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ABSTRAKT

SIFRA, Matej: Premena napadu na produkt v podmienkach startupu. — Ekonomicka
univerzita v Bratislave. Fakulta podnikového manazmentu: Katedra Manazmentu — VedUci

zavereénej prace: Ing. Lenka Mikle, - Bratislava: FPM EU, 2020, 57 stran

Cielom Zaverecnej prace je charakterizovat startup, vysvetlit' sucasné dianie
startupov na Slovensku, popisat’ ich Zivotny cyklus aj s ich prvkami. Zavere¢na praca
obsahuje pat’ obrazkov, dva grafy a tri tabul’ky. Préaca je rozdelena do piatich kapitol. Prva
kapitola je venovana problematike startupu, ich definovanim, opiSeme spolupodiel’anie
startupov v strednych a malych podnikov, predstavime si prvy startup v historii, ich Zivotny
cyklus a startup stratégie. Druha4, tretia kapitola popisuje hlavné a vedlajsie ciele a metody
skimania. Vo vysledku prace si charakterizujeme konkrétny startup a opiSeme
vyuzitel'nost’, postupy a metddy, ktoré si pre seba startup zvolil. Vysledkom rieSenia danej
problematiky je uvedomenie si zdravia podniku a jeho cesty od vzniku aZ po stéasnost’

(2021), priestoru na zlepSenie a vyhl'adu do budicnosti.
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ABSTRACT

SIFRA, Matej: Changing the idea to final product in startup conditions —
Economics University in Bratislava. Faculty of business management, Department of
enterprise economy. Supervisor: Ing. Lenka Mikle — Bratislava: FPM EU, 2020, 57

pages.

The main goal of this work is to characterise startup, explain current state of startups
in Slovakia, and describe their life cycle features. This work contains 5 pictures, two
graphs and 3 tables and it is divided into 5 chapters. The first one is dedicated to the issues
connected with startups, their definition, patricipation of startups in small and medium
businessess will be described, history of first startup will be introduced, the life cycle of
startups will be described and also the strategied connected to them. The second and third
chapter deal with the primary and secondary goals of this work and the methods of research.
In the results of this study we will characterise a concrete startup, describe its usefulness,
processes and methods, which has the startup chosen for itself. The result of given issue is
the realisation about the health of a company, its journey from the beggining, up until today,

and an opportunity for improvement in the future.

Key words:

Startup, Financing of startup, Strategies of startup, Life cyklus of startup, Marketing

of startup, Unicorns
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Uvod

Pojem startup je pomerne novy vyraz, niekedy sa oznacoval ako garazova firma, dnes
uz takéto oznacenie nikde nendjdeme. Nas svet je plny malych firiem, ktoré predpokladaju,
Ze partia ku skupine startup, ale opak je pravdou. Co robi startup startupom a &im sa lisi od
ostatnych firiem je téma, ktorej sa budeme venovat’ praci. Predstavime si prvy startup a

predstavime si Specialny druh startupu, nazyvany Unicorns.

Od povodnej myslienky az po predaj prvého produktu vedie mnoho krokov, ktoré by
mali zakladatelia prekonat’. VSetko, ¢o napomaha startupu pre svoj rozvoj a vsetko, ¢o ho
pohana dopredu, vysvetl'ujem vo svojej praci. Ktorymi subjektami sa ma startup zaoberat’

najviac a ktorymi vobec.

Praca nas povedie od si¢asnej situacie na Slovensku, nahliadneme do napoméahania
SME pre spolocnost, stretneme sa s financovanym a Zivotnym cyklom podniku a v

neposlednom rade si povieme nieco o tom, o akych stratégiach by mal startup uvazovat'.

Téma startup je mi srdcom blizka, z toho dévodu som sa rozhodol vybrat’ si prave
tato tému Premena ndpadu na produkt v podmienkach startupu. Startupom venujem

pozornost’ uz niekol’ko rokov a vd’aka praci som si mohol svoje poznatky obohatit’.

Préca je rozdelena do piatich kapitol. V prvej kapitole sa venujem definicii, Unicorns
a startupom na Slovensku. Druhd a Tretia kapitola nas obozndmi s Cielom prace a
metodami, ktoré som pre vypracovanie pouzil. Vo Vysledku prace si predstavime konkrétny
podnik KickResume, porovname jeho sucasny stav oproti inym zvolenym konkurentov,

prehodnotime zvolenu cestu a navrhneme priestory na zlepsenie.
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1 Sucasny stav rieSenej problematiky doma a v zahranici

1.1 Startup

Startup spolocnosti st dizajnové rast’ rychlo. Zalozit’ si nieCo vlastné hned’
neznamena zalozit’ startup, taktiez nie kazdy startup musi pracovat’ na softwari, technologii

alebo byt silno financovany. Jediny faktor, na ktorom zalezi, je rast’ rychlo.

Dolezitou vecou je rozumiet’, ze nestaci len stat’, prizerat’ sa a Cakat’ na ispech. Musime

rozumiet, Ze rast je to, o chcete dosiahnut’, a to rychlo.

Ako som spominal, nie kazdy novozalozeny biznis je startup. Ro¢ne na tzemi
Slovenskej republiky vzniknt spolocnosti, ale iba malé percento su startupy. Vacésina z nich
su reStauracie, kadernictva, mini pivovary atd. Toto nie su startupy. Holi¢stvo nema
potencial rast’ rychlo, naopak vyhladévaci software ano. Rozdiel je v slove ,startup“. Ak
by vsetky spoloc¢nosti boli rovnaké, niektoré so stastim rast’ rychlo, nepotrebovali by sme
slovo ,,startup®. Hovorili by sme iba o Uspesnych a menej uspesnych spolo¢nostiach.

Vskutku startupy maju rozdielne DNA.

Na to, aby ste rastli rychlo, potrebujete vyrabat’ nieco, ¢o sa da predat’ na velkom
trhu. A to je rozdiel medzi Googlom a kadernictvom. Kadernictvo nema taky velky dosah.

Mal by mat’
a) ponukat trhu sluzbu/ produkt, po ktorom sa trh dopyt a

b) dosah pre svojich zakaznikov. Kadernictvo spiiia bod a) skoro kazdy po
urcitej dobre sa potrebuje ostrihat, ale problém nastava v bode b).
Barber ponuka sluZbu osobne a len zriedkavo niekto bude cestovat’, aby

sa ostrihal. (Graham, 2012)
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So softwarom je to inak. Problematiku b) ma vyrieSenu, ale stdle mdze nastat’ chyba
v Casti a). Ak vymyslite software na uc¢enie Slovenského jazyka len malokto ho bude uzivat’.

Ak vSak vymyslite software na ucenie angliCtiny, pokryjete ovel'a vac¢si trh.
Vyzera to, ze kazdy by mal radsej zacat’ predsa so startupom ako s oby¢ajnym biznisom.

Ak chcete zalozit’ spolo¢nost’, tak predsa preco nie taku, ktord ma najvacsi potencial

rast.

Hécik je v kompetencii. Ak chcete na vyvoji softwaru je vysoko pravdepodobné, Ze
konkurencia existuje. Na druhu stranu, ak by ste zalozili holi¢stvo, vasou jedinou

konkurenciou su lokalne holi¢stva.

Dal§im prikladom sa Twitter, Uber, Airbnb a Dropbox. Ak si predstavite Twitter,
Uber, Airbnb a Dropbox ako startup, predstavujete si nespravne. Tieto spolo¢nosti patria
medzi gigantov vo svojom odbore a uz po dlhsiu dobu sa nezarad’ujii medzi startupy vd’aka
jednej spolo¢nej charakteristike, a to je samofinancovanie. Tieto spolo¢nosti uz davno nie
st zavislé od externych zdrojov prijmu, ale vlastnou ¢innostou. Startup je zavisly na

cudzich zdrojoch, pretoze vlastnou ¢innost'ou este nedokaze pokryt’ svoje celkové naklady.

Startupy st novo vytvorené spolo¢nosti s malou az ziadnou histériou ¢eliace vysokej
zranitenosti v technologickom trhu. Iba v samotnych Statoch americkych registrujeme 476
000 novych spolo¢nosti na trh, prinasajici 20 % novych pracovnych miest. Napriek tomu
nie su dolezitym faktorom ekonomie. Ich ¢rta je dynamicka, nepredvidatel'na aZ chaoticka,
nuti podnikatel'ov reagovat’ rychlo, rychlo padnat’ a rychlo najst’ d’alSiu dieru na trhu. 60
% novych startupov neprezije prvych 5 rokov. VicSina z dovodu vysokého rizika,

uniknutym oknom na trhu alebo inym dévodom.

,Daldim dovodom predo startupy zanikni je fakt, Ze stracaju Cas a peniaze
budovanim zlého produktu a neuvedomuju si to az kym je neskoro,” hovori Thomas R.

Eisenmann, profesor HBR. (Graham, 2012)
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RadsSej ako stratit’ mesiace v pozadi, spravny startup by mal zacat’ s reklamou tak
skoro, ako sa len d& to s minimalnymi skasenost’ami a vyskumom, aby postacil na feedback

od rannych uzivatel'ov. (Graham, 2012)
1.2 Prvy startup na svete

Ak sa zamyslime nad definiciou startupu, tak je to akakol'vek podnikatel’ska ¢innost’,
ktord ma vysoky potencial rastu a dokaze oslovit’ vel’ky poc¢et potencionalnych zakaznikov.
Tieto podmienky spiia len mensi poéet spolocnosti, niektori sa hlésia, Ze patria pod skupinu
startupov, pritom by tam vobec nemali byt a niektori si to ani neuvedomuju, ze st startup.

To sa stalo prvému startupu este v roku 1602.

Dutch East Indian Company eSte ani netusil, Ze slovo startup nieco znamen4, no ich
vlastnosti tomu naznacovali. Nes§lo iba o multi narodnti spolo¢nost’ ale VOC, ako prva
spolo¢nost’ zacala s pouzivanim cennych papierov. VOC obchodovala s koreninami na
Uzemi vychodnej Indie, ako uZ naznacuje jej nazov. Spolu s enormnym mnozstvom
nakladnych lodi mala VOC aj najvicSie uzemia poli s korenim na svete v ich dobe.
Vypestované koreniny potom predavali po zvysku sveta. Ich obchodné cesty boli od
velkolepej Ciny az po Americky kontinent. To je prvou podmienkou startupu, vediet
oslovit’ velky pocet zdkaznikov, a to VOC dokazala. Historicky sa VOC povazuje za

najbohatsiu spolo¢nost’ sveta.

