EKONOMICKA UNIVERZITA V BRATISLAVE
FAKULTA PODNIKOVEHO MANAZMENTU

USPESNE SLOVENSKE STARTUPY V IT OBLASTI -
EXPOST HODNOTENIE

Bakalarska praca

2023 David Plaskur



EKONOMICKA UNIVERZITA V BRATISLAVE

FAKULTA PODNIKOVEHO MANAZMENTU
Evidenéné &islo: 104006/B/2023/36138067873399812

USPESNE SLOVENSKE STARTUPY V IT OBLASTI -
EXPOST HODNOTENIE

Bakalarska praca

Studijny program: Ekonomika a manazment podniku
Studijny odbor: Ekonomika a manazment
Skoliace pracovisko: Katedra informa¢ného manazmentu FPM

Veduci zaverecnej prace: doc. Ing. Mgr. Robert Hanék, PhD.

Bratislava 2023 David Plaskur



\,\J\k\\ ERZI]:?

™

=
—

—

g@ 2 36138067873399812
= = . , . . .
é;’ l’ g Ekonomick4 univerzita v Bratislave
%, o Fakulta podnikového manazmentu
ZADANIE ZAVERECNEJ PRACE
Meno a priezvisko Studenta: David Plaskur
Studijny program: ekonomika a manazment podniku (Jednoodborové §tidium,
bakalarsky I. st., denna forma)
Studijny odbor: ekondmia a manazment
Typ zaverefnej prace: Bakalarska zavere¢na praca
Jazyk zaverecnej prace: slovensky
Sekundarny jazyk: anglicky
Nazov: Uspesné slovenské startupy v IT oblasti - expost hodnotenie
Anotacia: Student v zavereénej praci analyzuje pat’ vybranych slovenskych startupov v IT

oblasti z hl'adiska pritomnosti faktorov Uspechu v danych startupoch v Case
ich vyvoja. Konkrétnymi metodikami bude analyzovat’ faktory uspechu ako:
kvalitny tim, trh s vel’kym potencidlom rastu, moznosti pravnej ochrany vlastnej
inovacie, manazérsku kompetentnost a iné. Nasledne spracuje aj financny
prehl'ad vyvoja startupu v horizonte piatich rokov.

Vediici: doc. Ing. Mgr. Rébert Hanak, PhD.
Oponent: Ing. Michal Zelina, PhD.
Katedra: KIM FPM - Katedra informa¢ného manazmentu

Vediici katedry: doc. Ing. Anita Romanova, PhD.
Datum zadania: 31.08.2022

Datum schvalenia: 23.04.2022 doc. Ing. Anita Romanova, PhD.
veduci katedry



CESTNE VYHLASENIE

Cestne vyhlasujem, ze som zavere¢nu pracu ,, Uspesné slovenské startupy v IT oblasti -
expost hodnotenie” vypracoval samostatne na zaklade svojich vedomosti s vyuzitim

informaénych zdrojov uvedenych v zozname bibliografickych odkazov.

DAtUM: cciiiieces e
(podpis Studenta)



PODAKOVANIE

Tymto vyjadrujem pod’akovanie doc. Ing. Mgr. Rébertovi Handkovi, PhD., za jeho cenné

rady a pripomienky, ktoré mi poskytol pri koncipovani mojej zaverecnej préace.



ABSTRAKT

PLASKUR, David: Uspesné slovenské startupy v IT oblasti - expost hodnotenie. -
Ekonomickd univerzita v Bratislave. Fakulta podnikového manazmentu; Katedra
informacného manazmentu. - Veduci zdverecnej prace: doc. Ing. Mgr. Robert Hanék, PhD.

- Bratislava: FPM, 2023. 59 s.

Tato bakalarska praca sa zameriava na analyzu a hodnotenie faktorov, ktoré prispievaju k
uspechu startupov v oblasti IT. Prva cast’ prace sa venuje charakteristike a klasifikacii
startupov, ako aj porovnaniu startupov s klasickymi podnikmi. Nasledne sa skima
uspesnost’ startupov a analyzuju sa faktory, ktoré mézu viest’ k ich netspechu. Cielom
prace je identifikovat’ klIiCové faktory, ako je kvalitny tim, trh s potencialom rastu a
manazérske kompetencie, ktoré prispievaju k Gspechu startupov. Metodika prace obsahuje
analyzu primarnych a sekundarnych zdrojov. Vysledky prace zahfiiajii charakteristiku
vybranych startupov a zhodnotenie skimanych faktorov uspeSnosti. Okrem toho sme sa
venovali aj finan¢nej analyze tychto startupov v horizonte piatich rokov, s cielom
identifikovat’ ich vyvoj a perspektivu do buducnosti. Tieto vysledky poskytuju cenné
informacie o tom, ako sa jednotlivé faktory prejavuju v praxi a aky vplyv maju na uspech

startupov.

Kruacové slova: startup, hodnotenie, I'T, financna analyza.



ABSTRACT

PLASKUR, David: Successful Slovak startups in the IT field - expost evaluation. -
University of Economics in Bratislava. Faculty of Business Management; Department of
Information Management. - Supervisor: doc. Ing. Mgr. Robert Handk, PhD. - Bratislava:
FPM, 2023. 59 p.

This bachelor's thesis focuses on the analysis and evaluation of IT startup success
contributory factors. The first part of the thesis describes the characteristics and
classification of startups, as well as the comparison of startups with ordinary enterprises.
Subsequently, the success of startups is examined and the factors that can lead to their
failure are analysed. The aim of the thesis is to identify key factors such as a quality team,
a market with growth potential, and managerial competences that contribute to the success
of startups. The thesis methodology includes the analysis of primary and secondary
sources. The results of the work include characteristics of selected startups, and the
evaluation of investigated success factors. In addition, we also devoted ourselves to the
financial analysis of these startups in the time-span of five years, with the aim of
identifying their future development and perspective. These results provide valuable
information about the impact of every factor in practice and their influence on startup

Success.

Key words: startup, rating, IT, financial analysis.
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UVOD

V poslednych rokoch sa IT oblast’ stala ve'mi popularnou nielen na svetovej
urovni, ale aj v Slovenskej republike. Stile viac a viac mladych podnikatelov a
technologickych nadSencov sa rozhoduje pre vytvorenie vlastného startupu v oblasti IT.
Tato oblast’ ponika mnoho prilezitosti, ale zaroven aj vela vyziev a rizik. Aby sme
porozumeli tspechu slovenskych startupov v IT oblasti, musime najskor pochopit, o st to
startupy, aké su ich charakteristiky a ako sa li§ia od klasickych podnikov. Dalej sa
pozrieme na faktory, ktoré ovplyviiuji uspeSnost’ startupov, ich odvetvie a dovody
neuspechu. V tejto praci sa budeme venovat’ vyskumu uspesnych slovenskych startupov v
IT oblasti a zhodnotime, ¢o prispelo k ich uspechu.

Hlavnym cielom naSej bakalarskej prace je analyzovat’ pédt vybranych slovenskych
startupov v oblasti IT z hl'adiska faktorov, ktoré prispeli k ich uspechu v ¢ase ich vyvoja.
Zameriavame sa na kritérid ako kvalitny tim, trh s velkym potencidlom rastu, moznosti
pravnej ochrany vlastnej inovécie, manazérskej kompetencie a iné. V rdmci préace
porovname tieto faktory uspeSnosti s cielom zistit, ktoré z nich boli najdolezitejSie pre
uspech kazdého startupu. Okrem toho budeme tiez zhodnocovat’ finanény vyvoj tychto
startupov v horizonte piatich rokov, s cielom identifikovat’ perspektivu do budicna. Nase
skiimanie bude zaloZené¢ na primarnych a sekundarnych zdrojoch, ako aj na analyze
pripadovych stadii tychto startupov. Vysledky nasej prace mozu byt uZzitoéné pre d’alsi
rozvoj slovenskych startupov v oblasti IT a moézu poskytnut’ cenné informécie pre

investi¢né rozhodnutia.



1 STARTUP

1.1 Charakteristika a Kklasifikacia startupov

Za posledné obdobie sa pojem ,,startup” stal ¢asto sklonovanym vyrazom aj na
uzemi Slovenskej republiky. AvSak tento termin bol spopularizovany v Amerike medzi
rokmi 1995 a 2000, kedy bol takzvany ,,dot-com boom” na svojom vrchole. ISlo
o investicni bublinu vytvarani v prostredi Internetovych spolocnosti, ktord vyzyvala
investorov k finan¢nej podpore ,,.com” alebo ,,e-xy” podnikov vo vytvarani business

planov.!

Na to aby sa podnik, mohol nazyvat' startupom, musi spifat viaceré $pecifika
a informadcia, ze kazdy novozniknuty podnik je startupom, nie je pravdiva, aj ked’ laickou
verejnostou bezne zauzivana. Definovanie pojmu startup je vel'mi nejednoznacné, co
dokazuji nazory mnohych odbornikov, ktori sa touto problematikou zaoberaju. Podla
podnikatela a jedného zo zakladatel'ov Viaweb, prvého softvéru v podobe spolo¢nosti
pontkajucej sluzby, Paula Grahama, je startupom podnik navrhnuty pre rychly rast. Nejde
vSak o podnik, ktory rychlo rastie, ale o taky, ktory mé zavézok rychleho rastu, priCom
tento zavizok akceptuje skor potencial rastu, nez vecny opis.? ,, Startup je spolocnost
vytvorend k rychlemu rastu. Spolocnost’ nie je startupom, pretoze je novozalozena. Pre
startup nie je potrebné pracovat vylucne v IT oblasti alebo byt financovany rizikovym

kapitalom. Jedind podstatnad vec je rast. ‘>

Niektori odbornici zase tvrdia, ze kl'icovou skutoCnostou pri definovani pojmu
startup je Stddium zrodu prave, v ktorom vznikaju nové projekty, ktoré sa daji povazovat
za startup. Internetovy portal Sklenarpartners.sk pojmom startup oznacuje ,,zacinajucu
firmu alebo vznikajuci projekt. V pripade firmy sa tato zvykne oznacovat ako startup, ak je

vo faze podnikatel’ského zameru. “!

S najviac citovanou definiciou priSiel Steve Blank, tzv. krstny otec startupu.

“Startup je docasnd organizacia, pouzivana na hladanie opakovatelného a skalovatelného

' TECHOPEDIA. 2016. Dot-Com Boom [online]. [cit. 2023-02-11] Dostupné na internete:
https://www.techopedia.com/definition/26175/dot-com-boom

2 KISKA A. 2014. What is a Startup? [online] [cit. 2023-02-11]. Dostupné na internete:
http://www.netocratic.com/what-is-a-startup-3612

3 SBA. 2014. Startupy — ndapady, ktoré menia svet. [online]. [cit. 2023-02-12]. Dostupné na internete:
http://www.sbagency.sk/startupy-napady-ktore-menia-svet#. Vj8frtIvilV

4 SKLENARPARTNERS.SK, 2015. Startup [online]. [cit. 2023-02-13]. Dostupné na internete:
http://www.sklenarpartners.sk/oblasti-posobnosti/start-up
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business modelu” pricom dodava, ze takato organizacia je ,,docasnd, pretoze cielom
startupu je paradoxne nebyt startup a stat’ sa velkou organizaciou alebo co najskor zlyhat
a ndjst na trhu inii prileZitost.” Erik Ries, podnikatel’ a zakladatel’ blogu Startup Lessons
Learned a autor nového druhu pristupu k podnikaniu Lean Startup uvadza: ,,Startup je
lud'mi tvorenad institucia urcend k vytvoreniu noveho produktu alebo sluzby za extrémne

neistych podmienok.”®

Startup je aktualne a popularne oznacenie podnikania, ktoré samozrejme prinasa
vysoku mieru zlyhania ale zaroven aj vysoku mieru pravdepodobnosti Uspechu po jeho
uchyteni na trhu z dévodu jedinecnosti vo svete. Portal Forgrams.com definuje startup ako
moderné oznacenie podnikania alebo novovzniknutej spolo¢nosti, spravidla technologicke;j
oblasti, s globalnym potencidlom a vysokou mierou rizika, ale aj mozného zisku.” Startup
teda musi disponovat’ aj globalnym potencidlom a nesmie byt obmedzeny len na trovni
domaéceho trhu. Vsetky inovativne produkty sluzby musia byt expandované na zahrani¢né

trhy resp. odbyt musi nadobudntt’ globalny charakter.

Definiciu pojmu startup ponuka Koncepcia pre podporu startupov a rozvoj
startupového ekosystému v SR (2015): ,, startupy su podnikatelské iniciativy s vysokym
rastovym a inovacnym potencialom, ktoré dokdazu nastartovat a dlhodobo podporovat
inteligentny a inkluzivny hospodarsky rast a tiez prilakat zahranicné investicie. Prispievaju
k rozvoju odvetvi s vysokou pridanou hodnotou, regiondlnej a globalnej
konkurencieschopnosti a tvorbe zamestnanosti kvalifikovanej pracovnej sily. Rovnako
vyznamny prinos predstavuju pri budovani imidzu Slovenska ako inovativnej ekonomiky
v zahranici. Startupom je kapitalova obchodna spolocnost so sidlom na uzemi Slovenskej
republiky, od ktorej vzniku neuplynulo viac ako 36 mesiacov.”® Koncepciu pre podporu
startupov a rozvoj startupového ekosystému v Slovenskej republike vypracovalo
Ministerstvo financii Slovenskej republiky v spolupraci s Ministerstvom hospodarstva
Slovenskej republiky a Ministerstvom Skolstva, vedy, vyskumu a Sportu Slovenskej

republiky.

5> BLANK, S. - DORF, B. 2012. The Startup Owner's Manual: The Step-by-Step Guide for Building a Great
Company. s. 18.

