktora sa bude zameriavat
na internetovy predaj vypoctovej techniky a prislusenstva na slovenskom trhu.

8.1 Plan hlavnych aktivit

Obdobie Hlavné aktivity Ocakavany vysledok

2026-2027 — Zaciatok podnika- Zacatie predaja v pripra- Zacatie predaja a ziskanie
nia venom internetovom ob- prvych zdkaznikov
chode, nadviazanie spolu-
prace s dodavatelmi, ove-
renie procesov objednava-
nia a dorucovania, propa-
gacia spoloc¢nosti
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2028 — Stabilizacia

2029 — Rozvoj

Vyhodnocovanie predaja,
optimalizacia sortimentu,
zlepsovanie  zdkaznickej
podpory a marketingo-
vych aktivit

Rozsirenie sortimentu
podla dopytu, posilne-
nie online propagacie a
budovanie  dlhodobych
vztahov so zdkaznikmi a
mensimi podnikmi

Stabilnejsia  zakaznicka
zakladna a efektivnejsie
fungovanie obchodu

Zvysenie poctu objedna-
vok a rozvoj obchodnych
vztahov

2030 — Konsolidacia a dalsie Vyhodnotenie dosia- Udrzatelnejsie fungovanie

planovanie hnutych vysledkov, spolo¢nosti a priprava
optimalizacia  nakladov dalsieho rozvojového
a posudenie moznosti planu

dalsieho rozsirenia podni-
kania

8.2 Financ¢né ciele

Casovy harmonogram nadvazuje na predbezny finanény plan spoloc¢nosti. Planované ro¢né

trzby su stanovené nasledovne:

Rok Planované trzby
2027 60 000 €

2028 110 000 €

2029 160 000 €

2030 210 000 €

Uvedené hodnoty predstavuju planované ciele, nie garantované vysledky. Ich dosiahnutie
bude zavisiet od zaujmu zakaznikov, cenovej konkurencieschopnosti, dostupnosti produktov
a efektivnosti marketingovych aktivit. Finanény plan bude potrebné priebezne aktualizovat
podla skutoc¢ne dosiahnutych vysledkov.

8.3 Kontrola plnenia cielov

Plnenie stanovenych cielov bude spolo¢nost vyhodnocovat pravidelne, najméa na zdklade
vyvoja trzieb, po¢tu objednavok, priemernej hodnoty nakupu, obchodnej marze a ndkladov
na prevadzku a propagaciu. Na zaklade tychto ukazovatelov bude mozné vcas identifikovat
odchylky od planu a prisposobit dalsie aktivity aktualnej situécii na trhu.

Casovy harmonogram predstavuje orientaény plan rozvoja spolo¢nosti. Jednotlivé kroky sa
mozu upravovat podla finanénych moznosti, vysledkov predaja a vyvoja trhu. Pri délezitych
rozhodnutiach, najmé v oblasti ic¢tovnictva, dani, pravnych povinnosti a financovania, bude
vhodné konzultovat postup s prislusnymi odbornikmi.
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9. Rizikové faktory — SWOT analyza podniku

Podnik Konnekt s. r. o. planuje predavat pocitace, pocitacové komponenty a prislusenstvo
prostrednictvom internetového obchodu na slovenskom trhu. KedZze ide o novy podnik, jeho
hlavnymi vyzvami budu ziskanie zdkaznikov, vybudovanie doveryhodnosti znacky, zabezpe-
¢enie dostatocnych financnych prostriedkov a konkurencia etablovanych predajcov.

Vzhladom na pociatocnu fazu podnikania zatial nie st k dispozicii historické tdaje o hos-
podarskych vysledkoch ani sktisenosti s redlnou prevadzkou. Rizikd a SWO'T faktory preto
vychadzaju z predpokladanej situdcie podniku a z charakteru trhu.