Taktiez druhou podmienkou je rychlost’ rastu. VOC, dalo by sa povedat’, bolo na
spravnom mieste v spravny &as. V tej dobe ovladali tieto cesty Spanieli, ktori sa ale zaplietli
do boja s Angli¢anmi, ktori mali v tej dobe najvicsie lod’stvo. Tato vojna nepomohla ani
jednej strane, ba opak je pravdou. Obe krajiny stratili vplyv, ktory VOC ziskala vel'mi
rychlo. (Parthesius, 2010)
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Niektori povazuju ako prvy startup Google ¢i Apple alebo IBM, no tieto spoloc¢nosti
to dokdzali vd’aka informa¢nym vymozenostiam. Ich rast bol pomaly, no potencial vysoky.
VOC, ktora bola zalozena v roku 1602, mala v tej dobe ako potencial rastu, tak aj potencial
zisku. (Parthesius, 2010)

1.3 Unicorns

Unicorns su spolo¢nosti s trhovou hodnotou viac ako miliardu doldrov a viac. Ako
ich meno naznacuje, unicorns boli na za¢iatku vel'mi vynimo¢né, originalne a unikatne. Ale
Uber a iné technologické spolocnosti st tvorcami novej éry. Momentalne mame pozehnané

mnozstvo unicorns, ktoré maju potencial menit’ nasu spolo¢nost’ a kultaru.

Na druhej strane su rovnako regulované, ako ich mensi konkurenti, nemystické
spolocnosti. Ich rast je vSak tak rychly a nepredvidatelny, Ze sa nezhoduje so Ziadnymi
zakonmi. Preto ich skuto¢nu hodnotu nikto nepozné roky, az pokial’ IPO nedosiahne taku
uroven, ktoré by (skus pouzit’ iné slovo) Unicorns ukazali na akciovych trhoch. Ich osud
dokaze ovplyvnit obchodnikov, zamestnancov a regionalnu, ba dokonca aj ndrodnu

ekonoémiu.

Medzi najznamejSie Unicorns patria napriklad AIRBNB, UBER, LYFT,
DROPBOX. Ich trhovd hodnota je vyc€islend na niekol’ko milidrd dolérov. Vsetky
spomenuté spoloc¢nosti zacali rovnako, ich zaciatky boli malé, no po niekol’kych rokoch su

prave tieto Unicorns trendsetermi. (Harrison, et al., 2015)
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AIRBNB Spolo¢nost, ktord bola zaloZena len nedavno, napriek tomu ma vysoky
potencial rastu a dnes prenajima niekol’ko miliénov izieb kazdy den. Tento vzostup predstavuje,
ako nové napady predstihuju zastarané tradi¢né spdsoby a premenu spolo¢nej myslienky trhu.
Koncept je zalozeny alebo pouzity pre uvazovanie Airbnb novelového biznis modelu, ktorou je
postaveny na zéakladne modernych internetovych technologii, ktoré s zamerané na nizko

nakladové cestovanie s potencidlom pre viac autentickych lokalnych zazitkov. (Guttenta, 2018)
1.4 Startup na Slovensku

V poslednej dobe mézeme zaznamenat’ na slovenskom trhu vel’ky boom vzniku
startupov. Technologicko — inovativne zamerané s potenciou na dosah po celom svete. Tieto

spolo¢nosti budi nazyvané startupom az pokial’ nendjdu fungujiici model marketingu.

Avsak, ak sa pozrieme na to zo SirSicho hl'adiska, ide o akukol'vek malt, mladua a

rychlorastiucu spolo¢nost’.

Na slovenskom ekosystéme sa stretavame aj s definiciou, Ze startup je projekt, ktory

rastie s minimom zdrojov, ich zakladatelia su motivovani priamo z vynosov projektu.
1.5 SME na Slovensku

Sme st tradi¢ne uzndvané ako piliere nasej ekondmie alebo ako pevny zéklad stavby

nazyvana ekonomika.

Pod’'me si bliz$ie rozdelit’ a zadefinovat’ SME do nasledovnych indikatorov:

. Velkost’ a Struktira SME

. Zamestnanost' v SME

. Pridana hodnota SME

. Export v SME (Hudakova, et al., 2019)
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Velkost a struktura SME

Pod pojmom velkost médme na mysli pomer SME v krajine a celkovy pocet
spolo¢nosti v danej krajine. Data poukazujt, ze z celkového poctu spolo¢nosti v EU 28 je
99,8 % spolocnosti prave SME. Z toho je mikro — spolo¢nosti 92,8 %, malych 6 % a
strednych 1 %.

SR CR EU
Size category
Number | Share | Number | Share Number Share
Micro 515236 @ 96.9% 1096736 @ 96.1% | 21 356252 @ 92.8%
Smkl" l: 984 3.4"0 “i .“") ‘ loo I ‘7-\ 7“2 6.0%
“lddl\.‘ 2 N-ﬂ "500 6 847 0.6% ::4 647 I“uu
MSP lngclhcr 531063 @ 99.9% @ 1138963 @ 99.8% | 22959600 @ 99.8%

Obrazok 1 Poget SME v SR, CR a EU
Zdroj: https://fsev.tnuni.sk/revue/papers/183.pdf

Pocet SME v SR a CR je takmer totozny s tym v EU 28. V oboch pripadoch SME
predstavuje 99 % spolocnosti v danych krajinach. Jediny vacsi rozdiel, ktory si méZzeme
v§imnut, je v mikro — spoloénostiach. Zatial’ ¢o v SR a CR tvoria priblizne 96 %, v EU 28

iba 92 %.
Zamestnanost v SME

Dolezitost SME segmentu pre ekondmiu si vieme dokézat’ aj pomocou dat o podiele
zamestnani. V roku 2016 malé a stredné podniky predstavovali 71 % podiel na celkovom
pocte zamestnanych ob¢anov. Priemerny podiel v EU 28 predstavuje 68 %, ¢o je o 3%

menej ako na Slovensku. (Hudakov, et al., 2019)
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Obrazok 2 Podiel zamestnanych Pudi v SME alebo Korporacii v SR, CR a
EU28

Zdroj: https://fsev.tnuni.sk/revue/papers/183.pdf
Pridana hodnota SME

Pridana hodnota podniku je definovana podl'a slovenského ekondéma Lisyho ako
,Rozdiel v hrubej produkcii a ndkladoch spolo¢nosti o rozsirenie ndkupu materialu, sluzieb
a energie od ostatnych spolo¢nosti.* Pridanim pridanej hodnoty spolo¢nosti na ur¢itom
Uzemi v urcitej krajine nam dava hruby domaci produkt. Na tizemi SR prave SME tvoria
vacsiu ¢ast HDP na Slovensku. V ¢iselnom zobrazeni to predstavuje 57,3 % z celkového
HDP naSej krajiny. Od priemeru v EU 28 sa liSime iba o0 0,1 %, ¢o je zanedbatel'na
hodnota. (Hudakova, et al., 2019)

SR 27,0% 13.5%

-

¥ Micro @ Small Middle Big

Obréazok 3 Percentualny pomer SME a Korporéacii na HDP,
Zdroj: https://fsev.tnuni.sk/revue/papers/183.pdf
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Trend vyvoja je pre Slovensko degresivny, oproti roku 2011, kedy SME
predstavovalo 61 % z celkového HDP, v roku 2016 je tento pomer 57,3 %. U nasich
susedov je to opacne, kym v roku 2011 zaznamenali 54,2 % pomer na ich HDP, v roku

2016 tento pomer predstavoval uz 60%.
Export v SME

Zahrani¢ny obchod a pozitivny pristup k zahrani¢cnému obchodu su délezité faktory

vyspelych ekonomik. Obzvlast’ dolezité pre SME, ktoré maju obmedzeny trh ako napriklad

Slovensko ¢&i uz Ceska republika, ktoré su charakterizované otvorenostou a
orientované proexportne. Slovensko a CR st jednou z najviac otvorenych ekonomik sveta.
Slovensko v roku 2016 dosiahlo hodnotu 185,2 % ¢o predstavuje rozdiel o kol’ko viac sme
exportovali oproti naSmu importu. Nasa krajine nie je najlepSia krajina v exporte v EU.
Luxembursko sa nachadza na Spici I'adovca v exporte. Ich hodnota predstavovala 220 %.
Pre zaujimavost’, nasi susedia dosahovali takéto hodnoty CZ 165 %, HU 92 %. (Hudakova,
etal., 2019)

1.6 Financovanie startupu

Pred desiatkami rokov stacilo mat’ inovativnu myslienku, PowerPoint prezentaciu a

prezentacnu budku. Potom prislo .com a investori zacali byt mudrejSimi.

Pre¢ st dni, kde podnikanie trvalo roky, kym sa podarilo njst’ na financovanie
dostatok finan¢nych prostriedkov, aké ste potrebovali. V modernej dobe st zdroje

ziskavania financovania skoro na kazdom kroku.

V modernej dobe sa financovanie presuva z bank na internet. Zakladatelia si I'ahSie
najdu investorov, ktori st ochotni poskytnit’ svoje zdroje, veriac v buduci zisk. Internet

nam prinasa niekol’ko moznosti, ako financovat’ startup. (Hagarova, 2017)
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Vo svojej praci sa budem venovat’
+ Kickstarter
» Cyklus financovania
Kickstarter

Kickstarter je internetova stranka kde Vy, ako uzivatel’, prezentujete svoj napad v
podobe kampane. Snazite sa upttat’ pozornost’ nie jedného investora ale mnohych. Pred
spustenim kampane si zvolite vas finan¢ny ciel’ a datum, dokedy si predstavujete vyzbierat
peniaze. Ak sa vam podari vyzbierat' 100 % Vasho planu, mate pravo si peniaze ponechat’
a stranka Kickstarter si z provizie neberie ni¢. Na druhej strane, ak sa Vam nepodari

vyzbierat’ potrebné mnozstvo zdrojov, stranka Kickstarter si ponecha vsetko.
Cyklus financovania

Dalsim sposobom financovania startupu je cez takzvany Cyklus financovania. Tak
ako je startup zloZity, rovnako zloZité je aj jeho financovanie. Nie kazdy si méze dovolit’
financovanie, a preto sa to stdva viac menej prestizou. Postupom ¢asu sa hlavne u
investi¢nych spolo¢nosti vykrystalizovala postupnost’ financovania, s ktorou sa financuje
do startupov. Su rozdelené a kazdé kolo mé svoje Specifikd, podla ktorych sa investuje.