¢ RIES, E. 2015. Lean Startup: Jak budovat iispésny byznys na zakladé neustalé inovace. s. 33.

7 FORGRAMS.COM. 2015. Co je to startup? [online]. [cit. 2023-02-13]. Dostupné na internete:
http://www.forgrams.com/co-je-startup

8 Koncepcia pre podporu startupov a rozvoj startupového ekosystému v Slovenskej Republike. [online]. [cit.
2023-02-22]. Dostupné na https://www.mhsr.sk/uploads/files/pTIqvAqi.pdf?csrt=5281989343941361797

11



Trochu iny pohlad na startup prinasa spoluzakladatel' portalustartitup.sk Lukas
Gasparik, ktory spomina pojem mentoring, ktory mozeme definovat ako ¢innost, ktora
vykonava mentor (Skolitel’) pri€om poskytuje svoje skusenosti a vedomosti potencidlnym
zakladatel'om startupov. ,,JJa by som startup definoval ako spolo¢nost’ zalozent prevazne
mladymi 'ud'mi s inovativnym napadom, ktori hl'adaju bud’ investiciu alebo mentoring.
Mala by to byt spolo¢nost’ alebo projekt vyvijajuci bud’ Uplne novy produkt, sluzbu,
technolégiu alebo minimdlne vylepSujici uz existujice. Prvok novatorstva je v tejto
definicii absolutne kla¢ovy.’ Pri tejto definicii sa stretivame s novou myslienkou, Ze
nemusi ist’ konkrétne o podnik, ktory vyvija nieco nové ale mdze ist’ o uz existujice sluzby
alebo produkty na trhu avSak treba im dat’ novy impulz, nejaké zlepSenie, ktory by ich

posunul na int Groven a stym v svojej podstate prinesu nieco nové na trh.
Blank uvadza Sest’ zakladnych typov startupov:

- Lifestyle Startups sa d4 zjednoduSene opisat’ vetou “Rob to, ¢o ta bavi”. Podnikatel
sustredi svoje podnikatel'ské aktivity na Cinnost, ktora je jeho zal'ubou, konickom. Blank
uvadza ako priklad surferov z Kalifornie, ktori na to, aby mali z Coho vyzit, davaja hodiny
surfu. Specifickym pre tento typ startup je, Ze ako jediny spomedzi ostatnych, nie je

vhodny na financovanie investormi.

- Small-Business Startups predstavuje startupy, ktoré hovoria o tom, ze do tejto skupiny
patria podnikatelia, ktori pracuji sposobom, aby uzivili seba a svoje rodiny, vac¢Sinou
posobiacich ako stavbari, automechanici, kadernici, opravari, majitelia reStaurdcii c¢i
maloobchodov. Tvrda praca nie je priamo Umernd s vyskou zisku z podnikania

a financovanie je vo vacSine pripadov prevadzané formou uspor.

- Scalable Startups predstavuje Google, Facebook a Twitter. Podl'a ¢oho mdézZeme chapat,
ze ide o typ startupu, ktory ma tendenciu stat’ sa velkym. Zameriavaji sa na skalovatelny
a opakovatel'ny business model, ktory vyzaduje rizikovy kapital na financovanie takéhoto

podnikania a preto zakladatelia takychto startupov spolupracujt iba s najlepsimi v obore.

- Buyable Startups vytvori produkt (najcastejSie mobilnu alebo web aplikaciu), ktora
nasledne predd vicSiemu podniku. Financovanie prebieha z Uspor zakladatelov, no aj

prostrednictvom rizikového kapitalu.

® ZAUJIMAVOSTLNET. Mdte ndpad a chcete spravit dieru do sveta? [online]. [cit. 2023-02-13]. Dostupné
na internete: http:/zaujimavosti.net/veda-a-technika/mate-napad-chcete-spravit-dieru-sveta-skuste-zacat-na-
startitup-sk/
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- Social Startups hovori o tom, ze zakladatelia Social Startups nevytvaraju svoje podniky
s vidinou zisku, ale chct svojou ¢innostou urobit’ svet lepsSim miestom. Ide o neziskové,

pre-ziskové alebo hybridné organizécie.

- Large-Company Startups st vytvorené velkymi podnikmi, ktoré chcu svoje podnikanie
posunut’ d’alej a predizit’ tak ich Zivotny cyklus. Vytvaraju preto skalovatelny a predajny
startup, aby zvySovali svoje zisky aj inou cestou ako znizovanim ndkladov, napriklad

inovovanim ¢i vymyslenim nového produktu.'”

Napriek mnoZstvu rozmanitych definicii startupu, sa vSetci autori sa zhoduju vo
vlastnostiach, Ze startup ma potencidl rychleho rastu, je startupom len docasne, vznika
v podmienkach neistoty a rizika a je jednou z foriem podnikania. Startup je podl'a nadsho
nazoru nova myslienka resp. novy napad, ktory sa premietne do sluzby alebo do produktu,
ktory nemé v danej sfére ponuky produktov a sluzieb obdobu. Pre tieto produkty a sluzby
je charakteristicky rychly rast trhového potencidlu, imitacnd a dopytova medzera.
Nadvizujic na definicie uvedené vysSie teda konstatujeme ,ze startup je podnikatel'sky
subjekt, ktory je obvykle novo zalozeny a predovsetkym rychlo rastuci, ktorého ciel'om je
v prvom rade uspokojovat’ potreby trhu vyvojom Zivotaschopného obchodného modelu, ¢i
uz sa jedna o sluzby, alebo produkty. Startup pripomina maly biznis, partnerstvo alebo

organizaciu, pracuje s obmedzenymi prostriedkami.
1.2 Porovnanie startupu a klasického podniku

Rozdiel medzi startupom a podnikom spociva v ich hlavnom cieli. ,,Kym malé
podniky preferuju ziskovost' a stabilnu dlhodobu hodnotu, startupy sa sustreduju na prijmy

a rastovy potencidl, alebo Skdlovatelnost.*!!

Startup je napad, ktory je implementovany do reality malou skupinou l'udi , bez
toho, aby mali pristupné podporné zlozky, ktoré na rozdiel od startupu, bezné¢ podniky
maji. Tymito podpornymi zloZkami moéZeme chapat’ vlastné kanceldrske priestory a
vybavenie, kapitél, investicie ¢i I'udské zdroje. Startup musi mat’ otvoreny a Skéalovatel'ny
business model, ktory je mozné v priebehu menit a prispésobovat’, az pride do Stadia, kedy

sa stane ustalenym, ziskovym a startup sa meni na podnik.'?

10 BLANK, S. 2011. Why Governments Don’t Get Startups [online]. [cit. 2023-02-13]. Dostupné na
internete: https://steveblank.com/2011/09/01/why-governments-don%E2%80%99t-get-startups/

WSLAVIK, S. a kol. 2015. Podnikatel'ské modely a podnikatelské stratégie Starupov 1. s. 229.

12 LUCICA, D. F. 2019. What is the difference between a startup and a company? [cit. 2023-02-25].
Dostupné na internete:https://www.quora.com/What-is-the-difference-between-a-startup-and-a-company
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Podnikatel'sky napad na baze startupu je po cely ¢as fungovania podniku otvoreny,
pristupny pre zmeny. Nepojedndva sa len o schopnosti prezitia dané¢ho népadu, ale
1 samotného podnikatel'a. Cely cyklus je sprevadzany neistotou, nedostatkom informécii
apreto sa kladie velky vyznam spidtnej védzbe. Startup prichadza s uplne novym
produktom, pricom po tomto produkte musi byt dopyt, inak by stratil vyznam existencie
podniku alebo prinesie vyznamné inovacie u uz existujiceho produktu. Podnik, ktory je
novy, ale neprichddza s ni¢im inovativhym, sa nemodze nazyvat startupom. Samotny

startup je spojeny s nasledovnymi aspektmi:

e Zmluvny vztah - Kazdy podnik, ktory nie je startupom je podmieneny zmluvou

a pravnou Upravou, ale startup nie."

e Zisk - podnik generuje zisk od zaciatku fungovania, startup nadobuda zisk aZz po

dodani planu a marketingu, ¢o moze trvat’ aj niekol’ko mesiacov.

e Zamestnanci - podniky potrebuju zamestnancov uz pri vzniku, startup sa spociatku

sklada len zo zakladatel'ov.

e Financovanie - startup ziskava financie potrebné na svoje fungovanie najmi od

investorov, podniky pouzivaju svoje vlastné financie.'*

Reis vo svojej knihe The Lean Startup definuje rozdiely nasledovne: ,, Uz definicia
startupu nam hovori, Ze ide o podnik odlisny od beiného malého podniku. Hlavnymi
odlisnostami su: velkost, sposob financovania, miera rizika, no zdaroven miera zisku,
dopad na spoloc¢nost alebo uvazovanie o raste a budiicnosti podniku.“'”> Tento typ
podnikania vykazuje neporovnatelne vysSie rastové hodnoty ako malé a stredné
podnikanie. ,, V' porovnani s tradicnymi obchodnymi podnikmi, od startupu je ocakavany

rapidny ndrast v rozmedzi medzi 5%-7% za tyzden v ich pociatocnej faze. “'®

Mandela Schumacher-Hodge Dixon, zakladatel’ka spolo¢nosti Founder Gym, ktora

kouCuje podnikatelov v oblasti budovania uspeSnych startupov, zaclenila rozdiely

13 SHARE, V. 2019. What is the difference between a startup and a company? [cit. 2023-02-25]. Dostupné
na internete: https://www.quora.com/What-is-the-difference-between-a-startup-and-a-company

14 JACKSON, D. 2018. What is the difference between a startup and a company: Growth expectations and
financing [cit. 2023-02-13]. Dostupné na internete:http://www.smh.com.au/small-business/startup/what-is-
the-difference-between-a-startup-and-a-small-business-20160209-gmpoeu.html

15 RIES, E. 2011. The Lean Startup: How Today's Entrepreneurs Use Continuous Innovation to Create
Radically Successful Businesses. s. 37.

16 LANDAU, C. 2020. What’s the Difference Between a Small Business Venture and a Startup? [online]. [cit.
2023-02-22]. Dostupné na internete: http://articles.bplans.com/whats-difference-small-business-venture-
startup/
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v stratégiach a prvkoch medzi startupmi a beznymi firmami do desiatich kategorii, ktoré

mozeme strucne popisat’ takto:

- Inovdcie: jednym z najdolezitejSich rozdielov medzi startupmi a beznymi podnikmi su
inovacie produktu, alebo sluzby. Bezné firmy moézu pri zakladani jednoducho nasledovat’
obchodny model a pontkat’ produkty, popripade sluzby, ktoré uz na danom trhu existuja
a snazia sa ich iba prispdsobit’ potrebam a zelaniam spotrebitel'ov. Pre startupy je vSak
inovacia nevyhnutnostou, pretoze sa snazia vytvorit nieCo nové a lepsie ako to, Co je
v stcasnosti dostupné. Mozu napriklad vytvorit’ nova kategoériu vyrobkov, novy druh
sluzby, ¢i nové technoldgie a k tomu si hl'adaju vhodné obchodné modely, popripade si

vytvaraju nové.

- Zamer: zatial' Co sa zakladatelia beznych firiem zameriavaji hlavne na dosahovanie
zisku, tak zakladatelia startupov sa zameriavaju predovSetkym na rast, aj za cenu
dosahovania zisku neskor. Bezné podniky funguju v ramci pevne stanovenych hranic,
ktoré si sami urcili a mdézeme povedat’, ze tak v podstate zdmerne obmedzuju svoj rast.
Zameriavaju sa totizto na obsluhu urcit¢ho okruhu zakaznikov a prave tym dosahuju zisk.
Startupy sa zameriavaji predovSetkym na rychly rast a na ziskanie ¢o najvicsieho podielu
na trhu, ¢im sa snazia ziskat’ tol’ko vplyvu, aby mohli byt povazovani za lidrov vo svojom

odbore.

- Tempo rastu: tato kategoria vel'mi tzko stvisi s predchadzajlicou, pretoze startupy maju
zaujem o staly rast a o Co najrychlejSie vytvorenie opakovateIného a Skalovate'ného
obchodného modelu. Zaroven chcu byt schopni zopakovat’ svoj Gspech nie iba napriklad
na susednom trhu, ale kdekol'vek na svete. Samozrejme aj bezné firmy by mali rast,
no snazia sa to robit’ skor opatrnym sposobom, pretoze ich prvoradym zamerom je predsa

len dosahovanie zisku.

- Zisk: bezné¢ podniky su v prvom rade zamerané na generovanie vynosov a podla
moznosti aj zisku od prvého dna. Konecny zisk spolocnosti vSak zavisi od jej $éfa,
konkrétne od toho, aky objem si chce nechat pre seba a samozrejme aj od planov
na buduce rozSirovanie podniku. Pri startupoch moze trvat’ mesiace, dokonca az roky, kym

su schopné generovat’ aspon nejaké vynosy. Ich hlavnym cielom je vytvorit’ produkt, ktory
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si 'udia zamiluju, vd’aka ¢omu ziskaji obrovsky pocet zdkaznikov. Ak sa im vSak tento

ciel’ podari dosiahnut’, tak ich zisky mozu byt miliénové, ¢i dokonca az miliardové.!”
2

- Financovanie: pri zakladani beznych firiem vyuzivaju podnikatelia prevazne vlastné
uspory, p6zi¢ky od rodiny a priatelov, popripade bankové uvery. Aj ked’ je ich hlavnym
pretoze vsetky dlhy bude potrebné splatit’ aj s arokmi. ,, Mnoho startupov je taktiez
povodne financovanych z vlastnych zdrojov zakladatelov, popripade aj z poziciek od
rodiny a priatelov. Na rozdiel od beznych podnikatelov vsak mozu zakladatelia startupov
ziskat' financné prostriedky aj z crowdfundingu, od takzvanych anjelskych investorov, ¢i od
investorov rizikového kapitdalu. “'® Ak sa startup stane uspeSnym, tak jeho majitelia mozu
ziskat’ d’alSie finan¢né prostriedky z upisania akcii spolocnosti na burze, ¢i predajom ich
startupu nejakej vacsej spolo¢nosti. Investovanim do startupu sa vSak kazdy investor stava

aj spolumajitel'om daného startupu.

