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1. Uvodné ndleZitosti

Nazov spoloénosti: EIS brutal kombat, s.r.o.

ICO: 20260077

DIC: 2026000077

Datum registracie: 30.09.2026

Pravna forma: Spoloc¢nost s ru¢enim obmedzenym (s.r.o0.)

Zakladatel a konatel: Stefan T6th

Predmet podnikania: Velkoobchod a maloobchod s vypoctovou technikou,

komunika¢nymi zariadeniami a elektronikou.

e Forma predaja: Vyhradne online predaj prostrednictvom moderného
e-shopu.

o Podciatoéné financovanie: Zakladné imanie vo vySke 5 000 € a strategicka

podnikatelska pbzicka vo vyske 200 000 € urCena na rozbeh, skladové

zasoby a marketingovu expanziu s vyhfadom na jej postupné predCasné

splacanie.

Spolo¢nost EIS_brutal_kombat, s.r.o. prinasa na slovensky trh svieZi vietor v
podobe Specializovaného e-shopu s prémiovou vypoctovou technikou. Reagujeme
na dopyt naroénych zadkaznikov po $pickovych, modernych a novych PC zostavach,
notebookoch, tabletoch a smartfénoch. Na rozdiel od konkurencie, ktora ¢asto
ponuka lacnejsi a kompromisny hardvér, my staviame bezkompromisne na vysoku
kvalitu, dlhu zivotnost’ a nadStandardny klientsky servis. Fungovanim v Cisto online
priestore minimalizujeme fixné prevadzkové naklady, o nam umoznuje investovat
uSetrené prostriedky do rychlej logistiky a inovacii. Financovanie projektu je
zabezpecené vkladom (5 000 €) a rozvojovym uverom (200 000 €), priCom vdaka
efektivnemu riadeniu cash-flow planujeme jeho pred€asné splatenie.



2. POPIS PODNIKU A CIELE PODNIKU

Histéria a su€asny stav: Spolo¢nost’ EIS brutal_kombat, s.r.o. bola uspesne
zaregistrovana koncom septembra 2026 pod vedenim konatela Stefana Tétha.
Firma sa nachadza v pociatoCnej faze aktivneho investovania, budovania
dodavatel'skych retazcov a spustania obchodnej platformy.

Pravna a vnutorna struktura: Spolo¢nost je zaloZena ako s.r.o., priCom celé
strategické riadenie, vyber sortimentu a marketing zastreSuje konatel priamo. Vdaka
e-shopovému modelu fungujeme s lean (Stihlym) timom, €o vyrazne znizuje réziu.
Podstata podnikania: Predaj modernych, novych a vysoko vykonnych pocitacov,
notebookov, tabletov a mobilnych zariadeni. NaSou filozofiou nie je predavat
najlacnejSie produkty s kratkou Zivotnostou, ale poskytovat prémiovu techniku, ktora
spofahlivo sluzi dihé roky.

Oblast’ a odvetvie: Odvetvie e-commerce a predaja vypoctovej techniky na
Slovensku, kde Celime konkurencii inych firiem zameranych na IT (napr. WhiteHorse
Technology, Vypni-Zapni, ProTechCentrum, Konnekt, GioComp, DeployIT a dalSie).
NaSa vyhoda spociva v Cisto online efektivite a Uzkom zamerani na kvalitu.

Ciele podniku:

e Kratkodobé ciele (1. rok): Uspe$né spustenie e-shopu, vybudovanie silného
povedomia o znacke, stabilizacia dodavatelskych vztahov a efektivne
preinvestovanie kapitalu do obratovych zasob.

Dosiahnut obrat na arovni 150 000 €, vybavit minimalne 300 az 400
objednavok za rok (alebo dosiahnut’ stabilnu uroven objednavok 30 za mesiac
po prvych 6 mesiacoch od spustenia e-shopu), ziskat' stabilnu klientsku
zakladnu aspon 20 firemnych a B2B zakaznikov.

e Dlhodobé ciele: Ziskat stabilny podiel na trhu v segmente prémiove;j
vypoctovej techniky, vybudovat vernu komunitu zakaznikov (gamers,
profesionali, Studenti) a zabezpecit dostatoénu ziskovost' na predCasné

splatenie podnikatel'skej pézi¢ky (200 000 €) pred pévodne stanovenym
horizontom.

