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ABSTRAKT

JAMRICHOVA, Michaela: Podnikatel'sky model v malom zaginajucom podniku -
Ekonomickd wuniverzita v Bratislave. Fakulta podnikového manazmentu; Katedra

manazmentu. — Veduci zavereénej prace: doc., Ing. Ivana Misunova Hudakova, PhD. —

Bratislava: FPM EU, 2022, pocet stran 69.

Ciel'om diplomovej prace je objasnit’ a aplikovat’ podnikatel'sky model existujaceho
malého zacinajiceho podniku. Praca pozostava z dvoch nosnych cCasti — teoretickej
a analytickej. Kapitola: Sucasny stav skiimanej problematiky doma a Vv zahrani¢i prinasa
teoreticki bazu, ktord je hlavnym podkladom pre analyzu podnikatel'ského modelu
a definuje pojmy ako: malé a stredné podniky, podnikové stratégie, podnikatel'sky model
a iné relevantné data. Problematika pouZzivania podnikatel'ského modelu v malom podniku
je velmi aktudlna, pretoZe malé a stredné podniky tvoria na Slovensku véc¢sinovy podiel
z celkového poctu podnikatel'skych subjektov. Zvoleny podnikatel'sky model Canvas je
najpopularnejsi a najkomplexnej$i model. Umoznuje podnikom skiimat’ svoje podnikatel'ské
moznosti a slizi ako moderny néstroj na inovovanie. Tento model bliz§ie skima analyticka
cast’, kedy aplikujeme model na mall agentaru Yvents, s r.0., ktord sa zaobera organizaciou
podujati a rozvojom elektronickych $portov na Slovensku. V tejto kapitole prinaSame aj
informacie a charakteristiku podniku v nadvdznosti na tento segment. Vysledkom je

podrobnd analyza podnikatel'ského modelu agentury a taktieZ zdverecné odporucania.

KPucové slova: podnikatel'sky model, Canvas, maly za¢inajuci podnik, elektronické

Sporty



ABSTRACT

JAMRICHOVA, Michaela: Business model in a small starting company - University
of Economics in Bratislave, Faculty of Business Management; Department of Management.
—Supervisor of the thesis: doc., Ing. Ivana Misunova Hudakova, PhD. — Bratislava: FPM EU,
2022, pages 69.

The aim of the diploma thesis is to clarify and apply the business model of an existing
small starting company. The diploma thesis consists of two main parts - theoretical and
analytical. The chapter: The current state of the research at home and abroad provides a
theoretical basis, which is the main basis for the analysis of the business model and defines
concepts such as: small and medium-sized enterprises, business strategies, business model
and other relevant data. The issue of using the business model in a small business is very
actual, because SMEs make up the majority of the total number of business entities in
Slovakia. The chosen Canvas business model is the most popular and complex model. It
allows companies to explore their business opportunities and serves as a modern tool for
innovation. This model is examined in more detail in the analytical part, where we apply the
model to a small agency Yvents, s r.0., which deals with the organization of events and the
development of electronic sports in Slovakia. In this chapter we also bring information and
characteristics of the company in relation to this segment. The result is a detailed analysis of

the agency's business model as well as final recommendations.

Key words: business model, Canvas, small starting company, esport
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Uvod

Problematika podnikatel'skych modelov je v stcasnosti vel'mi aktudlna. Na trhu
vznikaju nové podnikatel'ské subjekty, kazdy scielom generovat =zisk a prindSat’
dopytované hodnoty pre svojich zdkaznikov. Pre malé zacinajice podniky je obzvlast
naro¢né definovat’ si podnikovu stratégiu a smer, akym by chcel napredovat. V takychto
malych podnikaniach sa Casto stotoznuje vrcholovy manazér s majitel'om a ich ciele vedia
byt protichodné. V mnohych pripadoch, top manazment ani nedefinuje buduce ciele alebo
komplexnu stratégiu. Je vel'mi dolezité, aby si veduci pracovnici v malych zac¢inajicich
podnikoch uvedomovali nevyhnutnost’ hlbSej analyzy svojich podnikatel'skych prileZitosti
a moznosti a aby mali komplexny pohl'ad o svojom podniku. Na taktto analyzu sluzi prave
podnikatel'sky model, ktory dokaze znizit' riziko, predklada podnikatel'ska prilezitost,
popisuje produkt alebo sluzbu a relevantné segmenty zakaznikov, popisuje problém a pod.
Jeho sti€astou st aj finan¢né predikcie ako trzby, prijmy, naklady alebo cash flow. Zaklady
podnikatel'ského planu stoja na tom, Ze podnikatel dokaze predpovedat a naplanovat
nezname este pred tym ako produkt otestuju potencionalni zakaznici a predtym ako od nich

ziska spdtntl vizbu

Zavereéna praca sa sklada z dvoch Casti — teoretickej a analytickej. Teoreticka Cast’
prace sa venuje definovanim relevantnych pojmov, ktoré bolo nevyhnutné pochopit’ a tvoria
zaklad pre analyticku cast. Problematikou podnikatel'skych modelov sa zaoberd mnoho
renomovanych akademikov a autorov, takze sucasné internetové a knizné zdroje boli bohaté
na informacie. NajpoprednejSim dielom, ktoré bolo pre nas najddleZitejSim zdrojom
informacii, je dielo Business model generation, ktorého autormi su Alexander Osterwalder
a Yves Pigneur. Pontka detailny a komplexny pohlad na najpopularnejsi podnikatel'sky

model — Canvas model, ktory vyuzivame aj my v analytickej Casti prace.

Hlavny ciel je zamerany na implementaciu moderného a komplexného
podnikatel'ského modelu Canvas pre maly zacinajuci podnik. Spolo¢nost, ktora sme Si
zvolili na toto praktické prevedenie je agentira Yvents, Sr.0. so Specializaciou na
elektronické Sporty. Vysledkom prace je komplexny obraz podniku, zhodnotenie jeho
silnych a slabych pilierov podnikania, prileZitosti a naopak hrozieb, definovanie kI'i¢ovych
produktov, zakaznikov, partnerov, distribu¢nych kanalov, aktivit a v neposlednom rade aj

Struktira nakladov a prijmov
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1 Sucasny stav rieSenej problematiky doma a v zahranici

Prva kapitola ma za tlohu vysvetlit' teoretické zaklady vybranej témy, ktora je
podnikatel'sky model malého zacinajiceho podniku. Na =zacCiatok je dolezité urcit’
a definovat’ zakladné pojmy a teoretické terminy, ktoré st podstatnou stcastou poznania

a orientovania sa v danej oblasti skimania doma aj v zahranic¢i.

1.1 Malé a stredné podniky

Jednym z predpokladov zdravého ekonomického rozvoja miest, obci a celej krajiny je
kvalitny a dostato¢ny rozvoj malého a stredného podnikania. Mal¢ a stredné podniky (d’alej
len MSP) st povazované za neoddelitel'nt sacast’ Sirokého spektra podnikov takmer vo
vsetkych krajindch sveta. Z urcitych hladisk st povazované vo vyspelych krajinach za

najefektivnejSiu, najdolezitejsiu a najflexibilnejSiu sucast’ ekonomiky Statu.

1.1.1 Podnikanie MSP v sucasnych podmienkach SR

Na uvod kapitoly je potrebné zadefinovat’ a kategorizovat’ MSP. Presnu definiciu
malého a stredného podniku prinasa Europska komisia (d’alej len EK), ktora radi medzi tieto
podniky ,, podnikatel’ské subjekty, ktoré zamestndvajii menej ako 250 0séb, a ktorych rocny
obrat nepresahuje 50 milionov Eur a/alebo celkova rocna suvaha nepresahuje 43 milionov

Eurt

Nasledujuci obrazok znazornuje velkostné kategorie MSP.

! Odporti¢anie Eurdpskej komisie 2003/361/ES o definicii MSP dostupné na: https:/eur-
lex.europa.eu/eli/reco/2003/361/0j

11
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o Mikropodnik Maly podnik Stredny podnik
00200
[L.[u(gkjj <10 <50 < 250
Zamestnanci
< 2 mil. Eur < 10 mil. Eur < 50 mil. Eur
Roény obrat
/_ < 2 mil. Eur < 10 mil. Eur < 43 mil. Eur

Bilanéna suma

Obrazok 1 Velkostné kategorie MSP

Zdroj: Slovak Business agency. Malé a stredné podniky v BSK 2020 [elektronicky
zdroj].

MSP tvoria na Slovensku vicsinovy podiel z celkového poctu podnikatel'skych
subjektov. V roku 2020 to bolo celkom 99,9 %. Vyrazne tym ovplyviiuji aj zamestnanost’
na uzemi Slovenskej republiky pretoZze poskytuji pracovné miesta 73%-tdm aktivnej
pracovnej sily. Ich podiel na pridanej hodnote je vyssi ako 55%. Zaujimavost'ou je Ze vySe

97% MSP tvoria mikropodniky.

NajdolezitejSim regionom pre rozvoj MSP je bratislavsky region, ktory je prvym
regionom, kde obchod a sluzby prevazuju priemyselna vyrobu. Patri mu takmer 20% MSP
z celého Slovenska (konkrétne 135 377 aktivnych MSP). Je tomu najmi preto, lebo
bratislavsky region disponuje najlepSou dopravnou a technickou infraStruktarou,
vzdelanostnou uroviiou, najvyssim dopytom po produktoch a sluzbach a v neposlednom
rade najaktivnejSim zahranicnym obchodom. Aj napriek krizovym situdcidm a zloZitejSim
obdobiam evidujeme staly narast MSP Vv tomto regione, ¢o znamend, Ze poskytuje stale
dostatok prileZitosti na podnikanie. Najrozsirenejsi sektor v tomto regione je automobilovy,

chemicky, strojarsky elektrotechnicky a strojarsky sektor.?

Na zaklade faktu, ze maju tieto podniky najviésie zastpenie, tak sa im venuje aj
relevantna pozornost’ zo strany $tatu aj Europskej tnie vo forme podpory. NajdoleZzitejSimi
organmi zaoberajucimi sa podporou MSP je Ministerstvo hospodarstva SR, Narodna

agentara pre rozvoj malého a stredného podnikania (d’alej len NARMSP), Ministerstvo

2 Slovak Business agency. Malé a stredné podniky v BSK 2020 [elektronicky zdroj]. Bratislava, 2021,
26 s. [cit. 2021-31-10]. Dostupné na: http://monitoringmsp.sk/wp-content/uploads/2021/05/Mal%C3%A9-a-
stredn%C3%A9-podnikanie-2020_Bratislavsk%C3%BD-samospréeC3%Alvny-kraj.pdf
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financii, Slovenska zaru¢na a rozvojova banka, a.s. a Exportno-importna banka Slovenskej

republiky.

Najvacsim garantom podpory MSP je prave Ministerstvo hospodarstva SR, ktoré sa

zaobera podporou v roznych sférach a to: 3

- oOblast’ stratégie arozvoja malého astredného podnikania — podpora
potravinarskeho prostredia a sektor vyroby stavebnych vyrobkov,

- oblast’ tvorby institucionalneho prostredia na podporu MSP — usmerfiuje ¢innost’
NARMSP a inych organov podporujiacich MSP,

- oblast’ spoluprace s medzindrodnymi inStitiiciami,

- oblast’ legislativy a regulatornych opatreni na podporu podnikatel'ského prostredia
ako takého — Ministerstvo hospodarstva SR spolupracuje s organmi Statnej spravy,

- oblast’ zabezpecCovania financnych zdrojov pre MSP — peniaze zo Statneho

rozpoctu pouziva na financovanie programov na podporu MSP,

oblast’ podpory a rozvoja na urovni regionov SR.

Specialne dedikovana organizicia na podporu MSP na Slovensku je Narodna
agentura pre rozvoj malého a stredného podnikania. Zakladatel'mi je vlada SR a Eurdpska
unia ajej hlavaym cielom alebo poslanim je umoznit’ MSP rast a rozvoj a zjednodusit’
spristupnenie kapitdlovych zdrojov. Realizuje rézne informacné seminére, poradenské

sluzby pre malych a strednych podnikatel'ov a rozne $titne programy.*

Dalsimi podporovate’mi MSP je Slovenskd zaruénid arozvojovd banka, a.s.
a Exportno-importna banka Slovenskej republiky. Slovenska zaru¢na a rozvojova banka, a.s.
podporuje a udrziava zamestnanost v MSP a takisto pomaha MSP ziskat’ uver. Aktualnu
pomoc, ktoru organizacia prinasa je prevadzkovy tver PODNIKATEL 2020, ktory je urceny
na,, podporu udrzania prevadzky a zamestnanosti malému zamestnavatelovi, ktory je malym
alebo strednym podnikom, s mozZnostou ziskania financnej pomoci Ministerstva financii
Slovenskej republiky podla § 25 zdkona ¢. 67/2020 Z. z. o niektorych mimoriadnych
opatreniach vo financnej oblasti v suvislosti so Sirenim nebezpecnej nakazlivej ludskej

choroby COVID-19 v zneni neskorsich predpisovl , a to vo forme: zaruky za uiver a uhrady

3 SBA.. Politika §tatnej podpory MSP 2020 [elektronicky zdroj]. Bratislava, 2021, [cit. 2021-31-10].
Dostupné na: http://www.shagency.sk/politika-statnej-podpory-msp

4 Podnikam.sk. Ndrodnd agentiira pre rozvoj malého a stredného podnikania [elektronicky zdroj].
Bratislava, 2010, [cit. 2021-31-10]. Dostupné na: https://podnikam.sk/narodna-agentura-pre-rozvoj-maleho-a-
stredneho-podnikania/
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tiroku z tiveru*® Ciel'om tejto pomoci je zmiernenie dopadu svetovej pandémie Covid-19 na
malé a stredné podnikanie a nasledné udrzanie prevadzok vdaka poskytnutej finanénej
pomoci. Exportno-importna banka Slovenskej republiky ma za hlavny ciel' podporovat
import a export MSP a poskytuje im napr. Siroka $kalu bankovych a poistnych produktov
aich kombinacie. Prisposobuje tieto produkty Specidlnym potrebam a podmienkam

jednotlivych MSP. Poskytuje tiez napr. fundované poradenstvo.®

1.1.2 Financna podpora MSP z Eurdpskej unie

Eurdpska tnia venuje znacnu pozornost’ podpore MSP naprie¢ vSetkym krajinam,
ktoré do nej patria. Podporuje tieto podniky réznymi formami a to pomoci, ¢i uz financnej

alebo nefinan¢ne;.

Jednou z kIa€ovych iniciativ na podporu MSP bola iniciativa JEREMIE ((Joint
European Resources for Micro to Medium Enterprises), ktora bola zverejnena dia 3. januara
2012 v Obchodnom vestniku na stranke Ministerstva spravodlivosti SR.  Ministerstvo
Skolstva, vedy, vyskumu a Sportu Slovenskej republiky opisuje iniciativu ako ,,spolocnu
iniciativu Europskej komisie a skupiny Europskej investicnej banky (EIB), ktora poniika
clenskym Statom EU moznost Cerpat cast svojich strukturdlnych fondov EU prostrednictvom
narodnych a regionalnych riadiacich orgdanov vo forme investicii do rizikového kapitalu.
Jednym z hlavnych cielov je pritom vytvorenie trvalo udriatelnej schémy nepriamej
navratnej formy financnej podpory mikro-, malym a strednym podnikom (MSP) v SR
prostrednictvom starostlivo vybranych financnych sprostredkovatelov zo strany manazéra a
odborného garanta iniciativy JEREMIE v SR - Europskeho investicného fondu (EIF), za

licelom zlepSenia podmienok pristupu zacinajiicich a inovativnych MSP ku kapitdalu.*’

® Slovenska zaru¢na a rozvojova banka. Prevddzkovy tiver PODNIKATEL 2020 [elektronicky zdroj].
2020, [cit. 2021-31-10]. Dostupné na:
https://www.szrb.sk/files/files/prevadzkovy%20uver%20PODNIKATEL2020.pdf

5 EXIMBANKA SR. Aké sii moznosti EXIMBANKY pri podpore vyvozcov z radov malych a strednych
podnikov? [elektronicky zdroj].[cit. 2021-31-10]. Dostupné na: https://www.eximbanka.sk/slovenska-
verzia/informacie-pre-klientov/casto-kladene-otazky/ake-su-moznosti-eximbanky-pri-podpore-vyvozcov-z-
radov-malych-a-strednych-podnikov.html?page_id=232

7 Ministerstvo $kolstva, vedy, vyskumu a $portu Slovenskej republiky. Schémy Stdtnej pomoci a pomoci
de minimis iniciativa JEREMIE - nastroje rizikového kapitalu [elektronicky zdroj].[cit. 2021-6-11]. Dostupné
na: https://www.minedu.sk/schemy-statnej-pomoci-a-pomoci-de-minimis-iniciativa-jeremie-nastroje-
rizikoveho-kapitalu/
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Z iniciativy sa neposkytuji granty priamo pre MSP ale zameriavaja sa na finan¢nych
sprostredkovatel'ov, ktori nésledne ponukaji finanénu podporu. ZjednoduSenie systému

podpory zobrazuje nizsie uvedeny obrazok:

EurépSka komiSia EFRR/ESF + Delegovanie vacsich pravomoci na
: miestne organy

Riadenie/spravu externe

ig Riadlad organ zabezpecuje spravca HF

« Strukturovanie investicii, vyber

HOIdlngOVy fond (HF)/Spl’avca HF finanénych sprostredkovatelov
« Sprava, monitorovanie a
vykazovanie investicii
« Pritiahnutie syndikatu investorov

+ Uzka spolupraca s narodnymi
alebo regionadlnymi organmi

M S P ; Prijemcovia Spravcu vyberie ¢lensky
' mikrofinancovania Statalebo region

Obrazok 2 Iniciativa JEREMIE

Zdroj: European Investment fund. 2012. JEREMIE Novy spdsob vyuzitia
Strukturdlnych fondov EU na podporu pristupu MSP k financidam prostrednictvom
holdingovych fondov. EIB GraphicTeam, 2012. 4 s. ISBN 978-92-861-1542-4

Slovenska republika podpisala zmluvu o financovani vo vyske 100 miliénov €.
Zapojeni finan¢ni sprostredkovatelia boli komeréné banky: UniCredit Bank Slovakia, Tatra

banka, Slovenska zaru¢na a rozvojova banka, Slovenska sporitelfia a Sberbank Slovensko.?