Kazdé zainvestovanie je individualne a v koncovke si startupy vyberaju investorov.
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(Hagarova, 2017)

Public Markets
&
Venture Private Equity
apital

Seed
Funding
Angels
FFF
Idea Product First Growth Expansion
Prototype Customers

Graf 1 Vyvoj vplyvu rizika oproti vyske zarobku
Zdroj:  The Startup Investment Cycle, Andrej Kiska, dostupné na:
https://medium.com/cee-startups-venture-capital/the-startup-investment-
cycle7e3c4fd75b2f

Graf 1 prezentuje ako vo svete funguje investovanie do startupov. Predstavuje
ilustraént schému financovania. Cyklus kopiruje Zivot podniku, pricom na zaciatku st
ochotni investovat’ jedine zakladatelia. Aby zacali podnikat, potrebuji prototyp, a preto
vacsinou presvedcia svojich blizkych, aby im pomohli. Ak sa osvedc¢i prototyp, moze sa

stat’ produktom, nasledne vstupuji do hry investori. (Hagarova, 2017)

20



FFF (Friends, fools, family)

vvvvv

investovani, no oproti investorom necakaju zisk z investovania, je predlozeny priatel'skymi

vzt'ahmi.

Seed funding taktiez zndmy ako zarodo¢né financovanie nastava, ak je produkt
dostatocne vyspely, aby sa mohol testovat’ na trhu. Predstavuje fazu, kde startup ma len
malu Sancu ziskat’ financie, napriklad skrz banku. Inym zdrojom st takzvané inkubatory a
akceleracné programy, kde startup ziska okrem financnej podpory aj mentoring, dokonca aj

priestor.

Venture Capital je vysoko rizikovy, nepravdepodobny a rozdeleny do Sérii A, B,
C. Séria A mé za ciel’ vybudovat’ podnikovy model. Séria B prichadza, ak ma startup
vyvinuty produkt/sluzbu a podnikovy plan a potrebuje dosadit’ produkt na trh. Séria C je o
raste, ak je realny rast rovnaky ako predpokladany, timy sa mozu vratit’ spdt k Sérii B,

dostat’ produkt na nové trhy.
Private equity a jeho cyklus

Tento cyklus nastava ak ide o agresivny rast pomocou akvizicie konkurentov alebo ak

zakladatelia hl'adaji tinikov cestu, pretoze praca ich uz nebavi. (Hagarova, 2017)
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1.7 Stratégie startupov a ich uplatnenie

Vyssie zmienené definicie nam potvrdzuju, Ze ak chce startup uspiet’ v komplexnom a
zlozitom biznis svete, by mal porozumiet’ a uvedomit’ si, v ktorom cykle sa nachadza pre jeho

najefektivnejSie vyuzitie.

Sucasne, avsak, nendjdeme ziadnu Specificku typologiu biznis startup stratégie niekde
len tak v literature, no ich vedomost by nam len pomohla a vytvorila vysSiu konkurencie

schopnost’.

Porter ‘s stratégia a Blue Ocean

Stratégie st vyznamné pre malé a zacinajuce podniky. Pojem stratégia si niekedy
pletieme so synonymom koncept planov a taktik. Poniektori autori vel'mi jednoducho vysvetlili
rozdiel medzi pojmami. ,,Gro stratégie je priniest VACSi prinos ako obycajna aktivita.“
Porovnavaju to k oberaniu jablkového stromu. Plan je zasadit’ stovky stromov. Stratégia je obrat’
strom ¢o najrychlejsie, najefektivnejSie a bezpecne. Ako to urobit’, je na druht stranu taktika.
Tymto vieme povedat’, ze stratégia nie je len zéklad startupu, ale aj pre spolo¢nosti, ktoré chcu
udrzat’ ich obchodnu poziciu ako ich konkurencia, kde konkurencie schopnost’ je zakladom
stratégie. Startup stratégiu vieme porovnat’ ku Napoleonovi ako sa pripravuje na svoj boj, kde

rivali a vyzvy budu konkurencia a trh.

Vicsina startupov je zamerand na technologicko inovativne biznis modely, aj napriek
tomu, Ze to nemusi stale byt technologicky startup. V kazdom pripade, inovativna startup
stratégia by mala mat’ charakter sa prisposobit’ inovativnemu biznis modelu. K tymto modelom
zarad'uje stratégie ako: Freemium model, Pooling strategy model a Judo strategy. (Hudakova,

2018)
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Blue Ocean

Jedinym spdsobom ako porazit’ konkurencie je nesnazit’ sa porazit’ konkurenciu. Aby
sme pochopili ¢o je stratégia Blue Ocean, musime si predstavit’ svet rozdeleny na dve farby
oceanu: Modry a Cerveny. Cerveny ocean predstavuje priemysel, ktory existuje a pozname ho
dnes, predstavme is ho ako znamy trh. Blue Ocean je priemysel, ktory dnes eSte nepozname,

nieCo Co eSte neexistuje.

V Cervenom oceéne st vetky pravidla podnikania zndme, kazd4 bariéra je verejne
zndma a akceptovana. Tu sa spolo¢nosti pokusaju prekonat’ svojich siperov a ziskat’ tak vacsi
podiel na existujucom dopyte. Ked’ sa trhovy priestor preplni, vyhliadky na zisky a rast sa
ZnizZia.

Modré oceany su naopak definované nevyuzitym trhovym priestorom, vytvaranie dopytu a

prilezitost’ na vysoko ziskovy rast.

Aj ked’ je pojem modry ocean novy, ich existencia nie je. Je ¢rtou obchodného Zivota,
minulosti 1 su¢asnosti. Obzrite sa o sto rokov dozadu a polozte si otdzku: Kol'ko bolo dneSnych
priemyselnych odvetvi neznamych? Odpoved’: Mnoho zakladnych priemyselnych odvetvi, ako
su automobilovy priemysel, nahravanie hudby, letectvo, petrochémia, zdravotnictvo a

manazérske poradenstvo bolo nezname alebo sa to prave zacalo sa v tom ¢ase objavovat’.

Chan Kim a Renée Mauborgne vo svojom pokuse pri 108 vzoriek podnikov dospeli
k zaveru, ze 86% podnikov vyuziva stratégiu Red Ocean, kde ich zisk vzrastol o 62%, trzby
0 39%. Podniky vyuzivajuce stratégiu Blue Ocean mali rast zisku 0 38%, trzby im vzrastli
0 61% (Kim, et al., 2005)
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FIGURE 1-1

The Profit and Growth Consequences of Creating Blue Oceans

Business Launch BEY: 14%
Revenue Impact B2% 38%
Profit Impact 38% 1%
I:l Launches within red oceans E‘ Launches for creating blue coeans

Graf 2 Désledky rastu a zisku vyuzitim stratégie Blue Ocean

Zdroj: W. Chan Kim & Renée Mauborgne. Blue Ocean Strategy How to Create
Uncontested Market Space and Make the Competition Irrelevant. HARVARD BUSINESS
SCHOOL PRESS BOSTO N, MASSACHUSETTS, 2005, s. 9-11. ISBN 1-59139-619-0

Freemium strategy

Ako ,,zadarmo* stratégiu vieme vysvetlit na informativnom biznis modeli startupu. Boli
to prave tie modely, ktoré priniesli tito novu stratégiu, kde vyrobca pontika svoju sluzbu alebo
produkt pre zakaznika zadarmo. Tuto stratégiu pouzivaju spolo¢nosti ako Google s jeho Google
Chrome, alebo Adobe od spolo¢nosti Acrobat Reader. Stratégiu Freemium si vieme predstavit’

taktiez aj v inych oblastiach ako napriklad v leteckych spolo¢nostiach (Ryanair).

Casté chyby, ktoré spoloénosti opakuji, su oneskorena reakcia aj napriek dostupnym
nastrojom a zdrojov na jej vyhnutie az devastovanie. Ako priklad si vezmeme zmieneny
Ryanair, ktory zacal ponukat’ letenky za cent alebo s vysokym discount. Postupne prebral
klientelu eurdpskym leteckym spolo¢nostiam, zobral im podiel na trhu a ziskovo bol vyssie ako

Air France. (Hudakové, 2018)
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Ak zaznamenavame takuto hrozbu u konkurencii, musime si v§imnut’ tri faktory, ktoré
nam napomodzu zmietlovani hrozbu prekonat. Prvym faktorom je schopnost’ konkurencie
pokryt’ svoje ndklady. Druhym je rychlost’ rastu uzivatel'ov a tretim je rychlost’ uputania

pozornosti na nds dany produkt/ sluzbu.

Pozname viacero spdsobov, ako uplatnit’ stratégiu Freemium na nas produkt/ sluzbu,
nieckedy nemusia byt’ ani podobné ako napriklad, ked’ Rayniar pontuka obcerstvenie, drogériu a
duty free produkty pocas letu. Ako d’alsi spdsob je ponukat’ pri zadarmo verzii aj prémium

platenu verziu (Adobe Reader prémium). Dalsi sposob je predavat pristup k user database

(Google Adwords) a ako posledny sposob je pouzit’ spojit' verziu zadarmo ku

zakupenému produktu (HP free printer)
Pooling stratégia

Stratégiu Pooling vyuzivaji ako startupy, tak aj korporacie. Korporacie/startup ziskavaju
informécie, ktoré d’alej predavaju klientom. Klient po zakupeni informacie prida hodnotu
informacii. Korporacie/startup mézu v tomto pripade hrat' rolu partnera, distributora a

zékaznika.