Dosiahnut ro¢ny obrat presahujuci 370 000 €, uspedne realokovat 30%
ziskov do vlastnej vypoctovej kapacity (Al cloud) a pred€asne splatit aver 200
000 € v 4. roku podnikania.

Zazemie a skusenosti: Vedenie spolo¢nosti disponuje silnou technologickou
orientaciou a hlbokym prehladom v oblasti poCitacového hardvéru, o nam
umoznuje selektovat’ len tie najkvalitnejSie produkty od overenych svetovych
vyrobcov.



3. ANALYZA VYROBKU ALEBO SLUZBY

V tejto Casti prinasame detailnu Specifikaciu nasho portfdlia, technickych parametrov,
priestorového zazemia a pridanych sluzieb, ktorymi sa spolo¢nost
EIS_brutal_kombat, s.r.o. odliSuje od konkurencie.

A. Charakteristika produktov a technologické zameranie

Na$ sortiment je postaveny na filozofii nekompromisnej kvality, dihej Zivotnosti a
vysokej pridanej hodnoty:

e Prémiové osobné pocitace a notebooky (Apple Ecosystem & High-End
PC): Zameriavame sa na prémioveé rady notebookov znacky Apple (MacBook
Pro a Air) a vykonné zostavy, ktoré sa vyznacuju prvotriednym spracovanim a
vysokou zostatkovou hodnotou.

e Hardvér pre umelu inteligenciu (Al) a vypocétové centra: Strategickou
sucastou ponuky su serverové komponenty a Spickové grafické akceleratory
(GPU) optimalizované na trénovanie neurénovych sieti a Al modelov pre
vyvojarske firmy.

B. Priestorové a technické zabezpecenie

KedZze spolo¢nost funguje na baze moderného vyhradne online e-shopu,
nevyzadujeme rozsiahle a nakladné maloobchodné priestory pre zakaznikov. Nase
zazemie pozostava z:

e Administrativheho a logistického zazemia: Efektivny centralny sklad a
kancelarske priestory pre spravu e-shopu,expediciu tovaru a klientsku
podporu, ¢o vyrazne minimalizuje fixné prevadzkové naklady.

C. Spolahlivost’, vlastnicke vzt'ahy a plany rozvoja

e Spolahlivost’ a zivotnost: Prémiové znacky sice predstavuju vyssiu
pociato€nu investiciu, ale vykazuju nizSiu poruchovost a dlhSiu Zivotnost' (5 az
7 rokov bezproblémovej prevadzky).

e Vlastnicke vzt'ahy: VSetok ponukany tovar a skladoveé zasoby su
financované z vlastného kapitalu (zakladného imania) a strategickych
finanénych zdrojov firmy.

e Buduci rozvoj: Planujeme rozsirenie sluzieb o prenajom vypoctovej kapacity
pre narocné Al ulohy, vytvorenie vlastnej siete servisnych centier a distribuciu
Specializovanych softvérovych licenénych balikov.

D. SWOT analyza produktov a sluzieb



Silné stranky (Strengths) — Skére: 16 Slabé stranky (Weaknesses) — Skére: 7

* Zameranie na prémiové a overené znacky | * VySSia obstaravacia cena prémiovych produktov
(Apple, high-end GPU). mébze odradit cenovo citlivych zakaznikov.

* DIha zivotnost a vysoka pridana hodnota * Pociato¢na zavislost na externych dodavateloch
produktov. Specializovanych komponentov.

* Unikatne zameranie na Al hardware a
tréning neurdnovych sieti.

* Ponuka prediZenej zaruky a partnerstvo so
servisnou sietou.