- Technolégia: bezné podniky nepotrebuji nejaké Specidlne technologie, aby dosahovali
zisk, takze pre nich nie su kl'i¢ové. Existuje vSak mnoho technologickych rieSeni, ktoré
tieto spolo¢nosti méZzu pouzit na zjednodusSenie dosahovania svojich cielov, napriklad
v oblasti marketingu, ¢i U¢tovnictva. Technoldgie st vSak pre startupy casto krat ich
hlavnymi produktmi, pretoze maju Siroky dosah a daju sa pomerne jednoducho Skélovat’

a upravovat tak, aby vyhovovali ¢o najvac¢siemu poctu pouzivatel'ov.
9

- Riziko: urcitd miera rizika existuje pri zakladani akéhokol'vek druhu podnikania, no pri
startupoch su tieto rizikd ovela vyssie. Hlavnym principom fungovania startupov je
vytvaranie inovativneho produktu, alebo sluzby na trhu, ¢i dokonca vytvaranie nového
trhu, Co vSak so sebou prindsa obrovské riziko akceptacie spotrebitelmi. Bezné podniky
tiez podstupujil zna¢nl mieru rizika, pretoZe nevedia, ¢i uspeju a budti schopné tvorit’ zisk.
Viacsina beznych firiem vSak nevytvara nieCo nové a vyuzivaju pomerne osvedceny
obchodny model na trhu, ktory je uz zabehnuty, ¢im nepodstupuju riziko akceptacie

nie¢oho nového.

17 SCHUMACHER-HODGE DIXON M. 2016. 10 Differences Between a Small Business and a Startup.
[online]. [cit. 2023-01-19]. Dostupné na internete: https://mandelash.medium.com/10-differences-between-a-
small-business-and-a-startup-a2aad6896487

18 HARROCH R. — SULLIVAN, M.. 2016. Startup Financing: 5 Key Funding Options For Your Company.
[online]. [cit. 2023-01-31]. Dostupné na internete: https://www.forbes.com/sites/allbusiness/201
9/12/22/startup-financing-key-options/?sh=41c72c232a84
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- Zamestnanci: zatial ¢o v beznych firmach sa zvédcSa vyzaduje formalne oblecCenie
a zamestnanci su ohodnoteni na zdklade odpracovanych hodin, tak v startupoch nebyva az
taky doraz na formalne obleCenie a pracovnici byvaji ohodnoteni na zéklade ich vykonov,
¢im sa startupy prave snazia zvysit ich produktivitu. V startupoch je pre zakladatel'ov
naozaj kI'aicové hl'adat’ spolupracovnikov, ktori budi mat’ rovnaké nadSenie pre ich startup,
budu v nom vidiet' skutocny zmysel a budi ho chciet’ spolo¢ne s nimi rozvijat' d’ale;j.
Zakladatelia startupov sa vSak musia zamerat aj na rozvoj svojich vodcovskych
ariadiacich schopnosti, pretoze s rychlym rastom startupu budu musiet’ efektivne viest

zvySujuci sa poCet zamestnancov a investorov.

- Zivotny $tyl: bezné podnikanie v porovnani so startupmi predstavuje mensie riziko
amenej povinnosti, vdaka ¢omu je pre podnikatelov mozné kombinovat’ pracovny
a osobny zivot. Ak maju startupy aj svojich investorov, tak maji vo¢i nim povinnost
rozrast’ sa v ¢o najkratSom moznom case, aby mohli investori dosiahnut' ¢o najvyssiu
navratnost. Ak chci byt zakladatelia startupov uspe$ni, tak musia svojim startupom
venovat’ takmer vSetok svoj €as a energiu, kvoli comu vel’ka viacSina z nich nepozna pojem

osobny Zivot.

- Stratégia ukoncenia: d’alSim rozdielom medzi beznymi firmami a startupmi st konecné
ciele ich zakladatel'ov. Bezné firmy st zakladané so zadmerom vytvorenia sebestaénych
a dlhotrvajtcich podnikov a ich vlastnici z nich bud’ robia rodinné podniky, alebo ich
predavaju. Startupy maju byt vSak doCasné organizicie a ak vSetko pojde ako ma, tak st
odkupené viacsou spolocnost'ou, alebo sa ¢asom pretransformujii na obrovské spolo¢nosti,
ktorych akcie su zalistované na burze. Samozrejme negativnej$ej moznosti ukoncenia, teda

zaniku, sa pri neuspechu nevyhne ani jeden druh podnikania.'

1.3 Uspesnost’ startupov

Uspech startupu stoji na troch zékladnych pilieroch, ktorymi su silny produkt /
sluZba, prepracovand stratégia uvedenia na trh a organiza¢na kultara. Prvym pilierom je
dobry produkt alebo sluzba. Kazdy dobry produkt sa v priebehu Casu vyvija a meni svoj
obchodny model, ale na zagiatku Gispe$ného startupu je silny koncept.?’ Najuspesnejsie

startupy ponukaju produkty s nasledovnymi vlastnostami:

1Y SCHUMACHER-HODGE DIXON M. 2016. 10 Differences Between a Small Business and a Startup.
[online]. [cit. 2023-01-19]. Dostupné na internete: https://mandelash.medium.com/10-differences-between-a-
small-business-and-a-startup-a2aad6896487

20 BLANK, S. - DORF, B. 2012. The Startup Owner's Manual: The Step-by-Step Guide for Building a Great
Company. s. 17.
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- produkt musi poskytnit’ pouzivatel'ovi novli hodnotu alebo poskytnit’ vyssiu hodnotu

v porovnani s existujiicou ponukou,

- produkt musi mat’ hodnotu v o¢iach zdkaznika, t.j. hodnotova ponuka by sa mala vzdy

zameriavat’ na zédkaznika a jeho vnimanie hodnoty produktu,

- produkt musi mat’ pldn uvedenia na trh - uspech bez spravneho planovania je zriedkavy,
preto je dolezit¢ mat silny plan uvedenia produktu na trh, ktory jasne definuje produkt
a potreby pouzivatel'a uspokoja. Uspesné produkty st ¢asom formované zakaznikmi alebo

pouzivatel'mi, ktori s nimi interaguju,

- podstatné je tiez generovanie spitnej vizby od zékaznikov a konanie na zéklade tejto
spitnej vizby — to zaisti, ze produkt ostane uspeSny aj pri jeho raste. V praxi sa

uskutoc¢iiuje pomocou chatbotov, pouzivatel'skych prieskumov, panelov a inych,

- predpokladom tuspechu je tzv. pozitivna zdkaznicka sklisenost’ — ak zdkaznici ziskaju
prijemnu pouzivatel'ska skiisenost, je pravdepodobnejSie, ze sa stant stalymi zakaznikmi
vasej znacky a budu sa vracat’ znova a znova.?!

Druhym pilierom je stratégia uvedenia na trh. NajuspesnejSie startupy maju
prepracovanu stratégiu uvedenia na trh. Je to stratégia GTM (go-to-market), ktora definuje,

ako firma uvedie svoj produkt na trh. Tato stratégia meria uspeSnost’ produktu a moze

naznacovat’ vykonnost’ na zaklade podobnych produktov, prieskumu trhu a inych faktorov.

Existuju dva hlavné typy GTM, ktorymi st produktova stratégia a predajna stratégia. Ako
uz nazov napoveda, prvy sa zameriava na ziskavanie novych zékaznikov prostrednictvom
produktu tym, ze zékaznikov oslovi U¢innymi funkciami. Na rozdiel od toho sa druhy
z nich zameriava na marketingové Usilie s cielom prildkat novych zdkaznikov.?? Stratégia

uvedenia na trh ma pat’ kl'aCovych casti:

- identifikovat’ ciel'ovy trh,

- definovat’, pripadne modifikovat’ svoju hodnotovi ponuku,
- stanovit’ cenovu stratégiu,

- najst’ a vybrat’ predajné a distribucné kanaly,

2l VATIONVENTURES.COM. 2021. What makes a successful startup. [online]. [cit. 2023-02-16]. Dostupné
na internete: https://www.vationventures.com/blog/what-makes-a-successful-startup

22 SAMONINL, S. 2021. Go-To-Market Strategy for Startups: 10 Key Steps (+ Examples). online]. [cit. 2023-
02-28]. Dostupné na internete: https://www.lean-labs.com/blog/go-to-market-strategy-for-startups
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- stanovit’ marketingovu stratégiu.?’

Tretim pilierom je firemna kultira. 80 % potencidlnych zamestnancov skima
hlavné poslanie a kultiru organizacie predtym, ako sa uchddzaju o poziciu. Existuje
niekol’ko sposobov, ako podporit’ dobri pracovnu kultaru. Nésledne uvadzame niektoré z

pristupov:

- budovanie kultary prostrednictvom rozmanitosti - v modernom svete neexistuje
ospravedlnenie pre neprijatie rozmanitosti a ak tak zacinajuci podnik neurobite, rychlo
pritiahne negativnu pozornost’ a ziska negativny imidz. Uvadza sa, ze diverzita zvySuje

ziskovost’ startupu o 19 %,

- budovanie kultury prostrednictvom zodpovednosti — nedostatok zodpovednosti moze hrat’

vyznamny faktor v tom, preCo vela startupov zlyha,

- budovanie kultiry prostrednictvom reSpektu - k zamestnancom by sa malo pristupovat’
s rovnakym reSpektom a mali by sa citit’ ako sucast’ jednotného timu. Dosiahnutie tejto
rovnovahy je Casto naroc¢nejSie v prostredi startupov s ovel'a menSim poctom riadiacich
zamestnancov. Je vSak dolezité vyhnut’ sa vytvoreniu prostredia ,,my vs. oni®, v ktorom je

vedenie vzdialené zamestnancom a zakaznikom,

- budovanie kultiry zameranej na hodnotu pre zdkaznika - hodnoty zdkaznikov by mali byt’

prepojené so vSetkym, ¢o spolo¢nost’ robi,

- budovanie kultury prostrednictvom transparentnosti - transparentnost umoZiluje
otvorenost’ a komunikaciu medzi vaSim vedicim timom a zamestnancami. Je to kI'icové

pre budovanie dovery a spokojnosti s pracou a zarove zvy$ovanie moralky.>*

Mnoho startupov ma pravidelné, virtualne celofiremné konferencie, ktoré poskytuja
klaiCové strategické smerovanie a aktualizacie milnikov. Nemusi to byt nudné; niektori
lidri to vyuZivaju aj ako prilezitost’ na uznanie vykonu, udel'ovanie oceneni zamestnancom,
zdiel'anie uspesnych pribehov a zapdjanie sa do spolocenskych podujati. Tieto prilezitosti

je mozné vyuzit na upeviovanie firemnej kultiry.

2 VATIONVENTURES.COM. 2021. What makes a successful startup. [online]. [cit. 2023-0-16]. Dostupné
na internete: https://www.vationventures.com/blog/what-makes-a-successful-startup

24 VATIONVENTURES.COM. 2021. What makes a successful startup. [online]. [cit. 2023-02-16]. Dostupné
na internete: https://www.vationventures.com/blog/what-makes-a-successful-startup

25 STARTUPGRIND. 2022. 5 Realistic Tips to Build a Successful Startup. [online]. [cit. 2023-02-20].
Dostupné na internete: https://www.startupgrind.com/blog/5-realistic-tips-to-build-a-successful-startup/
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2 FAKTORY USPESNOSTI STARTUPOV

Co sa tyka poétu startupov, vedie USA, ktoré si domovskou krajinou priblizne 72
560 startupov. Nasleduju India, Spojené kralovstvo, Kanada a péticu krajin s najvyssim

poctom startupov uzatvara Australia (Tabul’ka 1).