Prvé odportcanie je zmenit Strukturu podniku. To znamena hl'adat’ diery na trhu, kde
naSa firma nepodnikd a urobit’ to metédou Pooling (hlasovanie). Dokonalym prikladom je
Amazon, ktory presiel z distributora knih po mega E-commerce distribatora. Amazon stéle
predava knihy, no jeho hlavna rola sa zmenila. Ako druhé odporti¢anie je ,,predat™ hlavné
kompetencie. Hlavnou ulohou spolo¢nosti je napriklad dod4avanie a balenie, ale tieto spolocnosti
maju support systémy, ktoré mozu spolo¢nosti pontkat’ zakaznikom. Napriklad Fedex ponlka

svojim zékaznikom aj online tracking systém. (Hudakova, 2018)

25



Judo stratégia

Stratégiu Judo moZeme zaregistrovat’ hlavne na internete. Casto sa prirovnava ku bitke
Davida a Goliasa. Rozdiel je ten, Ze miesto, kde sa tato bitka odohrava, je Internet. Novo
vytvorené spolocnosti, ako startupy , st charakterizované ich rychlym a flexibilnym rastom,

ktory im napomaha prevziat’ trh na ich stranu. Ich cielom je sa vyhnut priamym bojom.

Zakladom je najst’ zhodu medzi bojovym $tylom na internete a Judo — m.

Podobne ako v Jude sila a vel'kost” organizécii je to, na om zalezi. Rychlost’, flexibilita

a paka su tri zakladné elementy stratégie.

Vystartovat’ rychlo na neokupovany trh pri prevencii vyhnut' sa priamej konkurencii.
Ulohou spolo¢nosti je zamerat’ sa na novy produkt, nové cenové modely, nové testovanie

moznosti a nové spdsoby distribucie.

Zakladom podnikatel'skej stratégie je vyhnut’ sa bojom ako takym, napriklad pouzivanim
vlastnej flexibility alebo ustupu pred priamym bojom. Neodportca sa sutazit’ v pretekoch ak si

nie ste isty, Ze ste silnej$i ako vaSa konkurencia.

Porter Generic strategy

Startup spolo¢nosti taktiez mozu vyuZivat’ stratégiu Porter Generic, ktoré su zaloZené na
konkuren¢nych vyhodach, ktoré st zalozené na diferencovani a nizkych nakladoch spojené s

rozdelenim trhu.
Cost Leadership stratégia

Esenciou v tejto stratégii je ponukat’ koncovym zdkaznikom produkty/ sluzby ovel'a
lacnejsie ako konkurencia. Spolo¢nosti po celom svete skiumaji a snazia sa uspokojit’ potreby

svojich zakaznikov produktami/sluzbami, ktoré presne sedia im potrebam. (Hudakové, 2018)
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Téato konkrétna stratégia je vhodna pre startupy v zaciatocnej faze predaja, no nie je
vhodna pre startupy, ktoré st iba vo faze developmentu. Ale asi najvhodnejsia pre medzinarodné
spoloc¢nosti, ktoré mézu ekonomicky vyuzivat’ ich vyrobné ndklady. Koniec koncov je tato
stratégia viac vhodna pre vacsie spolocnosti ako su startupy, pretoZze nemajui dostato¢ny volny

kapital. (Hudakova, 2018)

The Lean Startup

V prostrediach a situdciach velkej neistoty, zlozitosti a rychlosti zmien, najmé pre nové
obchodné podniky alebo zainajice podniky, mnoho vedcov veri, ze Uspech pochadza z
rychlost’, akou moZze organizacia vykonavat’ testy a experimenty, ucit’ sa a vyvijat’ sa od nej
obchodny model. Viac konkrétne sa usudzuje, ze internetové podniky st dokonalym prikladom
prostredie, v ktorom rychlost’ podnikania vytvara potrebu neustalych obchodnych modelov
testované a upravené. Na dosiahnutie tohto cyklu vyvoja od svojho obchodného modelu by mali
startupy implementovat’ light a jednoduché metody a procesy, ktoré umoziuju iteraciu a vyvoj
od zékladnych prototypov produktov prostrednictvom neustaleho spatnej vazby od zakaznikov.
V tomto zmysle Ries vytvoril termin Lean Startup na opisanie metodiky zameranej na pomoc
organizacidm pri ich uskutoc¢iiovani uskutociovat experimenty a integrovat’ pri hladani
udrzatelného obchodného modelu. Jeho praca sa dostala Siroké dosledky na trh a pozornost’

novych podnikatel'ov.

Na predstavenie tohto nového pristupu Lean existuje niekolko priklady jeho

uplatnitel'nosti v high-tech spolo¢nostiach v softvérovy priemysel a hry. (EP, et al., 2013)

Metodika predloZzena Riesom sa zameriava na Build-Measure-Learn (BML) nazyvany
proces, podobny cyklom PDCA (Plan-Do-Check-Act) od Deminga (1986) a OODA (Observe-
Orient-Decide-Act) Boyda (1986). (Bortolini, et al., 2018)
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Obrazok 4 : Schéma BML

Zdroj: Bortolini, R.F., Cortimiglia, M.N., Danilevicz, A.D.M.F. and Ghezzi, A.,
2018. Lean Startup: a comprehensive historical review. Management Decision.
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1.8 Biznis model Canvas

BMC sa sklada z deviatich stavebnych blokov, ktoré su prezentované na jednostrankovej
Sablone platna. Tri bloky na I'avej strane platna su spojené s internymi procesmi a efektivnost'ou:
klac¢ové zdroje, klI'icové Cinnosti a kl'aCové partnerstva. Tri bloky na pravej strane platna su
spojené so zakaznikmi a hodnota: zakaznicke segmenty, kanaly a vztahy so zakaznikmi. Navrh
hodnoty je v strede a Struktury ndkladov a vynosov su prezentované na spodnej Casti Sablony

platna.

Canvas Business Model je nastroj pouzivany na popis, vizualizaciu, hodnotenie a zmenu
obchodnych modelov. BMC pontka novy koncept v obchodnom modeli vd’aka comu je jeho
pouzivatelom l'ahké analyzovat subor prepracovanych konceptov na jednoduchsie, kde je
koncepcia vizualizované prostrednictvom jediného platna pozostavajuceho z deviatich
zakladnych blokov, ktoré ukazuju logiku uvazovania o tom, ako mdze podnik zarobit’ peniaze,

zvazenim ktorého komponenty potrebného pri planovani obchodného modelu.

BMC Osterwalder and Pigneur ’s (2010) pozostava z nasledujticej budovy blokov

« Z&kaznicke segmenty sa tykaji roznych skupin ludi alebo organizacii, ktoré spolo¢nost’

vlastni ma za ciel’ dosiahnut’ a slazit’

» Kanaly popisuju, ako spolo€nost’ komunikuje so zakaznikom a ako sa k nemu dostane

segment.

* Vztahy so zdkaznikmi definuju typy vztahov, s ktorymi spolo¢nost’ nadvézuje cielené

zakaznicke segmenty

» Hodnotovéa ponuka popisuje balik produktov a sluzieb, ktory vytvara hodnotu pre a konkrétny
segment zdkaznikov. Hodnotova ponuka mdze obsahovat’ charakteristiky ako napr. novost’,
vykon, prispdsobenie, ,,dokonéenie prace®, dizajn, znacka / stav, cena, zniZenie nakladov,

znizenie rizika, pristupnost’ a pohodlie / pouzitel'nost’. (Osterwalder, 2014)
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* Tok vynosov predstavuje hotovost’, ktorti spolo¢nost’ generuje z kazdého segmentu
» KI"aicové zdroje su najddlezitejSou vyhodou potrebnou na to, aby obchodny model fungoval

» KT'ucové aktivity popisuju, ¢o musi spolocnost’ urobit’, aby fungoval obchodny model ako je

vyroba, rieSenie problémov, platforma a vytvaranie sieti

» KTlicové partnerstva tvoria siet’ dodavatelov a partnerov, ktora umoznuje podnikanie
modelovéa praca. Partnerstva mozu byt tiez strategickymi alianciami medzi konkurenciou

(spolupraca), spolo¢né podniky pre rozvoj novych obchodov alebo kupujici-dodavatel’ vzt'ahy

« Struktira ndkladov popisuje vSetky naklady spojené s prevadzkou obchodného modelu

(Osterwalder, 2014)

Valuve Chain CRM
Key Valve
Pariners Proposition Users
Key Resources Channels
Cost Structure Revenue Structure

Obrazok 5 BMC

Zdroj: https://www.sibylentertainment.com/improving-the-business-model-canvas/
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2 Ciel’ Prace

Ciel'om bakalarskej prace je podrobne charakterizovat’ pojem Startup so zapracovanim

podnikatel’ského modelu pri vyuziti vSetkych ziskanym informacii.
Pre splnenie ciel'u si musime stanovit’ ¢iastkové ciele:
« Definovat startup a Unicorns
- Startups na Slovensku
« Podnikanie v SME
« Financovanie startup
«  Zivotny cyklus startup
- Stratégie startup
Cielom bakalarskej prace je:
«  Opis startup KickResume
« Charakterizacia KickResume do kategorie startup a Unicorns
» Porozumenie pomoci startup KickResume pre spolo¢nost’ a Slovensku republiku
« Charakterizacia procesu financovania a investovania v/do startup KickResume
« Uvedomenie si, v ktorej faze Zivotného cyklu sa KickResume nachadza a
«  Zhodnotit’ vyber stratégie v KickResume

V neposlednom rade sa budeme venovat’ hodnoteniu KickResume, porovnavat’ jeho

sprévanie, vyber krokov a navrhneme priestor na zlepSenie.
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3 Metodika préace a metdédy skimania

Pre objektivne vypracovanie bakalarskej prace bolo potrebné zvolit’ vhodné metody a

vypracovat iastkové ciele, nasledne som mohol tieto poznatky vyuzit’ do Vysledku prace.

Objektom skumania zaverecnej bakalarskej prace je podnik KickResume s.r.o..
KickResume je online poskytovatel sluzieb pre tvorbu na mieru urcenych zivotopisov, pomoc

pri gramatickej uprave, tvorba motivaénych listov a pripravy na pohovor.

Predmetom skumania je porozumenie cesty, aku si KickResume zvolil pri premene

napadu na produkt.

Ziskavanie Udajov — vSetky informacie, ktoré tato zavereéna bakalarska praca obsahuje,
st ziskané z odbornej literatary, vedeckych ¢lankov, internetovych a kniznych zdrojov ako

tuzemskej, tak aj zahrani¢nej tvorby, zamerané na problematiku Startup.

V tedrii sme sa zamerali na definiciu problematiky Startup, Unicorns, jeho financovanie
a zivotny cyklus, taktiez stratégie, ktoré moze vyuzivat' a v neposlednej rade startups na

Slovensku a v SME(Malé a Stredné podniky).