Vonkajsie prilezitosti (Opportunities) — Hrozby (Threats) — Skore: 8
Skoére: 12

* Rastuci dopyt firiem a vyvojarov po vykone | * Rychly technologicky vyvoj a inovacie vyzaduju

pre Al a cloudové vypocdty. neustale sledovanie trendov.
* Moznost buducich marzi z predaja * Cenova vojna a tlak zo strany lacnejsej
predlZzenych zaruk a softvérovych licencii. konkurencie na trhu s vypodtovou technikou.

* Budovanie vlastnych servisnych a
cloudovych kapacit.

Vyhodnotenie SWOT analyzy produktov a sluzieb: Na zaklade kvantifikovaného
hodnotenia (kde silné stranky dosahuju 16 bodov a slabé 7 bodov; prilezitosti 12
bodov a hrozby 8 bodov) sa portfélio nachadza v kvadrante SO (ofenzivna
stratégia). Hlavnym cielom v tejto oblasti je plne sa sustredit na inovaciu a rozvoj
ponuky Al hardvéru a prémiovych sluzieb.



4. ANALYZA TRHU

Tato Cast analyzuje trhové prostredie, v ktorom spolo¢nost’ EIS_brutal_kombat,
s.r.o. pésobi, pricom zohfadnuje aktualne trendy, charakteristiku odvetvia a nasu
poziciu v segmente vypoctovej techniky.

A. Charakteristika a trendy na trhu vypoctovej techniky

Trh s vypoc&tovou technikou a e-commerce na Slovensku prechadza dynamickym
vyvojom. Medzi kfuCové trendy, ktoré priamo formuju nase podnikanie, patria:

e Rastuci dopyt po vysokom vykone a Al technolégiach: S rozvojom umelej
inteligencie (Al) a strojového ucenia rastie potreba Specializovaného hardvéru
(vykonné GPU, serverové komponenty a pracovné stanice) pre firmy aj
vyvojarov.

e Doéraz na kvalitu a udrzatelnost’: Zakaznici Coraz viac upustaju od lacnych
kompromisov s kratkou zivotnostou a investuju do prémiovych znaciek (ako je
ekosystém Apple a high-end zostavy), ktoré ponukaju dlhSiu moralnu aj
fyzicku zivotnost.

e Dominancia online predaja: Presun nakupného spravania do online
priestoru umoznuje efektivnejSie oslovovanie zakaznikov bez nutnosti
investicii do nakladnej kamenne;j siete.

B. Cielovy trh a pozicia spolo¢nosti

Nasim cielovym trhom nie je masovy, cenovo najcitlivejSi segment, ale prémiovy a
profesionalny segment trhu.

e Pozicia na trhu: Sme Specializovany e-shop, ktory sa profiluje ako dodavatel
bezkompromisnej kvality pre naroCnych pouzivatelov, hracov, kreativcov a
technologické firmy.

e Trhovy podiel: Vzhfadom na Specifické zameranie na prémiovy hardvér a Al
segment je nasim ciefom v pocCiatoCnej faze obsadit' stabilnu a silnu niSu na
slovenskom trhu, s predpokladanym postupnym rastom podielu vdaka
vysokej vernosti zakaznikov a unikatnej ponuke sluzieb.

C. Vyuzitie autoritativhych zdrojov a dat

Pri analyze trhu a predikciach vychadzame z makroekonomickych ukazovatelov a
dat autorit, akymi st Statisticky trad SR ¢&i Narodna banka Slovenska (NBS),
ktoré potvrdzuju stabilny zaujem podnikatelského sektora o digitalizaciu,
modernizaciu IT infrastruktury a investicie do efektivnejsich technoldgii.



5. ANALYZA SPOTREBITELA

Analyza spotrebitela je klu€ovym pilierom pre uspesné fungovanie nasho
podnikania. Investori a hodnotitelia planu kladu velky déraz na to, Ci dokazeme
spravne spoznat a identifikovat svojho zakaznika. Nasu cielovu skupinu definujeme
prostrednictvom nasledujucich faktov a prinasaného uzitku:

A. Charakteristika a demografické fakty cielovej skupiny

e Rozmer a velkost’ trhu: Skupina zahffia stredne velky az rastuci segment
fyzickych oséb (technologickych nadSencov, hracov a profesionalov) a B2B
sektor (softvérové a technologické firmy), ktoré pravidelne investuju do
modernizacie IT.

e Vek a pohlavie: Prevazne muzska aj Zenska populacia vo veku od 18 do 45
rokov.

e Profesia a prijem: Studenti, IT $pecialisti, programatori, kreativci, grafici a
manazeri s nadpriemernym prijmom,ktori si mézu dovolit investovat do
prémiovych znaciek.

