1. Zhrnutie

Podnikatel'sky zamer

Nazov firmy: ASTUM, s.r.o.
ICO: 20250986
ZI: 10000€
Zakladatel firmy: Vladyslav Yatsyk
Adresa firmy: Bozeny Nemcovej 32/1 040 01 KoSice
Telefénne Cislo: 095 205 56 15

E-mail: vladyslav.yatsyk@student.tuke.sk



ASTUM, s.r.o. je online spolo¢nost’ so sidlom na Slovensku, ktora sa Specializuje na
predaj novej vypoctovej techniky (notebooky, osobné pocitate, komponenty)
prostrednictvom vlastného internetového obchodu.

Biznis model: ,nakup od velkych eurépskych distributorov — online predaj
zakaznikom na Slovensku — rychle dorucenie a technicka podpora®“.

Unikatnost: kombinacia konkurencieschopnej ceny, profesionalneho poradenstva a
rychleho zaruéného servisu.

Rastova stratégia: zaciatok na slovenskom trhu, rozSirenie ponuky (PC zostavy na
mieru, servis a opravy), a nasledne postupna expanzia na dalsie trhy EU.

2. Charakteristika firmy

2.1. Zakladné informacie



- Nazov spolo¢nosti: ASTUM s.r.o.

- 1C0: 20250986

- Pravna forma: spolo€nost' s ru€enim obmedzenym (s.r.0.)

- Rok zaloZenia: 2025

- Sidlo spolo¢nosti: Bozeny Nemcovej 32/1, KoSice, Slovensko
- Oblast’ podnikania: Vypoctova technika

- Hlavna Cinnost’: nakup a predaj vypoctovej techniky prostrednictvom online kanala
(e-shop)

2.2. Misia

Poskytovat kvalitnu vypoctovu techniku a moderné IT rieSenia s dérazom na
spolahlivost, profesionalny servis a férovy pristup k zakaznikovi.

Cielom spoloc¢nosti je, aby kazdy zakaznik nedostal iba produkt, ale aj zrozumitefnu
pomoc a podporu.

2.3. Vizia

Stat’ sa jednym z hlavnich online dodavatelov vypoctovej techniky na Slovensku s
reputaciou rychleho servisu, stabilnej kvality a dévery zakaznikov. V strednodobom
horizonte — postupna expanzia v strednej Eurdpe.

2.4. Hodnoty spoloénosti

- Podpora zakaznikov — technické poradenstvo pred aj po nakupe.

- Kvalita — predaj iba novych a overenych produktov od spolahlivych distributorov v
EU.

- Dbévera — transparentné podmienky vratenia tovaru a zaruky.
- Cestnost — korektné technické informacie bez zavadzania.

- Spolahlivost — stabilné dodavky a plnenie zavazkov.



2.5. Vlastnictvo a riadenie

ASTUM s.r.o. ma jedného zakladatela. Zakladatel vykonava kfu€ové funkcie
podnikania: stratégia, nakup, riadenie sortimentu, finan¢na kontrola, zakaznicka
podpora a sprava online obchodu. Toto zabezpecuje uplnu kontrolu nad kvalitou
servisu a rychle rozhodovanie.

2.6. Prevadzkovy model

- Podnikanie funguje iba online (bez fyzickej predajne).

- Sklad a logistika su rieSené v spolupraci s profesionalnymi distributormi a
logistickymi sluzbami.

- Predaj je zamerany na zakaznikov na uzemi Slovenska.
- Spolo¢nost ponuka vyhradne novy tovar.

- Déraz je na rychle odoslanie tovaru a transparentny popredajny servis.

2.7. Plany rozvoja

- Kratkodobo (12 mesiacov): rozSirenie sortimentu, automatizacia spracovania
objednavok, budovanie znalosti o znacke ASTUM.

- Strednodobo (12—24 mesiacov): zavedenie sluzby stavby PC zostav na mieru a
Start technickej podpory / diagnostiky.

- Dlhodobo (3-5 rokov): postupna expanzia na dalsie trhy EU.