9.1 Identifikacia rizikovych faktorov

Pri podnikani boli identifikované tieto hlavné rizika:

Rizikovy faktor Pravdepodobnost  Vplyv na podnik  Opatrenie na mi-
nimalizaciu
Nizky pocet objednavok  Vysoka Vysoky Propagécia

e-shopu a sledo-
vanie efektivnosti
marketingu

Silna konkurencia Vysoka Vysoky Individuélne
poradenstvo  a
kvalitna komuni-
kacia

Nizka predajna marza Vysoka Vysoky Kontrola nakup-
nych cien a zisko-
vosti produktov

Nedostatok  finanénych Stredna Vysoky Planovanie  pe-

prostriedkov naznych  tokov
a udrziavanie
rezervy

Zavislost od dodavatelov  Stredna Stredny az vy- Spolupraca S
soky viacerymi doda-
vatelmi
Reklamacie a vratenie to- Stredna Stredny Dodrziavanie
varu zékonnych povin-
nosti a kvalitna
komunikécia

Zévislost od jednej osoby  Vysoka Stredny Dokumentovanie
pracovnych
postupov

Rychle zastaravanie tech- Strednd Stredny az vy- Sledovanie  do-

niky soky pytu a obmedze-
nie nadmernych
zasob

17



9.2 Mozné problémy a scenar najhorsieho pripadu

Najvyznamnejsim rizikom je nedosiahnutie planovanych trzieb pri sicasnom tlaku na pre-
dajné ceny. Ak by spoloc¢nost ziskavala zakaznikov pomalsie, nez predpoklada, jej prijmy by
nemuseli postacovat na pokrytie prevadzkovych nakladov a financovanie dalsich objednavok.
Pre posudenie rizika sa uvazuje modelovy nepriaznivy scenar, v ktorom budu trzby v roku
2027 0 30 % nizsie oproti planu.

Ukazovatel za rok 2027 Zékladny plan Nepriaznivy scenar
Trzby 60 000 € 42 000 €

Rozdiel oproti planu - —18 000 €

Pokles trzieb - 30 %

Vypocet nepriaznivého scenara: Trzby pri poklese o 30 %:
60000x (1—0, 30) = 42000€
Pokles trzieb:
60000—42000 = 18000€

Ak by sa zaroven neznizili prevadzkové néklady alebo by klesla predajna marza, podnik by
mohol mat problémy s likviditou. V takejto situacii by bolo potrebné obmedzit nevyhnutné
vydavky, prehodnotit marketingové aktivity, sustredit sa na ziskovejsi sortiment a zabezpecit
dostatok penaznych prostriedkov na tthradu zavézkov.

9.3 SWOT analyza podniku

SWOT analyza hodnoti vnutorné faktory podniku — silné a slabé stranky — a vonkajsie
faktory, ktoré predstavuju prilezitosti a hrozby.

Na ucely podnikatelského planu bola pouzita bodova stupnica od 1 do 5, kde 1 predstavuje
nizsiu vyznamnost faktora a 5 jeho vysoku vyznamnost. Uvedené hodnoty st pracovnymi
odhadmi pre potreby planovania.

Silné stranky (S)

Faktor Body
Nizke prevadzkové naklady 4
Moznost postupného rozsirovania sortimentu 3
Moznost individualneho pristupu k zakaznikom 4
Jednoduchy nakup prostrednictvom e-shopu 4
Sucet S 15

Slabé stranky (W)
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Faktor Body

Nizka zndmost znacky a chybajica zdkaznicka zakladna 4
Obmedzené financéné zdroje 4
Zévislost od externych dodavatelov 3
Obmedzené moznosti konkurovat cenami velkym predajcom 3
Sucet W 14

Prilezitosti (O)

Faktor Body
Rastuci vyznam online predaja 4
Rozsirenie ponuky pocitacového prislusenstva 3
Vyuzitie online marketingu na ziskanie zdkaznikov 3
Rozvoj doplnkovych sluzieb a zédkaznickeho poradenstva 3
Sticet O 13
Hrozby (T)
Faktor Body
Silna cenova konkurencia na trhu 5
Kolisanie nakupnych cien pocitacovej techniky 4
Zmeny dostupnosti tovaru u dodavatelov 3
Rychle technologické zmeny a zastaravanie produktov 2
Sucet T 14

9.4 Vyhodnotenie SWOT a grafické znazornenie

Na zéklade bodového hodnotenia boli vypocitané rozdiely medzi pozitivnymi a negativnymi
faktormi.