B. Uzitok vyrobkov a sluzieb pre spotrebitela

Nase produkty (prémiové notebooky Apple, high-end PC, Specializované GPU pre
Al) prinasaju spotrebitelovi nasledovny uzitok:

e Maximalny vykon a spolahlivost’: Zabezpecuju plynuly chod naroénych
aplikacii, hier a vypoctovo narocnych procesov (trénovanie neurénovych
sieti).

e Dlha zivotnost’ a hodnota: Investicia do kvality namiesto lacnych
kompromisov prinasa zakaznikovi bezstarostné pouzivanie v horizonte 5 az 7
rokov.

e Nadstandardna podpora: Predizena zaruka a rychly pozaruény servis
dodavaju zakaznikovi istotu a ochranu jeho investicie.



C. SWOT analyza skupin spotrebitelov

Silné stranky (Strengths) — Skére: 11

Slabé stranky (Weaknesses) — Skére: 7

* Vernost cielovej skupiny prémiovym
znaCkam.

* Ochota zakaznikov priplatit si za kvalitu,
predlzenu zaruku a servis.

* Rastuci dopyt technologickych firiem po
Al hardveéri.

* Uzka $pecializacia na prémiovy segment vyluéuje

* MenSia flexibilita pri nahlych vykyvoch
kupyschopnosti obyvatel'stva.

Vonkajsie prilezitosti (Opportunities) —
Skore: 11

Hrozby (Threats) — Skére: 7

* Ziskanie silnej pozicie v komunite
naroénych pouzivatelov a vyvojarov.

* Prepojenie predaja hardvéru s buducimi
softvérovymi licenciami a sluzbami.

* Vybudovanie dlhodobych B2B
partnerstiev.

* Mozny odchod technologickych nadSencov ku
konkurencii pri agresivnych cenovych vojnach.* Zmeny
v preferenciach spotrebitelov v désledku ekonomickej
neistoty.

Vyhodnotenie SWOT analyzy skupin spotrebitel'ov: Na zaklade kvantifikovaného
ohodnotenia sa analyza spotrebitefa nachadza v kvadrante Ofenzivna stratégia.
Silna vazba a lojalita cielovej skupiny k prémiovym produktom a rastuci dopyt po Al
rieSeniach prevazuju nad obmedzeniami Uzkeho zacielenia, ¢o firme umozniuje

budovat silnu trhovu poziciu.




6. ANALYZA KONKURENCIE

VVzhlfadom na to, Ze spolo¢nost EIS_brutal_kombat, s.r.o0. pésobi v oblasti
vypoctovej techniky, na slovenskom trhu existuje priama konkurencia viacerych
virtualnych firiem zameranych na rovnaky segment.

A. Profil konkurentov a podiel na trhu

Na zaklade analyzy trhu a registraénych udajov firiem v ramci sektora vypoctove;j
techniky (celkovo 12 konkuren€nych subjektov) rozdelujeme konkurentov a ich
priblizny trhovy podiel:

e Hlavni konkurenti (etablované e-shopy a firmy s vy$§Sim podielom):
o WhiteHorse Technology, s.r.o. (Alexej Hanko) — podiel cca 15%
o ProTechCentrum, s.r.o. (Peter GaSparovi¢) — podiel cca 12%
o DeploylT s.r.o. (Jakub Szabados) — podiel cca 12%
o GTShop, s.r.o. (Tomas Grendel) — podiel cca 10%
e Stredni a Specializovani konkurenti:
o Vypni-Zapni, s.r.o. (Michal Jusko) — podiel cca 8%
Konnekt, s.r.o. (Svitlana Chystiakova) — podiel cca 8%
GioComp s.r.o. (Giorgio FeSovic€) — podiel cca 7%
Countech, s.r.o. (Matej Janura) / COUNTECH s. r. o. (Denys Shatrava)
— spolo¢ne cca 10%
Velsonix s.r.o. (Sofiia Pravytska) — podiel cca 6%
Procesoria s.r.o. (Patrik Grivalsky) — podiel cca 5%
TechPute s.r.o. (Richard Rzepiel) — podiel cca 4%
404 Company s.r.o. (Michal Marcin) — podiel cca 3%