3. Biznis model

3.1. Co predavame



- Notebooky
- Hotové stolne pocitace

- Samostatné komponenty a upgrade suciastky (procesory, grafické karty, operacna
pamat, SSD a pod.)

Vsetok tovar je novy. Spolo€nost’ nepredava pouZitu alebo repasovanu techniku.

3.2. Ako zarabame

- Obchodna marza z predaja techniky.

- Buduce zdroje prijmu: sluzba stavby pocitaca na mieru, platena instalacia /
konfiguracia systému, diagnostika a zakladny servis.

3.3. Komu predavame

- Studentom a domacim pouzivatelom (notebooky na $tadium a pracu).
- Gamerom (herné PC, grafické karty, vysokovykonné komponenty).

- Malym firmam a podnikatelom (pracovné stanice, kancelarske PC, servis a
podpora).

- IT Specialistom (komponenty, upgrady).

- Domacnostiam (stolové pocitaCe pripravené ,zapoj a pouziva;j“).

3.4. Dodavatel'sky ret'azec

- Nakup od velkych eurdpskych distributorov IT techniky.

- Kontrola kvality a suladu so zaru€¢nymi podmienkami.



- Vlastné zabalenie a odoslanie kuriérskou sluzbou zakaznikovi.

- Moznost rychlej upravy objednavky podfa potrieb zakaznika (napr. pridat RAM
pred odoslanim).

3.5. Logistika a vybavenie objednavok
- Objednavka prebieha online cez e-shop.
- Platba bankovym prevodom.

- Dorudenie kuriérom na adresu kdekolvek na Slovensku.

- Planovana moznost osobného vyzdvihnutia zo skladu / partnerského vydajného
miesta v dalSej faze.

4. Analyza trhu

4.1. Prehlad trhu



Trh vypoctovej techniky na Slovensku patri medzi kfuCové segmenty spotrebne;j
elektroniky. Dopyt vytvara vzdelavanie, praca na dialku, gaming, tvorba obsahu a
vymena zastaranych zariadeni.

Samostatne rastie segment upgradov a individualnych zostav — zékaznici nechcu len
.pocita¢ z obchodu®, ale konfiguraciu presne pre ich ucel.

4.2. Trendy

- Nakup techniky online sa stava Standardom: zakaznici o€akavaju pohodiné
dorucenie, jasnu zaruku a moznost vratenia.

- Zakaznici €oraz viac porovnavaju cenu a technické parametre, nie iba znacku
predajcu. To vytvara priestor pre menSich Specializovanych predajcov, ktori vedia
poradit.

- Rychla reakcia podpory a jasné zaru¢né podmienky su dolezitejSie nez ,zfava“.

4.3. Geografické zameranie

Zagiatok — Slovensko. Dalej — postupné rozsirenie na susedné trhy EU (Cesko a
neskor dalSie krajiny strednej Eurdpy), kde model ,online bez kamennej predajne®
umoznuje Skalovanie s nizkymi fixnymi nakladmi.

4.4. Pozicionovanie ASTUM na trhu

ASTUM sa profiluje ako online spolo¢nost, ktora kombinuje tri prvky:

1. Férova cena (nesfubujeme ,najlacnejSie”, ale ,optimalny pomer vykon / cena /
spolahlivost®).



2. Technické poradenstvo pred nakupom.

3. Popredajna podpora a korektné zarucné rieSenia.

To umoznuje konkurovat nie rozsahom, ale kvalitou pristupu k zakaznikovi.

5. SWOT analyza
S (Strengths) — Silné stranky
- Flexibilita a rychle rozhodovanie (mala Struktara, bez byrokracie).

- Konkurencieschopna cena vdaka nakupu priamo od velkych distribatorov v EU.

- Plne online model bez nakladov na kamenné predajne.



- Orientacia na servis a podporu zakaznika.

- Prehladny sortiment (notebooky / PC / komponenty), ktory sa da efektivne riadit.

W (Weaknesses) — Slabé stranky

- Nova znacka bez histérie a reputacie.

- Obmedzené personalne kapacity (vSetky kfuCoveé procesy riadi jedna osoba).
- Vysoka uroven konkurencie v segmente elektroniky.