Ministerstvo zahrani¢nych veci a eurdpskych zalezitosti Slovenskej republiky
uvadza viaceré d’alSie finan¢né nastroje na podporu MSP. Tieto finan¢né zdroje su dostupné
pre podnikatel'ov prostrednictvom finanénych institacii v kazdej krajine. O pomoci resp.
poskytnuti uveru, rizikového kapitalu alebo zaruky rozhodne zvolend financ¢né institucia,

ktora stanovi aj presné podmienky (poplatky, sumu, dobu trvania alebo sadzby).

Casovy horizont 2014 — 2020 poniikal programy ako: COSME, Horizont 2020,

InnovFin alebo Program v oblasti zamestnanosti a socialnej inovacie: °

8 Finanéné centru o peniazoch. Do programu Jeremie sa zapdjajii dalSie dve banky [elektronicky zdroj]
2014 [cit. 2021-6-11]. Dostupné na: https://openiazoch.zoznam.sk/cl/142855/Do-programu-Jeremie-sa-
zapajaju-dalsie-dve-banky

9 Ministerstvo zahraniénych veci a eurdpskych zélezitosti Slovenskej republiky. Financné néstroje EU
(2014 - 2020) [elektronicky zdroj] [cit. 2021-6-11]. Dostupné na:
https://www.mzv.sk/podnikajme_v_zahranici/financna_podpora_pre_malych_a_strednych_podnikatelov
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COSME je europsky program, ktory rozvija konkurencie schopnost MSP v krajine.
Cielom bolo zlepsit' podnikatel'ské prostredie pre MSP, zlepsit' pristup podnikatel'ov ku
finanénym zdrojom a tiez ich internacionalizacia. VycCleneny rozpocet pre tento program sa
odhaduje na 2,3 miliardy Eur. Tento rozpocet sa delil na zlepSenie pristupu MSP k
financovaniu (60 %), zlepsSenie pristupu na trhy (21,5 %), podporu podnikania (11 %) a

zlepSenie ramcovych podmienok pre konkurencieschopnost’ podnikov (2,5 %).

Horizont 2020 podporoval oblast vyskumu a inovacii aspajal vsSetky zdroje

financovania existujuce v tejto oblasti.

InnovFin je sucast’ou programu Horizont 2020 ako zaru¢ny mechanizmus. Podporuje
MSP v pociatocnej faze avo faze rozbehu formou rizikového kapitalu so strednou
kapitalizaciou orientované na vyskum, vyvoj a inovacie a ambicidzne projekty vyskumu,

vyvoja a inovacii. Finan¢né zdroje sa pohybuju od 25 tis. € - 7,5 mil. €.

Program v oblasti zamestnanosti a socialnej inovacie pontka mikrofinancie
v maximalnej vyske 25 000 € pre MSP a zaroven poskytuje financie vo vyske 50 000 € pre

socialne podniky.

1.1.3 Podnikové planovanie malych a strednych podnikov

Podnikové planovanie je dolezitou stéastou spravneho napredovania a rozvoja
vSetkych podnikov. Planovanie je prva a najpodstatnejSia funkcia manazmentu. Mézeme ho
chéapat’ ako spracovavanie internych a externych informécii. Ulohou manazmentu podniku
je spravne analyzovat a selektovat’ ziskané data a na zéklade toho vypracovat’ hypotézu resp.
plan 0 buducnosti a detailne Specifikovat’ konkrétne tlohy a aktivity, ktoré treba vykonat’ na

realizaciu a naplnenie stanovenych cielov planu.

Podnikové planovanie je nepochybne vel'mi zloZity proces pretoZze musi predikovat’
a sustredit’ ¢innost’ do budiicnosti, ktora sa neustale meni a je tazko predvidatel'na. Cielom
planovania je urobit’ rozhodnutie v danom case, ktoré¢ bude ¢o najlepsie. Manazéri musia
zohladnovat’ vSetky okolité Cinitele v najva¢Som moznom rozsahu. Podnikové planovanie
ma velky zmysel najmé v oblasti investovania a to pre potencionalnych investorov alebo
l'udi, ktori vkladaji do podniku finan¢né prostriedky alebo ich podniku poziciavaju. Tieto

subjekty ocakavaju navratnost’ svojej investicie v ur€itom rozsahu. Samozrejmost'ou je aj
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vyznam podnikového planovania pre samotné vedenie podniku. Planovanie by malo
prebichat’ systematicky a kontrolovane pretoze spravnym planovanim sa podnik vyhyba
neziaducim situacidm a omylom v buducnosti, eliminuje riziko a prispdsobuje svoje

spravanie trhovym o¢akavaniam.©

V literatire aj v praxi existuju viaceré metody a postupy podnikového planovania.
Vyber postupu pldnovania zavisi od viacerych faktorov ako napr. velkost’ podnik alebo
smer, v ktorom planuje. Autorka Mihal¢ova rozoznéava nasledujice postupy podnikového

planovania:!!

Top Down (zhora nadol) — tato metdda spociva vo vytyCovani cielov zhora nadol.
Hierarchia urCovania cielov je od najvyssSich stupfiov riadenia, ktoré sa rozpracuju
a Specifikuju na nizsich urovniach riadenia. V tomto postupe chyba spétna vazba nakol’ko je

jednosmerny.

Bottom Up (zdola nahor) — tento pristup je progresivnejsi a stanovuje ciele zdola
nahor. Ciele sa pripravia na niz$ich urovniach riadenia a az potom sa posielaju na schvalenia
vyS$S§im organizaCnym urovniam riadenia atieto moézu ciele prijat’ alebo poslat’ na
prepracovanie. Tento moderny pristup v sebe zahfnia kreativitu a umoziluje vSetkym
zainteresovanym sa aktivne podiel'at’ na tvorbe cielov. Nevyhodou postupu je mozZné

nezosuladenie cielov podniku a nizsich hierarchickych jednotiek riadenia.

Tieto dva postupy sa daju aj kombinovat’ a prebiehajii ako zhora nadol tak aj zdola
nahor. V praxi to znamena, ze vy$$i manazment definuje ciele a Smerovanie podniku a nizsie

organiza¢né jednotky pripravia plany na dosiahnutie tychto cielov.

1.1.4 Externé prostredie MSP — analyza STEP faktorov

Na existenciu a rozvoj podniku a taktiez na samotny proces planovania bezprostredne
vplyvajl rozne Cinitele — interné aj externé. Z hl'adiska podnikového pldnovania a ur¢ovania
stratégie podniku (ti podrobnejsie rozobera kapitola 1.2) je analyza prostredia, v ktorom sa

podnik nachadza, vel'mi dolezitd. Podnik musi sledovat’, tak ako svoje interné prostredie

1’0 Téthova, Alena. Moderné postupy v procese tvorby financného podnikového planu. Bratislava:
EKONOM, 2009. 149 s. ISBN 978-80-225-2671-5

11 MihalGova, Bohuslava a kol. 2011. Podnikové planovanie. Kosice: Typopress, 2011. ISBN 987-80-
553-0719-0
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a vyvoj, aj externé prostredie ako ekonomika, pravo, vedecko-technicky rozvoj a pod. Prave
tieto externé faktory mozu mat’ vel’ky vplyv nakolko v tomto prostredi podnik existuje
aVv pripade, ze by ich nezohladnil, mohol by sa v budtcnosti stretnit’ so zna¢nymi

existen¢nymi problémami.

Na rozbor extern¢ho prostredia MSP pouzijeme analyzu STEP faktorov (socilne,
technologické, ekonomické a politické faktory). Vsetky tieto faktory vytvaraja pre podnik

mnoho prilezitosti, ktoré¢ vd’aka ich analyze dokdze rozoznat a vyuzit'.

Socialne faktory prinaSaju informacie ako nezamestnanost, uroven vzdelanosti,
demograficky vyvoj atd’. Na zdklade vyskumu, ktory spracovala Slovak business agency
(d’alej len SBA) vroku 2020 moézeme tvrdit, ze najvacsia lokacia MSP je prave
Vv bratislavskom kraji, kde je najvacsi pocet obyvatelov a vysSia uroven vzdelania. Za
uplynulych 10 rokov sa pocet MSP v Bratislavskom samospravnom kraji zvysil o 17,5 %.
Na celom Slovensku sa pocetnost MSP pocas rovnakého obdobia zvysila len o 7,5 %To

odraza demografiu a vzdelanie obyvatel'stva.
Nasledujtci obrazok reflektuje pésobnost” MSP podl'a regionov Slovenska.

ZA 13,5% 120 000
PO 13,0% 100 000
NR 12,0% 80000

KE 2%
10, 60 000

T 9,9% 40000

88

™ 9,39

N
Zdroi: SU SR ZA 88 PO

Obrazok 3 Struktura MSP na Slovensku podl’a krajov

Zdroj: Slovak Business agency. Malé a stredné podniky v BSK 2020 [elektronicky
zdroj ]

Medzi socialne faktory tieZ patri rodova prisluSnost’ v podnikani MSP. Podl'a idajov
SBA sa Zeny najviac angazuji o odvetvi sluzieb a to az 64,4% v ramci celého Slovenska.
Najvicsie zastipenie zien ma taktiez Bratislavsky samospravny kraj ato az 36,6%.
Nasledujuci obrazok zobrazuje uplatnenie zien v ramci malého a stredného podnikania na

Slovensku.
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Obrazok 4 Podiel Zien na celkovom pocte FO podl'a krajov Slovenska

Zdroj: Slovak Business agency. Malé a stredné podniky v BSK 2020 [elektronicky zdroj]

Vekova §truktara je d’al§im dolezitym determinantom v ramci socialnych faktorov
analyzy STEP. Podl'a vysledkov SBA najvicsi pocet fyzickych osob podnikajucich v malom
a strednom podnikani je pod 30 rokov a to plati pre kazdy samospravny kraj na Slovensku.
Vynimkou je Bratislavsky samospravny kraj, ktory ma v porovnani s ostatnymi
samospravnymi krajmi najmensi pocet mladych podnikatel'ov a najvyssi podiel starSich

podnikatel'ov. Tento fakt odraza nasledujuci obrazok.
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Obrazok 5 Vekova struktara FO v malom a strednom podnikani

Zdroj: Slovak Business agency. Malé a stredné podniky v BSK 2020 [elektronicky zdroj]

Celosvetova kriza spdsobena pandémiou Covid-19 ovplyvnila aj nezamestnanost’ na
Slovensku. T4 zaznamenavala medzirocny rast Sest’ po sebe nasledujucich obdobi a v roku
2020 sa medzirocne znizil az o 1,8% na 2 370 tisic. Najvicsi problém udrzat’ si svojich
zamestnancov mali malé podniky, ktorym sa zamestnanost v medzirocnom porovnani

znizila az o 4,5 %. V roku 2020 dosiahli malé a stredné podniky 74,2 % podiel na
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zamestnanosti v podnikovej ekonomike a 59,1 % podiel na celkovej zamestnanosti v

hospodarstve SR.1?

Dal§im prostredim analyzy STEP faktorov je technologické prostredie. Technologické
faktory v sebe zahfnaju aktualnu mieru technologického rozvoja v danej krajine a to najma
odvetvia s vysokou technologickou intenzitou vyskumu a vyvoja. SBA v roku 2020 urobila
analyzu pomocou Statistickych ukazovatel'ov high-tech podnikatel'ského prostredia, ktoré
odrazaju uroveii znalostnej ekonomiky na Slovensku. ,,Statistika high-tech je zaloZend na
definicii technologickych sektorov, pri ktorych sa berie do uvahy intenzita vyskumu a vyvoja

v danom odvetvi vyjadrend podielom vydavkov na vyskum a vyvoj z pridanej hodnoty.**3

Medzi tieto high-tech odvetvia radi nasledujuce:**

e vyroba zdkladnych farmaceutickych vyrobkov a farmaceutickych pripravkov,

e vyroba pocitacovych, elektronickych a optickych vyrobkov,

vyroba lietadiel a kozmickych lodi a podobnych zariadeni,

vyroba filmov, videozdznamov a televiznych programov, priprava
a zverejnovanie zvukovych nahravok,

e (innosti pre rozhlasové a televizne vysielanie,

e telekomunikacie,

e pocitacové programovanie, poradenstvo a suvisiace sluzby,

¢ informacné sluzby,

vedecky vyskum a vyvo;j.

Najvacsi podiel MSP v high-tech odvetviach je opét’ v Bratislavskom samospravnom
kraji s poctom 10 137 malych a strednych podnikov, ¢o poukazuje na vysoku troven rozvoja
znalostnej ekonomiky. V roku 2020 bol uvedeny podiel 8,9 % na celkovom pocte MSP
vtomto smere je v PreSovskom samospravnom kraji s percentudlnym podielom na
celkovom pocte MSP len 4,1%. V medziro¢nom porovnani sa pocetnost’ high-tech sektoroch

zvysila o 6,5 %. Z dlhodobej perspektivy je jednoznacne vidiet' pozitivny trend ndrastu

12 Slovak Business agency. Malé a stredné podnikanie v cislach 2020 [elektronicky zdroj] Bratislava,
2021[cit. 2021-6.11] Dostupné na: http://monitoringmsp.sk/wp-content/uploads/2021/07/Male-a-stredne-
podnikanie-v-cislach-2020.pdf

13 Ref. 2

14 Ref. 2
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zastipenia sektora poznatkovo intenzivnych sluzieb s vysokou technologiou a sektora

ostatnych poznatkovo intenzivnych sluZzieb.

Jednym z najdélezitejSich externych faktorov vplyvajuceho na podnikové planovanie
prave rozvoj ekonomiky daného S$tatu. Makroekonomické prostredie velkou mierou
ovplyviiuje ziskovost’ a vynosnost podnikov. V tejto casti analyzy sledujeme mzdové

naklady, vymenny kurz, mieru inflacie, ekonomicky cyklus, urokové sadzby a iné.

Rozvoj aexistenciu MSP v roku 2020 prudko ovplyvnila celosvetova pandémia
Covid-19, ¢o sa odrazilo na poklese HDP po prvy krat od roku 2009. V tejto nadvéznosti sa
aj zmensSil pocet novovzniknutych MSP a v roku 2020 sa pocet MSP na Slovensku v
medziro¢nom porovnani takmer nezmenil, dosiahol rast len 0,3 %. V predchadzajucom roku
2019 pocetnost MSP vzrastla o 6,3 %. Mladi podnikatelia maju pocit neistoty z podnikania
a boja sa netispechu a preto radSej ¢akaju so svojimi business planmi. Pocet novych MSP sa
v roku 2020 znizil o 2,0% na 83 174 subjektov. Nové podnikatel'ské prileZitosti dokazali
zacinajuci podnikatelia vyuzit hlavne v sektoroch ako doprava a informacie vdaka
prudkému rozvoju v oblasti kuriérskych sluzieb, skladovych a pomocnych cinnostiach

v doprave.®®

Pandémia poznacila aj ekonomickl vykonnost” MSP a vSetky dolezité ekonomickeé
ukazovatele utrpeli pokles. NajhorSiu pridanit hodnotu MSP a teda najvyraznejsi prepad
evidujeme v sektore ubytovania a stravovania (az 15,4%), nakol’ko takéto prevadzky boli
dlhodobo z hygienickych dovodov zatvorené. Celkova pridana hodnota MSP medziro¢ne
Klesla 0 3,8%. Hruba produkcia pravnickych osob klesla medziro¢ne o 4,8% a problémy
nastali aj pri investi¢nej aktivite MSP. Tvorba hrubého fixného kapitalu MSP zaznamenala

pokles o 13,6 %. Zisk pred zdanenim MSP sa medziroéne zniZil o viac ako desatinu.®

Kvalitu podnikatel'ského sektora mozeme merat’ mierou podmienok pre vlastnu
iniciativu a slobodné podnikanie a ti ndm poskytuje politické prostredie a legislativa Statu.