o O O

O O O O

B. Porovnanie vyrobkov a postavenie

Zatial Co vacsina konkurencie cieli na Siroky bezny sortiment a Standardnu
kancelarsku ¢i hernu techniku za nizke ceny,nasa spolo¢nost’ EIS_brutal_kombat,
s.r.o. sa odliSuje vyhradnym zameranim na prémiové znacky (Apple), hardvér
pre Al / trénovanie neurénovych sieti a modelom €isto online e-shopu s ponukou
prediZzenej zaruky a servisu.



C. SWOT analyza konkurencie (Kvantifikované hodnotenie)

Silné stranky (Strengths) — Skére: 17

Slabé stranky (Weaknesses) —
Skoére: 14

« Siroka ponuka Standardného hardvéru u
etablovanych konkurentov: 4

» Zabehnuté dodavatelské retazce
konkurencie: 4

* NizSie ceny lacnejSich modelov: 3

* Aktivna propagacja konkurencnych
e-shopov: 3

» Rychla dostupnost’ beznych dielov: 3

» Chybajuca Specializacia na Al
hardvér a prémiové segmenty: 4

* VVlySSie prevadzkové naklady
kamennych predajni konkurencie:
4

« Zavislost od masovych dodavok:
3

« Slabsia pridana hodnota v
servise: 3

Vonkaijsie prilezitosti (Opportunities) —
Skoére: 16

Hrozby (Threats) — Skére: 13

* Rychly rast dopytu po vypoctovom vykone
na trhu: 5

* Moznost prebrat nespokojnych zakaznikov
masovej konkurencie: 4

* VVyuzitie online trendov a Al segmentu: 4

» Podpora zo strany novych softvérovych
trendov: 3

» Cenové vojny a agresivny boj
konkurencie: 4

* Rychle technologické zmeny: 3

* VVstupy novych zahrani¢nych
hracov: 3

* Inflaéné tlaky a zmeny spravania
spotrebitelov: 3




Vyhodnotenie SWOT analyzy konkurencie: Na zaklade kvantifikovaného
hodnotenia (kde silné stranky a prilezitosti vyrazne prevySuju slabé stranky a hrozby)
sa firma v konkurenénom prostredi nachadza v kvadrante SO (ofenziva).Hlavnym
strategickym ciefom spolo¢nosti EIS_brutal_kombat, s.r.o. preto bude agresivne
expandovat’ v oblasti Al hardvéru, naplno vyuzit vyhody online modelu a neustale
inovovat ponuku sluzieb, ¢im prekoname tradicnu konkurenciu.



7. ORGANIZACNA STRUKTURA A MANAZMENT

V tejto Casti definujeme vlastnicku Strukturu spolo¢nosti EIS_brutal_kombat, s.r.o.,
kompetencie vedenia a personalne zabezpecfenie nasho podniku.

A. Rozlozenie vlastnictva podniku

Spolocnost je zalozena ako spolo¢nost' s ruéenim obmedzenym (s.r.o.) s
prehladnou a transparentnou vlastnickou Strukturou:

e Jediny spoloénik a konatel: Stefan Téth (100% vlastnicky podiel a
hlasovacie pravo).

e Zakladné imanie: Vklad spolo¢nika vo vyske 5 000 €, ktory sluzi ako
zakladny kapitalny pilier pri vzniku spolo¢nosti.