Tabulka 1 Prehlad krajin s najvyssim poctom startupov

Krajina Pocet startupov
USA 72,560
India 13,905

UK 6,396
Kanada 3,446
Australia 2,399
Indonézia 2,391
Nemecko 2,320
Francuzsko 1,579
Spanielsko 1,411
Brazilia 1,165

Zdroj: MINAEV, A: 2023. Startup Statistics (2023): 35 Facts and Trends You Must Know.
[online]. [cit. 2023-02-16]. Dostupné na internete: https.//firstsiteguide.com/startup-stats/

S rastom a vyvojom sveta podnikania sa meni aj spdsob, akym startupisti uvazuji o
budovani uspesnych startupov. Aj ked’ k tspechu pri spusteni moze viest’ viacero faktorov,
uvadzame desat’ kl'icovych faktorov, ktoré ovplyviiuji budovanie, spistanie a riadenie

startupu:

- vizia - vizia startupu je kIi¢om k uspechu. Definuje, o dana spolo¢nost’ predstavuje,
amala by byt jasnd, stru¢nd a napisana tak, aby sa dala pouzit’ ako referen¢ny bod pri
rozhodovani. Vyhlasenie o poslani by malo byt viac neZ len text na webovej stranke, mala
by odréazat’ zakladné hodnoty spolo¢nosti. Uéelom dobre definovaného poslania je viest
osoby s rozhodovacou pravomocou v spolo¢nosti, aby pokracovali v praci na splneni tohto

ciela, aj ked’ ¢elia zlozitym rozhodnutiam, ako je vyber medzi r6znymi moznost'ami alebo
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financovanie projektov, ktoré nemusia nevyhnutne generovat’ prijmy okamzite. ale maji

dlhodobé vyhody pre pouzivatel'ov/zadkaznikov/partnerov atd’.,

- tim - tim je pravdepodobne najdodlezitejSim faktorom tUspechu kazdého startupu. Mozete
mat’ skvely ndpad, dostatok kapitalu a dobry biznis plan, ale ak nemate ten spravny tim,
ktory by to vietko spojil, ni¢ sa nestane. Uspesny startup si vyzaduje tim so $irokou $kalou
zrucnosti, skusenosti a perspektiv. Prvym krokom pri budovani UspeS$ného timu je
zabezpecit', aby mal kazdy spravne zrucnosti pre svoju rolu. To neznamena, ze kazdy musi
byt odbornikom vo svojom odbore, ale mal by mat’ potrebné zru¢nosti a znalosti, aby
mohol svoju pracu vykonavat’ efektivne. Ak napriklad zakladate technologicku spolo¢nost’,
mozno budete potrebovat’ softvérového inZiniera, dizajnéra a niekoho so sklisenost’ami
s marketingom. Je tiez dolezité uistit’ sa, ze kazdy Clen timu je zapaleny pre to, ¢o robi.
NadSenie mdze byt ndkazlivé a mdéze pomodct motivovat ostatnych €lenov timu, aby
odviedli ¢o najlepsiu pracu. Ak je tim nadSeny zo svojej prace, bude pravdepodobnejsie, ze
vynalozi dodato¢né usilie potrebné na to, aby bol podnik Gspesny. Dalsim klGcovym
faktorom uspechu je spajanie I'udi z réznych prostredi a urovni skisenosti. R6zne typy l'udi
prinaSaji rozne pohlady a zrucnosti, ktoré mozu pomodct vytvarat inovativne napady
arieSenia. Rozmanitost na pracovisku tiez pomaha podporovat prostredie reSpektu
adovery, kde je vicSia pravdepodobnost, ze l'udia budu efektivne spolupracovat.
Nakoniec je dolezité, aby si kazdy v time navzajom porozumel Glohdm a tomu, ako ich
prispevky zapadaji do SirSieho obrazu. Kazdy by mal vediet, aky je celkovy ciel’ a ako
k nemu prispieva jeho individualne usilie. To pomaha vytvorit’ jasnost’ a sustredenie, ¢o je

nevyhnutné pre uspech,

- trh - trh je kI'aCovym faktorom, ktory treba zvazit’ pri spusteni uspesného startupu. Ako
podnikatel’ musite dobre rozumiet’ svojim cielovym zékaznikom, konkurencii a celkovému
odvetviu. Dolezité je preskimanie svojich cielovych zdkaznikov: Pred spustenim startupu
je dolezité vykonat prieskum, aby pre lepSie pochopenie toho, kto st ciel'ovi zakaznici a ¢o
chct. To poskytne prehl'ad o tom, ako najlepSie umiestnit’ a predavat’ vas produkt alebo
sluzbu. Ziaduce je tiez preskumat’ trendy v odvetvi, aby sa zistilo, kam smeruje trh
amozné prilezitosti na rast. Dolezit¢ je nezabudnut na konkurenciu. Prieskum ich
produktov, cenovych modelov, marketingovych stratégii a spitnej vdzby od zdkaznikov

modze poskytnut’ prehlad o ich silnych a slabych strankach. Vediet, ¢o robia konkurenti,

26 MINAEV, A: 2023. Startup Statistics (2023): 35 Facts and Trends You Must Know. [online]. [cit. 2023-
02-16]. Dostupné na internete: https://firstsiteguide.com/startup-stats/
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pomoze vytvorit konkurenénu stratégiu pre vlastné podnikanie. Pre lepSie pochopenie
odvetvia je doblezit¢ analyzovat trendy na trhu, ako aj potencidlne prilezitosti na rast.
Sktimanie udajov, ako st trendy predaja a demografické udaje zdkaznikov, modze
poskytnut’ predstavu o tom, aké stratégie moézu byt uspesné pre dany startup. Okrem toho
vyskum novych technolégii alebo trendov v tomto odvetvi méze pomdcet’ identifikovat

oblasti, v ktorych je mozné inovovat alebo sa odlisit od konkurencii,?’

- konkurencia - pri zacati podnikania je konkurencia dolezitym faktorom, ktory treba
zvazit. Konkurencia moze byt velkym prinosom pre nové podniky, ale mdze byt aj
prekazkou. Je dolezité pochopit, ako moze konkurencné prostredie ovplyvnit' podnikanie.
Prvym krokom k pochopeniu konkurencie je identifikovat, kto je konkurentom.
Najviditel'nejsimi konkurentmi su ti, ktori ponukaji podobny produkt alebo sluzbu. Je tiez
dolezité zvazit' vSetkych potencidlnych novych ucastnikov na trhu a akékol'vek nahrady,
ktoré moézu zékaznici pouzit namiesto produktu alebo sluzby. Ked sa zisti, kto su
konkurenti, je potrebné analyzovat’ ich silné a slabé stranky. Vediet, Co robia konkurenti
lepSie, mdze pomdct’ najst’ sposoby, ako sa odlisit’ a byt konkurencieschopnejsi. Je tiez
dolezité pochopit’ konkurencné prostredie. Je tiez dolezité vediet, ako konkurenti
predavaju svoje produkty alebo sluzby. Pochopenie ich marketingovych stratégii a taktiky
moze pomoct’ vytvorit’ efektivnu vlastna stratégiu. Potrebné je venovat’ pozornost’ spétne;j
viazbe zékaznikov tykajicej sa produktov alebo sluzieb konkurentov, pretoze to moéze
pomdct’ pochopit’, ako sa umiestiiujii na trhu a ¢o robia inak. Nakoniec je dolezité udrzat’ si
prehl'ad o zmenach v konkuren¢nom prostredi. Sledovanie aktivit konkurentov moze
pomoct’ udrzat’ si naskok pred konkurenciou a vyuzit vSetky prilezitosti, ktoré sa mozu
naskytnut. To znamenda pravidelne kontrolovat webové stranky konkurentov, drzat’ krok

s novinkami z odvetvia a sledovat’ ich vykonnost’ na trhu,

- obchodny model - startupovy model je rdmec, ktory popisuje, ako sa generuje zisk. Je
dolezité tomu porozumiet’, pretoZe to napomaha urcit’, aké zdroje prijmov su k dispozicii,
ako budu zékaznici interagovat’ s produktom alebo sluzbou a ¢i pre ne existuje alebo nie je
trh. Je tiez dolezité zvazit', ako sa dané odvetvie meni, pretoze technologicky pokrok méze
ovplyvnit’ to, ako dnes pouzivame produkty alebo sluzby v porovnani s obdobim spred
niekol’kych rokov, ked takéto technoldgie esSte neboli (napriklad elektronicky obchod).

Kazdy népad by mal mat’ jasny obchodny model. To zahfiia rozhodovanie o tom, ako sa

27 FASTERCAPITAL.COM. 2023. What are the key factors for a successful startup . [online]. [cit. 2023-03-
21]. Dostupné na internete: https:/fastercapital.com/content/What-are-the-key-factors-for-a-successful-
startup.html
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bude produkt alebo sluzba predavat’ a aké toky prijmov budt generovat. Dobry obchodny
model zabezpe¢i dlhodobu udrzatelnost’” podniku. Okrem toho investori budi chciet’
vidiet, Ze ich investicia smeruje k nieComu so Zivotaschopnym podnikatel'skym planom

a silnym potencidlom rastu.

- ¢as uvedenia na trh - je kIi¢ovym faktorom uspechu. Vztahuje sa na cas, kym sa
produkt alebo sluzba od konceptu dostane do ruk zékaznika. Rychly ¢as uvedenia na trh
umoziuje porazit’ konkurenciu a ziskat’ podiel na trhu. Je to dblezité aj preto, ze poskytuje
prilezitosti na spdtnti vidzbu od zakaznikov, ¢o mdze pomoct’ zlepsit' produkt zaclenenim
poziadaviek zakaznikov do budiicich iteracii. Cas uvedenia na trh ma dve zlozky: &as
vyvoja a ¢as uvedenia na trh. Cas vyvoja sa vztahuje na to, ako dlho trva vytvorenie
produktu, zatial’ Co ¢as na spustenie predstavuje, ako dlho vam trva, kym sa dostane do rak
zakaznikov po tom, o prejavili zdujem o jeho kipu. Dobrym prikladom je Uber. Ked’
Uber v roku 2009 spustil, taxiky boli stale spol'ahlivou dopravou. Uber sa vSak dokazal
dostat’ dopredu tym, Ze ponukal lepSie ceny a pohodlnejSie miesta ako tradi¢né taxiky —
ato sa mu podarilo rychlou iteraciou svojho produktu na zaklade spétnej vézby od

zakaznikov,

- zmysluplny produkt/sluzba - ziadny marketing nevyrieSi zly produkt. Zmysluplny
produkt riesi problém. Dobry napad mdze byt vytvorit’ produkt, ktory I'udia chcu, ale nema
zmysel nieco vyrabat’, ak to nevyrieSi problém. Pri spusteni startupu je preto nevyhnutné
uistit’ sa, Ze produkt spiiia ur¢ité kritéria. Uvadzame niektoré z kIi¢ovych faktorov, ktoré

mozu ovplyvnia Gspech startupu:

1. kvalita: NajdolezitejSim faktorom pri spusteni tspeSného startupu je kvalita produktu.
Potrebné je zabezpedit, aby spiial o¢akavania cielového trhu a poskytoval funkcie, ktoré
potrebuju. Preto je dolezité dokladne otestovat’ produkt pred jeho uvedenim na trh, aby sa
startupista uistili, ze funguje tak, ako ma,

2. diferenciacia: Je tiez dolezit¢, aby sa startupista uistil, Ze produkt vynika nad
konkurenciou. Musi prist’ s jedineénym predajnym bodom, ktory ho odliSuje od podobnych

produktov na trhu. MdZe to byt’ cokol'vek od ceny po funkcie alebo dizajn,

3. Skalovatel'nost: Pri spusteni startupu je ziaduce uistit, Ze produkt sa mdze Skalovat’
podla dopytu. Ak sa produkt stane popularnym, musi sa zabezpecit, aby sa dokazal
uspokojit’ dopyt a nad’alej poskytovat’ vysokokvalitné sluzby,
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4. dizajn: Dizajn je Casto prehliadanym aspektom spustenia uspesného startupu, no napriek
tomu je mimoriadne dblezity. Produkt musi nielen dobre vyzerat, musi byt intuitivny na
pouzivanie, aby ho pouzivatelia mohli drzat. Nekvalitny dizajn mdze pouZzivatelov

odradit’, preto je potrebné venovat’ ¢as a Usilie tomu, aby produkt vyzeral dobre,

5. spatna vizba od pouzivatelov: Nakoniec je dolezité pocuvat spitni vidzbu od
pouzivatelov a vyuzit' ju na zlepSenie svojho produktu v priebehu Casu. Spatni védzbu
z pouzivatel'skych prieskumov a cielovych skupin mdze startupista pouzit’ na identifikaciu
oblasti, v ktorych by sa dali zlepsit’, a vykonat prislusné zmeny. PomoéZe to udrzat’ zaujem

pouzivatel'ov a zabezpecit, aby produkt zostal relevantny na neustale sa meniacom trhu.

- plan - skvely néapad bez planovania nema Sanci na uspech. Najlepsi sposob, ako
zabezpecit, aby bol startup uspesny, je zabezpecit, aby sa plan plnil v kazdom kroku.
Kazdy napad by mal byt preskimany predtym, ako sa predstavi investorom. Malo by sa
dokladne otestovat’, aby sa zabezpecilo, Ze obstoji v kritike alebo vyzvach. Projekt by mal
mat’ aj jasné milniky a Casové harmonogramy, aby bolo mozné sledovat a hodnotit’
pokrok. Akékol'vek potencialne problémy by mali byt identifikované skor, ako sa stant
problémami, ¢o umozni spusteniu vyhnit' sa ndkladnym chybam alebo oneskoreniam. Pri
rozhodovani, ¢i ma napad potencial, je dolezité zvazit, ¢i pren existuje etablovany trh. Ak
uz v tejto oblasti existuje vyznamna konkurencia, ndpad bude musiet’ byt obzvlast
inovativny alebo ruSivy, aby vynikol. Ak neexistuje ziadny existujici trh, potom je

potrebné vysvetlit, pre¢o bude produkt alebo sluzba uspesna v novom sektore.”®

- financovanie — pri rozbichani startupu je jednym z klucovych faktorov tuspechu
financovanie. Mnohi podnikatelia nedokdzu pochopit’ dolezitost’ tohto faktora a rdzne
spOsoby financovania, ktoré maji k dispozicii. Podnikatelia by pri financovani startupu
mali zvazit' v prvom rade vlastné zdroje. Osobné Uspory, ¢i a poziiavanie peitazi od
priatelov a rodiny st zivotaschopnymi moznostami na ziskanie pociato¢ného financovania
potrebného na rozbehnutie podnikania. Tieto zdroje sa zvycajne dodavaju s niZSimi
urokovymi sadzbami a vyzaduji menej papierovania ako iné formy financovania. Ak
osobné zdroje nestacia na pokrytie pociato¢nych nakladov, podnikatelia by mali zvazit
externé zdroje financovania. Pre startupy st k dispozicii rézne pdzicky, granty a investi¢né

prilezitosti. P6ziCky pre malé podniky su obl'ibenou vol'bou pre podnikatel'ov, ktori chcu

28 VAGANER, 1. 2022. 10 Key Factors That Lead to Successful Startups. [online]. [cit. 2023-03-19].
Dostupné na internete: https://medium.com/@ido.vapner/10-key-factors-that-lead-to-successful-startups-
55e1d511e123
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udrzat’ svoj dlh na nizkej urovni. DalSou moznostou pre startupy su granty, aj ked’ ich
zabezpecenie moze byt narocné, ale business angels ¢i investori rizikového kapitdlu mozu

poskytnut’ vel'ké sumy peniazi vymenou.?’