Metody pouzité pri vypracovani bakalarskej prace

1. Metdda analyzy — prostrednictvom tejto metody sme rozdelili jednotlivé skuto¢nosti na
jednoduchsie Casti, vd’aka ¢omu mozeme I'ahsie chapat’ danu problematiku. Vd’aka tejto

metode sme si presne opisali, ktoré podmienky musi podnik spiiat’ ako startup.

2. Metdda kompardcie — pomocou komparacie sme porovnavali definicie, nazory a
postrehy jednotlivych autorov v domécich aj zahrani¢nych literdrnych pramenoch,

metodu sme vyuzili pri komparacii marketingovych stratégii.

3. Metdda selekcie — bola pouzita pri vybere informacii, ktoré sme Cerpali z réznych
kniznych a internetovych zdrojov zaoberajucimi sa danou problematikou. Pomocou
selekcie sme pouzili iba literatiru, ktora bola podlozena faktami, pravdivymi vyrokmi a

Gdajmi
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4. Metoda syntézy — predstavuje spajanie jednotlivych poznatkov, ktoré sme ziskali

prostrednictvom predchadzajucich metdd, do jedného celku.

5. Metdda indukcie — prostrednictvom tejto metody sme vyvodili vSeobecné zavery.
Vyuzili sme ju najma pri zovSeobeciiovani poznatkov a interpretacii vysledkov, grafov

a tabuliek. Metoda bola uzito¢na pri interpretovani vysledkov v zadverecnej praci.

V hornej Casti bakalarskej prace sme sa sustredili primarne na podnik KickResume s.r.o..
Aby sme dosiahli zvoleny ciel’, bolo potrebné charakterizovat’ KickResume s.r.o. a jej proces

vzniku od myslienky po sucasnu situaciu.

Vsetky informacie pouzité vo Vysledku prace su z vnutropodnikovych dokumentov,
osobnych rozhovorov s konate'mi podniku a webovych zdrojov. Informécie som vyuzil pri

tvorbe grafov, pri zostavovani tabuliek, pri komparacii s inymi podnikmi.
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4 Vysledky prace

V bakaldrskej praci sa spolo¢ne pozrieme na startup KickResume s.r.o. Tato spolo¢nost’
sa zaobera inteligentnym softwarom, ktory vytvara zivotopis jednotlivcom na mieru. Uzivatel
je schopny si vytvorit’ kreativny, vzhladom putavy zivotopis. Jeho jedinou ulohou je vyplnenie

jednoduchého formulara.

KickResume s.r.0. je vhodnym vyberom spomedzi startupov z viacerych dévodov.

Pod'me sa spolo¢ne pozriet’ na dévody.

Startup KickResume sa povazuje za startup, pretoze spiiia totiz zakladné pravidlo, a to
je potenciél zaujmu svojich zakaznikov. Konkrétne povedané, KickResume moze vyuzit kazdy,
kto zac¢ina hl'adat’ pracu, kazdy kto potrebuje vylepsit’ vzhl'ad jeho CV alebo nemé dostato¢né

skusenosti s tvorbou CV, pretoze patri ku starSej generacii.

KickResume ma viac ako 600 000 aktivnych uzivatel'ov kazdy mesiac a jeho zakaznici

sa uchadzaju o pracu v tych najvyspelejSich spolo¢nostiach nasho moderného sveta ako je

napriklad APPLE, TESLA, NASA, GOOGLE, FB alebo NIKE. !

Druhou otazkou, ¢i je KickResume startup, je relevancia jeho produktu/ sluzby.

KickResume bola zalozend v roku 2015 ako iniciativa dvoch mladych Studentov vytvorit
software pre svojich spoluziakov, ktori mali problémy zamestnat’ sa. Nikdy si nepomysleli, ze
ich maly projekt moéze dosiahnut’ uspechu, aky preZiva dnes. Hned” po spusteni mal projekt

vysoky uspech medzi spoluziakmi, ale aj vo svete. KickResume zacali pouzivat’ za hranicami.

Relevancia produktu/ sluzby je v pripade KickResume na mieste. Ich sluzba bola vysoko

ziadana nie iba v lokalnej sfére, ale aj v mnohych krajinach sveta.

Mohli by sme KickResume uznavat’ za startup, ak ich sluzba by bola ziadana iba v danom

regione? Nie, ak by KickResume fungoval a jeho sluzby by vyuzivali iba lokalni uzivatelia,

L https://www.kickresume.com/en/about/
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mohli by sme ho prirovnat’ ku online predajni kvetov alebo eshop s domécou tvorbou. Ich sluzby
nie su natol’ko ziadané vo svete a vyuzivaja sa iba v ur¢itom regioéne. Nepoznam nikoho, kto by

si objednal kvety cez online obchod do zahranicia.

KickResume by mal pri dnes$nej nezamestnanosti 2,84% a pocte obyvatel'ov v naSom

hlavnom meste 361 501, potenciél 10 257 z&kaznikov.

Tieto vysledky ndm iba potvrdzuju, Ze spoloénost KickResume je startup, spiia

poziadavky a je vhodnym vyberom pre Bakalarsku pracu.

4.1 KickResume ako UNICORN

Medzi Startup zarad'ujeme aj UNICORNS, spoloc¢nosti s trhovou hodnotou viac ako 1
mld. dolérov (Hirst , et al., 2019). Taktiez je o nich zname, Ze ich narast je rychly a prinasajt
nieco nové, prevratné, nieco, ¢o tu eSte nebolo. Hovori sa, Ze tieto zacinajiice podniky menia

nasu spoloc¢nost’. KickResume splna dve z troch poziadaviek.

KickResume mala rychly nérast od zaciatku fungovania a stile nedosiahla svoj

maximalny potencial, stale sa méze nachadzat’ iba na zaciatku svojej krivky.

Taktiez spolo¢nosti ako je KickResume na svete nie je mnoho. Ano, spoloénosti, ktoré
vytvaraju iba vzhl'adom zaujimavé CV nie je mélo, ale KickResume mé vo svojom portfoliu aj
know-how s vyberom toho spravneho =zamestnanca, pouzivanim Assesment Centre

spolupracoval na tvoreni projektu so spolo¢nostou TESLA .2

Tymto mdéZeme povedat, Ze spolocnost’ meni spdsob, akym Large Cap spolo¢nosti
vyberaju zamestnancov a tym mozem povedat’ o KickResume ako o spolo¢nosti, ktora meni

nas.

2 Zdroj : https://blog.kickresume.com/2017/05/09/get-a-job-at-spacex/, zo dia: 23.1.2021
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Podmienkou, ktori nespliia je jej trhova hodnota 1 mld. dolarov. Pre vypocet trhovej

hodnoty som si zvolil Majetkovi a Podnikatel'skii metodu.

MAJETOK
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Graf 2 Rozdelenie majetku spolo¢nosti KickResume
Zdroj: Gctovna zavierka KickResume 2018

Sposob vypoctu touto metddou je spocitat’ hodnotu vSetkych zloziek majetku a odpocitat
hodnotu zavazku. Podl'a webového portalu Finstat, je u¢ena Majetkova hodnota podniku na 122
908 € v roku 2018.3

4.2 KickResume v skupine SME

Nas startup KickResume zamestnava 1 zamestnanca. V mikro spolo¢nostiach nie je toto
¢islo ni¢im zvlaStne. Mikro spolo¢nosti zamestnavaju nizky pocet pracovnej sily, pretoze
nemaju dovod zamestnat’ viacero l'udi. Ich pracovné zatazenie vyzaduje iba maly pocet
pracovnej sily. V naSom pripade spoloc¢nosti KickResume vystacuje zamestnavat' iba 1

Zamestnanca.

3 Zdroj: https://finstat.sk/48073962/zavierka
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Pridand Hodnota KickResume

Spolo¢nost” KickResume je technologicky zamerany startup. Jeho sluzba/produkt ma
vysoku pridant hodnotu. Ich software tvori hromadnt vécSinu ich prijmu. O akej Pridanej

Hodnote hovorime?

Viroba Sume Vyrobna spotreba

Triby z predaja tovam

Triby z predaja shurieb

Triby z predaja vlasinych
vyrobloowv

Zmeny stava
vmtrroor. zasob

Tabul'ka 1 Hodnota Vyroba a Vyrobnej spotreby KickResume 2018,
Zdroj: Vlastné spracovanie

Udaje: https://finstat.sk/48073962/zavierka

Skor ako zacneme konStatovat’ a hodnotit’ Pridant hodnotu KickResume, vysvetlime si,

ako sa vypocita pridand hodnota a Preco je Pridand Hodnota ddlezita hlavne pre startup.

Pridana hodnota je ekonomicky ukazovatel’ vykonnosti podniku. (Hudakova, et al., 2019)
Vdaka Pridanej hodnote mdzeme vidiet, ¢i je dany podnik ekonomicky zdravy a ¢i ma

schopnost’ tvorit’ zisk. Umoziiuje nam prehodnotit’ efektivnost’ podniku.
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Teodria hovori, ze Pridand Hodnota je rozdielom vyroby od vyrobnej spotreby. Aké

polozky zarad’'ujeme k vyrobe a aké polozky zarad’'ujeme ku vyrobnej spotrebe?

331167 — 245 444 = 85723¢€

Ako vidime vypocet, KickResume rocne vyprodukuje Pridani Hodnotu vo vyske 85
723€. O hodnote samotnej ako takej vieme iba povedat’, Ze investicie v/ do podniku st vynosné,

investori by mali investovat’ do nasho prosperujuceho podniku.

Ale hodnota ako takd nema vicsi vyznam, preto som vybral iné slovenské startups pre

porovnanie. Kritéria ostatnych startups boli nésledné, zameral som sa na

* pocet zamestnancov a

* odvetia, konkrétne iba startups so sluzbami.

4.3 Konkurencia

Kto st nasimi subjektmi? Po prehodnoteni kritérii a filtrovani startups na Slovensku som

zvolil Staffino, SaferPass.
Prv ako sa pozrieme na porovnanie, predstavme si vyssie zvolené subjekty.

Staffino

Staffino je software ponukajuci moznost hodnotenia zamestnancov vybranych
podnikov. Staffino méa svojich zdkaznikov po celom svete a spolupracuje s podnikmi ako
Orange, 02, Slovnaft.
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Ich majetok tvori 557 014€ a roéné Vynosy z Hospodarskej &innosti (d’alej len VZHC)
st 663 453€. Ich Pridana hodnota (d’alej len PH) ro¢ne vykazuje hodnotu 106 904€. *

SaferPass

SaferPass je slovensky startup, ktory sa zaobera nasSou bezpecnostou na internete. Jeho
ulohou a cielom je zabezpecit’ ochranu nasich osobnych udajov, hacking a kradez identity.