B. Vedenie podniku a kompetencie

Vzhladom na to, Zze spolo¢nost funguje ako moderny vyhradne online e-shop,
Struktura manazmentu je navrhnuta efektivne a ucelovo (lean management), aby sa
minimalizovali zbyto¢né rezijné naklady:

e Stefan Téth (Konatel a riaditel spoloénosti):

o Zodpovednosti: Celkové strategické riadenie firmy, finanény
manazment, schvalovanie obchodnych partnerstiev, vyber sortimentu
(prémiové notebooky Apple, Al hardvér a GPU) a dohlad nad
marketingovou stratégiou.

o Vzdelanie a skusenosti: Disponuje silnym technologickym a
manazérskym zazemim, hilbokym prehfadom v oblasti vypoctovej
techniky, hardvéru pre neurénové siete (Al) a orientaciou v prostredi
elektronického obchodu (e-commerce).

C. Podporny tim a externi partneri

Pre zabezpecenie bezchybného pravneho, u¢tovného a servisného chodu podniku
vyuzivame overenych externych odbornikov a zmluvnych partnerov:

¢ Uétovny a danovy poradca: Externa ustovna kancelaria zabezpeduijuca
vedenie podvojného uctovnictva, dafiovu agendu a finan¢né vykazy (vykaz
ziskov a strat, suvaha, cash-flow).

e Pravny poradca: Zabezpecuje zmluvnu agendu s dodavatelmi a
distribu¢nymi partnermi (vratane softvérovych licencii).

e Servisny partner: Zmluvna spolupraca so sietou pcservis s.r.o. pre
realizaciu nadstandardnych zarucnych a pozarucnych oprav po celom
Slovensku.



8. CASOVY HARMONOGRAM

Casovy harmonogram spolo¢nosti EIS_brutal_kombat, s.r.o. prepaja nase
strategické a finan¢né ciele s realnym ¢asovym horizontom ich plnenia. Planovanie
vychadza z dokladnej analyzy trhu, predvidavosti v oblasti e-commerce a postupnej
expanzie od bezného prémiového hardvéru az po Specializované Al segmenty.

e Faza 1: Registracia a priprava (September — Oktéber 2026)

o Uspesna registracia spoloénosti (koniec septembra 2026), vytvorenie
zakladného imania (5 000 €) a zabezpecenie strategického
financovania (p6zi¢ka 200 000 €).

o Priprava e-shopovej platformy, nastavenie logistiky a uzatvorenie
partnerstiev (zmluvny servis pcservis s.r.0.).

e Faza 2: Ostry Start a primarny predaj (Oktober — December 2026)

o Okamzité spustenie predaja koncom oktdbra 2026 a realizacia prvych
nakupov tovaru.

o Zameranie sa na predaj prémiovych produktov (notebooky Apple
MacBook Pro/Air, prémiové laptopy) a budovanie povedomia o znacke
u prvych zékaznikov.

e Faza 3: Konsolidacia a budovanie kapitalu na Al hardware (Rok 2027 /
Do 1 roka od Startu)

o Ziskavanie stabilnej klientskej zakladne a generovanie prvotného
kapitalu z predaja Standardného prémiového hardvéru.

o Priprava infrastruktury a nakup prvych vysoko vykonnych GPU
komponentov a serverovych rieSeni pre nasledujucu fazu.

e Faza 4: Expanzia do segmentu Al a softvérovych sluzieb (1. az 3. rok
podnikania)

o Oficialne spustenie ponuky hardvéru pre trénovanie neurénovych sieti
(Al) a vyvojarov.

o RozSirenie ponuky o sprostredkovanie Specializovanych softvérovych
licencnych balikov.

e Faza 5: Dosiahnutie bodu zvratu a splacanie zavazkov (Horizont 3 az 5
rokov)

o Dosiahnutie bodu zvratu (break-even): Prekonanie hranice, kedy
trzby plne pokryju vSetky naklady a firma zaCne generovat stabilny
zisk.

o Splacanie fiktivnej p6zicky: Celkovy horizont splacania pézicky (200
000 €) je nastaveny na 5 rokov,priCom vdaka uspeSnému plneniu
ciefov a rastucim marziam zo Specializovaného Al hardvéru sa
predpoklada predcasné splatenie uveru v horizonte 3 az 4 rokov.