Dodrziavanie tychto klucovych faktorov tuspesného startupu je predpokladom
uvedenia efektivneho produktu na trh, ktory spiia potreby ciefového publika a vy&nieva z

konkurencie.
2.1 Uspesnost startupov podl’a odvetvia

Podl'a Minaeva z portalu Firstsiteguide.com 7,1 % uspeSnych startupov na svete
pdsobi vo sfére finanénych technologii. Nasleduju startupy v zdravotnictve s 6,8 %, umelej
inteligencii s 5,0 %, hrovom priemysle s 4,7 %, AdTech®" s 3,3 % a EdTech’! s 2,8 %.%
Z uvedeného vyplyva, ze moderné startupy su spojené s vyuzivanim internetu a digitalnych
technolégii. Vdaka tymto informaciam moézeme tiez vidiet, ktoré odvetvie je v sucasnosti

najlepsie pre startupy.

Podl'a prieskumov bolo v roku 2021 do eurdpskych startupov investovanych 120
miliard americkych dolarov, ¢o je oproti predoslému roku narast o 89 milidrd. Najviac
financii bolo investovanych do startupov v Statoch severnej Eurdpy, d’alej nasledovalo
Franctzsko, Belgicko, Holandsko a Luxembursko. Do startupov v strednej a vychodnej
Eurdpe sa investovalo najmenej a to hlavne z dovodu neuspokojivo pripravenych
projektov. Celkovo tento prieskum poukazuje na fakt, Ze stredoeurdpske
a vychodoeurdpske krajiny nie st eSte dostatocne globdlne, aby posobili na velkych
trhoch. V poslednych rokoch je vSak mozZné pozorovat znacné rozvinutie startupovej
scény, €o je podloZené aj narastom investicii do eurdpskych firiem. Obidva tieto aspekty
pravdepodobne vyvolaji bezprecedentni uroven a typ inovativneho sprdvania sa na

rieSenie a zmiernenie nasledkov globalnej covid krizy.*

2 FASTERCAPITAL.COM. 2023. What are the key factors for a successful startup . [online]. [cit. 2023-03-
21]. Dostupné na internete: https:/fastercapital.com/content/What-are-the-key-factors-for-a-successful-
startup.html

30 AdTech skor zastreSujuci pojem, ktory oznacuje reklamné technoldgie. Zahffia cely stibor softvéru a
nastrojov, ktoré inzerenti, reklamné agentiry alebo vydavatelia pouZzivaji na spravu a monetizaciu svojich
reklamnych kampani.

31 EdTexghardvér a softvér uréeny na zlepSenie vyucby vedenej ucitelmi , lektormi a pod. v uéebniach a na
zlepSenie vysledkov vzdelavania.

32 MINAEV, A: 2023. Startup Statistics (2023): 35 Facts and Trends You Must Know. [online]. [cit. 2023-
02-16]. Dostupné na internete: https://firstsiteguide.com/startup-stats/

33 ZELENKA, F. 2021. Financovdni startupii ze stiedni Evropy silné zaostava. Situace se ale zlepsuje.
[online]. [cit. 2023-02-14]. Dostupné na internete: https://www.el5.cz/byznys/startupy/financovani-startupu-
ze-stredni-evropy-silne-zaostava-situace-se-ale-zlepsuje-1386270
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Na uspesnost’ startupov podla Patrika Boryska, ktory robil prieskum medzi
¢eskymi investormi, vplyva situacia spdsobena pandémia COVID-19. Ta obmedzila alebo
pozastavila procesu niektorych akviziénych operacii. Investori vraj mézu preferovat
drzanie hotovosti a ¢akat’ ako sa situacia d’alej vyvinie, no vac¢Sinou sa vyjadrili, Ze buda
pokraCovat’ v podpore startupov, do ktorych uz zainvestovali svoje financné prostriedky.
Investori sa vSak mo6Zzu zamerat’ aj na investovanie na akciovom trhu, pretoze doslo k jeho
padu a teda k poklesu cien na tomto trhu. Celkovo je vSak mozné konStatovat, ze zo
strednodobého hladiska bude viac preferovand zvySend opatrnost pri poskytovani
investicii. Djde k tlaku na znizenie valudcie a objavi sa vécSie cielenie na efektivitu
a kreativitu biznis modelu. Je mozné oCakavat’, ze investori zvolia vyCkavaciu taktiku pred
tym, nez sa priklonia k poskytnutiu investicii startupom. Najviac ohrozené su startupy
v podiatoénych fazach podnikania, pretoze mdzu byt najviac poznacené krizou. Dalej st
najviac ohrozené startupy, ktoré¢ st napojené na sektor automobilového priemyslu a na
oblast’ reStauranych zariadeni a kaviarni. Dopad je mozné ocakavat aj v oblasti
cestovného ruchu a maloobchodu. Aktualna situacia vSak moéze naopak pomdct
segmentom prace na dialku, virtudlnej realite a celkovo aj technologickym
a automatizaénym projektom. Vel'ké prilezitosti sa vytvaraji aj v oblasti biotechnologie,
mechatroniky, nanotechnologie a vyspelého pol'nohospodarstva. Startupy v oblasti
bezpecnosti a v oblasti krizovej komunikdcie mézu byt pre investorov rovnako zaujimavé.
Celkovo mdzeme konStatovat, Ze situdcia pandémie COVID-19 zmenila pohl'ad na oblasti

podnikania a pohl'ad investorov na to, do ktorych startupov sa oplati investovat’.>*
2.2 Dovody neuspesnosti startupov

V dnesnej dobe je bezné, Ze vicSina startupov neuspeje. Minaev uvadza nasledovna

Statistiku:

- 9 z 10 startupov je neuspesnych.

- 20 % startupov sa po roku rozpadne.

- 30 % startupov sa zavrie do dvoch rokov.

- 50 % startupov zavrie ukon¢i podnikanie do piatich rokov.

3 BORYSEK, P. 2020. (, Korona*) priizkum startupové scény: Nékteré projekty skonci, uvolni to ale lidi.
[online]. [cit. 2023-03-16]. Dostupné na internete: https://www.el5.cz/byznys/korona-pruzkum-startupove-
sceny-nektere-projekty-skonci-uvolni-to-ale-1idi-1368105
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- 70 % startupov zanikne do 10 rokov.*

Hlavnym dovodom neuspesnosti startupov je nedostato¢nd schopnost’ ponuknut
produkt alebo sluzbu pre cielovy trh. Mnoho spolo¢nosti nie je schopnych vzbudit’ zaujem
o ich produkty alebo sluzby. Niektoré firmy bojuju aj s marketingom. Nemaju financie na
to, aby to urobili spravne a prezentovali to, o ponukajii spravnemu segmentu. Dal§im
doévodom zlyhania spustenia je zld organizacia timu. Spolo¢nosti nedokazu vytvorit

skupinu I'udi, ktori budu efektivne spolupracovat’ na dosiahnuti rovnakych cielov (Tabul'ka

2) 36

Tabulka 2 Dévody neuspesnosti startupov

Dovod neuspechu % ukoncenych startup projektov
Nedostato¢ny dopyt 34
Marketingové problémy 22
Problémy s organizaciou timu 18
Finan¢né problémy 16
Technické problémy 6
Pravne problémy 2
Prevadzkové problémy 2

Zdroj: RUBY, D. 2023. 107+ Startup Statistics For 2023 (Updated). [online]. [cit. 2023-

02-16]. Dostupné na internete: https://www.demandsage.com/startup-statistics/

Statistické tidaje a prieskumy z oblasti startupov teda uvadzaj, Ze az 90%
skimanych startupov je odsudenych na zanik.’” Zvy$nych 10 % modzeme rozdelit do
mensich skupin a sice, Ze 5 % z nich sa nachadza v stave, ked” vyvijaji nejakt technologiu,
resp. vykondvaju urcitu aktivitu, ale nemaji jasni poziciu na trhu, nemajii zavedeny
opakovatelny biznis model a nedosahuju zisky. Dalsie 3% sa tiez nemdzu oznadit za
uspesné, pretoze bud’ sa nachadzaju v strate a névratnost’ investicii je v nedohl'adne alebo
dokazu pokryt’ len investovany kapital, nedosahuju vsak zisk, priCom potencial rastu je

nepravdepodobny. 1,5 % z nich by sme mohli oznacit’ za ispe$né projekty. Dany Startup

35 MINAEV, A: 2023. Startup Statistics (2023): 35 Facts and Trends You Must Know. [online]. [cit. 2023-
02-16]. Dostupné na internete: https://firstsiteguide.com/startup-stats/

36 RUBY, D. 2023. 107+ Startup Statistics For 2023 (Updated). [online]. [cit. 2023-02-16]. Dostupné na
internete: https://www.demandsage.com/startup-statistics/

37 GARAL, P. 2015. Pt rokov so start-upmi. In Trend. ¢. 48, s. 15.
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dosahuje zisk, je etablovany v okoli kde posobi, navratnost’ investicii je zarucena a je
seridoznym hracom na trhu. Zvysnych 0,5% by sme mohli oznacit’ ako hviezdy, ktoré bud’

st alebo maju potencial sa stat’ lidrami v segmentoch kde pdsobia.*®

Kazdy startupista, ktory zaklada startup ma pomerne jasnu predstavu, ¢o by chcel
na trhu dokazat. M4 prepocitanu zakladnti kalkulaciu ndkladov, vie, ktoru skupinu
zakaznikov by chcel na trhu oslovit, aky velky je trh a pod. Doélezitou stucastou je aj
analyza konkurencie a jej silné a slabé stranky. Problém nastdva v pripade nedostatocne
vypracované¢ho podrobného planu pre dosiahnutie tispe$ného prieniku na trh. Startupisti by
sa mali drzat’ zakladného pravidla — svoje plany mat’ odkonzultované mentormi a nebat’ sa

ho pravidelne podl'a potreby aktualizovat.

Dalsim z problémov startupov je, e nevedia zabezpeéit' finanéné zdroje pre svoj
d’al$i rozvoj ked uz prvotné zdroje (3F) nestacia. Pontikaju VKF alebo biznis anjelovi
neadekvatny podiel na spolo¢nosti, napr. pri investicii 500 000€, len 10 % podiel, pricom
za takychto a jej podobnym podmienkam nie je VKF resp. biznis anjel ochotny investovat’

svoje finanéné prostriedky.*

Dalsou chybou je, Ze podnikatel’ sa snazi mat’ najskor svoj produkt najdokonale;si
aky len moze byt po kazdej stranke a nasledne ho ponuka na trh. Produkt by sa mal
modifikovat’ pocas toho, uz ked’ je uvedeny na trhu, priCcom treba pruzne reagovat na
potreby zakaznikov a nie vynalozit’ vSetky naklady hned’ na zaciatku a potom nezostan
dostato¢ne finan¢ne prostriedky na jeho modifikaciu a teda reakcie na informéacie z trhu st
minimalne. To plati aj pre samotny biznis model. Zikladnym kameniom kvalitného

produktu alebo biznis modelu by mala byt jeho rozsiriteI'nost’.

Produkty, ktoré by mali vyvijat’ startupisti by mali rieSit’ redlne problémy l'udi, mali
by pontkat’ jednoduché, kvalitné a cenovo dostupné riesenia. Ked bude produkt alebo
sluzba spinat’ tieto atributy, potom bude Uspe$ny. Vicsinou vsak startupy vyvijaju
produkty typu ,,style, ktoré na trhu nemaji dlhu Zivotnost’.

Dal$ou kritickou skutoénostou v otazke &i bude startup spesny je stabilny a silny

tim. Mnoho dobrych myslienok a napadov, z ktorych by vzislo vel'a produktov konc¢i pod

zemou. Dévodom je, Ze nositel myslienky nie je ochotny podelit sa s myslienkou

3% PODNIKANIE. 2015. Pre¢o zlyhéavaji startupy. [online]. [cit. 2023-02-20]. Dostupné na internete:
http://mesacnikpodnikanie.sk/preco-zlyhavaju-startupy-top- 1 1 -najcastejsich-chyb-a-pricin/
3% ANDACKY, J. 2015. Vela pehazi, malo start-upov. In Trend. ISSN: 1335-0684, 2015, ¢. 48 5. 13
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s ostatnymi, delegovat’ pravomoci a vytvorit’ tim. Ak sa ale tim vytvori je dblezitd jeho

kvalita a spolupraca.

Zaujimava myslienku ako vytvorit’ ispeSny startup prindsa Bryan Mattimore, ktory
tvrdi, ze ,, kazdodennej rutine ludia viac pracuju a menej premyslaju, dovolenka je jednym
z mdla miest nad niecim nerusene a do hibky premyslat. “*° Dokazom tohto tvrdenia je aj
fakt, ze Kevina Systroma nenapadlo vytvorit’ Instagram pri pocitaci ale pri prechadzkach
na plazach Kalifornie a Mexika. Ddlezité je vSak myslienky konzultovat’ s potencidlnymi

zakaznikmi. Hlavnou pri¢inou zlyhania v tomto smere je, Ze sa sice vytvori nieco unikétne,

ale nikto to nechce.*!