Startup vyuzivaju primarne spolocnosti pre ochranu kiber dat.

Jeho najvacsimi zakaznikmi su Google a Softonic. Ako mdézeme vidiet’ aj SaferPass ma

svojich zakaznikov po celom svete.

Ak sa pozrieme do Uétovnej zavierky, uvidime, Ze spomedzi nasich kandidatov maju
najvyssi majetok v hodnote 1 723 286€ a VZHC vo vyske 633 683€. Ich pridant hodnotu tvori
197 123€ roc¢ne. °

4.4 Porovnanie konkurentov s KickResume

Porovnanim startups chceme vyhodnotit’ prislusnd hodnotu PH KickResume v
porovnani s inymi slovenskymi startups s o najpodobnejSimi vlastnostami a nasledne

vyhodnotit’ jeho hodnotu a zlepSenie do budiicich obdobi.

Uttovné zavierky jednotlivych startups nam prezradili, Ze najvacsie PH ma SaferPass s
hodnotou 197 123€ ro¢ne, nasleduje Staffino s hodnotou 106 904€ roc¢ne a na poslednej priecke

sa nachadza nas zvoleny startup KickResume s PH hodnotou 85 723€ rocne.

1. SaferPass 197123€

Vsetky hodnoty a sumy Staffino, KickResume a SaferPass st zobrazené v prilohe v Uétovnych
Zavierkach jednotlivych startupov.
Vsetky hodnoty a sumy Staffino, KickResume a SaferPass st zobrazené v prilohe v Uétovnych
Zavierkach jednotlivych startupov.
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2. Staffino 106904€

Nas startup KickResume je v porovnani s inymi startupmi najmensi a prinaSa najmensiu

hodnotu do HDP Slovenska.

Ako mame vysledku porozumiet’ a ako si ho mame vysvetlit? Ked'ze, PH je rozdiel
medzi vyrobou a vyrobnou spotrebou, méze potvrdit, Zze v pripade KickResume je spotreba
vysoké a znizuje hodnotu PH drasticky, to vSak neznamena, ze KickResume to robi zle, no

priestor zlepSenie sa tam nachadza.

Ich najnakladnejSou polozkou su sluzby, ktoré predstavuju outsourcing spoloc¢nosti, ak
by KickResume zmenil politiku a namiesto out-sourcing zvazil vytvorenie vlastného oddelenia,
ich PH by pravdepodobne zvysilo hodnotu, ako d’alSie plus je priestor pre nového zamestnanca,

najlepSie z tuzemska.
4.5 Vyvoj podnikania

Zacalo sa to ako maly napad pre spoluziakov, ktori mali problém so zamestnanim pocas
ale aj po vysokej Skole a dnes ma KickResume viac ako 600 000 aktivnych pouzivatelov kazdy
mesiac. Pamitajme, ze samotné financovanie je zlozity proces a jeho cesta je rizikova tak ako

samotna Zivotaschopnost’ startup — U.

Ako som spominal, kazdy startup ma svoj individudlny cyklus financovania a aj nas
startup si presiel niekol’kym z nich. Cely tento zmieneny proces sa odohréva pocas niekol’kych

rokov. V akej Casti a ako sa zachoval vo fazach si vysvetlime niZsie.

Faza 1. FFF (Fools, Friends, Family)

Napad KickResume sa podarilo na zaciatku uskutocnit’ iba s finan¢nou c¢iastkou 100€.

Tychto 100€ ako hovori faza 1 pochadzalo od majitel'ov startup Ondreja a Petra, takzvany
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,Fools“. Ako nam hovori graf Cyklu Financovania, Tomas a Peter vedeli, aké riziko podstupuju

a ako vysoko je nejasnéa buducnost’ KickResume.

Ich koncept sa nachadzal iba vo faze Idei. Idea, ako priniest’ vytvaranie CV zabavnou,
kreativnhou a dizajnovo zaujimavou formou. Vo faze FFF je ldea a viera v produkt to
najdolezitejSie, na ¢om sa zdklady stavaju. Ak by Tomas a Ondrej neverili vo svoj produkt,

KickResume by nemuselo jestvovat'.

Co viak neo¢akavali bola navitevnost’ ich webovej stranky. UZ po spusteni mala stranka
viac ako 1 000 navstev denne, kedy ich server prestal pracovat, vtedy Ondrej a Tomas pochopili,

Ze sa potrebuju presunut’ vyssie.

V grafe sa spomina, Ze vo faze FFF nie je Ziadne revenue (zisk). Zaciatky Idey

KickResume bola 0soZzna pomoc svojim spoluziakom, kedy o zisku ani neuvazovali.

Faza 2. Seed Founding

Féaza Seed Founding je Specidlna, kedy podnik pripista produkt na trh, revenue sa zacina
objavovat’ v Suvahe a poc¢iatocni investori sa za¢inaju predstavovat’. Ako je tato faza vysvetlena,

KickResume Siel touto cestickou ucebnicovo ukazkovo.

Prvé spustenie KickResume registrujeme 18.3.2015° ako registraciu do Obchodného
registra, ¢o hovori, ze KickResume sa dostal do Fazy 2. Seed Founding presne v hore

zmienenom datume. Vlastnosti, ktoré som v danej faze prezentoval su
* znizenie rizika,

* podnik zaZina byt ziskovy,

® Informéacia sa nachadza v prilozenom dokumente Poznamky k Gétovnej zavierke zostavenej k
31.12.2015
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* investicie do spolocnosti sa taktiez zvySuju a
» prichadzaju prvy potencionalni investori alebo investi¢ny akcelerator

Riziko sa zacalo zmensSovat’ akondhle sa sledovanost’ a navstevnost’ ich stranky zvySovala.

1500 navstev denne sa postupom ¢asu zmenilo na 60 000. Vtedy Ondrej a Tomas pochopili, ze

KickResume nie je len vysokoskolsky projekt, ale masivny produkt s celosvetovym

potencialom.

Prvym Anjelom, ktory sa TomaSovi a Ondrejovi zjavil, bol z Talianska. Tomas a Ondrej tam
stravili 3 mesiace. Taliansky akcelerator ich mal pripravit’ na konkuren¢ny trh , kde im pomahali

mentori a odbornici z celého sveta, 'udia, ktori mali za sebou uspesné projekty.

Ako Tomas spominal’ KickResume bol vtedy iba hrackou dvoch $tudentov, ktora mala
viacero chyb. Chyby ako kddovanie stranky, register uzivatel'ov, marketing a ziskavanie novych

posil do timu.

Vo Féaze 2 Seed Founding, ako je vysvetlené, sa musi riziko podnikania zmenSovat’, preto
KickResume podstupil tieto opatrenia. ZniZzovanim rizika si zvySil konkurencie schopnost’ a

umoznil novym investorom vidiet’ lepSie svetlo pre budicnost, a tak sa aj stalo.

Po névrate na Slovensko dostal KickResume kvalitny update, pripraveny na konkurenény
trh.

Bolo to v roku 2016, kedy slovensky akcelerator The Spot, sa rozhodol spolupracovat’ s
KickResume a bolo to prvykrat kedy KickResume obdrzal vyssiu finan¢ni pomoc vo vyske 100

000€. The Spot uvidel potencial slovenského startup a nevéhal sa jej chopit’. Ako sa tato Ciastka

"V prilohe sa nachadza link ku podcast
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vyuzila? Majitelia firmy Tomas a Ondrej sa rozhodli tuto ¢iastku vyuzit pre svoj tim a najomné.
Musime si uvedomit’, Ze KickResume nie je iba webova stranka, ale komplexny algoritmus,
ktory si vyZzaduje stalu udrzbu, obnovovanie a upravu. 80 000 spominanych eur, ktoré vyuzili
na tim, patrilo prave pre rozvoj algoritmu a nabor zamestnanca. Tomas v rozhovore pre
podnicast hovori: ,,Prvé 2 roky sme mali podpriemerny plat ale nam to nevadilo, vSetci sme

verili v produkt.*

To vSetko viedlo k d’alSiemu kroku vo Faze 2 a tym je zisk. Po prvykrat zacina KickResume
byt ziskova. Prvi registrovani uzivatelia zaCinaju platit’ za Premium verziu, ktord umoznuje
vyuzivat’ viacero feature a umoziuje upravu textu a opravu gramatiky vo viacerych jazykoch

(Tymto podrobnostiam sa budeme venovat’ viac v kapitole Marketingu).

Faza 3. Venture Capital

3. faza Venture Capital je najzloZitejSou a ¢asovo naro¢nou fazou. Ako sme si v Literarnej

reSers vysvetlili, deli sa na 3 Casti, ¢ast’ A, B a C.

Aké st vlastnosti a ako sa tato faza prejavuje? Tak po prvé je tu opdt zniZenie rizika.

Majitelia startups sa uz nepohravaji s myslienkou ¢i preziju, ale uvazuji o myslienke ako zit’.

Tu patri primarne rast podniku ako hlavna myslienka celej fazy. Taktiez prichddza
viacero investorov, tiziacich po vidine stabilnej a prosperujticej investicie so ziskom, ochotnych

vymenit’ svoje zdroje za Cast’ riadenia podniku.

Ak sa pozrieme do Zivotopisu KickResume, zistime, Ze opat’ KickResume podnikol kroky,
ktoré sa v rdmci zdravia a vizie podniku ukazali ako vyborné (na jednotku). M6Zeme povedat’,
ze KickResume sa dostal do Fazy 3 Venture Capital hned’ akondhle si niekto kupil podiel v ich

startup.

Uvazujme a polemizujme, Ze startup sa do Fazy Venture Capital dostane, ak dostane ponuku

na podielové vlastnictvo od investora. Samozrejme, tieto podmienky by mali byt splnené:
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* znizenia rizika
* vysSSie revenue
* potencidl rastu

To vietko by ale podnik mal spifiat ak ma zaujat’ investora, ktory si s velkou
pravdepodobnost’ou prave robi rozbor trhu a investuje iba tam, kde su tieto podmienky splnené.
Mozeme teda povedat’, ze vstup investora do startup v tomto pripade je dokazom zrelosti startup

vstupit’ do fazy 3.