Vnutorné faktory:
S—-W=15-14=1

Vonkajsie faktory:
O-T=13-14=-1

Stradnice podniku v SWOT grafe st preto (1; —1). Kladnd hodnota vnitornych faktorov

a zaporna hodnota vonkajsich faktorov naznacujui, ze podnik sa nachadza v kvadrante ST,
ktory predstavuje stratégiu vyuzivania silnych stranok na zvladanie vonkajsich hrozieb.
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Grafické vyhodnotenie SWOT

Na osi x je rozdiel vnutornych faktorov S — W na osi y rozdiel vonkajsich faktorov O —T'.
Podnik sa nachddza v bode (1;—1), teda v kvadrante ST.

o-T

WO ! SO

stratégia zlepsovania ofenzivna stratégia

4 2 2 1
e Konnekt (1;—1)

ST
vyuzitie silnych stranok
na zvladanie hrozieb

WT
obrannd stratégia-4 T

Vysledky SWO'T analyzy naznacujui, ze Konnekt s. r. 0. by sa v poc¢iatoc¢nej faze podnikania
mal zamerat na efektivne riadenie nakladov, budovanie déveryhodnosti znacky a ziskavanie
prvych zdkaznikov. Vzhladom na silni konkurenciu na trhu bude doélezité uplatnovat kon-
kurencieschopnui cenovil politiku a zaroven klast déraz na kvalitu poskytovanych sluzieb a
individudlny pristup k zékaznikom. Dal$f rozvoj spolo¢nosti by mal spoéivat v postupnom
rozsirovani sortimentu podla potrieb zdkaznikov a aktualneho dopytu.

10. Financ¢ny plan

Finan¢ény plan spolo¢nosti Konnekt s. r. o. predstavuje orientacny odhad vyvoja trzieb,
prevadzkovych nakladov, vysledku hospodarenia a penaznych prostriedkov v rokoch 2027
az 2030. Vychadza z predpokladu postupného rozvoja internetového obchodu so zameranim
na predaj vypoctovej techniky a prislusenstva.

Uvedené hodnoty st planované odhady, nie garantované vysledky. Skutoény vyvoj bude
zavisiet najméa od objemu predaja, nakupnych cien dodavatelov, prevadzkovych nakladov a
zadujmu zakaznikov.

10.1 Vychodiska finan¢ného planu

Pri zostavovani finan¢ného planu sa vychadza z nasledujtcich predpokladov:
o planované trzby sa budi postupne zvysovat v rokoch 2027 az 2030,

« ndklady na predany tovar budi predstavovat 82 % trzieb,

o ostatné variabilné néklady budi predstavovat 6 % trzieb,
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o roc¢né fixné prevadzkové naklady budu predstavovat 6 000 €,

» spoloc¢nost nebude v pociatocnom obdobi zamestnavat pracovnikov ani prevadzkovat ka-
mennu predajnu; ¢innosti zabezpecuje zakladatelka a odborné sluzby (napr. i¢tovnictvo)
sa zabezpecuju externe, v sulade s kapitolou 10,

« pociatocné finanéné zdroje budi pozostavat zo zakladného imania 5 000 € a beztroc¢nej
pozicky od zakladatelky vo vyske 10 000 €.

Celkové pociatocné finanéné zdroje tak predstavuju 15 000 €. Pozicka je v modeli povazovana
za samostatny zdroj financovania, nie za vynos spolo¢nosti.

10.2 Planované trzby

Plan trzieb vychadza z predpokladu postupného ziskavania zakaznikov a rozsirovania pre-
daja prostrednictvom internetového obchodu. V prvom roku sa predpokladaji trzby vo
vyske 60 000 €. V nasledujucich rokoch sa pocita s ich postupnym rastom.

Rok Planované trzby

2027 60 000 €
2028 110 000 €
2029 160 000 €
2030 210 000 €

Uvedené hodnoty predstavuju planované roc¢né trzby z predaja tovaru. Ich dosiahnutie bude
zavisiet od konkurencieschopnosti ponuky, dostupnosti produktov a tispeSnosti ziskavania
zakaznikov.

10.3 Planované naklady a vysledok hospodarenia

Naklady spolo¢nosti sa v modeli rozdelujt na variabilné a fixné. Variabilné naklady sa menia
v zavislosti od vysky trzieb. Zahinaji najmé naklady na predany tovar a ostatné variabilné
vydavky suvisiace s predajom.

Fixné prevadzkové naklady st v modeli stanovené na 6 000 € roc¢ne a tvoria ich nasledujtce
planované polozky. Ostatné variabilné naklady (6 % trzieb) zahfnaju najmé poplatky za
platobné sluzby, balenie a stuvisiace naklady na dorucenie.