- Zavislost od externych dodavateflov a logistiky.

- Chybajuce fyzické vydajné miesto v pocliatoCnej faze.

O (Opportunities) — Prilezitosti

- Dal&i rast online predaja elektroniky.
- Dopyt po individualnych zostavach a PC na mieru.
- Moznost vstupu na susedné trhy EU bez velkych kapitalovych investicii.

- RozSirenie podnikania o servis, opravy a technicku podporu.

T (Threats) — Hrozby

- Cenovy tlak zo strany velkych e-shopov a elektroretailu.
- Kolisanie nakupnych cien techniky a vymennych kurzov.
- Rizika podvodnych objednavok a zneuzivania prava na vratenie tovaru.

- Potencialne zmeny v darovej a colnej regulécii v ramci EU.



6. Analyza konkurencie

6.1. Hlavni hraci trhu

Na slovenskom trhu posobia velké internetové obchody a siete spotrebne;j
elektroniky, ktoré maju silny brand, Siroky sortiment, viastné sklady a rozpracovanu
logistiku. Ide o konkurentov s vysokymi marketingovymi rozpoctami, velkou
viditelnostou a rozsiahlym dorucenim.

6.2. Silné stranky konkurentov



- Velmi Siroka ponuka (od lacnych notebookov po vykonné herné zostavy a
profesionalne komponenty).

- Neustale promo akcie, vernostné programy, nakup na splatky.
- Vlastné alebo partnerské vydajné miesta a rychle dorucenie.

- Silna znamost znacky a dévera bezného zakaznika.

6.3. Priestor pre odliSenie ASTUM

ASTUM sa nesnazi konkurovat’ velkym hra€om objemom alebo po¢tom kategorii.
Namiesto toho je nasledovna stratégia:

- Byt flexibilny a rychlo prispésobovat’ sortiment aktualnemu dopytu (napr. rychlo
naskladnit’ konkrétnu graficku kartu alebo SSD, ktoré prave hladaju gameri).

- Poskytovat’ uprimné technické odporucanie, nie iba ,zlavu®.
- Byt transparentny v oblasti zaruky a popredajnej podpory.

- Ponuknut konfiguraciu / stavbu PC podfa potrieb zakaznika a ¢asom aj zakladny
servis a opravy.

6.4. DlIhodobé pozicionovanie

Cielom je vybudovat znacku, ktora nebude vnimana len ako ,e-shop s technikou®,
ale ako ,technicky partner®, na ktorého sa zakaznik méze obratit' s otazkou a ktory
pomaha riesit problém, nie iba predat’ krabicu.



7. Produkty a sluzby

7.1. Zaruka a vratenie tovaru

- Standardna zaruka vyrobcu.

- Moznost vratenia tovaru v primeranej lehote podla legislativy e-commerce.
- Priorita: neriesit konfliktom, ale najst rieSenie prijatelné pre zakaznika.

7.2. Buduce sluzby (Etapa 2 rozvoja)

- Zostavenie PC na mieru.

- Predinstalacia softvéru, aktualizacia BIOSu, stres test stability.



- Zakladna diagnostika a oprava pocitacov a notebookov.

To umozni spolocnosti generovat prijem nielen z predaja tovaru, ale aj zo sluzieb s
pridanou hodnotou.

8. Cielovy zakaznik a segmentacia

8.1. Segmenty zakaznikov

- Studenti: hladaju cenovo dostupné notebooky na $tadium a beznu pracu.
- Gameri: potrebuju vysoky vykon a chcu poradit' s kompatibilitou komponentov.

- Malé firmy / podnikatelia: potrebuju spolahlivé pracovné stanice, rychle dorucenie a
popredajnu podporu.

- Domacnosti: chcu jednoduché rieSenie ,zapoj a pouzivaj“.

- IT Specialisti: kupuju konkrétne komponenty a upgrady.

8.2. Potreby zakaznikov



- Jasné odporucanie, o presne kupit (aky procesor, kolko RAM, aka graficka karta).
- Transparentné technické parametre bez marketingového Sumu.
- Moznost rychleho dodania.