Medzi zkladné faktory, ktoré determinuju stabilné podnikatel'ské prostredie patria:’

15 Monitoring podnikatel'ského prostredia. Aky bol rok 2020 z pohladu malych a strednych podnikov na
Slovensku v cislach? [elektronicky zdroj] Bratislava, 2021 [cit. 2021-6-11]. Dostupné na:
http://monitoringmsp.sk/2021/07/13/aky-bol-rok-2020-z-pohladu-malych-a-strednych-podnikov-na-
slovensku-v-cislach/

16 Ref.15

7 Mucha, Boris a kol. PODNIKATELSKE PROSTREDIE NA SLOVENSKU SO ZAMERANIM NA
MALE A STREDNE PODNIKY [elektronicky  zdroj] [cit. 2021-6-11]. Dostupné na:
http://www.opf.slu.cz/uds/konference/sbornik16/pdf/mucha_peracek_strazovska_2.pdf
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e Ucinna a efektivna vymoziteI'nost prava,
e garancia a ochrana slobody podnikania,
e pravo vlastnika vec drzat’, nakladat’ s iou a brat’ z nej Gzitky,

e sukromné vlastnictvo a jeho zakonna ochrana.

Podnikatel'ské prostredie reflektuje Index podnikatel’ského prostredia (d’alej len IPP),
ktory na zaklade dotaznikovej metoddy realizuje Podnikatel'ska aliancia Slovenska. Hodnoti
kvalitu podnikatel'ského prostredia a patri k najrelevantnejSim néstrojom tohto merania na

narodnej trovni.

Za najvacsie bariéry v podnikani slovenski podnikatelia oznacili byrokraciu,
efektivnost hospodarenia S§tatu, uplatnovanie principu rovnosti pred zédkonom a
zrozumitelnost, pouzitelnost, stdlost pravnych predpisov. Tieto bariéry su najhorSie
hodnotené uz niekol’ko rokov v poradi. Prekvapujicim hodnotenim bolo kladné hodnotenie
funkénosti Statnych institucii (kataster, danové urady,...), ktoré dostalo kladné hodnotenie

(0,91%). Naposledy podnikatelia hodnotili tito oblast’ kladne v prvom kvartali 2017.8

Znaénym problémom v rozvoji MSP na Slovensku je neustale rastica korupcia.
Podnikatel’ska aliancia Slovenska pripravila analyzu korupcie na Slovenku v roku 2017 a v
rychlom anonymnom prieskume (cca 1400 podnikatel'ov) oslovila podnikatel'ov, ¢i maji
skusenosti s korupciou, v akej oblasti a ako na fiu zareagovali. Prieskumu sa zc¢astnilo 132
respondentov, ktori odpovedali aspoii na jednu otdzku v prieskume.'® Vysledok zobrazuje

nasledujtci obrazok.

18 PAS. Index podnikatelského prostredia [elektronicky zdroj] 2019 [cit. 2021-6-11]. Dostupné na:
https://www.alianciapas.sk/2019/04/09/index-podnikatelskeho-prostredia/

Y PAS. Korupcia je na Slovensku beznd a rastie, osobnii skiisenost's iiou maji tri Stvrtiny podnikatelov
[elektronicky zdroj] 2017 [cit. 2021-6-11]. Dostupné na: https://www.alianciapas.sk/2017/12/21/korupcia-je-
na-slovensku-bezna-a-rastie-osobnu-skusenost-s-nou-maju-tri-stvrtiny-podnikatelov/
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Obrazok 6 Vysledky prieskumu PAS o korupcii na Slovensku z roku 2017

Zdroj: PAS. Korupcia je na Slovensku bezna a rastie, osobnii skiisenost’ s nou maju tri
Stvrtiny podnikatelov | elektronicky zdroj |

Z tabul’ky vidime, Ze az 65% respondentov oznacilo podnikatel'ské prostredie ako
najviac korupcné. Najcastejsie sa korupcia vyskytuje pri eurofondoch, réznych dotéaciach, ¢i

$tatnej pomoci, ako aj vo verejnom obstaravani a tendroch.?

1.2 Strategicky manazment MSP

1.2.1 Definicia a vyznam strategického manazmentu v podnikoch

Nasledujuca kapitola pojednava o strategickom manaZzmente MSP. Kazdy podnik
potrebuje na spravne fungovanie a vyvoj definovat’ ciele a smer, akym sa bude v najblizsej

budticnosti uberat’. Sti€asni autori z tejto oblasti definujl strategicky manaZzment rézne.

Autor Papula tvrdi, Ze strategicky manazment je komplikovany, Strukturovany
proces, ktory stale prebieha. Obsahuje jednoduché sekvenéné modely a je zobrazovany ako
postupnost’ skimania prostredia, definovanie stratégie a jej nasledné implementovania do

podniku a v neposlednom rade kontrola procesov. 2!

20 Ref. 19

21 Papula, Jan — Papulové, Zuzana. Stratégia a strategicky manazment — ako néstroje, ktoré umoznuji
spoluzitie Davida s Goliasom. Bratislava: Wolters Kluwer. Edicia Ekonémia, 2015. 280 s. ISBN 978-80-265-
8168-193-6
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eStratégie

Spétna vizba

Graf 1 Proces strategického manazmentu v podniku

Zdroj: Papula, Jan — Papulova, Zuzana. Stratégia a strategicky manazment — ako
nastroje, ktoré umoznuju spoluzitie Davida s Goliasom.

Autor rozdel'uje proces strategického manazmentu na 4 zakladné fazy. Prva faza v sebe
zahffia analyzu vnutorného a vonkajSieho prostredia MSP, ktoré bezprostredne vplyva na

podnik.

Druha faza je uz samotna formuldcia stratégie a ciel'u na zéklade analyzy prostredia.

Manazér by mal postupovat’ podla tychto krokov:

1. definovat poslanie, urcit’ a vysvetlit’ ciel’ a ucel existencie spolo¢nosti,
2. vytycit strategické ciele a smer, akym sa podnik bude orientovat’,

3. priprava stratégie, ktord naplni vymedzené ciele,
4

stanovit’ presnu formu a politiku implementacie stratégie.

Tretia faza je pripravna arealizatnd faza. Pocas tejto fazy manazéri uskutociiuju
jednotlivé stanovené kroky programov, ktoré organizuji a informuju. Zarad’'ujeme tam

jednotlivé procedury, programy, ktoré st zostavené z jednotlivych sekvenénych krokov
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s detailnym popisom. Pocas tejto fazy je dolezité zohl'adnit’ aj rozpocet (naklady, prijmy,

trzby atd’.).

Posledna, Stvrtd faza je faza hodnotenia a kontroly. Je to sumar celého procesu,
ktorym ho vyhodnotime a skontrolujeme priebeh implementacie stratégie a jej aktualnost.

Berieme do Givahy sti¢asné prostredie, v ktorom podnik existuje.?

Strategicky manazment popisuje aj autor Piskanin, ktory tvrdi, ze ,, strategicky
manazment je proces, Vvktorom manazéri robia rozhodnutia avytycuju také ciele
organizacie, ktoré spravidla na dlhy cas rozhodujucim spésobom ovplhyvituju efektivnost
organizacie (ba aj jej existenciu) a K dosiahnutiu tychto cielov vediu pracovnikov

organizacie. “*

Vyznam strategického manaZzmentu je v sucasnosti velmi dolezity. Nastup
strategického zmyslania arozhodovania v podniku sa pripisuje 70. rokom minulého
storoCia, kedy sa manazéri zacali postupne orientovat’ na formulovanie stratégie, sledovanie
konkurencie azvysovanie orientacie na zakaznika. V sGCasnej trhovej situacii je
nevyhnutné, aby podnik nadobudal, ¢o najlep$iu konkurenénu vyhodu aaby vedel
predikovat’ vyvoj spoloCnosti a prostredia do budlcnosti — strategické vnimanie

a rozhodovanie.

V predchéadzajucej kapitole bola rozobrana tematika podnikového planovania. Na
prvy pohlad si moéZeme mysliet, Ze podnikové planovanie a strategické planovanie s
totozné procesy. Aj napriek tomu, Ze tieto dva procesy su prepojené je medzi nimi vel'ky
rozdiel. Strategické planovanie je sa vo svojej podstate tyka celej spolo¢nosti a jej d’alSieho
fungovania a existencie a naopak podnikové planovanie sa tyka uz konkrétnych funkecii
spolo¢nosti a je menSieho rozsahu. RozliSujuci je aj casovy faktor, kedy podnikové
planovanie spravidla pozostdva z kratSich Casovych obdobi a strategické planovanie
z dlhych obdobi. Strategické planovanie ma v rukdch najvys$§i manazment spolo€nosti
a rozhoduje o d’alsej budtcnosti a smere, akym sa podnik vyberie, zohl'adiiuje vo velkej
miere nestale existenéné a trhové prostredie a rieSi spdsoby a prostriedky na ziskanie
konkuren¢nej vyhody na trhu. Na druhej strane podnikové planovanie funguje na zékladnych

principoch podnikania a napoméaha definovat’ vnutorné funkcie a problémy a navrhuje

22 Ref. 21
23 Pigkanin, A., et al. Manazment. Klasické tedrie a moderni trendy. Bratislava: Univerzita Komenského
v Bratislave, Fakulta managementu, 2010. s.146. ISBN 978-80-89037-21-1
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rieSenia a opravy. Stratégia je podstatnou sucastou podnikového planovania a toto

planovanie zahffia siivisiace strategické otazky.?*

1.2.2 Strategické riadenie v MSP

Strategické riadenie a strategicky manazment si sucastou kazdého podniku. Vo
vel'kych podnikoch je v rukach top manazmentu, ktori smeruja spolo¢nost’ do urcitého ciel’a
na zéklade zvazeni vsetkych okolitych faktorov. V malych podnikoch je ind organiza¢na
Struktara resp. vyrazne mensia a menej ¢lenitd. Vo vel’a pripadoch neexistuje rozdiel medzi
vysokym manazmentom (v malom podniku su to konatelia, riaditelia, majitelia)
a manazérom nizSej urovne. V takychto malych podnikoch je tato pozicia v jednej osobe.
Problémom je najmi v odliSnosti jednotlivych cielov na tychto poziciach, kedy majitel’
a manazér maju tieto ciele rozdielne a v pripade, ze to je jedna osoba, dochadza ku konfliktu.
Majitelia malych podnikov maju spravidla ciel’ ziskovosti a zarobku pre cely podnik
a Castokrat prepadnu lakavej predstave rychleho zisku a kratkodobého uspechu, ktoré
prichddzaji bez vynalozenia velkého usilia, bez potreby dlho sa na ne pripravovat
a prinaSaju pocit spokojnosti. Ani malé podniky nesmu zabudat na dlhodobé ciele

a strategické zmyslanie najmi na pozicii majitel'ov.

Velmi beznym strategickym rozhodnutim, ktoré priamo podporuje MSP je
outsourcing niektorych aktivit, ktory tiez umoziuje MSP tvorit’ strategické partnerstva
s velkymi podnikmi. Outsourcing je modernd metoda a podnikatel'ské praktika, kedy jeden
podnik prenecha urcit cast’ aktivit (poskytovanie sluzieb alebo produkcia tovarov,
popripade in¢) inej spolo¢nosti. Tieto aktivity tradi€ne vykondvaju vlastni interni
zamestnanci ale na zaklade rozhodnutia stratégie o znizeni nakladov ,,outsourcuju‘ vybrant

aktivitu malej spolo¢nosti.?®

24 Strephonsays. Rozdiel medzi podnikovym planovanim a strategickym planovanim [elektronicky zdroj]
[cit. 2021-7-11]. Dostupné na: https://sk.strephonsays.com/corporate-planning-and-vs-strategic-planning-553

% Investopedia. Outsourcing [elektronicky zdroj] [cit. 2021-7-11]. Dostupné na:
https://www.investopedia.com/terms/o/outsourcing.asp
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1.2.3 Typy podnikovych stratégii

Stcasnd doba rozmanitého obchodného a podnikatel'ského prostredia prinasa aj
otazku spravneho vyberu stratégie pre podnik. Stratégia je vel'mi Siroky pojem a je zamerana
na podnik ako celok resp. uréuje d’alSie napredovanie a rozvoj spolo¢nosti. O vyber spravnej
a efektivnej stratégie sa stard najvys$i manazment v spolupraci s manazérmi na nizSich
urovniach. Pre Gspesné posobenie musi mat’ MSP definovanu viziu a podnikovu stratégiu.
Viziu mo6zeme chépat’ ako predstavy kam sa chce podnik posuvat’. Slavik hovori, ze: ,,vizia
zachytava javy. trendy a faktory, ktoré su v sucasnosti nevyrazné, nepresné a hmlisté. Ich
odhalenie nie je len vysledkom rozsiahlych a hlbokych analyz. naopak rozhodujucu rolu
zohrava intuicia. mentalne schopnosti. fantazia. prezieravost. ostra vnimavost
a predvidavost*® V malych a strednych podnikoch byva &astou chybou vrcholového
manazmentu resp. konatel'ov, Ze nedostatocne definuju svoju viziu a Stratégiu alebo ju tplne

podcenia.

Moderna definicia chape stratégiu ako pripravenost’ podniku na buducnost’ a je
hlavnym pilierom pre dlhodobé rozhodnutia a stanovenia dlhodobych ciel'ov. Stratégia ma
byt individudlna tz. musi vychadzat’ z konkrétnych a Specifickych potrieb podniku napr.
prihliadat’ ku hmotnym a inym zdrojom v podniku, ku externému prostrediu a jeho zmenam

a pod.

Medzi najpouzivanejsie metody strategickej analyzy patri napr. SWOT analyza alebo

analyza 5 sil 5F (Porterova analyza). 2/

SWOT analyza je technika vyvinutd v Stanforde v 70-tych rokoch minulého
storoCia, Casto pouzivana v strategickom planovani. SWOT je skratka pre silné stranky, slabé
stranky, prileZitosti a hrozby a je to metoda Struktarovaného planovania, ktora hodnoti tieto
Styri prvky organizacie, projektu alebo podnikania. SWOT analyza je jednoduchy, ale
vykonny rdmec na vyuZzitie silnych strdnok organizécie, zlepSenie slabych stranok,
minimalizéciu hrozieb a maximalne mozné vyuzitie prileZitosti. SWOT zahfna identifikaciu

tychto stranok organizacie pritomnych na trhu, na ktorom posobi. Da sa pouzit’ na Stadium

% SLAVIK, S. 2009. Strategicky manazment. Bratislava: Stredna odborna $kola polygraficka, 2009.
408s. ISBN 978-80-89393-08-4

27 Ustav Préva a Pravni védy. Podnikovd strategie, zdklad pro Fizeni malych a stiednich podnikii (MSP)
[elektronicky zdroj] [cit. 2022-27-1]. Dostupné na: ustavprava.cz/blog/2016/09/podnikova-strategie-zaklad-
pro-rizeni-malych-a-strednich-podniku-msp/
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roznych situécii podniku. Organizacia méze vykonavat SWOT analyzu pre kazdy zo svojich
produktov, sluzieb a trhov pri rozhodovani o najlepSom spdsobe dosiahnutia budiceho rastu.
Na zaciatku projektu je dolezité pochopit’ aktualnu situdciu, ocenit’ svoje silné stranky,
Studovat’ prilezitosti, urCit’ slabé stranky a identifikovat’ hrozby. Je to rozumny spdsob, ako

nastartovat’ za¢inajice podniky spravnym smerom.?®

Porterovu analyzu 5 konkurenénych sil vyvinul v roku 1979 Michael E Porter,
ktory Studoval na Harvard Business School, ako jednoduchy ramec na hodnotenie
konkuren¢nej sily a postavenia obchodnej organizacie. Tato tedria je zalozena na koncepte,
ze existuje pat’ sil, ktoré urcuji intenzitu konkurencie a atraktivnost’ trhu. Porterovych pat’
sil pomaha identifikovat’, kde je sila v obchodnej situdcii. Je to uzito¢né pre pochopenie sily
sucasnej konkuren¢nej pozicie organizacie, ako aj sily pozicie, do ktorej sa méze organizacia
presunut’. Strategicki analytici ¢asto vyuzivaji Porterovych pat’ sil, aby pochopili, ¢i st nové
produkty alebo sluzby potencialne ziskové. Pochopenim toho, kde je sila, mozno tedriu

pouzit’ aj na identifikaciu oblasti sily, na zlepSenie slabych stranok a na vyvarovanie sa

chyb.?

Porters

Five
Forces

Obrazok 7 Porterovych 5 sil

Zdroj: Chartguide. Porter’s five forces model and analysis [elektronicky zdroj]

Obrazok 7 znazoriiuje 5 Porterovych sil, ktoré sa:

28 Visual Paradigm. What is SWOT Analysis? [elektronicky zdroj] [cit. 2022-27-1]. Dostupné na:
https://www.visual-paradigm.com/guide/strategic-analysis/what-is-swot-analysis/

29 Chartguide. Porter’s five forces model and analysis [elektronicky zdroj] [cit. 2022-27-1]. Dostupné
na: https://mychartguide.com/porters-five-forces-model-and-analysis/

30 CGMA. Porter’s Five Forces of Competitive Position Analysis [elektronicky zdroj] [cit. 2022-27-1].
Dostupné na: https://www.cgma.org/resources/tools/essential-tools/porters-five-forces.html
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- Sila dodévatela, ktora hodnoti ako jednoducho moézu dodévatelia zvysit' ceny
vstupov atiez vplyva na pocet dodavatelov kl'icovych vstupov tovarov alebo
sluzieb a kol'ko by stal prechod ku inému dodavatelovi.

- Kupna sila, ktora hodnoti kol’ko kupujucich alebo zakaznikov ma spoloc¢nost’, aky
vyznamny je kazdy zakaznik a kolko by spolo¢nost’ stidla hladanie novych
zakaznikov alebo trhov pre svoju produkciu.