Polozka fixnych nakladov Rocne
Uctovnictvo a datiové sluzby 1 800 €
E-shop platforma, doména a hosting 1200 €
Online marketing a reklama 1 800 €

Bankové poplatky, softvér, poistenie a ostatné vydavky 1200 €

Spolu 6 000 €

Uvedené polozky si planované odhady. Vysledok hospodéarenia pred zdanenim sa vypocita
odpocitanim variabilnych a fixnych nakladov od planovanych trzieb.
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Polozka 2027 2028 2029 2030

Trzby 60 000 € 110 000 € 160 000 € 210 000 €
Néklady na predany tovar (82 %) 49 200 € 90200 € 131200 € 172 200 €
Ostatné variabilné naklady (6 %) 3 600 € 6 600 € 9600 € 12600 €
Fixné prevadzkové néklady 6 000 € 6 000 € 6 000 € 6 000 €

Vysledok pred zdanenim 1200 € 7200€ 13200€ 19 200 €

7 vypoctu vyplyva, ze pri stanovenych predpokladoch by spolo¢nost mala dosahovat kladny
vysledok hospodarenia uz v prvom roku c¢innosti. V dalsich rokoch by sa vysledok mal
zvysovat spolu s rastom trzieb, ak sa zachova predpokladana nakladova struktira.

Vypocet nezahina pripadné dalsie naklady, ktoré nie si zahrnuté vo fixnych a variabilnych
nakladoch. Ak vznikni dodatocné vydavky, vysledok hospodarenia bude potrebné upravit.

10.4 Dan a planovany cisty vysledok

Pri orientacnom vypocte sa predpoklada, ze vysledok hospodarenia pred zdanenim sa rovna
zdkladu dane a spolocnost spliia podmienky na uplatnenie prislusnej sadzby dane z prijmov
pravnickych osob. Pre rok 2027 sa uvazuje so sadzbou 10 %, kedZe pldnované zdanitelné
vynosy nepresahuji 100 000 €. V rokoch 2028 az 2030 sa uvazuje so sadzbou 21 %, kedze
planované zdanitelné vynosy presahuji 100 000 €.

Spoloc¢nost bola zalozend v roku 2026, preto sa predpoklada, ze rok 2026 je jej prvym
zdanovacim obdobim a pri splneni zakonnych podmienok sa nan vztahuje oslobodenie od
minimalnej dane. V roku 2027 sa preto v modeli pocita s minimalnou danou pravnickej
osoby vo vyske 960 €, kedze planované zdanitelné vynosy 60 000 € spadaji do pasma nad
50 000 € do 250 000 €. Vypocitana dan za rok 2027 je 120 €, preto sa uplatni minimélna
dan 960 €.

Kladny rozdiel medzi minimalnou danou a vypocitanou danou za rok 2027 predstavuje 840 €.
Podla pravidiel zapo¢tu miniméalnej dane ho mozno uplatnit v najviac troch bezprostredne
nasledujucich zdanovacich obdobiach, a to iba na t ¢ast danovej povinnosti, ktora prevysuje
prislusni minimélnu dan. V modelovom vypocte sa v roku 2028 zapocita 552 € (1 512 € —
960 €) a zostavajucich 288 € sa zapocita v roku 2029. Predpokladé sa, Ze spolo¢nost bude
spliiat vSetky zdkonné podmienky na tento zdpocet.

Polozka 2027 2028 2029 2030

Vysledok pred zdanenim 1200 € 7200€ 13200€ 19200 €

Vypocitana dan pred minimalnou danou a 120 € 1512 € 2772 € 4032 €
zapoctom

Minimélna dan 960 € 960 € 960 € 960 €
Zéapocet rozdielu z roku 2027 0 € 552 € 288 € 0 €
Dan po minimalnej dani a zapocte 960 € 960 € 2484 € 4032 €
Vysledok po zdaneni 240 € 6240 € 10716 € 15 168 €

Uvedené sumy predstavuju orientac¢ny modelovy vypocet. Skutoénd danova povinnost bude
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zavisiet od zadkladu dane, danovo uznatelnych nakladov, pripadnych tprav zidkladu dane,
zdanitelnych vynosov a pravnych predpisov platnych v prislusnom zdanovacom obdobi. Za-
pocet minimalnej dane je potrebné uplatnit v danovom priznani a overit podla pravidiel
platnych v ¢ase jeho uplatnenia.