- Podpora v pripade problému.
8.3. Ako ASTUM tieto potreby riesi
- Individualne poradenstvo pred nakupom.

- Moznost prispdsobit konfiguraciu (v dalSej faze rozvoja).

- Férové zarucné podmienky a popredajna podpora.

9. Marketingova stratégia (4P)

9.1. Product (Produkt)

Hlavny produkt nie je len samotny ,hardvér, ale hotové rieSenie: vybrané PC alebo
komponent, ktory zodpoveda konkrétnej potrebe zakaznika. V buducnosti — PC
zostavy na mieru a servis.

9.2. Price (Cena)

Cenova politika — konkurencieschopné ,stredné“ ceny.

Cielom nie je agresivne podliezat trh, ale ukazat pomer ,cena / vykon / servis®. To
umoznuje udrzat zdravu marzu a zaroven pdsobit férovo voci zakaznikovi.



9.3. Place (Distribuény kanal / Miesto predaja)

- Predaj je 100 % online cez vlastny e-shop.
- Dorucenie po celom Slovensku.

- Neskor — expanzia do dal$ich krajin EU bez potreby otvarat kamenné predajne.

9.4. Promotion (Propagacia)

- Online pritomnost znacky ASTUM.

- Internetova reklama so zameranim na technicku odbornost a skuto€ny prinos pre
zakaznika (rychlost, spolahlivost, podpora).

- Firemna komunikacia na socialnych sietach na budovanie dévery a odpovede na
otazky zakaznikowv.

- Obsahovy marketing (recenzie techniky, rady pri vybere komponentov) na
posilnenie expertizy.

Stratégia propagacie nie je postavena iba na ,zfavach®, ale na hodnotnom servise a
edukacii zakaznika.



10. Rizika a riadenie rizik

10.1 Cenova konkurencia velkych sieti.

Ako reagujeme: nesnazime sa podliezt cenu za kazdu cenu, ale predavame servis +
rychlost’ + odbornu radu.

10.2. MeSkanie dodavok techniky.

Ako reagujeme: spolupracujeme s viacerymi velkymi dodavatelmi v ramci EU, aby
sme mali alternativne zdroje.

10.3. Vratenie tovaru a reklamacie.

Ako reagujeme: vyc€lenujeme finanénu rezervu na zaruéné pripady; budujeme proces
tak, aby zakaznik nezostal bez rieSenia.



10.4. Podvodné objednavky a zneuzivanie dobierky / prava na
vratenie.

Ako reagujeme: postupne zavadzame overené platobné metddy a antifraud postupy.

10.5. Zmeny regulacie (dane, zaruky, pravidla e-commerce).

Ako reagujeme: uctovnictvo a pravna agenda su vedené profesionalne v sulade s
pravom SR a EU.

11. Plan rozvoja na 12-24 mesiacov

Etapa 1 (0—6 mesiacov)

- Spustenie e-shopu ASTUM na Slovensku.
- Naskladnenie uvodného sortimentu notebookov, PC a klfu€ovych komponentov.

- Budovanie povedomia o znacke prostrednictvom online pritomnosti a obsahu.
Etapa 2 (6—12 mesiacov)
- RozSirenie sortimentu (napr. monitory, periférie).

- Zavedenie sluzby stavby PC zostav na mieru.

- Nastavenie Standardného procesu popredajnej podpory a rychlej zakaznickej
obsluhy.

Etapa 3 (12—24 mesiacov)



- Spustenie zakladného servisu / oprav techniky.
- Optimalizacia logistiky, vznik vydajného miesta / osobného odberu.

- Test vstupu na susedné trhy EU s rovnakym online modelom.

12. Zaver

ASTUM s.r.o. je flexibilny online biznis s jasnou Specializaciou na predaj vypoctovej
techniky.

Model je postaveny tak, aby sa dal Skalovat bez vysokych fixnych nakladov: najprv
Slovensko, potom personalizované sluzby a nasledne regionalna expanzia.

Financné zazemie pri Starte umoznuje vstupit’ na trh bez uveru a poskytovat' kvalitny
servis od prvého dna.

ASTUM s.r.o. — spolahliva technika, férovy servis, rychla podpora.