KickResume podla udajov v obchodnom registri z roka 2019 pripisuje spolo¢nika The

Spot Labs s.r.0. s 10% podielom v startup,

The Spot Labs (d’alej len TSL) s.r.0. je slovensky akcelerator pre podporu rozvijajicich
sa startups, ich konatel'mi su Peter G a Matej F. TSL investoval sumu 100 000€, ktora vymenil
za 10% podiel. Ak by KickResume bola akciova spolo¢nost’, hodnota 1 akcie by bola

100 000 x 0,1 =10 000€.

Ako Ondrej a Tomas spominali v rozhovore pre Podnicast, znanu ¢ast’ zmienenej sumy
investovali do podniku, konkrétne pre ndkup strojov, web development a svojich zamestnancov,

zvys$né zdroje pre najom.

Ako hodnotime vyuZitie investicie do KickResume?

Ak sa zamyslime o fungovani startup KickResume a o jeho najddlezitejSej zlozke,
uvedomime si, Ze nim st prave ich zamestnanci. Zamestnanci vytvaraju najvicsiu ,,Pridana
hodnotu* podniku. Vd’aka zamestnancom mdze bezproblémovo fungovat’ cely chod programu

a celej web stranky. Opravuji vzniknuté chyby a pravidelne uskutociiuju servis na webe.
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Povodne som planoval hodnotit’ vyuzitie investicie pomocou ROA a ROIL Tieto
ukazovatele by ndm pomocou pomeru pomohli lepSie pochopit’, ako vel'mi sa investicia oplatila

a ako sa to preukazalo vo VZHC.

Ked’ze KickResume ziskal investiciu v kalendarnom roku 2019, z dostupnych zdrojov
nemam pristup k informéciam, ktoré by mi napomohli uskutocnit’ vypocty. Mozeme len
predpokladat’ rozvaznost, efektivnost’ a vyber vhodnych poloziek, kde sa préve investicie

,,dokotul’ali.

Faza 4. Private equity a jeho cyklus

Finalna faza cyklu startup obsahuje vlastnosti ako:
* minimalne riziko
* vysoké revenue
* expanziaa

* preukézatelny strop investicii

KickResume momentalne nespada/ nepatri/ nenachadza sa momentalne vo faze 4.

v

spomedzi zvolenych konkurentov. Graf Cyklu Startup nam preukazatelne opisuje, Ze ak sa
startup nachadza vo Faze 4, jeho revenue musi byt vysSie ako investicie. Na zaklade

uctovnej zavierky z roku 2018 vieme povedat’, Ze to tak v naSom pripade nie je .

Dalsou vlastnostou je expanzia. Aj ked KickResume nie je celosvetova jednotka,

spolupracuje s podnikmi ako st Apple, Nike, Tesla...
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Ich dosah je medzinarodny a kazdym rokom sa zvysuje, vac¢sinovy podiel uzivatel'ov st
prave z USA. Mozeme potvrdit, ze Expanzia je jedind sféra, ktora posuva KickResume

smerom ku Faze 4, ale eSte sa tam KickResume nenachadza (rok 2018).
4.6 Stratégie KickResume

Literarna reser§S mojej bakalarskej prace sa v Casti Stratégie zaobera zopar vybranymi
moznost'ami, ako rieSit’ otdzky stratégie podniku. Z tohto dovodu som sa rozhodol ponat’,
zhodnotit” a opisat’ vo Vyslednej praci kapitoly marketing, ako taky aj s prvkami stratégie,

ktoré som zmienil v Literdrnom reSersi.

Podme sa spolotne pozriet a zhodnotit, akl stratégiu si KickResume zvolil.
KickResume ponuka svojim zakaznikom free verziu a verziu Premium. Obsah verzie free
ma svoje obmedzenia a pontika mdlo vymozenosti, ktoré mdéze zakaznik pouzit’ vo verzii
Premium. Nimi st napriklad uprava gramatiky, pomoc pri tvorbe motivaéného listu a

viacero pridanych moznosti pri vyberani vzhl'adu CV a jeho obsahu.

Ano, podl'a spravania sa KickResume vieme konkrétne vybrat, aku stratégiu pouziva
Freemium. VSetky prvky, ktoré Freemium definuju, sa nachadzaja v stratégii KickResume,

ako ponuka free verziu, tak ponuka aj verziu platenu ,,Premium®.

Iné hore zmienené stratégie nie su stratégie KickResume, a to si mézeme vysvetlit’, preco
to tak nie je. Stratégia Pooling je definovana pre podavanie informéacii d’alej pre zékaznikov
a je Casto diferencovana (podniké vo viacero sférach), ani jednu z tychto aktivit nevidime u
KickResume, preto stratégiu Pooling vyluCuje z moznosti stratégie, ktoré KickResume

pouziva.

Stratégia Judo ma mnoho spolo¢nych prvkov so startup KickResume. Co ma maji
spolocné je flexibilita, nové sposoby distribucie, snaha vyhnit' sa priamemu boju, nové
testovacie modely, ale ¢o nemaji spolocné a Co je najpodstatnejsSie, je tvorba nového

produktu.
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KickResume nevytvara ziaden prevratny produkt, dokéazal len zlepsit’ a zefektivnit’ uz

vymyslené koleso. Dokaze to robit’ lepSie ako ostatni, a preto je lepsi.

Posledné dve stratégie Cost Leadership a Porter Generic si v pripade KickResume
relevantné. Startup nema ako ticto stratégie vyuzit’ v online sluzbe a nema priestor, kde by

mohol tieto stratégie vyuzit'.
Vyuzitie Marketingu

Zijeme v dobe, kde online marketing méa najvacsiu ROI (Rentabilitu investicii) zo

vSetkych znamych sposobov propagovania sluzby/ produktu a tomu nés startup rozumie.

Skor ako zaéneme rozoberat’ spdsob propagovania sluzby, chcem siahnut’ do minulosti,
akym sposobom si KickResume pomohol pri propagacii. Tak ako ostatné podniky ani
KickResume nie je vynimka a aj on vyuziva sluzby Google Ads a Facebook Ads. Pre tych, ktori
tieto sluzby nepoznajti, Google Ads a Facebook Ads su dcérske spolo¢nosti IT gigantov, ktoré
nam umoziuju propagovat’ nase sluzby na ich webovych doménach. Je to komplikovany proces

tvorby reklam za pouzitim kl'ai¢ovych vyhl'adavacich slov.

Ako sa hovort ,,Ni€ nie je zadarmo* a za vSetko sa plati. KickResume tomuto prisloviu
neunikol a taktiez musi za reklamy platit’. Po stretnuti s GMO ToméasSom, ktory mi prezradil, Ze

mesacne pripadd 4 000€ pre online marketing vyuZivanim sluzieb Google Ads a Facebook Ads.

No hlavnym spdsobom, ktorym sa KickResume pysi, st ich exemplarne CV zndmych
osobnosti, akymi su Elon Musk, Barack Obama, Koby Briant .... Napad vznikol spontanne a
ukazalo sa, ze funguje najlepSie. Vd’aka nim bol startup schopny dosiahnutia takého vel'kého
poétu vzhliadnuti, konkrétne 50 000 vzhliadnuti mesacne. Dalsie doleZité &isla sa 400 000
newsletter zaslanych mesa¢ne, 1 000 konverzéacii denne pomocou online robota a 1 500

registracii denne.
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Podnikatel’sky model Canvas

Klucove partnerstva

Ako sme uz spominali, KI'i¢ové partnerstva tvoria siete dodavatelov a partnerov.
KickResume ako startup, je v zaciatku svojej podnikatel’skej ¢innosti, kde partneri a spolupraca
su nevyhnutné pre uspesnu podnikatel'sku ¢innost. Ked’Zze sa tato Cast’ nazyva “klicové”,
nebudeme sa zaoberat' dodavatel'mi a partnermi ako je napriklad SPP pre dodanie plynu a

elektrickej elektriny, zameriame sa primarne na tie hlavné partnerstva, ktoré su pre KickResume

jedine¢né.
Partneri: Google
Websupport
Kanaly

Ako kazdy iny startup, KickResume nie je vynimka a svoju sluzbu skoér ponukaju a
vyhladavaju zakaznikov pre predaj svojej sluzby s cielom zisku. Kanaly predstavuja sposob,
kde oslovit' svojich potenciondlnych zakaznikov. Hlavnymi komunika¢nymi kandlmi
KickResume je Web search ako Bing, Google, Seznam. Najviac zakaznikov ma KickResume
prave z tychto search engines, kde zékaznici prichadzaju s problémom s vidinou najdenia

rieSenia.
Medzi kanale zaradujeme aj WEB, osobné telefony, tablet.
Klucove aktivity
Pre fungovanie modelu Canvas musi spolo¢nost’ dodrziavat urcity postup aktivit. Medzi

aktivity zaradujeme teambuildings, meetings, skype calls, mdézeme spomenut VSsetky

platformy, pre spolupracu medzi zamestnancami.

Aktivity chapeme ako vSetko, ¢o napomaha plynulému chodu KickResume.
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Tok vynosov

Z webového zdroje finstat a z ictovnej zavierky si vieme urcit’ konkrétne hodnoty zisku
z kazdého segmentu

Vysledok hospodarenia zatuctované obdobie po zdaneni 25468€
Cisty obrat 331167€

Vysledok hospodarenia zatuctované obdobie pred zdaneni 33077€
Zakaznicke segmenty

KickResume pontka viacero sluzieb, ktoré ponukaji svojim zékaznikom,
predpokladame, ze aj zdkaznici sa budu lisit’, podl'a problému, ktory potrebuji vyriesit. Medzi
sluzby, ktoré KickResume pontka je tvorba CV, motiva¢ného listu, blog zamerany na pracovné
problémy a vSetko spolocné s naborom do pracovného prostredia. Cielom KickResume je uplny
know-how, tipy a rady pre Studentov, nezamestnanych l'udi, l'udi v zamestnany s myslienkou

zmeny zamestnavatela.