10.5 Bod zvratu

Bod zvratu predstavuje troven trzieb, pri ktorej spolocnost pokryje variabilné aj fixné pre-
vadzkové naklady a jej vysledok hospodarenia pred zdanenim je nulovy.

Néklady na predany tovar predstavuji 82 % trzieb a ostatné variabilné nédklady 6 % trzieb.
Prispevok na thradu fixnych nédkladov preto predstavuje 12 % trzieb.

Vypocet

Prispevok na thradu sa vypocita ako rozdiel medzi trzbami a variabilnymi nakladmi.

Prispevok na thradu = 100% — 82% — 6% = 12%.

Fixné naklady

Bod tu = .
od zviatt Prispevok na tihradu
6000 €
Bod tu = = 50000 €.
od zvratu 0.12

Pri uvedenych predpokladoch musi spolo¢nost dosiahnuf roéné trzby priblizne 50 000 €, aby
pokryla planované variabilné a fixné prevadzkové naklady. Pri nizsich trzbach moze vzniknit
prevadzkova strata.

Vysledok je platny za predpokladu, ze variabilné naklady zostant na trovni 88 % trzieb a
rocné fixné naklady neprekrocia 6 000 €.

10.6 Planovany cash flow

Cash flow vyjadruje prilev a odlev penaznych prostriedkov spolo¢nosti. Pociatoény stav pe-
naznych prostriedkov vo vyske 15 000 € pozostava zo zékladného imania 5 000 € a planovane;j
beztrocnej pozicky od zakladatelky vo vyske 10 000 €.

Nasledujuci zjednoduseny model predpoklada, Ze trzby si v danom roku inkasované a na-
klady uhradené v tom istom roku, bez vyznamnych zmien zasob, pohladavok a zavazkov.
Zohladnuje sa minimélna dan za rok 2027 a modelovy zapocet rozdielu 840 € v rokoch 2028
a 2029. Predpoklada sa tiez, ze pozicka bude splacana sumou 2 000 € ro¢ne v rokoch 2028 az
2030. Splatky istiny pozicky nie st prevadzkovym nékladom a znizuji iba stav penaznych
prostriedkov.
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Polozka 2027 2028 2029 2030

Pociatocény stav penaznych prostriedkov 15000 € 15240 € 19480 € 28 196 €
Vysledok po zdaneni 240 € 6240 € 10716 € 15168 €
Splatka pozicky 0€ -2000€ -2000€ -2000€

Konecny stav penaznych prostriedkov 15 240 € 19 480 € 28 196 € 41 364 €

Pri stanovenych predpokladoch sa koneény stav penaznych prostriedkov postupne zvysuje.
Na konci roka 2030 by mal dosiahnuf priblizne 41 364 €. Ide o zjednoduseny odhad, ktory
nezohladnuje pripadné investicie, zmeny pracovného kapitalu, rozdiely medzi i¢tovnymi né-
kladmi a penaznymi vydavkami ani iné neplanované finanéné pohyby. Vysledok predpoklada,
ze zapocet minimalnej dane bude mozné uplatnit v uvedenej vyske.

10.7 Zhrnutie financ¢ného planu

Finanény plan predpokladd postupny rast ro¢nych trzieb z 60 000 € v roku 2027 na 210 000
€ v roku 2030. Pri planovanej nakladovej struktire sa vysledok hospodérenia pred zdanenim
zvysuje z 1 200 € na 19 200 € roc¢ne. V modeli sa za rok 2027 zohladnuje minimélna dan 960
€ a nasledny zapocet rozdielu v rokoch 2028 a 2029, ak budu splnené zakonné podmienky:.
Planovany konecny stav penaznych prostriedkov na konci roka 2030 predstavuje 41 364 €.

Vypocitany bod zvratu predstavuje rocné trzby vo vyske 50 000 €. Dosiahnutie tejto hranice
bude doélezitym predpokladom pokrytia planovanych prevadzkovych nakladov. Spolo¢nost
bude musiet priebezne sledovat vyvoj trzieb, ndkladov a penaznych prostriedkov a podla
skutoc¢nych vysledkov upravovat finanény plan.
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