- Konkuren¢na rivalita, ktora ma hlavna hybna silu v pocéte a schopnosti
konkurentov na trhu. Mnoho konkurentov, ktori ponukaju nediferencované
produkty a sluzby, znizi atraktivitu trhu.

- Hrozba substitticie, ktora hodnoti substitu¢né produkty a ich poc¢et na trhu. Ak na
trhu existuju blizke substitu¢né produkty, zvySuje sa pravdepodobnost’, Ze
zakaznici prejdii na alternativy v reakcii na zvySenie cien. To znizuje silu
dodavatel'ov aj atraktivitu trhu.

- Hrozba nového vstupu hodnoti vplyv a silu novych ucastnikov trhu. Ziskové trhy
pritahuji novych ucastnikov, o znizuje ziskovost’. Pokial’ nebudi mat’ etablované
spolocnosti silné a trvalé¢ prekdzky vstupu na trh, napriklad patenty, Gspory z
rozsahu, kapitalové poziadavky alebo vladne politiky, potom ziskovost’ klesne na

konkurencieschopnt mieru.

1.3 Podnikatel’sky model

1.3.1 Definicia a vyznam podnikatel'ského modelu

Podnikatel'sky model je v sucasnosti doleZitou zloZzkou fungovania kazdého podniku
ajeho definiciou sa zaoberaju mnohi autori. Na Uvod je potrebné uviest, Ze pojem
podnikatel'sky model sa zacina objavovat v obdobi prvych osobnych pocitacov
a tabul’kovych procesorov. V minulosti zvykli podnikatelia a manazéri, ktori navrhovali
optimalny podnikatel'sky model vyuzivat’ iba klasické analyzy avSak nové ndstroje im

umoznili transformovat, modelovat’ a skimat’ naklady a vynosy v ich podniku. Pomocou
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tabuliek vedia manaZéri robit’ rychle zmeny vo svojom podnikatel'skom modeli, ktoré im

ukézu, ako tito zmena moze hypoteticky zmenit' ich buduce podnikanie.3!

Stefan Slavik v Periodiku Slovenskej asociacie podnikovych finanénikov z roku
2013 definuje podnikatel'sky model ako ,, koncepcnii a ekonomicku predstava o tom, ako
podnik funguje a ako zardaba peniaze. Je to zjednoduseny, no zasadny obraz podniku, ktory
obsahuje zdroje a procesy, ich premenu na hodnotu pre zakaznika a spésob prisvojenia casti

vyprodukovanej hodnoty 32
Autor Drucker pri tvorbe podnikatel'ského modelu uvadza dve zakladné otazky: >3

- Kto je nasim zdkaznikom?
- Co chct nasi zakaznici?

Neskor autorka Magretta doplnila d’alSie dve zasadne dolezité otazky tykajlice sa

hodnot pre zakaznikov a pre spolo¢nost ako taku a tiez odlinosti od konkurencie.3

Uspesny podnikatel'sky model dokize zikaznikom doru¢it dopytovani hodnotu
a zaroven z tejto Cinnosti vykazovat’ zisk. Na splnenie tychto dvoch podmienok vSak musi
podnik disponovat’ konkuren¢nou vyhodou. Pre podnik je teda klucové disponovat
Specifickym a tazko imitovateI'nym podnikatel’skym modelom, ktory mu tato konkuren¢nu

vyhodu prinasa.®

Pri malych zacinajucich podnikoch je nevyhnutné si uvedomit’, Ze podliehaji inym
podmienkam a maju iné poziadavky na fungovanie ako viacsie podniky. Maly zacinajtci
podnik musi odrézat’ skutocné potreby zakaznikov, inak iba malokedy preZije prvy kontakt
s trhom. Podl'a Harvard Business School az 75 % startupov zlyha uz na zaciatku. D6vodom
je nespravne pochopenie podnikatel'ského planu a podnikatel'ského modelu. Podnikatel'sky
plan predklada podnikatel'skt prilezitost’, popisuje problém a prinasa produkt alebo sluzbu,
ktory by mal dany problém vyrieSit. Jeho sicastou st aj finan¢né predikcie ako trzby,

prijmy, naklady alebo cash flow. Zaklady podnikatel'ského planu stoja na tom, Ze podnikatel

31 Margretta, Joan. Why business models matter. [elektronicky zdroj]. USA, 2002 [cit. 2022-29-1].
Dostupné na: https://www.academia.edu/1131170/Why_business_models_matter

% Slavik, Stefan. Podnikatel'sky model a jeho financno-ekonomické désledky. [elektronicky zdroj].
2013. [cit. 2022-29-1]. Dostupné na: https://sacg.sk/podnikatelsky-model-jeho-%EF%AC%81nancno-
ekonomicke-dosledky/

33 CGMA. Porter’s Five Forces of Competitive Position Analysis [elektronicky zdroj] [cit. 2022-27-1].
Dostupné na: https://www.cgma.org/resources/tools/essential-tools/porters-five-forces.html

3 Ref.31

3 TEECE, J. D. 2010. Business Model, Business Strategy and Innovation. In Long Range Planning —
Elsevier. 2010. 43s. ISSN 0024-6301
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dokaze predpovedat a naplanovat nezndme eSte pred tym ako produkt otestuju

potencionalni zakaznici a predtym ako od nich ziska spétna vizbu.®

V praxi existuju metody na zniZenie rizika v procese zakladania podniku. Jednou
Z nich je metdda nazyvand ,,Lean Start Up*. Zakladatel'om je Eric Ries, ktory tato metodu
Stihleho myslenia v procese inovacii ako prvy aplikoval do praxe. Prvym krokom metody
je ndajdenie strategickych, klIticovych oblasti podnikatel'ského modelu napr. partneri,
zakaznici, distribucia, produkt a pod. a nasledna tvorba hypotézy. Sumarizaciu klI'a¢ovych
oblasti do jedného celku prindsa nastroj Canvas, ktorému sa budeme venovat
V nasledujucich kapitolach prace. Podnikatel'sky model v porovnani s podnikatel'skym
planom popisuje postup resp. prinasa navod ako vytvorit’ a dorucit’ hodnoty v podobe
produktov alebo sluzieb ku zdkaznikom. Stratégia tradicného pristupu je zaloZené na biznis

plane a jeho implementacii.?’

Stratégia a podnikatel'sky model by sa mali vzajomne dopliat’ a tvorit' dobre
fungujici komplex. VSetky stratégie s priamo prepojené s podnikatel'skym modelom
vytvarané hodnoty a zisky suvisia so schopnost’ou podniku reagovat’ a vytvarat moznosti na
trhu. Podnikatel'ské modely tiez poskytuji podklady a strategicku vyhodu pre rozhodovanie

vrcholovych manazérov.

Autorka McGrath uvadza dovody, preco sa podniky zaujimaju o problematiku

podnikatel'skych modelov:

1. skratenie zivotného cyklu vyrobkov a rychly rozvoj technolégii,

2. neustala zmena dizajnu produktov,

3. konkurencia v inych odvetviach,

4. moderné a inovativne podnikatel'ské modely, ktoré st pre zakaznika pohodlnejSie

a tiez efektivnejsie nastavenie procesov.®

% Inbiznis. STARTUPY: BIZNIS MODEL VS. BIZNIS PLAN. [elektronicky zdroj]. 2015 [cit. 2022-29-
1]. Dostupné na: http://inbiznis.sk/start-upy-biznis-model-vs-biznis-plan/

37 Ref. 36

% MCGRATH, Rita Gunther, CLIFF, Sarah. When your business model is in trouble. Hardvard
Business Review. 2011, 89 s.
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1.3.2 Podnikatel'sky model Canvas

Podnikatel'sky model Canvas je najpopularnejsi a najkomplexnejsi podnikatel'sky
model. Umoziuje podnikom sktimat’ svoje podnikatel'ské moznosti a slizi ako moderny

nastroj na inovovanie.

Podstatou tohto podnikatel'ského modelu st zakaznici, ponuka hodnoty,
infrastruktira a financna zivotaschopnost. Zachytava a popisuje ekonomicku stranku
podnikov cez toky prijmov a vydavkov a zaroven zaznamenava miesta, kde sa tvori vynosy

a naklady. Na strane druhej definuje hodnotu, ktort podnik tvori pre zakaznikov.®

Autormi tohto zlozitejSiecho konceptu podnikatel'ského modelu st Alexander
Osterwalder a Yves Pigneur, ktori spolu s viacerymi spolupracovnikmi chceli vytvorit
Standardizovany spdsob pre tvorbu a planovanie podnikatel'skych modelov. Ich ciel'om bolo
tiez vymysliet’ jednoduchy a 'ahko komunikovatel'ny model, ktory bude schopny motivovat’

I'udi a verejnost, aby viacej a hlbsie premyslali o spdsoboch podnikania.*°

Podnikatel'sky model Canvas sa stava odrazovym mostikom k tispechu mnohym
malych zacinajucich podnikov avSak tento model vyuzivaju aj velké medzinarodné
spolo¢nosti ako Microsoft, Mastercard alebo GE. Medzi hlavné vyhody tohto modelu patri
jeho jednoduchost, vystiznost a praktickost’, cielenie na potreby zékaznikov, vyrazne
znizuje riziko zlyhania, sustred’'uje sa na podstatné parametre, vysvetl'uje formu akou bude

podnik zardbat’ a v neposlednom rade jeho Gi¢innost’ potvrdzujii viaceré $tudie.*

W

Podnikatel'sky model Canvas sa sklada z 9 kI'a¢ovych pilierov, ktoré dokopy tvoria
komplexny pohl'ad na podnik. Autori modelu tvrdia, Ze tieto Casti definuju zaklad kazdého

podnikania. 9 €asti zndzornuje nasledujici obrazok.

3 Slavik, Stefan. Podnikatel'sky model a jeho financno-ekonomické désledky. [elektronicky zdroj].
2013. [cit. 2022-30-1]. Dostupné na: https://sacg.sk/podnikatelsky-model-jeho-%EF%AC%81nancno-
ekonomicke-dosledky/

40 OSTERWLADER, A. — PIGNEUR, Y.2009. Business Model Generation. 1. vydanie. Amsterdam:
Modderman Drukwerk, 2009. 72 s. ISBN 978-2-8399-0580-0

4 SIMAK, Milan. Mapa k vdsmu iispechu na jednej strane. Vytvorte si Business Model Canvas.
[elektronicky zdroj].[cit. 2022-30-1]. Dostupné na: http://www.sbagency.sk/mapa-k-vasmu-uspechu-na-
jednej-strane-vytvorte-si-business-model-canvas#.Y faJ8urMI2x
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Klacové cinnosti Y Wil oo
Klacovi partneri podnik prinasa . :
Kli¢ové zdroje B .
kanaly
Struktdra nakladov Toky prijmov

Obrazok 8 Schéma podnikatel'ského modelu Canvas

Zdroj: Slavik, Stefan. Podnikatelsky model a jeho financno-ekonomické désledky.
[elektronicky zdroj]

Prava Cast’ modelu sa zaobera témou a otazkou trhu alava strana identifikuje
produkt. Z obrazku vyplyva, Ze piliermi modelu su:
- hodnota, ktor podnik tvori,
- vztah podniku ajeho okolia (distribu¢né kanaly, zdkaznici, obchodni partneri
a pod.),
- opis hlavnych ¢innosti,

- finan¢na stranka podniku.

Jednotlivym castiam podnikatel'ského modelu Canvas sa budeme venovat vo

vysledkoch prace.
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2 Ciel’ prace

Diplomovu pracu s nazvom ,,Podnikatel’sky model malého zac¢inajuceho podniku*
sme si zvolili z dovodu jej aktualnosti pri za¢inajicom podnikani. Kazdy mlady podnikatel,
ktory Startuje svoj podnikatel'sky napad musi rozumiet’ nevyhnutnosti spravneho pouzitia
podnikatel'ského modelu. Spravne definovany a zavedeny podnikatel'sky model moze mat’

vyrazné pozitive dopady na uspech podniku.

Hlavny ciel je zamerany na implementdciu moderného a komplexného
podnikatel'ského modelu Canvas pre maly za¢inajuci podnik. Spolo¢nost, ktora sme Si
vybrali na toto praktické prevedenie je agentura so Specializaciou na elektronické Sporty,

ktoré si detailnejsie definujeme vo vysledkoch prace.
Hlavny ciel’ planujeme naplnit’ pomocou realizacie ¢iastkovych cielov, a to:

- vysvetlenie a popisanie relevantnych teoretickych pojmov tykajucich sa zvolenej
témy

- ziskavanie dolezitych informacii o podniku v ramci, ktorého je implementacia
realizovana,

- tvorba opisu podniku, sumarizovanie zdkladnych informacii, finan¢nych
ukazovatel'ov, organiza¢nej Struktary, historie, opis predmetu podnikania, resp.
organizacia nosnych podujati podniku zameranych na elektronické Sporty,

- definovanie a detailny opis jednotlivych ¢asti modelu

- samotné implementacia podnikatel'ského modelu pre zvoleny podnik,

- 1dentifikécia slabsich a silnejSich pilierov vybraného podniku,

- tvorba odporucani stvisiacich s vysledkami implementacie modelu,

- SWOT analyza vybraného podnikatel'ského modelu.

Hlavny ciel, ktory planujeme realizovat’ v zdverecnej praci povazujeme za relevantny
nakol’ko zvoleny podnikatel'sky model podliecha potrebnym kritéridam pre naSu
implementaciu. Je vhodny pre malé zacinajlice podniky, ktoré na zaciatku svojho podnikania
potrebujii komplexny pohl'ad na svoj podnik. Okrem iného zvoleny model znizuje riziko
neuspechu malého podniku na trhu. Model nie je zloZity, je ve'mi 'ahko komunikovatelny

a ucinny.
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3 Metodika prace a metody skumania

Nasledujuca kapitola sa venuje metodike a metodam skumania, ktoré sme pocas
pisania diplomovej prace aplikovali a ktorymi sme dospeli ku konkrétnym zaverom

uvedenych v kapitole ,,Vysledky prace a diskusia®.

Kapitola ,,Sucasny stav rieSenej problematiky doma iV zahrani¢i“ je primarne
zostrojena formou cCerpania z internetovych a kniznych zdrojov, ich stadiu, selekcii
dolezitych zdrojov, sumarizacii informacii a nasledné definovanie relevantnych pojmov
v logickej postupnosti. Na zaciatku tvorby zavere¢nej prace sme sa teda venovali aktivnemu
hl'adaniu a Studovaniu dostupnej tuzemskej a zahranicnej literatiry a elektronickym
publikaciam ku danej téme. Prva kapitola je teoreticka a zaobera sa definovanim
relevantnych pojmov a prindSa teoretické vychodiska pre prakticku cast. Pojednava
0 aktualnych témach vybranej problematiky ako napr. o si¢asnych podmienkach podnikania
pre MSP, o finanénej podpore MSP z Eurépskej Unie, o externom prostredi MSP. Okrem
in¢ho definuje strategicky manazment a strategické riadenie podnikov ajeho vyznam
a ponuka pohlad na najznamejsie typy podnikovych stratégii. V neposlednom rade prinasa

teoreticky zéklad pre problematiku podnikatel’ského modelu, konkrétne modelu Canvas.

Odbornu literatru sme ziskavali viacerymi sposobmi. Zvolend téma zaverecnej
prace je aktualna, tak sme prioritne Cerpali z elektronickych zdrojov, a to napr. webové
stranky, internetové &lanky, blogy a pod. Udaje sme okrem elektronickych zdrojov ziskavali

aj pomocou kniZnej literatiiry z univerzitnej kniZnice.

KTdcovou kapitolou je prave prakticka cast’, ktora reprezentuje vysledky prace. Tato
kapitola pozostava z charakteristiky podniku, ktory sme si zvolili pre nasu zavere¢nu pracu.
Podnik sa Specializuje na organizovanie arealizaciu podujati spojenych s hranim
elektronickych Sportov aktualne v online forme. Informacie o podniku sme ziskali
Z internych dokumentov a komunikécie s tromi konatel'mi podniku, ktori zaroven zastavaja
vrcholové pozicie ako veduci projektovej Casti a financii, veduci predaja a veduci

marketingu.

V diplomovej praci sme vyuzivali niekol’ko metdéd a postupov skimania, ktoré

uvadzame v nasledujucej tabulke.
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Krok RieSeny stav Metody

1. Zber a stadium dostupne;j literatiry Stadium kniZnej a internetovej
literatury, selekcia a deskripcia

2. Pisanie teoretickej Casti prace Deskripcia a selekcia ziskanych
informacii

3. Definovanie hlavného ciel'a Analyza poznatkov teoretickej

Casti a postupna dedukcia

4. Ziskavanie tdajov o podniku Ziskavanie udajov 0 podniku
pomocou osobnej komunikacie a
internych dokumentov, deskripcia,
selekcia, dedukcia

5. Implementécia podnikatel'ského Analyza internych dokumentov
modelu a analyza vysledkov podniku, deskripcia, selekcia,
indukcia, syntéza  a grafické
znazornenie
6. Zaver a vyhodnotenie Analyza a syntéza, komparacia

Tabul’ka 1 Vyuzivané metddy skimania v diplomovej praci

V prvej Casti prace prevazuju vyskumné metody ako deskripcia alebo selekcia.
Metoda deskripcie je opis jednotlivych informacii a pojmov acelkovo reprezentuje
teoretické vychodiska prace. Po metdde deskripcie nasleduje selekcia, ktora nam napomaha

vyhl'adévat’ a Studovat’ len relevantné informécie ku nasSej téme.