9. RIZIKOVE FAKTORY — SWOT ANALYZA PODNIKU

Kazdé uspesné podnikanie Celi rbznym vnutornym a vonkajsim vyzvam. V tejto Casti
identifikujeme hlavné rizikové faktory, potencialne problémy, scenare pre najhorsi
pripad a predkladame kvantifikovanu SWOT analyzu nasej spolo¢nosti.

A. Identifikacia rizik a scenar pre najhorsi pripad

e Doterajsie a pociatoéné vyzvy: KedZe firma uspesSne odstartovala koncom
oktébra 2026, medzi hlavné pociatocné vyzvy patrilo zabezpecenie
spolahlivych dodavatelskych retazcov pre prémiovy sortiment a presadenie
sa v konkurenénom online prostredi.

e Potencialne rizika: Rychle technologické zmeny v oblasti Al hardvéru,
kolisanie cien dodavateloy, inflacné tlaky a menS$ia kupyschopnost Casti
obyvatel'stva pri prémiovych produktoch.

e Scenar pre najhorsi pripad (Worst-case scenario): V pripade prudkého
ekonomického poklesu alebo vypadku dodavok kfu¢ovych GPU komponentov
pre Al by sa firma doCasne oprela o silné portfélio Standardného prémiového
hardvéru (Apple produkty) a optimalizovala by fixné naklady vdaka svojmu
Cistému e-shopovému modelu (bez nutnosti platit najomné za drahé kamenné
predajne).



B. SWOT analyza podniku (Kvantifikované hodnotenie)

Silné stranky (Strengths) Slabé stranky (Weaknesses)
* Zameranie na prémiové a overené znacky * VVysSia pociatocna cena produktov (citlivost
(Apple, high-end GPU): 4 Casti trhu): 4
« Cisty e-shopovy model s nizkymi fixnymi * Pociato€na zavislost na externych
nakladmi: 4 dodavateloch: 4

 Unikatna ponuka hardvéru pre Al a neurénové * MenSia znamost' novej znacky v pociato¢nej
siete: 4 faze: 4

« Ponuka predizenej zaruky a servisu: 3 » Obmedzena moznost fyzického odskusania
tovaru zakaznikom: 3

» Skusenosti a technologicky prehlad vedenia: 4
(Celkové skore: 15)

(Celkové skore: 19)

Vonkajsie prilezitosti (Opportunities) Hrozby (Threats)

* Masivny rast dopytu po vypoctovom vykone a * Silna cenova vojna a konkurenc¢ny tlak na

Al na trhu: 5 trhu: 4
* Moznost expanzie do softvérovych licencii a * Rychla moralna zastaralost' technolégii: 3
sluzieb: 4

* Zmeny makroekonomického prostredia a
« Ziskanie vernej komunity naro¢nych inflacia: 4
pouzivatelov a firiem: 4

* Legislativecké a dafiové zmeny: 3

* MoZnost pred€asného splatenia p&Zicky vdaka
rastucim marziam: 3

(Celkové skore: 14)

(Celkové skore: 16)




C. Grafické vyhodnotenie a zaver SWOT analyzy

Na zaklade kvantifikovaného ohodnotenia jednotlivych faktorov sa spolo¢nost
EIS_brutal_kombat, s.r.o. nachadza v nasledovnych suradniciach:

e Faktor prostredia (Prilezitosti minus Hrozby):
16—-14=+2,0 (mierne pozitivne prostredie)

e Faktor podniku (Silné stranky minus Slabé stranky):
19-15=+4,0 (silna vnutorna pozicia)

e Urcéenie kvadrantu: Vysledné hodnoty umiestfuju spolo¢nost’ do kvadrantu
Ofenzivna stratégia.

e Zaver: Hlavnym strategickym ciefom podniku preto bude plne sa
koncentrovat’ na agresivny rozvoj ponuky v oblasti Al hardvéru, zuzitkovat
vyhody online modelu a neustale inovovat sortiment a pridané sluzby, ¢im
efektivne prekoname konkurencné rizika.