40 SLADE, H. 2021. Genidlni ndpad na startup nedostanete na poradé ale na dovolené. [online]. [cit. 2023-
03-11]. Dostupné na internete: https://forbes.cz/chcete-dostat-skvely-napad-na-startup-jedte-na-dovolenou-2/
4 SLADE, H. 2021. Genidlni ndpad na startup nedostanete na poradé ale na dovolené. [online]. [cit. 2023-
03-11]. Dostupné na internete: https://forbes.cz/chcete-dostat-skvely-napad-na-startup-jedte-na-dovolenou-2/

29



3 CIEL PRACE

Hlavnym cielom zavereCnej prace je analyzovat pit vybranych slovenskych
startupov v oblasti IT z hladiska faktorov, ktoré prispeli k ich Gspechu v ¢ase ich vyvoja.
Praca sa zameriava na faktory, ako je kvalitny tym, trh s velkym potencidlom rastu,
moznosti pravnej ochrany vlastnej inovacie, manazérskej kompetencie a iné. Okrem toho
bude tiez spracovany financny prehl’ad vyvoja kazdého z vybranych startupov v horizonte

piatich rokov. Pre splnenie hlavného ciel'a sme si vyty¢€ili parcidlne ciele.

PC1: Analyzovat’ a charakterizovat’ vybrané slovenské startupy v oblasti IT podla
kritérii faktorov uspeSnosti, ktoré zahfnaju kvalitny tim, trh s velkym potencialom rastu,

moznosti pravnej ochrany vlastnej inovécie, manazérsku kompetentnost’ a iné.

PC2: Porovnat’ faktory uspesSnosti vybranych slovenskych startupov v IT oblasti a
urCit’ ich podobnosti a rozdiely s cielom zistit, ktoré faktory boli najddlezitejSie pre ich

uspech.

PC3: Zhodnotit’ finan¢ny vyvoj vybranych slovenskych startupov v oblasti IT v
horizonte piatich rokov a identifikovat’ faktory, ktoré viedli k ich uspechu alebo

neuspechu.

Prostrednictvom teoretickych poznatkov sme identifikovali faktory tspeSnosti,
ktoré su kritické pre vyvoj startupov a na zaklade tychto faktorov sme nasledne analyzovali
pat’ vybranych slovenskych startupov v IT oblasti. Nasim cielom bolo identifikovat’, ako
tieto faktory uspesnosti ovplyvnili vyvoj tychto startupov a ako by mohli byt pouzité pre
zlepsenie prilezitosti pre nové startupy v buducnosti. Na zaklade tychto analyz sme taktiez
vypracovali finanény prehl'ad vyvoja kazdého z tychto startupov v horizonte piatich rokov,

aby sme dokézali poskytnut’ komplexny pohl'ad na ich tspesnost’ a perspektivu.
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4 METODIKA PRACE A METODY SKUMANIA

Vychodiskom skumania tejto bakalarskej prace je problematika tspesnych
slovenskych startupov v oblasti IT, ktora je v sucCasnosti ve'mi aktualna a doélezita. S
rastucim zdujmom o podnikanie a inovacie sa zvySuje aj pocet startupov v Slovenskej
republike, priCom len niektoré z nich dosahuju Gspech a prezivaji. Cielom tejto prace je
analyzovat’ faktory uspechu v piatich vybranych slovenskych startupoch v oblasti IT, ktoré
v minulosti presli procesom vyvoja a dosiahli urCity stupen uspesnosti. Hlavnym prinosom
prace bude poskytnutie ex-post hodnotenia a zistenie, aké faktory boli kI'aCové pre uspech
danych startupov v ich vyvoji a aky bol ich finan¢ny vyvoj v horizonte piatich rokov. Na
zaklade tychto poznatkov bude mozné odvodit’ niektoré odportcania a zistenia, ktoré by

mohli pomdct’ zvySovat tspesnost’ buducich startupov v Slovenskej republike.

Pred zacatim pisania teoretickej Casti prace sme si museli dokladne prestudovat
knizné a internetové zdroje, ktoré sa zaoberaju problematikou uspesnych startupov v IT
oblasti. Tieto zdroje nam poskytli vychodiskd pre na§ vyskum a umoznili nam ziskat’
relevantné informacie a poznatky tykajuce sa faktorov uspes$nosti, ktoré sme nasledne
aplikovali pri analyze vybranych slovenskych startupov. V teoretickej Casti bakalarskej
prace sme sa venovali charakteristike a klasifikécii startupov, pricom sme definovali pojem
startup a rozliSovali sme rozne typy startupov podla ich podnikatel'skych cielov a fazy
vyvoja. V d’al$ej Casti sme porovnavali startup s klasickym podnikom a zdoéraznovali sme
rozdiely medzi nimi, ako napriklad flexibilitu a rychlost’ vyvoja, ale aj rizika a neistoty.
Dalej sme sa venovali Gispe$nosti startupov a jej meratenym ukazovatel'om, ako napriklad
rast trzieb, narast zakaznikov, pripadne ziskovost. V druhej Casti teoretickej Casti sme sa
zamerali na faktory Uspesnosti startupov a ich analyzu. Konkrétne sme skiimali Gispesnost’
startupov podl'a odvetvia a ich Specifickych vlastnosti, ako aj faktory, ktoré mézu viest’ k

neuspechu startupu, ako napriklad nedostatok financnych prostriedkov alebo zI¢é riadenie.

V praktickej €asti sme sa zameriavali na ex-post hodnotenie vybranych slovenskych
startupov v IT oblasti. Konkrétne sme analyzovali pét startupov z hl'adiska pritomnosti
faktorov uspechu v case ich vyvoja. Tieto faktory sme analyzovali pomocou metodik ako
kvalitny tim, trh s velkym potencidlom rastu, moznosti pravnej ochrany vlastnej inovécie,
manazérsku kompetentnost’ a iné. Okrem toho sme sa zamerali aj na finan¢ny prehl'ad

vyvoja kazdého z tychto startupov v horizonte piatich rokov.

31



Cielom praktickej casti bolo aj zhodnotit tuspesSnost vybranych slovenskych
startupov v IT oblasti v kontexte faktorov, ktoré prispievaju k ich uspechu. Na zaklade
tychto analyz sme chceli identifikovat, aké faktory su kl'aCové pre uspeSny vyvoj startupu
v danom odvetvi a poskytnit’ uceleny pohlad na to, ako sa vybrané startupy vyvijali v
priebehu ¢asu. Tym sme chceli prispiet’ k poznaniu faktorov, ktoré mozu byt kritické pre
uspech slovenskych startupov v IT oblasti a pomdct’ tak pri tvorbe efektivnejSich
podmienok pre rozvoj slovenského startupového ekosystému. Pri tvorbe prace sme vyuzili

urcité metddy na dosiahnutie stanovenych cielov.

Indukcia: Vyuzili sme induktivnu metddu pri analyze pripadov Stidie zameranych
na slovenské startupy. Zhromazdili sme konkrétne priklady uspeSnych a neutspesnych
slovenskych startupov v oblasti IT a vyvodili sme z nich vSeobecné zavery o faktoroch

uspesnosti startupov.

Dedukcia: Deduktivnu metodu sme vyuzili pri teoretickom skiimani problematiky
startupov. Na zéklade vSeobecnych znalosti a faktov sme odvodzovali zavery o tom, ako

by mali byt’ zaloZzené a riadené startupy v IT oblasti, aby boli uspesné.

Abstrakcia: Abstraktni metédu sme pouzili pri analyze Gspesnych startupov, kde
sme ziskali abstraktné zavery o tom, aké faktory su najdolezitejSie pre uspech startupov v

oblasti IT.

Analyza: Analyticki metdodu sme vyuzili na skimanie finanénych ukazovatel'ov

vybranych slovenskych startupov a ich vyvoja v Case.

Syntéza: Synteticki metdédu sme vyuzili na zhrnutie vysledkov vyskumu a
vypracovanie zaverov a odporicani tykajucich sa uspesSnosti slovenskych startupov v IT

oblasti.
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5 VYSLEDKY PRACE

V casti vysledkov prace sme prezentovali ziskané poznatky a vysledky analyz. V
tejto Casti sme zhodnotili situaciu na trhu s startupmi v IT oblasti na Slovensku,
analyzovali sme faktory uspeSnosti startupov a ich klasifikaciu podla odvetvi. Celkovo
sme v tejto Casti poskytli prehl’ad o situdcii na trhu s startupmi v IT oblasti na Slovensku a

ziskali sme informécie o UspesSnosti slovenskych startupov v tejto oblasti.

5.1 Charakteristika vybranych startupov

Staffino XM je startup zamerany na komplexnll spravu zékaznickej skiisenosti
(CX) a zamestnaneckej skusenosti (EX). Ich platforma umoziuje zber spétnej vizby od
zdkaznikov, identifikaciu hlavnych problémov a zlepSenie procesov. Okrem toho
poskytuju aj poradenstvo v oblasti CX a monitorovanie retencie zakaznikov. Startup
ponuka Siroku skalu produktov a sluzieb na zlepSenie CX vratane spravy spétnej vézby,
CX consulting, metrik CX, sémantického motora, CX dashboardov, hodnotenia vykonu a
priekopnickych ndkupov. Ich cielom je pomoéct firmam vytvorit a implementovat
efektivne CX stratégie a zlepSit' ich vynosy. Svoje sluzby poskytuji pod vedenim
skasenych Specialistov na CX, ktori maji dlhoroéné skusenosti v oblasti zdkaznickej
skusenosti a pomohli mnohym firmam zlepsit’ svoje vysledky. Vdaka svojim modulom a
sluzbam na zlepSenie CX Staffino XM patri medzi vyznamnych hracov v oblasti

zédkaznickej skusenosti a pomaha firmam zlepsit’ ich vykonnost’ v tejto kl'icove;j oblasti.*?

Luigi's Box je startup, ktory poskytuje sadu nastrojov pre e-commerce spolo¢nost’,
ktoré zvySuju predaj a konverziu pomocou umelej inteligencie. Ich produkt poméha néjst’
to, o hl'adate, v priebehu niekol’kych sekund, vd’aka prisposobenému vyhl'adavaniu, ktoré
dokaze predpovedat’ zamery a preferencie zakaznikov na ziklade ich zmeny kliknutia a
dokaze sa vysporiadat s preklepmi, synonymami a diakritikou. Okrem toho poskytuje
prisposobené odporucania na vypredané produkty alebo najpredavanejsie produkty. Ich
nastroje a funkcie zlepsuju UX e-shop a zakaznici sa s vel'’kou pravdepodobnostiou vracaju

na miesta, kde mali dobré skusenosti a radi nakupovali. Podla toho, ¢o si zékaznici v e-

42 STAFFINO. 2023. Je ¢as prepojit’ tdaje CX s podnikanim a vynosmi. [online]. [cit. 2023-04-11]
Dostupné na internete: https://staffino.com/

33



shope prezreli a ¢o kupili, im Luigi's Box vie poradit, ¢o by eSte mohli v buducnosti

potrebovat’. Ich cielom je prinasat’ e-shopom zisk.**

Excalibur je startup, ktory vyvinul rieSenie pre bezpecnu autentifikdciu a
autorizéciu na zaklade pouzivatelov smartfonov. Ich produkt vyuziva smartfony ako
bezpecny hardvérovy token pre autentifikaciu a autorizaciu. Excalibur sa snaZi nahradit’
vSetky formy autentifikdcie a autorizacie zalozenej na heslach pomocou silnej a
uzivatel'sky prijemnej viacfaktorovej autentifikacie. Ich produkt je schopny porazit’ vSetky
utoky na prihlasovacie udaje, pretoZze dokaZe automaticky menit heslo pri kazdom
prihlaseni. V procese prihlasenia pouzivatel’ nezadava heslo, ale interaguje so smartfonom
a poskytuje rozne autentifikacné faktory, ktoré¢ su definované bezpecnostnou politikou.
Excalibur sa vyznacuje aj tym, Ze poskytuje spatni kompatibilitu so vSetkymi aplikaciami,
operanymi systémami a sluzbami, ktoré sa dnes pouzivaju. Hlavnym cielom Excaliburu
je posunut’ autentifikdciu a autorizdciu od hesiel k bezpecnejSim a uzivatel'sky
prijemnejSim sposobom autentifikacie, a to na zdklade smartfobnov pouzivatelov. Ich
produkt sa snazi vytvorit most medzi sticasnostou zalozenou na heslach a buducnost'ou

bez hesiel.*

GroupSolver je startup, ktory ponuka online prieskumnu platformu s mozgom,
ktora umoznuje rychlejSie a spolahlivejSie ziskavanie informacii o vyskumnej téme. Ich
platforma vyuziva kombinaciu datovej inteligencie a strojového ucenia na odfiltrovanie
Sumu a duplikatov odpovedi v redlnom case. Proces prieskumu na platforme GroupSolver
zaCina tym, ze respondent odpovie na otvorené¢ otazky vlastnymi slovami. Potom
pouzivatelia hodnotia dalSie odpovede prieskumu, aby identifikovali spolo¢né Crty
publika. Na zaver, Al na platforme pridel'uje Statistickii podporu a organizuje odpovede do
klicovych poznatkov. GroupSolver ponuka aj nastroje na hlbSie pochopenie prieskumnych
udajov, ako je napriklad AI Open-End, ktory kvantifikuje kvalitativne udaje, alebo
IdeaCluster, ktory ukazuje korelacie v odpovediach. V zéavere, GroupSolver je startup,
ktory ponuka moderné rieSenie na ziskavanie a spracovanie prieskumnych udajov. Ich
kombindcia datovej inteligencie a strojového ucfenia umoziluje pouzivatelom ziskat

rychlejsie a spolahlivejsie informacie.*

4 LUIGISBOX. 2023. Vyhladavanie na strankach a zistovanie produktov s podporou Al pre elektronicky
obchod. [online]. [cit. 2023-04-12] Dostupné na internete: https://www.luigisbox.com/

4 EXCALIBUR. 2023. Uz ziadne hesla, exploity alebo potreba neustalej aktualizicie. [online]. [cit. 2023-04-
12] Dostupné na internete: https://getexcalibur.com/