V praktickej ¢asti sme vyuzivali najmd metody vyskumu ako analyza a syntéza.
Analyza je vedeckd metdda, ktora znazoriiuje proces myslienkového rozc¢lenovania
skimanej problematiky na jednotlivé prvky s cielom bliZ§ieho definovania. Tito metodu
sme vyuzili v rdmci praktickej Casti, kde vyuzivame napr. SWOT analyzu podnikatel’ského
modelu. Metdéda syntézy je rovnako dolezitda ako metdda analyzy, pretoze vyjadruje
vzajomné suvislosti, prepojenie a vztahy prvkov a ¢asti skimaného problému. Je to vedecka
metdda, ktord reprezentuje proces zistovania a sledovania vztahov medzi vyty¢enymi

prvkami, ich prepojenie a funk&nu zavislost’.

Dalsimi dolezitymi metoédami skimania st napr. dedukcia, indukcia a komparacia,
ktoré sme vyuziva naprie¢ celej diplomovej prace. Indukcia vyjadruje metddu, ktora sluzi

na vytvorenie v§eobecnych vedeckych zaverov, ktoré vyuzivaji zdkladné vedecké data ako
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podklady. Dedukcia je opacny proces, kedy vychddzame zo vSeobecnych predpokladov a

vytvarame vSeobecné alebo Ciastkové zavery.
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4 Vysledky prace a diskusia

Nasledujuca kapitola ma praktickej$i charakter a uplatiiuje definovany model
z predoslej kapitoly do vybraného podniku. Kapitola s nazvom ,,Vysledky prace* vyuziva
teoreticky zaklad a Cerpa z neho potrebné informacie na realizaciu podnikatel'ského modelu.
Nami zvoleny podnikatel'sky model je konkrétne model Canvas a budeme ho aplikovat’ do
malého zac¢inajuceho podniku s nazvom Yvents, s r.0., ktory sa primarne venuje organizacii
podujati na tému elektronickych $portov (d’alej len eSporty) a tiez rozvoju tohto segmentu

V ramci Slovenska.

Vysledkom kapitoly bude zhodnotenie podnikatel'skej situdcie vybraného podniku na
zaklade modelu. Neoddelite'nou stcast'ou kapitoly bude aj graficka vizualizdcia modelu

Canvas.

4.1 Charakteristika vybraného podniku

Podnik Yvents, sr.o. je mala zainajuca spolo¢nost, ktora funguje na velmi
Specifickom trhu, ktory je na Slovensku eSte malo rozvinuty. Spolo¢nost’ bola zalozena 10.
marca 2016* za udelom organizovania kultirneho podujatia asidli na Mierovej ulici
Vv bratislavskom Ruzinove. Podnik sa zameriava na rozvoj, rast, medializaciu a budovanie

komunit v segmente eSportov.

Statisticka klasifikacia ekonomickych &innosti SK NACE podra Statistického uradu
SR zarad’uje predmet podnikania do oblasti: 70220 Poradenské sluzby v oblasti podnikania
ariadenia a podla uctovnej uzavierky: 93290 Ostatné zabavné Cinnosti a volnocasové

aktivity.

Ziskané informacie su z internetovych stranok agentury, internych dokumentov

spolo¢nosti alebo z rozhovorov s konatel'mi a skuisenosti ziskanych z vlastnej praxe.

42 FINSTAT. Yvents, s.r.o. [elektronicky zdroj]. 2018. [cit. 2022-07-02]. Dostupné na:
https://www.finstat.sk/50224123
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4.1.1 Elektronicke Sporty na Slovensku S prepojenim na vybrany podnik

Elektronické Sporty su relativne novym fenoménom a slovenska literatiira tento pojem
nijak Specialne nedefinuje. Je vSak verejne znamy fakt, zZe eSporty alebo aj tz. progaming,
dobija svetovy trh. Je to aktualne vel'mi neprebadany podnikatel'sky segment, ktory v sebe
nesie nespocetne vel'a prilezitosti. ESporty definoval napr. korejsky autor Dal Yong Jin,
ktory hovori, Ze eSporty su spdsob akym sa hraji pocitacové hry na principoch
konkurenéného stperenia ale v profesionalnom prostredi. Hra zvéc¢Sa prebieha v redlnom
Case a vo virtudlnom priestore. Hraci tiez rozvijaju svoje mentalne zrucnosti vyuzivanim
informacnych technoldgii. Existuju eSportové turnaje pre profesionalnych hracov, ale taktiez

aj pre amatérskych hracov.*

Na Slovensku aktivne pdsobi Slovenska asociacia elektronickych Sportov (d’alej len
SAES), ktorej prezidentom je aj jeden z konatelov Yvents, s r.0. Jej prezident sa velkou

mierou podiel’a na rozvoji eSportu na Slovensku. Dlhodobymi ciel'mi asocidcie su:

zaradit’ eSport medzi tradi¢ny Sport,

- budovat’ vztahy s inymi Sportovymi organizaciami na Slovensku,

- medializovat’ eSport $irSej verejnosti,

- budovat dobré vztahy a spoluprace so susednymi krajinami v CEE regione,

- vytvorit’ podporujuce prostredie pre hracov a timy.

Ako kratkodobé ciele (rok 2020) vyty¢ili nasledovné:

zalozit’ prvl slovensku reprezentaciu, ktord bude vysland na Majstrovstva sveta
Vv elektronickych $portoch,

- postupne rozsirovat’ ¢lensku zékladnu,

- definovat’ narodny Standard pre organizaciu eSportovych turnajov a podujati,

- vytvorit’ slovensky vybor rozhodcov pre najpopulédrnejsie hry,

- poskytovat’ zdkonné a finanéné poradenstve pre eSportovych hradov a timy.*

Nami vybrany podnik sa vo velkej miere podiel'a na hlavhom rozvoji eSportov na

Slovensku. Pocas jeho poOsobnosti a angazovanosti v tomto segmente sa eSport rapidne

43 JIN, Dal Yong. Korea’s Online Gaming Empire. Cambridge: MIT Press, 2010. 208 s. ISBN 978-02-
62014-76-2

% Slovenska asociacia elektronickych Sportov. Ciele. [elektronicky zdroj].[cit. 2022-7-2]. Dostupné na:
https://saes.sk/index.php/ciele/
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posunul na vyss§iu urovein. Mozeme tvrdit’, ze Yvents, s .0. Je prvou a najvacsou agentiirou
so zameranim na elektronické Sporty na Slovensku. Agentira mieri na viaceré oblasti
a komunity asnazi sa vytvarat podporujuce prostredie. Organizuje vSetky nasledovné

podujatia:

Univerzitny eSport je jeden z mnohych segmentov, kde sa agentira angazuje. V
septembri roku 2020 vznikla komisia pre univerzitny e$port pod SAES, ktora ma za tilohu
rozhodovat’ o spdsobe udelovania titulu ,,Univerzitny eSport majster”. Tento titul bude
udelovat’ Studentska rada vysokych $kol (SRVS) v spolupréaci so Slovenskou asociaciou
elektronickych $portov (SAES).*® Agentura Yvents, s r.o. je zodpovedna za organizaciu
Univerzitnych turnajov podla tandardov SAES a vysSie spominanej komisie. Aktualne
prebieha treti rocnik ligy, kde sa mézu zapojit’ iba Studenti Vysokych $kol, ktori buda svoju
Skolu v lige reprezentovat. Sponzormi ligy st napr. Accenture, Deutsche Telekom IT
Solutions Slovakia, sr.0., Neseda J.s.a, Aliter Technologies, a.s. apodporovatel'om
z verejného sektora je Ministerstvo Skolstva, vedy, vyskumu a Sportu Slovenskej

republiky.4®

Stredoskolsky eSport je pre podnik strategickym segmentom nakol’ko si u mladych
hracov buduju prestiz a povedomie. Prave Studenti strednych §kol su strategickou cielovou
skupinou do buducnosti. V stucasnosti prebieha Stvrta sezona stredoskolskej ligy, ktora je
uréend pre ziakov strednych $kol na Slovensku a v Ceskej republike. Z4stitu nad Slovenskou
stredoskolskou eSportovou ligou prevzalo Ministerstvo Skolstva, vedy, vyskumu a Sportu
Slovenskej republiky. Projekt taktieZ podporuje podpredseda Vyboru NR SR pre
vzdelavanie, vedu, mladez a $port Radovan Sloboda. V §tvrtej sezone bojuje o titul viac ako
2 000 studentov. Sponzormi podujatia su napr. Orange Slovensko, a.s., Legion by Lenovo,
s r.0., herny eshop Play Go Smart, podporovatelom z verejného sektora je Ministerstvo
Skolstva, vedy, vyskumu a Sportu Slovenskej republiky a Slovenské Technickd Univerzita —

Fakulta Elektroniky a Informatiky.*’

Majstrovstva SR v elektronicky Sportoch je vlajkovy projekt agentary, ktory sa

kona kazdoro¢ne v mesiaci oktober. Toto podujatie je najvac¢sim eSportovym podujatim na

45 Slovenska asociacia elektronickych $portov. Univerzitny e-sport. [elektronicky zdroj].[cit. 2022-7-
2]. Dostupné na: https://saes.sk/index.php/o-asociacii/univerzitny-esport/

46 Y-zone. Univerzitné majstrovstva SR v elektronickych sportoch 2021. [elektronicky zdroj].[cit. 2022-
7-2]. Dostupné na: https://yzone.sk/projects/25

47Y-zone. Slovenskad a ceska stredoskolska esport liga. [elektronicky zdroj].[cit. 2022-7-2]. Dostupné
na:https://yzone.sk/projects/28
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Slovensku a dava prilezitost’ tisickam hracom zapojit' sa a bojovat’ o finanénii odmenu.
Podujatie spravidla trva niekol’ko dni ale minuly rok 2021 bolo rozlozené na niekolko
tyzdiov. Minuly roénik bol prvym progamingovym®® podujatim na Slovensku. Majstrovstva
SR v elektronickych Sportoch podporuje Tipos. ,,7IPOS je dlhodobo najvdcsim donorom
Sportu na Slovensku. Podporou a partnerstvom s tymto vyznamnym subjektom na slovenskej
hernej scéne smeruje spolocnost' TIPOS k naplneniu svojho ciela a vizie byt jednotkou aj vo
svete e-sportov na Slovensku tvrdi generalny riaditel’ a predseda predstavenstva Marek
Katika.*® Inymi sponzormi st napr. Orange Slovensko a.s., Lekareti DR. Max, Legion by

Lenovo, s r.o., Redbull Slovensko, s r.0. a d’alsi.

B2B eSport je moderna a virtudlna forma teambuildingovej aktivity pre podniky
dedikovand zamestnancom spoloc¢nosti. B2B eSport reprezentuje Firemna eSportova liga,
ktora ma za sebou zatial’ iba dve Gispesné sezony. Agentlira tymto projektom planuje posunat’
eSport aj do B2B sféry, ziskat nové kontakty aVneposlednom rade vytvorit
teambuildingovll eSportovu aktivitu. Firemnd eSporotova liga prindSa podnikom pridana

hodnotu:®°

- podporuje timového ducha,

- vytvara priestor na nadvédzovanie novych kontaktov,
- utuZuje a zlepSuje vztahy medzi kolegami,

- je to unikatny druh zabavy,

- buduje prirodzent timov1 sut'azivost medzi spolocnost’ami.

Vyssie uvedené projekty st nosnymi aktivitami agentiry. Okrem tychto sa podnik
venuje tvorbe akreative marketingovych kampani a budovanie vztahu s verejnostou,
prenajmu hernych komponentov ako konzoly, virtudlna reality, pocitate a pod.. Agentira
poskytuje komplexny eventovy servis pre klientov ato kompletni produkciu, tvorbu
harmonogramu podujatia, komunikacia s hostami, financovanie a manazment podujatia az

po montaz a demontéz a dozor na samotnom evente (aj v online a offline prostredi).

48 Progamingové podujatie je podujatie, kedy hragi dostivaju komplexnii starostlivost’ od organizatora
t.j. ubytovanie, stravu, preplatenie ndkladov na cestovanie, program a profesionalny pristup.

9 Tipos. Sportoch pod hlavickou TIPOSu. [elektronicky zdroj] 2021.[cit. 2022-9-2]. Dostupné na:
https://www.tipos.sk/novinky/majstrovstva-sr-v-elektronickych-sportoch-pod-hlavickou-tiposu

%0 Redakcia TouchlT. Na Slovensku vznikla firemnd e-Sportova liga. Zapojit' s kolegami sa mézete aj
vy. [elektronicky zdroj] 2021.[cit. 2022-9-2]. Dostupné na: https://touchit.sk/na-slovensku-vznikla-firemna-e-
sportova-liga-zapojit-s-kolegami-sa-mozete-aj-vy/343976
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4.1.2 Organizacna Struktura vybraného podniku

Yvents, sr.o. md aktudlne troch konatelov, ktori zodpovedaju za spravny chod
podniku a zaroven sa stotoziluju s manazérmi na vrcholovych poziciach. Kazdy zastupuje

jedno oddelenie — obchod, marketing a projektové oddelenie.

Veduci obchodného oddelenia je Karol Cagan, ktory ma na starosti strategicky predaj
spoluprac najmi vel'kym podnikom. Na obchodnom oddeleni okrem neho pdsobi aj junior

sales manazér a account manazér, ktory ma na starosti udrziavanie vzt'ahov s Klientmi.

Veduci projektového oddelenia je Tomas Bolecek, ktory ma ma na starosti okrem
dohliadanie a rozhodovania v ramci organizacie projektov aj financie podniku. Na oddeleni
posobia este d’alsi traja projektovi manazéri. Projektové oddelenie externe spolupracuje

s uétovnou firmou.

Marketingové oddelenie je vedené seniornym marketérom Miroslavom Kratochvilom,
ktory dohliada na PR agentiiry a ma na starosti spravny chod marketingovej sekcie. Na
tomto oddeleni pracuje este 1 senior marketér a 1 junior marketér. Marketingové oddelenie
priamo spolupracuje s redakciou, ktora bola zaloZzena na ucely pisania a publikovania

pravidelnych ¢lankov na webovu stranku agentury.

Okrem tychto zasadnych pracovnikov, agentira externe spolupracuje s mnohymi
zivnostnikmi alebo brigadnikmi napr. s agentirou Your Event Staff, spol. sr.o., ktora
zabezpeCuje personal na fyzické podujatia, mnohymi grafikmi, rezisérmi alebo

administratormi turnajov.

4.1.3 Financné ukazovatele vybraného podniku

Vzhl'adom na fakt, Ze firma pdsobi na trhu len kratky cas, tak vykazuje vyborné

podnikatel'ské vysledky, ktoré st zndzornené v nasledujucich obrazkoch:

51 public Relations — vztahy s verejnost'ou
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Zisk

26 667 €

1761€ 4332¢€ 531 €

<60 751 €

Obrazok 9 Zisk spolocnosti Yvents, s I.0.

Zdroj: FINSTAT. Yvents, s.r.o. [elektronicky zdroj]

Z vyssie uvedeného obrazku vyplyva, ze v roku 2020 generovala spolo¢nost’ zisk

26 667 €, o je 0 26 136 € viac ako v predoslom roku 2019.

Trzby

513 599 €
456 353 €

107 029 €

Obrazok 10 Trzby spoloc¢nosti Yvents, s I.0.
Zdroj: FINSTAT. Yvents, s.r.o. [elektronicky zdroj]

Na obrazku 10 vidime medziro¢ny pokles trzieb v rokoch 2019 a 2020 z 513 599 €
na 245 362 €. Tento pokles je pravdepodobne sposobeny vplyvom pandémie Covid-19.
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Aktiva

\

FinStat.sk
® Dlhodoby nehmotny majetok sticet 22212 €
Dlhodoby hmotny majetok sticet 31348 €
® Dlhodoby finanény majetok stcet 1080¢€
Zasoby sucet 8464 €
® Kratkodobé pohladavky sucet 37333 €
® Financné Gcty stcet 28765 €

Obrazok 11 Aktiva spolo¢nosti Yvents, s .0.

Zdroj: FINSTAT. Yvents, s.r.o. [elektronicky zdroj]

Zobrazku 11 vyplyva, Ze najhodnotnejSimi ekonomickymi aktivami podniku
Yvents, s.r.o. si kratkodobé pohladavky (vo vyske 37 333 €) atiez dlhodoby hmotny
majetok ( vo vyske 31 348 €).