+5 ¢
Ofenzivna ilfis Stratégia
stratégia +4 spojenectva
(- 4,0;;2,0} +37

+2-1+2,0
. . . +1 ——
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_4__
v
Hrozby (rizikd)

Obrézok: Grafické vyhodnotenie SWOT analyzy pre EIS_brutal_kombat, s.r.o.



10. FINANCNY PLAN

Finan¢ny plan poskytuje uceleny prehfad o buducom finanénom hospodareni
spolo¢nosti EIS_brutal_kombat, s.r.o. Je kfluCovym nastrojom na overenie realnosti
nasSich podnikatelskych zamerov, zabezpedenie likvidity a efektivne riadenie
pefnaznych tokov.

A. Finanéné zdroje a struktura financovania

Na zabezpecenie pociatocnych hospodarskych prostriedkov, nakup prvotnych zasob
prémiového tovaru a nastavenie e-shopovej platformy vyuzivame kombinaciu
vlastnych a cudzich zdrojov v celkovej vyske 205 000 €:

Vlastné zdroje (Zakladné imanie): Vklad jediného spolo¢nika vo vySke 5 000
€, ktory tvori stabilny kapitalny zaklad spolo¢nosti.

Cudzie zdroje (Strategicka p6zicka): Uver / finanéné zdroje vo vyske 200 000
€ so 5-ro¢nou dobou splatnosti.Tento kapital zabezpec€uje agresivnejsie
naskladnenie high-end technoldgii, marketing a pripravu na rozSirenie
portfélia o Al hardvér.

PociatoCna vazba Suvahy: Vychodiskova finanéna rovnost pri vzniku firmy
predstavuje Aktiva (205 000 € v podobe obezného majetku, zasob a
likvidnych prostriedkov) = Pasiva (205 000 € vo forme vlastného imania a
cudzich zdrojov).

B. Zabezpecenie likvidity a penazné toky (Cash-flow) podniku

Likvidita spolo€nosti je riadena s dérazom na priebezny sulad medzi prijmami z
predaja a splatnostou zavazkov:

Vdaka Cistému online modelu (bez nakladov na kamenné prevadzky)
udrziavame nizke fixné prevadzkové naklady.

Okamzité spustenie predaja generuje priebezny cash-flow, ktory sluzi na
priebezné doobjednavanie tovaru a uhradu prevadzkovych nakladov.
Pernazné toky su sledované tak, aby splatnost zavazkov voci dodavatelom
nepredbehla inkaso pohladavok od zakaznikov.

C. Overenie désledkov ciastkovych planov a splacanie zavazkov

Finan¢ny plan sluzi na verifikaciu rozhodnuti prijatych v predchadzajucich kapitolach:

Investicie do Al segmentu: Nakup drahSich GPU komponentov a serverovych
rieSeni v neskorsich fazach je podmieneny Uuspesnou akumulaciou kapitalu z
predaja Standardného prémiového hardvéru (Apple), €im chranime firmu pred
nadmernym zadlZenim.
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e Splacanie pozicky: Celkovy horizont splacania uveru (200 000 €) je nastaveny
na 5 rokov. Vdaka rastucim marziam zo Specializovaného Al hardvéru a
softvérovych licencii sa predpoklada predCasné splatenie v horizonte 3 az 4
rokov, ¢im podnik aktivne minimalizuje finan¢né naklady.

D. Klfucové finanéné a vykonnostné ciele (KPI)

Na meranie uspesnosti hospodarenia a efektivneho vyuzivania vyrobnych Cinitelov
(fudskych, materialnych a finanénych) sme definovali nasledovné KPI:

e Bod zvratu (Break-even point): Dosiahnutie vyrovnaného hospodarenia do 6
mesiacov od ostrého spustenia predaja.

e Obrat a objem: Dosiahnutie stabilného rastu trzieb s predpokladom
prekroCenia obratu 150 000 € v prvom roku fungovania a vybudovanie
klientskej zakladne minimalne 50 aktivnych B2B a firemnych odberatelov.
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