45 GROUPSOLVER. 2023. Jedina skuto¢na platforma Quant-Qual. [online]. [cit. 2023-04-13] Dostupné na
internete: https://groupsolver.com/
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Vectary je startup zalozeny v roku 2014 so sidlom v Bratislave. Ich online
platforma umoznuje pouzivatelom vytvarat a spravovat interaktivne 3D navrhy bez
nutnosti stahovania softvéru alebo kédovania. S pouzitim WebGL renderovacieho enginu
poskytuje platforma okamziti vizudlnu spétnll vézbu v redlnom Case, aby pouzivatelom
pomohla doladit’ ich 3D navrhy. Vectary pontka viac ako 800 000 preddefinovanych 3D
modelov a taktiez umoziiuje pouzivatelom importovat a upravovat vlastné¢ subory.
Platforma podporuje aj rozSirenu realitu a umoziuje exportovanie interaktivnych 3D
obsahov do Metaverzie, ¢o z nej robi zaujimavy nastroj pre tvorcov digitadlneho obsahu.
Vectary sa snazi zjednodusit 3D dizajn a spristupnit ho S$irSej verejnosti. S ich
jednoduchym online néstrojom, pouZzivatelia nezévisle od ich urovne skusenosti, moézu
vytvarat’ kreativne a inovativne 3D ndvrhy. V stcasnosti, platformu vyuzivaju stovky tisic

pouzivatelov z rdznych oblasti, vratane dizajnérov, inZinierov, ucitelov a Studentov.*

5.2 Vysledky skiimania

Staffino: Na zdklade ziskanych informacii ma Staffino s.r.o silné skore vo
viacerych kategoriach. Zakladatel Tomas Rosputinsky je vel’ky nadSenec IT oblasti, o com
sved¢ia jeho podnikatel'ské skusenosti v oblasti reklamy a stratégie. Co sa tyka
technickych zru¢nosti, ma relevantné pracovné skiisenosti na LinkedIn. Ma tiez vysokt
uroven profesionalnych skusenosti, kedze pracoval na strategickych, technologickych,
dizajnovych a komunikac¢nych projektoch pre mnoho startupov. Pokial’ ide o dostupny
kapital, Staffino =ziskal finanéné prostriedky prostrednictvom pociatocnych kol a
akceleranych programov. Generalny riaditel’ spolo¢nosti tiez preukazal silné¢ vodcovskeé

schopnosti v inych spolo¢nostiach, ako su Exponea, Funderbeam a THIS IS LOCCO.

Chybaju vsak niektoré informacie tykajuce sa hospodarenia spolo¢nosti. Schopnost’
manazérskeho timu viest spolo¢nost’ k uspechu v tychto oblastiach je kltacova pre
dlhodoby rast startupu. Napriek tomu ma Staffino dobre vyvaZeny manazérsky tim s
doplnkovymi zru¢nostami a skiisenostami, vratane dvoch spoluzakladatel'ov, ktori spolu
pracovali na THIS IS LOCCO. Celkovo ma Staffino s.r.o na zaklade ziskanych informacii

vysoky potencial uspechu v IT startupovom priemysle na Slovensku.

Restu aj Staffino ponukaju inovativne produkty, aj ked’ medzi nimi existuji urcité

rozdiely. Restu zaCalo ako rezerva¢ny systém pre reStauricie, ale rozsirilo sa o d’alSie

4 VECTARY. 2023. Vytvorte 3D interaktivne zazitky, aby ste dostali svoje napady. [online]. [cit. 2023-04-
13] Dostupné na internete: https://www.vectary.com/
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funkcie vratane systému registracie a moznosti pouzivatelov hodnotit’ restaurdcie a
poskytovat’ im spatnu védzbu. Staffino je na druhej strane inteligentné platforma na spravu
skusenosti, ktord ponuka komplexné rieSenia CX a EX na zlepSenie podnikania. Staffino
umoznuje majitelom firiem zbierat personalizovani spédtnii vdzbu od konkrétnych
zamestnancov, komunikovat’ priamo so zdkaznikmi a budovat’ si lojalitu zakaznikov. Aj
ked’ na Slovensku existuju podobné podniky a aplikacie, ktoré ponukaju podobné sluzby
ako Staffino, spolo¢nost’ sa odliSuje jedineCnym pristupom a rieSeniami zameranymi ha
rieSenie problémov suvisiacich s riadenim zamestnancov a zlepSovanim sluzieb
zakaznikom. Nie je ndm vSak jasné, ¢i je produkt jasnym vylepSenim existujucich
produktov, a ani neexistuju ziadne informacie o tom, ¢i bol produkt vyvinuty do podoby
funkéného prototypu. Potreba produktu sa vSak zdd byt vysoka, pretoze spolocnost’ bola
inSpirovana k vytvoreniu Staffino po tom, ¢o zazila mimoriadne pozitivne aj negativne

skusenosti so sluzbami pre zékaznikov.

Staffino dostalo investiciu od slovenského investicného fondu Neulogy Ventures.
V naSich zdrojoch sa neuvadza velkost tejto investicie, ale CEO Staffina Tomas
Rosputinsky uviedol, ze ocakédva, ze finan¢nd investicia, skusenosti a NV s biznisovymi
Spickami pomdézu urychlit' a Skalovat’ projekt ovela rychlejSie. Zdroj na Crunchbase
uvadza, Ze posledné investicia do spolo¢nosti bola v roku 2016. Ziskova marza vyrobku a
aj celého podnikania nie su verejne dostupné, ako sa neuvadzaju ani informacie o
schopnosti dosiahnut' bod zlomu bez dalSieho financovania, nizkych pociato¢nych
kapitalovych vydavkoch, vysokych prognozach ziskovej marze, potencidlu skorého

odchodu investora ani o objeme trzieb, ktory sa da za zivot startupu ziskat’ z neho.

Spolocnost’ sa rozsiruje na nové trhy a ma ambicie stat’ sa globalnou firmou.
Konkurenciu tvoria nielen slovenské, ale aj celosvetové spolocnosti, ako napriklad
Zendesk, Salesforce Service Cloud, Freshworks, HubSpot Service Hub a Intercom.
Vyhodou spolo¢nosti Staffino je jednoduchy pristup k distribuénym kandlom a
dodavatel'om, minimalna konkurencia v prvych 3 rokoch a schopnost’ vytvorit’ novy trh
pre svoj produkt. Suicasna konkurencia je Nicereply, LiveAgent, HelpDesk, Zoho Desk,
Freshdesk a celosvetové: Zendesk, Salesforce Service Cloud, Freshworks, HubSpot

Service Hub, Intercom Naopak, nevyhodou pre firmu je absencia patentu.
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Tabulka 3 Financna analyza Staffino

Rok Trzby Zisk/Strata Navratnost’ aktiv | Celkova zadlZenost’
2018 633 453 4143 0,70% 41,40%

2019 738 538 36 020 6,00% 39,60%

2020 877 053 71799 13,60% 17,43%

2021 1198110 87 090 14,40% 14,00%

2022 | este nedostupné | eSte nedostupné eSte nedostupné eSte nedostupné

Zdroj: https://'www.finstat.sk/47645407, viastné spracovanie

Na zéklade ziskanych udajov z Finstat mozeme vidiet, ze finan¢ny vyvoj Staffino
bol pozitivny v rokoch 2019 az 2021. Trzby spolocnosti sa vyrazne zvysili z 633 453 eur
na 1 198 110 eur. Zisk Staffino bol tiez pozitivny pocas poslednych troch rokov, ¢o

naznacuje, ze spolo¢nost’ mala vytvoreny ziskovy podnikatel'sky model.

Navratnost” aktiv sa vSak v poslednom cCase znizila. V roku 2018 bola névratnost’
aktiv 0,70%, co naznacuje, Ze spoloc¢nost’ vyuzivala svoje aktiva efektivne. AvSak v roku
2021 sa tato hodnota znizila na 14,40%, ¢o naznacuje, ze spolocnost’ nebola tak efektivna
pri vyuZivani svojich aktiv ako v minulosti. Celkova zadlZenost’ spolo¢nosti bola pomerne
vysoka v poslednych rokoch, a to az 41,40% v roku 2018 a 39,60% v roku 2019. AvSak v
nasledujucich rokoch sa znizila na 17,43% v roku 2020 a 14,00% v roku 2021, ¢o je

pozitivne znamenie pre spolo¢nost’.

Neziskali sme tdaje za rok 2022, takze nie je pre nas mozné poskytnit’ presna
prognozu pre tento rok. Avsak, na zédklade predchadzajuceho trendu rastu trzieb a zisku, je
mozné predpokladat’, Ze spoloCnost’ bude nad’alej rast. Perspektiva spoloc¢nosti bude
zavisiet’ od toho, ako bude spolo¢nost’ schopna zlepsit’ svoju navratnost’ aktiv a efektivne

riadit’ svoje dlhy, zatial’ o bude pokracovat’ v raste trzieb a zisku.

Luigi's box: je slovensky startup, ktory ziskal ocenenia za svoj analyticky néstroj
na zjednodusenie vyhl'adavania ¢ohokol'vek v elektronickom obchode. Zakladatelia Michal
Barla, G. Nagy a Tomas Kramar projekt Ciastocne financovali sami a prostrednictvom
anjelskych investorov, vdaka Comu sa mohli sustredit’ na development. Maju dobre
koordinovany tim so silnymi technickymi a manazérskymi zru¢nost'ami, ako aj odbornymi

znalostami v oblasti vyskumu, vyvoja a vyroby. Manazérsky tim ma tiez skusenosti s
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riadenim l'udi, marketingom a financiami so spolo¢nou viziou stat’ sa lidrom v odvetvi
vyhladavacich zariadeni. Startup vykazuje vyborné¢ vysledky a jeho trzby sa kazdorocne
zdvojnasobujii nielen na Slovensku, ale aj v Eurdpe. Zakladatelia maji sktsenosti z
veducich pozicii v Sabongi AG s.r.o, su nadSeni zo svojho projektu a maja silnu tizbu, aby

bol Gspesny.

Luigi's Box ma jedinecny produkt SaaS, ktory zjednodusuje proces objavovania a
hl'adania novych produktov na strankach elektronického obchodu. Vytvoreny produkt ma
konkuren¢nt vyhodu oproti existujucim produktom a trh ho potrebuje. Podl'a zdroja z roku
2021 je vsak stale vo vyvoji. Tato technoldgia je jazykovo nezédvisld a mozno ju pouzit na
akejkol'vek webovej stranke alebo platforme, kde je funkcia vyhladdvania. Spolo¢nost
ziskala pociato¢nu investiciu vo vyske 100 000 EUR od spolo¢nosti Leverage Technology
a ziskala dve dodato¢né investicie vo vyske 25 000 EUR a 30 000 EUR. Spolo¢nost’ sa
taktiez zucCastnila aj troch malych investicnych kol, v ktorych vyzbierala celkovo menej
ako 1 milion EUR. Luigi's Box dokazal prezit’ bez externych investicii za posledné tri roky
a jeho zékaznicka zakladna neustéle rastie. Vd’aka tomu nemusi v budicnosti potrebovat’
dalSie investicie. O¢akdvana miera navratnosti, ¢as do dosiahnutia rovnovéhy a potencial
vystupu nie st Specifikované. Trzby spolocnosti sa vSak kazdoro¢ne zdvojnasobuju
a spolo¢nost’ ma rastaci pocet platiacich klientov. Investor pozaduje navratnost’ investicie
vo vysSke minimalne desatndsobku pdvodnej investicie do piatich az desiatich rokov.
Schopnost’ spolo¢nosti dosiahnut’ tento vynos nie je znama. Celkovo sa Luigi's Box javi
ako slubnd investicna prilezitost s jedineCnym produktom, rastiicou zakaznickou
zékladiiou a histériou tuspeSnych investicii. Na posudenie potencidlnej financnej

navratnosti a ziskovosti je vSak potrebnych viac informécii.

Luigi's Box vSak celi niektorym potencidlnym vyzvam, medzi ktoré patri absencia
patentu na svoj produkt, konkurencia vicsSich spolo¢nosti, ako je Algolia, a potreba
neustale inovovat’, aby si udrzali poziciu lidra na trhu. Spolo¢nost’ uz preukéazala tspech na
Slovensku a prilakala viac ako 700 klientov v 15 krajindch. Pokial’ ide o duplicitu, nie je
nam jasné, ¢i existuji vyznamné prekazky vstupu, ktoré by mohli branit inym
spolo¢nostiam vo vyvoji podobnych produktov alebo sluzieb. Skuto¢nost’, ze Luigi's Box
nema na Slovensku priamu konkurenciu a uz dnes sluzi Sirokému spektru klientov vo

viacerych krajindch, vSak naznacuje, ze si na trhu vybudovala silnt poziciu.
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Tabul’ka 4 Financna analyza Luigi' Box

Rok Trzby Zisk/Strata Navratnost’ Celkova
aktiv zadlZenost’
2018 142 635 -60 035 -11,60% 79,60%
2019 360 464 -121 854 -20,20% 20,00%
2020 714 800 36 358 5,40% 23,56%
2021 1 445 843 66 512 7,10% 37,80%
2022 2773 810 8 547 0,60% 58,30%

Zdroj: https://'www.finstat.sk/5064167 1, vilastné spracovanie

Zo ziskanych Gdajov méZeme vidiet, Ze financny vyvoj spolo¢nosti Luigi' Box v
poslednych piatich rokoch bol znac¢ne nestabilny. V roku 2018 a 2019 spolo¢nost
zaznamenala znacné straty. AvSak v nasledujucich rokoch sa jej podarilo zvysit' trzby a
dosiahnut’ zisk. Trzby spolo¢nosti sa vyrazne zvysili z 142 635 eur v roku 2018 na 2 773
810 eur v roku 2022. Zisk spolo¢nosti bol pozitivny len v poslednych troch rokoch, pri¢om
v roku 2018 a 2019 bola zaznamenana vysoka strata. Navratnost’ aktiv sa tiez zvysila v
poslednych rokoch. V roku 2018 bola névratnost’ aktiv -11,60%, ale v roku 2021 sa zvysila
na 7,10%. V roku 2022 sa vSak zniZila na 0,60%, ¢o naznacuje, Ze spolo¢nost’ by mohla

potrebovat’ zlepsit’ svoju efektivitu vyuzivania aktiv.