4.2 Podnikatel’sky model vybraného podniku

4.2.1 Stratégia vybraného podniku

Nakol’ko je agenttra iba malym za¢inajucim podnikom je ddlezité, aby mali vrcholovi
manazéri jasne definované ciele a stratégiu, akou sa chct v budiicom podnikani uberat’.
Pojem stratégia sa da chapat’ rozne, S najstarSimi definiciami prichadzaju autori uz v 60-tych
rokoch minulého storoc¢ia napr. Chandler definuje stratégiu ako ,urcenie zakladnych

dlhodobych zamerov a cielov podniku, spésoby ich dosiahnutia a alokdciu zdrojov
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nevyhnutnych na uskutocnenie tychto cielov. “*? Pojem stratégia nie je mozné vystihnit iba
jedinou definiciou a jej vysvetlenim sa v sucasnej literatiire zaobera vel'a renomovanych
akademikov. Treba vSak stratégiu chapat’ ako subor zdrojov, prostriedkov a ciel'ov vd’aka

ktorym dosiahne podnik stanovené ciele a uspech.>

Spolocnost” Yvents, s r.0. md vyhodnt poziciu na trhu nakol’ko segment eSportov je
doposial’ neprebadany a malo konkurencny trh na Slovensku. Zakladatelia sa rozhodli
vstupit’ a budovat’ eSporty na Slovensku na zaklade faktu, ze povazovali toto podnikania za
vel'mi relevantné a videli v tom obrovsky potencidl, finan¢ény ale aj podnikatel'sky. Dnes
moézeme tvrdit, zZe agentira Yvents je najstabilnejSou a najdlhSie posobiacou eSportovou
agenturou na Slovensku aj ked’ v si¢asnej dobe vznik4 konkurencia. Agentura si drZi svoje

dominantné postavenie na zaklade viacerych stratégii:

Strategické spoluprace su hlavnym pilierom fungovania agentury. Financovanie
turnajov a podujati je formou partnerskych spoluprac s vel’kymi spolocnostami, ktoré tieto
aktivity podporuji. NajcastejSou formou spoluprace je reklamné a medidlne plnenie alebo
organizacia eSportového podujatia na mieru. Medzi najstrategickejSie spoluprace patri
spolupraca so spolo¢nostou Tipos. Ako tvrdi prezident SAES Karol Cagaii: ,,v zmysle
podpory a budovania e-sportov na Slovensku je velmi dolezitym prvkom aj boj za uznanie e-
Sportov na narodnej urovni. Pevne verim, ze aj vdaka pomoci a podpore prave zo strany

TIPOSu sa nam podari spolocne dosiahnut tento ciel >*

Agenttra spolupracuje tieZ so Slovenskymi elektrariiami na projekte Energocraft,
kde budu sut'aziaci musiet’ postavit’ model elektrarni v hre Minecraft . Projekt ma zaroven
vzdelavaci charakter nakol'’ko hraci musia splnit’ zadany energeticky mix. So slovenskymi
elektrarnami agentura spolupracuje uz od jej zaciatkov. Spociatku to bolo najmé dodavanie
hernej techniky na podujati v Energolande a projekt Energocraft je prvy virtualny herny

projekt tejto spolo¢nosti.

Dlhodobé spoluprace upeviiuje so spolocnostami ako Orange Slovensko a.s., IBM

Slovensko, spol. s r.0., Legion by Lenovo, spol. s r.o., Fortuna SK a.s., ESET, spol. s r.0. a

52 ANTOSOVA, Maria. 2012. Strategicky manazment a rozhodovanie. 1. vydanie. Bratislava: lura
Edition, 2012. 332 s. ISBN 978-80-8078-530-7

53 Ref. 52

5 Tipos. Sportoch pod hlavickou TIPOSu. [elektronicky zdroj] 2021.[cit. 2022-9-2]. Dostupné na:
https://www.tipos.sk/novinky/majstrovstva-sr-v-elektronickych-sportoch-pod-hlavickou-tiposu
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mnohé iné. NajnovSie spoluprace si so spolocnostami ako Slovenskd Sporitelna a.s.,

Kaufland Slovenska republika v.0.s. alebo Internet Mall Slovakia s.r.o.

Podpora zo strany Statu patri medzi strategické ciele agentiry. Financovanie
eSportu je vel'mi naroéné nakolko komercni sponzori maju isté obavy z tohto segmentu
a nevedia, ¢o presne ocakavat’ od spoluprace. Nie je jednoduché vyc¢islit’ alebo predpovedat’
reklamné a marketingové dosahy spoluprac, pretoze segment a hracska komunita reaguji
nepredvidatelne. Strategickym cielom agentiry je ziskat financnu alebo inu podporu
z verejnych institacii ako napr. Ministerstva alebo Samospravne kraje. Aktudlne Yvents,
s r.o. aktivne spolupracuje s Ministerstvom Skolstva, vedy, vyskumu a Sportu Slovenskej

republiky a Bratislavskym samospravnym krajom.

Budovanie hracskej zakladne alebo tiez potenciondlnych zakaznikov je taktiez
jednym z strategickych cielov agentiry. Pocitacové alebo konzolové hry st na Slovensku
vel'mi rozSirené na amatérskej trovni, avSak existuje iba malo platenych profesiondlnych
eSportovcov. Cielom agentliry je vytvarat’ prostredie pre tychto amatérskych hracov a
motivovat’ ich zapajat’ sa do réznych turnajov a zaroven rozvijat' svoj potencial a talent,
ktory moze byt neskorsie na profesionalnej tirovni. V jednoduchosti povedané, cheu, aby sa
amatérski hraci nebali zapajat’ do online turnajov a nehrali sa iba individualne a doma.
Pointa tejto stratégie tkvie v budovani vel’kej komunity hracov, ktord bude na turnajoch
generovat’ dosah, ktory je a atraktivny pre komercnych partnerov. Agentira nema v plane

spoplatiovat’ vstup na turnaje.

Sledovanost’ eSportov je aktualne najhodnotnejSim ciel'om agentury. Do roku 2020
boli podujatia organizované fyzicky, spravidla v Rafinery Gallery. V roku 2020 mali byt’
Majstrovstvd SR v elektronickych Sportoch realizované ako stcast’ jedného z najvacsich
podujati na Slovensku — Autosalon Nitra na nitrianskom Agrokomplexe. Tymto
rozhodnutim, organizovat' podujatie ako sucast’” iného eventu, chceli ziskat vyS$Siu
navstevnost’ a zaroven zvysit’ atraktivitu podujatia. Po prichode pandémie Covid — 19 v roku
2020 museli manazéri svoju stratégiu prehodnotit’, nakol'’ko nebolo mozné realizovat’ fyzické
podujatie takych velkych rozmerov. Jedinou moznost'ou bolo organizovat’ podujatie online

formou a zacielit’ prave na vysokeé Cisla sledovanosti, ktoré buda pre sponzorov tou pridanou
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hodnotou namiesto navstevnosti. V roku 2020 sa uskutoc¢nili vsetky podujatia online formou

a sledovanost’ dosiahla az 350 — tisic divakov.>®

4.2.2 Podnikatelsky model Canvas aplikovany na vybrany podnik

Analyticka Cast’ prace bude zamerand na samotné aplikovanie modelu Canvas na
nami zvoleny a opisany podnik — Yvents, sr.o. Podnikatel'sky model vyuzivaji velké
spolocnosti ako Procter & Gamble, Nestlé alebo General Electric, ktoré nim tvoria stratégie
pre nové alebo uz existujice produkty ale naopak tiez malé zacinajiice podniky, ktoré

hl'adaju spravny business model pre svoje podnikanie.>®

Model Canvas zodpoveda nasledujuce otazky:

Klaéovi partneri

Kto st nadi klucovi
partneri?

Kto s nasi klacovi
dodavatelia?

Aku hodnotu ziskavame
od nasich partnerov?

Aké hlavné aktivity
vykonavaju nasi
partneri?

Hladame partnerov,
ktori ndm poméZu zniZit
néklady, eliminovat
riziko, alebo dodat
chybajice knowhow i
iné zdroje?

Nakladova struktara

Klacové aktivity

Aké hlavné aktivity
musime vykonavat, aby
sme boli schopni dodat
sfibent hodnotu
zdkaznikom?

Distribuciu? Vyvoja
vyskum? Vyrobu?

Klaéové zdroje

Aké klticové zdroje
potrebujeme na to, aby
sme boli schopni dodat
sfibent hodnotu
zékaznikom?
Distribuciu? Jedine¢nd
technoldgiu? Jedinecné
Tudské zdroje?

Hodnota pre
zakaznika

Ak hodnotu ponikame
zakaznikovi?

Aké problémy
pomahame zdkaznikom
vyriesit? Aké potreby
uspokojujeme?

Aké produkty a sluzby
ponukame kazdému
zakaznickemu
segmentu?

Aka je minimdlna kvalita
a parametre nasho
produktu na to, aby sa
dal na trhu umiestnit?

Triby

Vztahy so zakaznikmi

Ako ziskame a udrzime
zakaznikov, a ako ich
budeme dalej rozvijat?
Co zakaznici o€akavaju?
Aké mame vztahy so
zdkaznikmi?

Kolko nas nasi zakaznici
stoja?

Distribuéné kanaly

Cez ktoré kanaly chceme
obsluhovat zédkaznikov a
ktoré preferuju
zdkaznici?

Ako zdkaznikov
obsluhuji konkurenti?
Ktoré funguju najlepsie a
ktoré st nakladovo
najuspornejsie?

Zakaznicke segmenty

Pre koho budeme
vytvarat hodnotu?

Kto su nasi najdolezitejsi
zakaznici?

Orientujeme sa na

masovy trh, alebo Gzky
segment?

Ktoré nakladové polozky st v naSom biznis modeli
najvyznamnejsie?

Za aku ponukanu hodnotu st nasi zakaznici skutocne ochotni zaplatit?

Za Co platia v sic¢asnosti?

Ktoré klG¢ové zdroje st najnakladnejsie? Aky je: model generovania tréieb?

R S e ity &ia?
Ktoré klG¢ové aktivity st najndkladnejsie? Aké je cenové stratégia?

Obrazok 12 Vizualizacia modelu Canvas

Zdroj: CFO. Stratégia a biznis model na jednej A4. [elektronicky zdroj]

% HNONLINE.SK. Majstrovstva SR v elektronickych Sportoch pod hlavickou Tiposu. [elektronicky
zdroj]. 2021. [cit. 2022-9-02]. Dostupné na: https://hnonline.sk/pr-clanky/2821707-majstrovstva-sr-v-
elektronickych-sportoch-pod-hlavickou-tiposu

% CFO. Stratégia a biznis model na jednej A4. [elektronicky zdroj]. 2013. [cit. 2022-9-02]. Dostupné
na: http://www.cfo.sk/articles/strategia-a-biznis-model-na-jednej-a4#.YgO-Sd_MI2w
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4.2.3 Klucovi partneri

Klucové partnerstva definuje autor Osterwalder ako vztahy, ktoré su potrebné na
vykonavanie vetkych podnikatel'skych ¢innosti.>’ Patria tam business partneri, dodavatelia
a d’alsie subjekty a osoby, ktoré napomahajt realizovat’ podnikanie a zaroven znizuju rizika

s nim spojené.>®

Len malo podnikov na trhu dokaze samostatne zabezpecuje vSetky aktivity a vlastni
vSetky zdroje pre svoju podnikatel'skii Cinnost. Pre spolo¢nosti je vyhodné budovat
obojstranné partnerstva a spoluprace, ktoré pomahaji pokryvat alebo zniZzovat' naklady
azvySuju kvalitu. Budovat’ strategické partnerstvd je pre nami zvoleni spolo¢nost’
zakladnym pilierom, ako uvddzame vyssie v préci. Tieto partnerstva st zdrojom financii pre

podnik.

4.2.3.1 Klucovi partneri

KIacovymi partnermi pre agentiru st endemicki (podobné trhova oblast’ — vyrobcovia
hernych komponentov a pod.) a neendemicki partneri (odlina trhova oblast’ — lekarne,
napoje, obchodné retazce a pod.), ktori maji dostatocné renomé a financie na podporu

eSportov.

4.2.3.2 Klucovi dodavatelia

KTItcovi dodavatelia su nayméd mali zivnostnici alebo malé podniky, ktoré dodavaja
produkty alebo sluzby, ktoré si nevie agentlira sama zabezpecit’ (nema na to kvalifikovani
personal alebo CcCasovy priestor). Radime tam napr. malych dodavatelov hernych
komponentov, grafikov, rezisérov a TV produkciu, hosti a influencerov a pod. Agenttira
vSak spolupracuje s externymi dodavatel'mi len iizko, pretoze si vel'ku €ast’ podnikatel'skych

aktivit vie spracovat’ interne.

4.2.3.3 Hodnota ziskavana od nasich partnerov
Primérne ide o platenu reklamna ¢innost’, vd’aka ktorej agentura ziskava financné

zdroje a sekundarne ide o prestiz, ktoru partneri prinasaju na podujatia.

5" OSTERWALDER, A. — PIGNEUR, Y. 2010. Business model generation. Hoboken, New Jersey:
John Willey and Sons, 2010. ISBN 9790470876411 s. 18.

8 SIMAK, Milan. Mapa k vdsmu iispechu na jednej strane. Vytvorte si Business Model Canvas.
[elektronicky zdroj].[cit. 2022-30-1]. Dostupné na: http://www.sbagency.sk/mapa-k-vasmu-uspechu-na-
jednej-strane-vytvorte-si-business-model-canvas#.Y faJ8urMI2x
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4.2.3.4 Aktivity partnerov
Participacia reklamnou alebo marketingovou formou na esSportovych podujatiach
a teda partneri dodavaju cely obsah komunikacie (PR spravy, grafické vizualy, reklamné

uputavky a pod.)

4.2.4 Klucove zdroje

Zdroje spolo¢nosti mozu tvorit’ rozne aktiva ako napr. zasoby, dopravné prostriedky,
priestory alebo aj finan¢ny a l'udsky kapital. Spolo¢ne tvoria zéklad pre bezpecné
fungovanie spoloc¢nosti a nedostatok alebo vypadok jedného z nich moze mat’ vazny dopad
na spolo¢nost’. Podniky nevenuji rovnakt pozornost’ vSetkym zdrojom ale sustredia sa na
tie, ktoré bezprostredne stvisia s predmetom ich podnikania. KI'a¢ové zdroje st nevyhnutné
na dosiahnutie Gspechu na trhu a okrem vyssie spomenutych nimi m6zu byt aj knowhow

alebo technologie.*

4.2.4.1 Potrebné zdroje

Agenttira dominuje na trhu eSportov na Slovensku vd’aka jedineénému knowhow,
akym je organizacia funkénych a zaujimavych turnajov pre cielovu skupinu ale aj samotna
znalost’ hracskej ciel'ovej skupiny (seniornejSi zamestnanci poznaju ako cielova skupina
reaguje na podnety a vedia odhadnut’ silu a vyhody jednotlivych aktivit, ktoré z nej plynt).
Medzi klIi¢ové zdroje patri aj jedinecnd technoldgia na webovej stranke yzone.sk, ktora
poskytuje unikéatne servery na realizaciu samotnych turnajov. V neposlednom rade patri
medzi kl'icové zdroje samotny personal, ktori je kvalifikovani na svoju pracovnl ¢innost’

a vo vel'kej miere aj entuziasta v rdmci eSportov.

4.2.5 Klucoveé aktivity

Pod pojmom kl'acové aktivity méZeme chéapat’ strategické ¢innosti, ktoré zabezpecuju
chod podniku. Patria tam aktivity, ktoré potrebujeme vykonavat’ napr. predaj tovarov alebo

poskytovanie sluzieb, marketing, logistika, riadenie 'udskych zdrojov. Spravna kombinacia

% Ref. 58
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tychto bude mat’ za vysledok efektivne fungujici podnik. Aktivity mézeme rozdelit’ do 3

kategorii:®°

- vyroba: patria sem vSetky cinnosti, ktoré suavisia s vyrobou, distribuciou
a planovanim

- rieSenie problémov: sem zarad’ujeme napr. poradenské sluzby a zdravotnictvo,
pretoze ponukaju a vytvaraju nove riesSenia zakaznickych problémov,

- siet/platforma: zahfiia pracu s r6znymi softvérmi, internetom alebo znackami,

ktoré sa mozu vyuzivat na podporu predaja tovarov alebo sluzieb.

4.2.5.1 Hlavné aktivity

Zakaznici su amatérski a profesionalni hraci alebo fanusikovia eSportov, ktori ho
sleduju na internetovych portadloch. Hlavnou ¢innostou je poskytovanie sluzieb tymto
zakaznikom v podobe hernych podujati, virtualnych turnajov, eSportovych stt’azi, clankov,
kampani a pod. Jednou z dolezitych ¢innosti je tiezZ marketingova ¢innost’, vd’aka, ktorej

zvySuju povedomie o eSportoch a informuju zakaznikov o poskytovanych sluzbach.

4.2.6 Hodnota pre zakaznika

Hodnota pre zakaznika predstavuje taki hodnotu, ktora spiiia potreby klientely. Tato
hodnota stvisi s konkurencieschopnostou, pretoze odliSuje spolo¢nost’ od konkurencie
a dava zdkaznikom dovod, preco prave ich produkt alebo sluZba st pre nich tie spravne. Tuto
hodnotu teda tvori komplex produktov alebo sluzieb, ktoré vedua v ustrety svojich cielovych
zakaznikov. Medzi takéto hodnoty moéze patrit’ napr. vykonnost’, modernost’, dizajn, znacka,

status alebo pohodlie.5!

Autori Osterwalder a Pigneur vo svojem diele Business model generation vy¢lefiujt

viaceré typy hodnot:®2

- Nové produkty, ktoré prinasaju Gplne novt sadu potrieb, ktoru zékaznici predtym

nevnimali, pretoze na trhu nebola podobna ponuka.

60 Ref. 57
b1 Ref. 56
62 Ref. 57
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- Vykon azlepSovanie vykonu produktu alebo sluzby bol tradicne beznym
spdsobom vytvarania hodnoty.

- Customizacia produktov alebo sluzieb Specifickym potrebam zakaznikom.

- Dizajn je vel'mi dolezitym ale tazko merate'nym prvkom a produkt méze vd’aka
spravnemu dizajnu vynikat’ na trhu.