Zakaznicke vztahy

Zakaznicke vzt'ahy predstavuju proces ako ziskat’, udrzat' a zvySovat’ pocet
zékaznikov. Predstavme si tuto Cast’ ako dvojstranny lievik, kde na z l'avej strany prichadzaju
cez lievik, pricom na druhej strane rastu ti, ktory maju o nas$ product zaujem aj v budlcnosti.
Nové trendy ndm naznacuju, Ze zakaznici uz nechct byt iba zadkaznikmi, ale chcti nadvézovat
vztahy, malo by nas zaujimat’, ako sa citia, ako im mdzeme pomoct’ a o pre nich moéZeme

urobit’.

KickResume zélezi na vzt'ahoch medzi nimi a zédkaznikmi, zalezi im na vybudovani
dlhotrvajucich vztahov. Odpoved’ na otdzku ako KickResume si ziskava zdkaznikov sme si

zodpovedali, no nezodpovedali sme si ako ich udrziava a ako ich pocet zvySuje.

Na udrziavanie zakaznikov ma KickResume 24h support pre akékol'vek otazky, ponika
Al's menom Pablo, ktory zodpovie akékol'vek otazky a denne aktualizuje blog so zaujimavymi

a poucnymi ¢lankami.
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Klucove zdroje
Nepochybne, kl'icovymi zdrojom KickResume je pracovna sila Cize zamestnanci.
Zamestnanci a ich know-how prichadzaju s patentmi, ndpadmi a pracou. Produkty, ktoré

KickResume ponuka nie su fyzické sluzby ale software sluzba, kde vyrobnou linkou nie su stroje

ale l'udia.

Do kI'i¢ovych zdrojov mdzeme zaradit’ aj pracovné pomdcky ako je osobny pocitac

(profesionalne vybavenie)
Struktira nakladov

Naklady KickResume podl'a webového zdroja finstat predstavuja 84 centov z 1€ trzieb.

Najviacsou polozkou podla stvahy st sluzby, ktoré predstavuju 85% z celkovych
nakladov. Dalej medzi najvi¢sie nakladové polozky zarad'ujeme osobné naklady a mzdové

naklady.
Hodnotova ponuka

Hodnotova ponuka KickResume predstavuje primarne ich pontkant sluzbu pre ich
zakaznikov, napriklad tvorba CV, motivaény list, blog tipov pre pracovné pohovory, ale
zarad’'ujeme sem aj KickResume ako zndmu znacku medzi spolo¢nost’ami ako Apple, Google,

NASA a Tesla.

Ich hodnotova ponuka sU aj zamestnanci a ich vykon. Pracovné prostredie pripomina
skor kluboviiu ako kancelariu. Pracovny vykon v takomto prostredi sa mdze iba zvySovat’ a

Ziadna préca nie je nedokoncena.
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Value Propositions Customer Relationships Customer Segments

Google

teambuildings,
meetings,
skype calls

Zamestnanci

Pracovné
pomocky

tvorba
Ccv,
motivacny list,
blog tipov pre
pracovné
pohovory

znacka

zamestnanci a
ich vykon

Vztahy
Support

Pablo

Web,
Smartfon

Google search

tvorba
CV,motivacén
ého listu, blog
zamerany na
pracovné
problémy a
vSetko
spolo¢né S
nadborom do
pracovného
prostredia

i

Mzdové néklady

Sluzby

Blog

Predaj sluzby a produktu

Spolupraca s inkubatormi

Tabul’ka 2 : Biznis model Canvas startupu KickResume

Zdroj: Vlastné spracovanie
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5 Diskusia

Zistili sme Ze, podnik skupiny Unicorns pre jeho nizku KickResume je naozaj tym, ¢im

sa oznacuje a teda startupom, no nezarad’'ujeme ho do trhovl hodnotu.

Ako uz vieme aj KickResume prispieva do nasej tuzemskej ekonomiky sumou, ktora rok
¢o rok rastie, vieme zhodnotit’ tento rast ako pozitivny a KickResume by mal urcite nad’alej
pokracovat’ v rasticom trende. No ako sme zistili, hodnota, ktorou prispieva tzv. Pridana
hodnota, je prili§ nizka oproti nami zvolenymi konkurentmi. Taktiez sme zistili, Ze zna¢nu Cast’
jeho vyrobnej spotreby robia prave naklady na sluzby, a to zna¢ne znizuje Pridant hodnotu,

preto odporac¢ame prehodnotit’ zmienent polozku v suvahe a v buducich obdobiach ju znizit'.

Financovanie startup KickResume po zisteni ma pozitivne vysledky. Od zaciatku a
prvych vlozenych 100€, akceleratora v Taliansku a ziskani investicie 100 000€ od slovenského
akceleratora The Spot Labs mal KickResume vsetko naplanované a nemohol z kazdej situacie

vyjst’ nijako inak ako vitaz.

Moézeme potvrdit, ze vsetky pouzité ukazovatele ndm len upevnili na$§ nazor na
KickResume a jeho spdsobilost’ vo sfére financovania. Od prvej sféry FFF, kde napad iba zacinal
ako iniciativa pomoci pre svojich spoluziakov, druhd faza nam ukézala, Ze KickResume nie je
iba projekt kamaratov zo Skoly, ale Ze ma potencidl zasiahnut’ cely svet. Tretia f4za sa preukazala
ako faza, v ktorej sa KickResume nachadzal v dnesnej situdcii a ako ucebnicovo ide prikladom

inym, nie iba za¢inajucim konkurentom, ale aj startupom nie priamo konkurujucim.

KickResume sa preukdzal a ukdzal ndm aj svoju stratégiu, ako ju vyuZiva a Ze je jeho
zvolena stratégia naozaj prinosom. Dalej sme okrajovo zistili aj jeho vedomosti a pochopenie
marketingu v online sfére a ukazali sme si aj blog plus priklad, ako sa zviditeI'nit’ aj bez pouzitia

vysSich financii a investovania do reklam.

Model Canvas nam prezradil aké je naozaj sluzba KickResume, kto s jeho zékaznici,
ako sa spravaju, kde ich hl'adaju, ako ich ziskavaju ale aj zvySuja ich pocet, aké sluzby im tvoria

zisk a aké naklady su ich najvicsie. Od zaciatku tvorenia modelu Canvas vieme povedat, Ze
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plén, stratégie a ciele su pevne uréené a KickResume vie, kde sustredit’ svoje zdroje a kde

zamerat’ svoju pozornost’.

Model Canvas nam prezradza aj nedostatky a miesta na zlepSenie, kde KickResume

moze upriamit’ zrak a vyuzit’ dostupné zdroje, ¢i uz finan¢né, materialne, alebo aj 'udské. Podl'a

Canvas vieme, Ze 84% svojich nakladov tvori polozka, ktora sa da nahradit’ vlastnymi zdrojmi.

KickResume by mal zvazit' naboru vacsicho poctu zamestnancov a tak by znizil nakladovi

polozku.

Taktiez, si mézeme predstavit’ rozsirenie sluzieb pre sticasni pandemicku situaciu ako online

prednasky. Vo svete pandémie, kde je vSetko online si KickResume ako zdroj prijmu

a komunika¢ného kanalu.

i e —

Google

teambuildings,
meetings,
skype calls

Zamestnanci
Pracovné
pomaocky

Tvorba CV,
motivacny
list, blog
tipov pre
pracovné
pohovory,

znacka

zamestnanci a

Vztahy
Support

Pablo

web, Smartfén

Google search

tvorba CV,
motivacné
ho listu,
blog

zamerany
na

pracovné
problémy
a vsetko
spolo¢né s

“

Mzdové naklady, Sluzby

Osobné naklady a prevadzkoveé naklady

Spolupraca s inkubatormi

Online Prednasky

Predaj sluzby a produktu, Blog

Tabulka 3 Obohateny BMC

Zdroj: vlastné spracovanie
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Koniec koncov je KickResume uspeSnym startupom a teraz, po detailnej analyze, vieme
povedat’ pre¢o. Ano aj KickResume ma priestory na zlepsenie ako iné startups, KickResume si

svoje zaklady postavil pevne a na budticnost’ je PRIPRAVENY.
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Zaver

Pojem startup je v nasom slovniku pomerne kratko, no jeho histdria siaha az do 17.

storoCia. Startupy v dnesnej dobe predstavuju fenomén, pred ktorym niet Uniku a

nevyhnd sa im ani ti najmenej zaujati.

Spolo¢ne sme si charakterizovali ¢o pojem startup znamena, ¢im je Specificky od inych
zacinajucich podnikov a vysvetlili sme si aj tie najvzacnejSie startup Unicorns. Spolo¢ne sme si

ukdzali aj ten najstarsi a predstavili sme si aj tie, ktoré posobia na naSom tzemi.

Zistili sme, Ze startup su dolezitou zlozZkou mechanizmu ekonomiky a dokézali sme prec¢o
je to tak, ako pomahaju spolo¢nosti a ako ju robia lepSou ako bola vcera. Ukazali sme si

percentualny podiel startupov v celej zlozke podnikov a kol'’ko percent podnikov patri do SME.

Predstavili sme si spbsoby financovania startupov, ktoré sme rozdelili na croudfounding
a cyklus Zivotného financovania. Ukazali sme si, ako je v dneSnej dobe 'ahké najst’ cez internet
investorov, ktori st schopni investovat’ aj v podmienkach vysokého rizika. Nasledne sme si

vysvetlili zivotny cyklus podniku a jeho jednotlivé fazy. V prvej faze sme si definovali sposob

FFF, rizikovost a ziskovost’ startupu. V druhej faze Zivotného cyklu sme si predstavili,
ako vyrazne sa znizuje riziko podnikania, taktiez sme si graficky ukézali rast prijmu podniku a
dozvedeli sme sa, Ze v druhej faze prichadzajl prvi investori. Dokazali sme si, Ze tretia faza je
Specificka v spajani akceleratorov a startupov, kde riziko podnikania sa ndm opét’ zniZuje, a to
diverzifikaciou. Vo Stvrtej faze sa startup snazi o presadenie na svetovom trhu, inovuje svoj

produkt a snazi sa o najvyssiu spokojnost’ podniku.

V neposlednom rade sme charakterizovali a vymenovali stratégie, ktoré startupy
pouzivaju a ich efektivnost’. Predstavili sme si stratégiu Freemium, Judo, Blue Ocean, Pooling,
Porter Generic a Cost Leadership. KickResume nebol vynimkou a taktieZ vyuZiva jednu zo
zmienenych stratégii, ktorou je Freemium. Ukazali sme si, aké je doleZité porozumiet’ modernej

dobe v propagovani vlastnej sluzby a znacky.
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