- Znacka astatus prindSaju zdkaznikom hodnoty v jednoduchom pouzivani
produktov alebo sluzieb napr. ked nosim Rolex hodinky znamena to, Ze som
bohaty.

- Cenav zmysle poskytovania podobnej hodnoty na nizsiu cenu je bezny spdsob ako
uspokojit’ potrebuj zakaznikov citlivych na cenu.

- Znizovanie nékladov je forma ako zakaznikov odbremenit’ od platenia zbyto¢nych
nakladov (napr. ndklady na inStalaciu) a tak vytvarat’ hodnotu.

- Elimindcia risku je vybornd hodnota pre zakaznika, pretoze ten oceni zniZenia
rizika, ktoré podstupuje pri nakupe alebo vyuziti sluzby.

- Dostupnost’ predstavuje jednoduché spristupnenie produktu alebo sluzby
zékaznikom, ktori doteraz nemali k nemu pristup.

- Pohodlie je hodnota, ktora umoziuje zakaznikom robit veci pohodlnejsie

a jednoduchsie.

4.2.6.1 Ponukana hodnota

Agentara prinaSa na trh nové produkty, ktoré doposial’ neboli dostupné pre beznych
pouzivatel'ov a tymi su prave eSportové sluzby, ktoré st prispdsobené Specifickej hernej
cielovej skupine. VSetky poskytované sluzby si pre hracov zdarma, ¢o vytvara
bezkonkuren¢nt vyhodu na trhu a vysoku pridant hodnotu pre zakaznika, nakol’ko hrac¢ska
skupina je citlivd na cenu. Okrem iného agentura poskytuje dostupné turnaje a iné aktivity
pre vSetky vekové kategorie na webovej stranke, ktoré si nevyzaduji zZiadne Specialne

poziadavky a daju sa realizovat’ z pohodlia domova.

4.2.6.2 Uspokojenie potrieb a riesenie problémov
Yvents, s r.0. pomdha vytvorit’ priestor pre hracov a fanusikov eSportov, aby mohli
realizovat’ svoj konicek a zaroven budovat’ svoju eSportovia kariéru. Takéto moZnosti neboli

doteraz na Slovensku neboli pristupné.
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4.2.6.3 Ponukané produkty a sluzby

Amatérskym hrac¢om agenttra pontika jednoduché turnaje, profesionalnym hracom
ponuka vel'ké podujatia v podobe dlhodobych esportovych lig, v ktorych superia o finanént
odmenu a prestiz. Beznym fanasikom prinasaju moznost’ sledovat’ vSetky podujatia online
cez platformu Twitch alebo Facebook a taktiez sa zapajat’ do roznych eSportovych sut'azi na

socialnych siet’ach.

4.2.7 Vztah so zakaznikmi

Vzt'ah so zédkaznikmi stoji v centre podnikatel'skych zdmerov a kazdy podnik musi
venovat’ pozornost’ budovaniu tohto spolo¢ného vzt'ahu. Kazdy zakaznik je jedinec¢ny a lisi

sa poziadavkami na tento vztah a preto sa treba drzat’ rozdeleniu zakaznikov do segmentov.

Spolocnost’ si musi uréit aky typ vztahu chce budovat’ skazdym segmentom

zakaznikov. Pri budovani tychto zdkaznickych vztahov sa vyuZivaji tri zakladné metody:%

- Akvizicia je povazovand za agresivne ziskavanie klientely, ktora si chce podnik
udrzat’ na dlhSie obdobie. VyuZiva sa najméa na novych trhoch. Spolo¢nosti riskuju,
7e budu mat’ niZ§i zisk alebo dokonca stratu, len aby si tychto zdkaznikov ziskali.

- Udrzanie nastava, ked’ sa spolo¢nost’ len snaZi si udrzat’ aktualnych zakaznikov
a masa novych zédkaznikov uz pre podnik nie je zaujimava, pretoZe trh je nasyteny.
Stcasnym zakaznikom ponuka nové produkty a sluzby alebo vylepSuje tie staré
a tym zvysuje prijmy na jedného zakaznika.

- Podpora predaja obsahuje rozne aktivity na zvySenie objemov predaja a tym
nasledne aj trzieb. Suvisi najmé s zivotnym cyklom, v ktorom sa produkt alebo

sluzba nachadza ale mala by sa uplatiiovat’ pocas celého pdsobenia na trhu.

4.2.7.1 Ziskavanie a udrzanie zakaznikov

Novych zakaznikov resp. hracov ziskava agentira prostrednictvom novych
a unikatnych eSportovyvh projektov. Snazi sa organizovat’ podujatia roznych typov a najma
v roznych hrach, aby zachytili, ¢o najvacsie spektrum hra¢ov. Novych fantsikov tiez ziskava

konverznymi marketingovymi kampanami na socidlnych sietach a v neposlednom rade

63 Ref. 57
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vd’aka redakcii, ktord prindSa denné aktualne eSportové spravodajstvo na webovej stranke
agentiry. Sucasnych zdkaznikov si udrziava pravidelnym zvySovanim Standardov uz
zabehnutych podujati a stale narastajucou kvalitou (napr. zvySovanie finan¢nej odmeny za
vyhru alebo nové néstroje, ktoré¢ mozu zakaznici vyuzivat’ na webovej stranke). Zakaznici

ocakavaju zvySovanie Standardu nakol'ko rastu aj ich naroky na kvalitu sluzby.

4.2.7.2 Nztahy so zakaznikmi

Ciel'ova skupina hracov je naroCna na kvalitu a citlivd na rozne chyby. Je to vel'mi
Specificky segment zakaznikov, ktori si vyzaduje neustdle zlepSovanie kvality sluzieb a
ich neustalu inovaciu. Tito zakaznici porovnavaji svetovy standard s tym, ktory maju doma
a preto je nevyhnutné neustdle sledovat’ medzinarodné eSportové trendy. Spétna vizba od
hracov zavisi od typu projektu na ktorom sa zlcastnili, pretoZe aj segment hracov je eSte
vel'mi ¢lenity (zalezi od hry, ktory dany hra¢ preferuje napr. rozdielne spravanie a priority
ma hrac¢ virtualneho futbalu a mladeznickej hry Minecraft). Dovolime si tvrdit’, Ze vztah so

zakaznikmi je v tomto pripade len vel'mi tazko odhadnutelny.

4.2.8 Distribucné kandly

Tento blok popisali autori Osterwalder a Pigneur ako stavebny blok, ktory popisuje
ako spoloénost komunikuje so zdkaznickymi segmentmi a dosahuje svoje hodnoty.%*
Distribu¢né kanaly nesmie spolo¢nost’ podceniovat’, pretoze prave touto cestou komunikuje

so svojimi zékaznikmi. Distribu¢né kanaly maju nasledovné fazy:5

- Povedomie: slizi na rozSirenie povedomia produktu alebo sluzby medzi
zakaznikov.

- Ohodnotenie: pomédha zdkaznikom s rozhodovanim o kiipe tovaru alebo sluzby
s cielom ponuknut ich ponuku ako ta najlepsiu vol'bu.

- Nakup: zahfiia vSetky moznosti nakupu vybraného tovaru alebo sluzby.

- Dodanie: spdsob dorucenia ndkupu.

- Popredajné ¢innosti: zahfna zakaznicky servis, zakaznicku podporu a vybavovanie

potencionalnych reklamacii.

64 Ref. 57
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Kazda z tychto faz je dolezita, preto je ddlezité, aby podnik nezanedbal ani jednu
Z nich. Distribu¢né kandly hraji dolezitli rolu v samotnom zazitku kupujiceho. Majt viaceré
funkcie ako napr. zvySovanie povedomia o produktoch aj sluzbach, pomahaji zakaznikom
vyhodnotit hodnotu ku pre nich produkt alebo sluzba maju, umoznuju zakaznikom
nakupovat’ Specifické produkty a sluzby, poskytuji hodnotovi ponuku a ndslednu

zdkaznicku podporu.®®

4.2.8.1 Distribucné kanaly

Nakol'ko agentura poskytuje najmi sluzby, ktoré su bezplatné, jej cielom je najmé
zvySovat povedomie O projektoch, o ma za nasledok VvAa¢si zdujem potenciondlnych
sponzorov 0 spolupracu. Aktudlne komunikuju a obsluhuju svojich zakaznikov najma
prostrednictvom socidlnych sieti, ktoré najviac zvySuji povedomie o eSportoch
a agentarnych podujatiach a potom cez webovu stranku, kde zékaznik uz priamo moéze

vyuzivat’ sluzby (Citat’ eSportové novinky, registrovat’ sa do turnajov, sitazi a pod.).

4.2.9 Segment zakaznikov

Segment zédkaznikov hovori o rozdielnych skupindch l'udi a organizaciach, na ktoré
podnik cieli. Tito zékaznici tvoria jadro kazdého obchodného modelu. Na to, aby podnik
lepSie uspokojil potreby svojich zdkaznikov, tak ich rozdeluje to relativne homogénnych
skupin s rovnakymi potrebami, spravanim a pod. Podnik modze definovat’ jeden alebo
viacero velkych alebo malych segmentov. Délezitym rozhodnutim podniku, je urcit, ktory

Z tychto segmentov je pre nich strategicky a ktory mozu ignorovat’.®’

Skupiny zékaznikov mozu tvorit’ samostatné segmenty ak:®

st dosiahnuté prostrednictvom roznych distribu¢nych kanalov,
- si vyzaduju odlisné ponuky,

- vyzaduj r6zne typy vztahov,

- maju odlisnu ziskovost’,

- su ochotni zaplatit’ za odliSné aspekty pontkanej hodnoty.

86 Ref. 57
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V diele Business model generation, autori spominaju viaceré typy segmentov ako
napr. masovy segment, kedy spolo¢nost’ pristupuje ku trhu ako ku jednému segmentu a teda
nediferencuje medzi zakaznikmi. Opakom je segmentovany trh, kedy podnik rozliSuje
zakaznikov s obdobnymi potrebami, ktori sa ale ligia sa v inych aspektoch. Specializovany
trh sa sustredi iba na jednu konkrétnu skupinu zédkaznikov, ktorym sa najviac ako sa da,
prisposobuju. Segment, ktory sa orientuje na viaceré skupiny, ktoré vSak maju rovnaké
potreby a poziadavky sa nazyva diverzifikovany a poslednym definovanym segmentom je
viacstranny segment, ktory sa usiluje 0 prepojenie viacerych segmentov podla svojho

modelu.5°

4.2.9.1 Cielova skupina

Segment zdkaznikov pre nami skimant agentiru je na jednej strane vel'mi Siroky a na
strane druhej vel'mi Specificky. Je vSeobecne zname, ze vel'ka ¢ast’ populacie sa vo volnom
Case zabava hranim pocitacovych alebo konzolovych hier, ¢o by mal byt, teoreticky, ich
klucovy segment, pre ktori vytvaraji hodnoty. AvSak iba mala Cast’ z tychto, nazvime ich
leisure hracov, je ochotnd sa prihlésit’ na turnaj alebo vyuzivat’ iné sluzby, hodnoty, ktoré
agentura poskytuje. ESte mensSia ¢ast’ by mohla byt radena medzi profesionalnych hracov,
ktori sa eSportom zivia. Na zaklade buducich cielov podniku, vS§ak mézeme tvrdit, ze
vytvaraju hodnoty pre vSetkych potencionalnych profesionalnych hracov, ateda aj pre

leisure hracov.

4.2.9.2 Najdolezitejsi zakaznici
Najdolezitejsi zakaznici st hraci, ktori hraji na profesionalnej urovni, pretoZe

vytvaraji obsah na sledovanie a tak roz$iruju a motivuju aj ostatnych hracov.

4.2.9.3 Orientdcia na trh
Podnik sa orientuje na uzsi segment, konkrétne tych, co radi hraju alebo sleduju

eSporty.

4.2.10 Struktiira nakladov a zdroje prijmov

Struktira nakladov poméha podniku orientovat’ sa a uvedomit’ si, kde vznikaju

najvacsiu ndklady a naopak, ktoré miesta su uUspornejSie. Tam kde vznikajii najvicsie
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naklady by mala vznikat’ aj najvécsia hodnota a ak tomu tak nie je, v podnikani moze nastat’
chyba. Struktara nékladov zastresuje naklady vzniknuté na réznych miesta napr. naklady
spojené s klI'i¢ovymi zdrojmi, aktivitami alebo partnermi. Podnik méze byt orientovany

na;’®

- Naéklady (znizovanie nakladov a ziskavanie konkurené¢nej vyhody, ktoré vedie ku
postupnej strate kvality).
- Hodnoty (napiiia potreby zakaznikov a vytvaranie hodnoty, naklady v tomto

pripade, mézu byt prili§ vysoké a ohrozit’ podnikanie).

4.2.10.1 Najvyznamnejsie nakladové polozky

V sucasnej situacie s pandémiou Covid — 19 st najdodlezitejSie personalne naklady,
nakol’ko na tvorbu profesionalnej ligy treba pracovnikov so skusenost’ami, ktorych treba aj
odmenit’ a tiez naklady na ostatny personal ako rezisér, kameraman, striha¢, produkcia,
scenar a dramaturgia. Tieto pozicie st nakladnej$ie ako pozicie, ktoré boli vyZzadované pocas
fyzickych podujati. Do zaciatku pandémie, ked’ sa eventy organizovali fyzicky boli
najvyznamnejSie ndklady na organizaciu podujatia (priestory, svetld, catering, stavba

a pod.).

4.2.10.2 Najnakladnejsie klucove zdroje
Najnakladnej$im klI'acovym zdrojom je technoldgia, ktora poskytuje tvorbu

a administraciu turnajov na webovej stranke.

4.2.10.3 Najnakladnejsie klicove aktivity

NajnakladnejSie klIicové aktivity su tie, ktoré nie su atraktivne pre sponzorov.
Prikladom je stredoskolska eSportova liga, ktorda ma malo bonitna cielovi skupinu a teda
menej sponzorov je ochotnych investovat’ do reklamy, Takyto projekt musi byt’ financovany

z vlastnych zdrojov podniku.

Zdroje prijmov reprezentuju finan¢nu hodnotu resp. zisk, ktory podnik generuje od
svojich zdkaznikov. Podnik si v tejto sfére musi polozit’ otdzku, za aki hodnotu st jeho
kl'a¢oveé segmenty zdkaznikov ochotni platit’. Business model mdze zahtiiat’ dva typy tokov

prijmov:’t

- Vynosy z transakecii, ktoré vyplyvaju z jednorazovych platieb.

0 Ref. 57
"1 Ref. 57
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- Opakujuce sa prijmy, ktoré vyplyvaji z priebeznych platieb.

Existuje viacero foriem ako generovat prijmy napr. predaj aktiv, ktory je
najroz$irenej$i a zahrfiuje predaj vlastnickych prav fyzickému subjektu (reprezentuje
klasicky predaj napr. Amazon preddva knihy, elektroniku ainé a Fiat predava autd).
V pripade sluzby hovorime o poplatku za pouzivanie. Cim viac sluzieb vyuziju, tym viac
zakaznici platia (napr. hotel si uctuje za pocet noci, ktoré v nom hostia stravili). Inou formou
su poplatky za predplatné, ktoré poskytuju nepretrzity pristup ku sluzbe (napr. Netflix
poskytuje nepretrzity pristup ku filmom za mesacny poplatok). Podnik moze ziskat’ prijmy
aj doasnym pozi¢anim aktiva na fixné obdobie vymenou za peniaze (napr. prendjom
automobilu alebo pozi¢anie si lyzi). Poslednou formou je licencovanie, ktoré umoziuje
drzitelom prav vytvérat’ prijmy zo svojho majetku bez toho, aby museli vyrabat’ produkt

alebo poskytovat’ sluzbu.’

4.2.10.4 Model generovania trzieb
Podnik generuje trzby z platenych reklamnych a medialnych spoluprac s partnermi.
Cim viac hracov a fantsikov ziskaji pre svoje podujatia, tym vy$§iu vstupni sumu mozu

predavat’ sponzorom.

4.2.10.5 Cenova stratégia

Poskytnut’ lepSiu kvalitu ako konkurencia aj za cenu vySSich nakladov.

4.2.11 Grafické prevedenie modelu Canvas pre vybrany podnik

Pre zjednodusSenie rozsiahlej aplikacie podnikatel'ského modelu Canvas pre vybrany
podnik Yvents, s r.o. sme sa rozhodli do prace pridat’ aj jeho grafick(l vizualizaciu, ktora

struéne zhrnie predoslu analyzu.
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Obrazok 13 Grafické prevedenie modelu Canvas pre podnik Yvents, s I.0.

Zdroj: vlastné spracovanie

Z analyzy podnikatel'ského modelu Canvas, ktort sme aplikovali na maly za¢inajuci
podnik resp. agentiru Yvents, s 1.0. so zameranim na eSporty, vieme vyhodnotit’ komplexny
obraz podniku. Model Canvas ndm priniesol Struktirovany pohlad na podnikatel'ské

externé, ale aj interné, prostredie podniku.

Z analyzy vyplyva, ze agentura sa sustred’uje na Specializovany trh, ktorému musi
prisposobit’ svoje hodnoty. Nakol'ko je agentira leadrom v ramci segmentu eSportov, tak
rozumie potrebam cielovej skupiny. Vyzvou pre podnik je neustile sa meniace prostredie
v ktorom podnika tz. eSporty sa neustile vyvijaji, vyZaduju nové technologie, na trh
vstupuji nové hry a eSportové trendy su v neustdlom pohybe. Sluzbu, ktort pontikaju musia
neustdle inovovat. Okrem iného sa trendu prispdsobuje aj cielova skupina, ktord meni
nazory a hodnoty. VSetky tieto faktory musi podnik odzrkadlit’ vo svojich sluzbach a to
najmd vo vybere marketingovych kampani, ktoré by mali byt prispdsobené aktudlnym
potrebam hracov. Dolezitd je vizudlna a kontextova stranka CElankov a prispevkov na
socialnych sietach. Ako vysSie uvaddzame, cielova skupina je citliva na detaily a vel'mi
I'ahko méze kampai skiznut' do tzv. ,.failu a hradi buda reagovat’ negativne. DoleZita je aj
grafickd Uprava webovej lokality anajmid jej technické prevedenie. Jednoduchost

a zrozumitelnost’ registracnych formularov a jasna sumarizacia informécii o ponukanych
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sluzbach moéze pozitivne zvysit’ zdujem o dané sluzby. Naopak zbyto¢na komplikovanost’
a byrokracia pri registracii hracov do turnajov moze mat’ za nasledok nezaujem o sluzby zo

strany hracov.

Segment zdkaznikov je taktiez vel'mi diferencovany. Cielova skupina st napr.
bonitni dospeli I'udia, ktori vo volnom Case hraji urcité typy hier a tiez Studenti strednych
alebo vysokych $kol. Pre agentiru su najpodstatnejsi ti hraci, ktori st ochotni registrovat’ sa
do nimi pontkanych turnajov a aktivne sa zapajat’ do aktivit. Povedomie o eSporte podnik
buduje prostrednictvom marketingovych kampani, socidlnych sieti a webovej stranky. Na
druhej strane je priorita prikladana hra¢om, ktori povazuji eSport za svoje povolanie a teda
za zdroj ich prijmov. Tito hraci vytvaraji medialnu hodnotu pre agentiuru nakol’ko motivuju
fanusikov sledovat’ ich zapasy, podporovat’ ich a nésledne sa aj zap4jat’ do aktivit agentury.
Takychto profesionalnych hracov je na eSportovej scéne vel'mi malo (vac¢sina z nich je na
Ceskej scéne), preto by agentura mala vyvijat’ Usilie a financne podporit’ rozvoj takychto

hracov alebo timov.

Trh eSportov je v sicasnosti v zdrodku a ma vel’ky potencial sa rozvijat. Agentura
ma konkuren¢ntt vyhodu najmi v bohatom know-how, nakolko majii niekol'koro¢né
sktsenosti a ziadny iny konkurencny subjekt sa im v tomto nemdze rovnat’. Toto spominané
know-how je ukotvené najmi v sprave webovej stranky, ktora je z technického hl'adiska
vel'mi naro¢na na udrziavanie, pretoze v sebe nesie unikatny systém (server) na ktorom je
mozné odohravat’ eSportové zapasy. Nakol'ko sa na stranke registruje vel'a pouzivatel'ov
a zaddva tam svoje osobné udaje je dolezité mat’ spravne spisané GDPR. Vyhodnym know-
how je schopnost’ agentiry organizovat’ offline aj onlne eventy. Agentira ma skusenosti
s organizaciou vel'kych eventov s navstevnostou viac ako 5 000 l'udi za vikend a zaroven
ma bohaté sktsenosti v organizacii online lig a turnajov a najmi s profesionalnym TV
vysielanim. Tieto schopnosti je vSak potrebné neustdle rozvijat’ nakol’ko navstevnost’ aj
sledovanost’ ma rastticu krivku a moZznosti realizécie offline alebo online eventov budi iba
vyssie.

KTlacovy zdroj je nepochybne aj agentirny personal. Vel'kym negativom je vysoka
fluktudcia na takmer vSetkych pontkanych pracovnych miestach. Agentira ma
zamestnancov s ktorymi spolupracuje uz takmer 4 roky a ti prinaSaji nenahradite'nti vyhodu
pre podnik. Tito zamestnanci najlepSie poznaju cielovl skupinu, poznaji rizikd suvisiace

S organizaciou ana svojich pracovnych miestach st vel'mi kreativni. Prave tito seniorni
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zamestnanci prichadzaju s novymi napadmi na realizaciu modernejSich a lepsich sluzieb. Na
opacnej strane si zamestnanci na nizSich pozicidch ako pomocni marketéri, juniorni
projektovi manazéri alebo predajcovia. Na tychto miestach je fluktuacia zvySena, na ¢o by
mala agentura klast’” zvySenil pozornost’ pretoze aj tito pracovnici su tvorcovia hodnoty

a budovania dobrej znacky.

Model financovanie ma podnik nastaveny nesStandardne. Zdrojom ich prijmov nie st
samotni hraci, ti vyuzivaju sluzby zdarma. Financie generuji od sponzorov, ktori platia za
marketingové konverzie, reklamu alebo za projekty $ité na mieru. Tento model ma potencial
byt z dlhodobého hl'adiska uspesny. Jednoducha logika tohto modelu je v tom, Ze hraci
nemaju aktudlne zdujem platit za sluzby ale agentira hracov potrebuje ako svojich
zdkaznikov. Naopak velké firmy su ochotné platit za participaciu na eSportovych
poduajtiach pretoze v tom vidia budicnost’ a snazia sa prisposobit’ novej technologickej
dobe. Pocas pandémie Covid -19 bol zvyseny dopyt spoloc¢nosti o eSport nakol'ko tieto
spoloc¢nosti mali k dispozicii financie na marketingové a reklamné spoluprace ale chybala
ponuka, kde sa realizovat. NajlepSim spdsobom ako tieto financie uplatnit’ bolo prave
vysielanie a streamovanie eSportov, ¢o vytvorilo agentire nenahraditelna prileZitost.
Yvents s r.0. reaguje a prilezitosti pozitivne a takmer kazdu vyuziva vo svoj prospech. Aj
napriek rychlemu rozvoju eSporotov eSte stidle vidime nie uplne dostatocny zaujem
0 sponzorovanie tohto segmentu. Dévodom je tzv. CSR (Corporate Social Responsibility),
¢o znamena, ze podniky reaguju na zmeny spoloc¢nosti a snazia sa prispdsobit’ zmyslaniu
socialnej skupiny v ktorej sa nachadzaju resp. socialnej skupiny svojej cielovej vzorke. Na
Slovensku je vo velkej miere eSport povazovany za nieo negativne, za nieco, o ubliZuje
detom a preto vela spoloc¢nosti, ktoré aj maju potrebné financie, investuje do inych
kultrnych sfér, ktoré s pre nich socidlne ,,bezpecnejsie“. Na Slovensku su aj spoloc¢nosti,
ktoré sa vyzvy neboja aspolu s agentrou Siria eSportovi osvetu najmid medzi starSiu

generaciu od 40 rokov a vyssie.

4.2.12 Odporucania na zlepsenie podnikatel'ského modelu

Maly zacinajuci podnik, ktori sme si zvolili na analyzu ma vyhodné konkuren¢né
postavenie na trhu nakol'ko na iom pdsobi od jeho pociatkov a d& sa povedat’, Ze bol isty

¢as aj monopolom. Podnik vSak nesmie zabtidat’ na rychlo sa rozvijajuci segment eSportov

60



a, ze mnohé iné subjekty vidia potencial v jeho raste. Z modelu Canvas vidime, Ze podnik
povazuje za svoje kI'i¢ové zdroje nadobudnuté knowhow a kvalitu sluzieb. V bloku vztahy
so zakaznikmi vSak hovorime o Specifickej cielovej skupine, ktora je naro¢na na cenu
a kvalitu. Odporacala by som knowhow porovnat’ so vznikajicou konkurenciou, nakol’ko sa
moéze vel'mi jednoducho stat, ze hraci prejda ku konkurencii a budi vyuzivat’ ich sluzby.
V tomto segmente nehovorime o lojalnosti ku znacke, zdkaznik vyuziva tie sluzby, ktoré st

prentho najvyhodnejsie.

Vyzdvihli by som cenovl stratégiu. Ponukaju sluzby pre svojich kl'acovych
zakaznikov zdarma, €o je strategické rozhodnutie, pretoze na Slovensku este ciel'ova skupina
nie je zreld na platenie za takéto sluzby, aj ked’ tento trend vidi v zahrani¢i. Agentlra by
mala rozsirovat’ partnerské portfolio a aktivne budovat’ vztahy s viacerymi velkymi
spolo¢nostami z réznych segmentov, ale mali by si davat’ pozor na konkurenciu medzi
tymito spolo¢nostami. Rizikom mnohych spolupréc je, Ze podniky si vyzaduju exkluzivne
partnerstvo a viditel'nost’ in¢ho konkurencného subjektu na podujati moédze spdsobit

prerusenie spoluprace.

V pripade distribu¢nych kanalov by sme odporucili ich rozsirenie mimo socidlnych
sieti a webu. Pomohla by dedikovana kampail pre beznych amatérskych hracov s cielom
zacClenit’ ich do profesiondlnejSej komunity. Takisto odpori¢ame technické zlepSenie
webovej lokality, pretoze zo spitnej véizby, ktori sme si v§imli v recenziach hraci nie su
spokojni s funkcionalitami webu, web im pride zloZity, Casto seka a vypadava spojenie, dlho

sa jednotlivé podstranky otvaraju a hrac¢i nemaju zjednotené informacie.

Za klicove aktivity podnik povazuje organizaciu eSportovych turnajov. Odporucili by
sme roz$irit’ pontkané sluzby napr. o herné workshopy, amatérske streamy, tvorbu recenzii
na herné komponenty a pod. V podstate navrhujeme vytvorit komplexné miesto, kde kazdy
eSportovy entuziasta ndjde nejaki formu zabavy. Nakolko eSportovy svet je velmi
rozmanity a existuju vel'ké rozdiely medzi ciel'ovou skupinou (niekto moze byt zaryty hrac
strielacky na pocita¢i a naopak niekto sa zaujima o herné vybavenie a jeho recenzie ale nie
je aktivy hrac). Ak ponukané sluzby nebudi komplexnejsie tak vel'mi jednoducho sa stane,

ze zékaznik uz d’alej nebude vyhl'adavat’ agentirne sluzby, pretoZe nenasiel, ¢o hl'adal.

Zvysenu pozornost’ by podnik mal ststredit’ na potreby svojich zamestnancov nakol'’ko
fluktudcia je prili§ vysoka. Odpori¢ame zmenit’ stratégiu motivacie pre novych ale aj stalych

zamestnancov, a to najma finan¢nt. Ddlezité je aj udrziavat’ timovu spoluprécu a prispievat’
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K jej pozitivnemu rozvoju. Agentira by nemala nechat’ tim pracovat’ a budovat’ svoje vztahy
bez povSimnutia ale aktivnejSie sa zapajat’ a zaujimat’ o dianie v time. Odporaéanim by
mohli byt astejSie teambuildingové aktivity alebo eliminacia iba prace z domu a zavedenie

tzv. office day, kedy je fyzicka tcast’ v kancelarii povinna.

Z dolezité povazujeme aj sustredit’ sa na finan¢né ukazovatele a najmi sledovat
naklady. Organizacia fyzickych podujati v sebe nesie vysoké riziko neoCakavanych
nakladov napr. d’al$i personal s ktorym sa neratalo, mimoriadny narast cien za materialy,
pokazenie niektorych materidlov pocas prace alebo aj ich uplna nefunkénost’ a pod.
Organizacia online podujati a teda vysielania v sebe nesie riziko, ktoré je menej spojené so
zvySovanim nakladov. Najvacsim rizikom je meSkanie, vypadok signalu, zly obraz alebo zI¢
spojenie s hra¢mi, ¢o v8ak nema za nasledok narast nakladov. Je potrebné, aby si agentura
urcila priority a pocitala s pripadnym zvySenim ndkladov. Odporti¢anim je teda sustredit’ sa

na online vysielania a online organizaciu eventov, ktora je aktualne pre podnik bezpecnejsia.

Z modelu Canvas vidime, ze hlavnym zdrojom prijmov pre podnik st reklamné
a marketingové spoluprace s partnermi. Odporucili by sme zdokonalit' cenotvorbu za
ponukané sluzby pre partnerov. Musime do ivahy brat’ rast cien a na to by agentira mala
reagovat’ taktiez zvySenim cien pre partnerov. Neodporicame stratégiu nizkej ceny ako

budovanie konkurencie schopnosti ale stratégiu vyssej ceny za kvalitu pontikanej sluzby.
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Zaver

Cela zéaverecna praca hovori o dodlezitosti definovania stratégie a podnikovych
cielov nie len vo velkych spolo¢nostiach, ale najmid v malych zacinajacich podnikoch.
Spravne nastavena a definovana stratégia je odrazovym mostikom pre zacinajuce podniky
a vyrazne znizuje riziko budiceho zlyhania. Z prestudovania dostupnych zdrojov a Statistik
je nam zname, ze mnohé malé podniky svoju stratégiu podcenuju alebo ju nedefinujua vobec,
¢o mdze mat’ pre podnikatel'ov negativne nasledky. Nakol'ko tvoria malé a stredné podniku
jadro slovenskej ekonomiky (MSP tvoria na Slovensku véa¢sinovy podiel z celkového poctu
podnikatel'skych subjektov. V roku 2020 to bolo celkom 99,9 %), mala by si sa klast’ vacsia
snaha manazérov, tento fakt brat’ do Uvahy a zaradit’ definovanie stratégie a cielov do

podnikovych postupov.

Za najefektivnejsi podnikatel'sky model povazujeme model Canvas, ktory zostrojili
autori Osterwlader a Pigneur a detailne ho opisujt v diele Business Model Generation. Toto
dielo bolo pre nas nosnym zdrojom informacii pre analyticku ¢ast’ prace. Model Canvas je
aktudlne najpresnejsi a najkomplexnej$i model, ktory v sebe odraza najdolezitejSie faktory
podnikania od klIicovych partnerov, distributorov, zakaznikov cez klicové aktivity az po
Struktiru nakladov a prijmov. Vytvara celistvy obraz podniku a poskytuje dostato¢ne vel'a
dolezitych dat pre manaZment apre rozhodovanie. Odokryva potencionalne chyby
a nedostatky, ktoré vedia byt vd’aka modelu v€as odstranené. Model je urceny, ¢i uz pre
vel'ké spolocnosti ale aj malé za€inajiice podniky nakol’ko je jednoduchy, prehl'adny a I'ahko

komunikovatel'ny.

Slovensko ako krajina s rychlo sa rozvijajucou ekonomikou a stalym rastom MSP
a podnikatel'skych moznosti je otvorena aj vzniku novych segmentov. Jednym z nich je aj
segment elektronickych Sportov, ktory sa postupne rozvija aj na naSom tzemi. Rapidny rast
tohto segmentu evidujeme vo svete (najmi v azijskych krajinach). Na Slovensku je jeho rast
pomalsi a najvdcsiu zasluhu na tomto rozvoji ma agentira Yvents, sr.o., ktora je aj
predmetom naSej analyzy. Aplikdciou modelu Canvas na tuto agenturu sme odhalili jej

podnikatel'ské prostredie, prileZitosti a pripadné nedostatky.

Z modelu Canvas, ktory bol hlavnou analytickou ¢innost'ou nasej préace, vyplynuli

rozne zavery, a to:
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- Nami skiimani agentura sa sustred’uje na tizky a Specificky trh.

- Trh elektronickych Sportov zahfiia Siroké spektrum zdkaznikov réznych vekovych
kategorii ale aj socialnych skupin.

- Primarnou cielovou skupinou su profesionalni hraéi, ktori svojou popularitou
motivuju ostatnych amatérskych hra¢ov vyuzivat’ eSportové sluzby.

- Kolacovym zdrojom spolo¢nosti je dlhoroéné budovanie know-how v tomto
segmente, ktoré v sebe nesie najmé personal.

- Agentaira generuje trzby prostrednictvom spoluprac s velkymi spolo¢nost’ami
(najmi reklamné a marketingové), takze tieto spolo¢nosti si pre agentiru aj
najdolezitejSimi endemickymi aj neendemickymi partnermi.

- Medzi kI'icové distribucné agentury Yvents sme zaradili socidlne siete a webovu
stranku.

- NajdolezitejSou hodnotou agentury je jej ponikany produkt resp. sluzba, ktory je
l'ahko dostupny, jednoduchy, moderny a v neposlednom rade zadarmo pre

zakaznikov.

Vsetky udaje a informacie o agentire Yvents s r.o. sme ziskavali z ich webovych
stranok, socialnych sieti a najmd zrozhovorov s vedenim a seniornymi zamestnancami

a taktiez zo skusenosti ziskanych z vlastnej praxe.

Na zéver moéZeme doplnit, Ze agentura ma silny potencial na vybudovanie silnej
spolo¢nosti, ktora bude mat splnené¢ vSetky hodnoty a bude prindsat’ na trh zaujimavy,
moderny a technologicky inovativny produkt, po ktorom bude dopyt. Agentira rozumie
dolezitosti dlhodobej stratégie, ktorti ma jasne definovani. Modelom Canvas, ktory bol
predmetom analyzy naSej zavereCnej prace mdzeme pomoct’ spolocnosti odhalit’ silné

stranky a prilezitosti ale tieZ eliminovat’ riziko a zlepsit Casti, ktoré nie su dostatocne dobré.
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