Celkova zadlzenost’ spolo¢nosti bola pomerne vysokd v minulosti, najmi v roku
2018, kedy dosiahla 79,60%. V poslednych rokoch sa jej podarilo znizit' zadlZenost' na
37,80% v roku 2021 a 58,30% v roku 2022. ZnizZenie zadlZenosti je pozitivne znamenie pre
spolo¢nost, ked’ze to znamend, Ze bude mat’ viac finan¢nych prostriedkov na rozvoj a rast.
Perspektiva spolo¢nosti bude zavisiet’ od toho, ako bude schopna udrzat’ si rast a zlepsit’

efektivitu vyuzivania svojich aktiv, ako aj riadit’ svoje dlhy v buducnosti.

Excalibur: Zakladatel’ tejto spolo¢nosti prejavuje vysoku mieru entuziazmu vo
svojom pristupe k podnikaniu a jeho odhodlanie a pozitivny postoj su demonstrované vo
vyjadreniach o neustalom vzdelavani, kontinudlnom pokroku a nedovol'uju, aby ich nie¢o
zastavilo. Technické zrucnosti podnikatela su na vysokom stupni. Podnikatel’, Ivan
Klimek, je skisenym systémovym a softvérovym inZinierom, ktory vedie vynikajuci tim

softvérovych a hardvérovych vyvojarov. Jeho odborné zrucnosti a skisenosti predstavuju
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silnu zakladiu pre tspech podniku. Jeho profesionalne sktisenosti z inych IT spolo¢nosti a
funkcie predsedu predstavenstva pre Slovensky telekomunika¢ny regulacny urad vsSak
naznacuju istl trovenl manazérskej kompetencie. Ma bohaté profesionélne sktisenosti v IT
priemysle s viac ako 20-ro¢nou praxou, vratane kybernetickej bezpecnosti. Pred zalozenim

Excaliburu spolu zakladal aj niekol'’ko d’al$ich IT spolo¢nosti, vratane Global IT a Anasoft.

Excalibur ma vysoké hodnotenie v oblasti jedinecnosti produktu. Jeho unikatna
hodnota spociva v poskytovani kompatibility s existujicimi aplikaciami, opera¢nymi
systémami a sluzbami, ¢o vytvara most medzi siasnym svetom zaloZzenym na heslach a
budtcnost’ou bez hesiel. V case, ked’ je dovera v bezpe€nost’ narusend a existuje mnozstvo
problémov s unikom hesiel a kybernetickymi utokmi, Excalibur planuje ulahcit’ a
zefektivnit' tieto oblasti. Jeho pokrocila technologia kryptovania CRcOTP zaujala
vyznamné spolo¢nosti, ako je AVG, Intel alebo Deutsche Telekom. Spolo¢nost’ sa snazi
stavat na uz existujucej technolédgii, kde Google s jeho sluzbou Authenticator je
priekopnikom, a posunit’ ju na vysSi level vytvorenim univerzalnej sluzby Cloud

Authentication.

Excalibur ziskal investiciu od Deutsche Telekom vo vySke do 500-tisic eur na
podporu d’al§iecho vyvoja produktu. Podla doteraz ziskanych informadcii nie je mozné
vyhodnotit’ d’alSie finanéné kritéria, ako je navratnost’ investicie, prognozy ziskovej marze

alebo objem trzieb, ktory sa da ziskat’ zo startupu.

Podl'a spravy od MarketsandMarkets sa predpoklada, Ze globdlna velkost’ trhu
kybernetickej bezpecnosti vzrastie z 217,6 miliardy USD v roku 2020 na 345,4 miliardy
USD do roku 2025, s roénym priemerom rastu (CAGR) 9,7 % pocas predpovedaného
obdobia. Excalibur ako spolo¢nost zaoberajuca sa kybernetickou bezpecnostou je
postaveny tak, aby mohol profitovat’ z tohto rastového trendu. Poskytovanim inovativnych
a ucinnych rieSeni kybernetickej bezpeCnosti pre firmy a organizacie ma Excalibur
potencial ziskat" podiel na tomto rasticom trhu a d’alej rozvijat’ svoje podnikanie v

nasledujtcich rokoch.

V oblasti kybernetickej bezpecnosti existuje celosvetovo mnoho znadmych hracov,
ako st Symantec, McAfee, Palo Alto Networks, Fortinet a Check Point. Tieto spolo¢nosti
ponukaju Siroku Skalu rieSeni kybernetickej bezpecnosti, vratane ochrany koncovych
zariadeni, sietovej bezpecnosti, cloudu a d’alSich. V Slovenskej republike posobi niekol’ko

spolocnosti v oblasti kybernetickej bezpecnosti, ako su Eset, Safetica Technologies a
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Flowmon Networks, ktoré poskytuju rozne rieSenia kybernetickej bezpecnosti pre firmy a
organizacie na Slovensku a aj v zahrani¢i. Celkovo je trh kybernetickej bezpecnosti vel'mi
konkurenény a spolo¢nosti ako Excalibur sa musia odliSovat’ poskytovanim inovativnych
rieSeni a vynikajucej zdkaznickej sluzby, aby v tomto preplnenom odvetvi vynikli.

Tabul’ka 5 Financna analyza Excalibur

Rok Trzby Zisk/Strata Navratnost’ Celkova
aktiv zadlZenost’
2018 247 300 -1 870 -21,85% 84,80%
2019 270 900 15 0,03% 97,00%
2020 322 000 -10 009 -50,03% 143,40%
2021 202 100 2 059 30,70% 198,60%
2022 85000 2597 41,90% 47,36%

Zdroj: https://'www.finstat.sk/50331558, viastné spracovanie

Finan¢ny vyvoj slovenského startupu Excalibur v oblasti IT bol v minulosti
nestabilny. V roku 2018 mali stratovy rok s negativnou navratnostou aktiv a vysokou
celkovou zadlZenostou. V roku 2019 sa im podarilo dosiahnut’ pozitivny zisk, ale ich
navratnost’ aktiv bola vel'mi nizka. V roku 2020 sa vratili k stratdm a ich ndvratnost’ aktiv
sa eSte zhorsSila, aj ked’ celkova zadlZenost’ klesla. V roku 2021 sa im podarilo dosiahnut’

zisk a zlepsit’ svoju navratnost aktiv, ale ich trzby sa vyrazne znizili.

Vseobecne plati, ze startup Excalibur musi pracovat’ na zvySovani svojich trzieb,
aby mohol zlepsit’ ich vykonnost’. Ich navratnost’ aktiv bola v minulosti nizka a tym padom
musia zvySit urovenl svojej aktivity, aby sa mohli zlepsit' ich ukazovatele rentability a
efektivnosti. Je tiez dolezité, aby si udrziavali nizku uroven zadlZenosti a zabezpecili si
finan¢nu stabilitu. Ak budu pokracovat’ v zlepSovani svojho finanéného vykonu a v rozvoji

svojho podnikania, mézu mat perspektivu pre budicnost’.

Groupsolver: Rast'o Ivani¢ je povazovany za jedného z najlepSich podnikatel'ov v
oblasti marketingu a inovacii s viac ako 20-ro¢nymi skuisenost'ami v tomto odvetvi vratane
technolégii, konzultatnych sluzieb a prieskumu trhu. Je generalnym riaditel'om
Groupsolver, spolo¢nosti, ktord ziskala niekol’ko oceneni za inovativne rieSenia pre

prieskum trhu a analyzu dat. Co sa tyka technickych zruénosti, Ivanic ma vynikajiice
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manazérske a vodcovské kvality, o ¢om sved¢ia jeho pracovné skusenosti ako CEO
Groupsolver a Oliver's Planet, Inc. Ivanic je znamy svojim nadSenim pri rieSeni problémov
a tuzbou pomahat’ podnikom uspiet’. Pokial’ ide o financovanie, Groupsolver bol zaloZeny
v roku 2017 s pociatocnymi investiciami od anjelskych investorov a za¢inajicich fondov,
pricom prvé kolo investicii predstavovalo 2,1 miliona dolarov. Spolo¢nost’ odvtedy ziskala
d’alSie finan¢né prostriedky na posilnenie svojej pozicie na trhu a poskytovanie lepSich

sluzieb svojim klientom.

Podl'a nasho prieskumu sa celkovo produkt javi ako vysoko inovativny s
jedineénym rieSenim problémov, ktoré vyuzivaju zndme spolo¢nosti v tomto odvetvi.
Spolo¢nost’ ponuka aj doplnkové sluzby, ktoré zédkaznikom pomo6zu efektivne vyuzivat’ ich
softvér. Existuje tu aj potencial pre rast a rozvoj v budlcnosti, pretoze spolo¢nost’ ziskala
znaéné financné prostriedky na urychlenie svojho rastu. Konkrétne poziadavky na ro¢né
navratnosti investicii pre Groupsolver sa nedaju jednoznac¢ne stanovit, pretoze zavisia od
mnohych faktorov, ako su napriklad faza vyvoja spolo¢nosti, rozsah investicie, stratégia
investora a rizikova urovei investicie. VSeobecne plati, ze pre start-upy a nové podniky s
vysokym rizikom a neistotou sa pozadujli vysSie ndvratnosti, aby sa investorom
vykompenzovalo riziko straty investicie. Pre anjelovych investorov sa moézu pozadovat
rocné navratnosti v rozmedzi od 20% do 30%, zatial’ ¢o pre venture kapitdlové fondy sa
poZzaduju podobnd navratnost, ale dokonca mdze byt aj vysSia, a to najma pri rizikovejSich
investiciach. V pripade Groupsolver by poZiadavky na navratnost’ investicii mohli byt
ovplyvnené ich rastom a uspechom. Ak by sa podarilo spolo¢nosti dosiahnut’ silny trhovy
postavenie a stabilné trzby, mohli by sa investorom pozadovat’ nizsie navratnosti, ked’ze by
riziko straty investicie bolo niz$ie. Na druhej strane, ak by sa spolo¢nosti darilo menej

dobre, mohli by sa investorom pozadovat’ vyssie navratnosti.

Spolocnost’ alokovala svoj nedavno ziskany kapital na marketing a predaj namiesto
vyvoja softvéru, pretoze ich hlavnou prioritou je spristupnit’ svoj produkt vacSiemu poctu
zakaznikov. Rozsirili svoj marketingovy tim z jedného na troch l'udi a na urychleni rastu
spolupracuju s viacerymi agentirami. Spolo¢nost” Groupsolver pdsobi v oblasti prieskumu
trhu, ktory ma niekol’ko konkurentov, vratane Qualtrics, SurveyMonkey, Toluna,
Qualitative Research Consultants Association (QRCA) a Research Now. Groupsolver sa
vSak odliSuje od svojich konkurentov vyuzivanim umelej inteligencie a strojového ucenia
na zlepSenie kvality a presnosti vysledkov prieskumu trhu. Tento inovativny pristup im

umoznil ziskat pozornost’ investorov a vdaka jedine¢nému rieSeniu rychlo rast.
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GroupSolver ma klientov v Spojenych Statoch, Europe, Australii, Japonsku a Juznej
Afrike, vratane agentir a vyskumnych spolo¢nosti ako IRi, Ipsos, Nikkei a znamych

znaciek ako Adidas, Google, Lenovo, Twitter, a General Mills. Momentéalne pracuju na

projektoch pre vel'ku spolo¢nost’ socidlnych médii, ktorej nevedia prist’ na meno.

Tabul’ka 6 Financna analyza GroupSolver

Rok Trzby Zisk/Strata Navratnost’ Celkova
aktiv zadlZenost’
2018 409 195 78 684 -233,30% 149,60%
2019 224 930 13531 50,60% 58,90%
2020 261 934 13 135 43,20% 67,40%
2021 305 647 11371 21,30% 60,10%
2022 eSte nedostupné | eSte nedostupné | eSte nedostupné | eSte nedostupné

Zdroj: https://'www.finstat.sk/50084739, viastné spracovanie

Na zéklade uvedenych udajov moézeme vidiet, ze finan¢ny vyvoj startupu
GroupSolver v oblasti IT bol v poslednych rokoch stabilny, aj ked’ st ¢isla z roku 2018
zretel'ne zaporné. Trzby spolocnosti za rok 2021 sa zvysili oproti predchadzajicim rokom,
ale zisk zostava nizky v porovnani s trzbami. Navratnost’ aktiv spolocnosti sa zlepsila, ale
stale zostava nizka v porovnani s konkurenciou. Celkova zadlzenost’ sa postupne znizuje,

¢o je pozitivne.

V horizonte piatich rokov je tazké odhadnut’ uspesnost’ a perspektivu spolocnosti,
najmé v oblasti IT, kde sa trh a technologie rychlo menia. AvSak, ak spolo¢nost’ dokaze
zlepsit’ svoje finan¢né ukazovatele a udrzat’ si trznll poziciu, méze mat’ dobré vyhliadky na
uspech. Je dolezité, aby spolo¢nost’ investovala do svojho produktu a ziskavala novych

zakaznikov, aby mohla zvysit’ svoje trzby a zisk v buducnosti.

Vectary: Na zdklade informacii mézeme vyvodit, Ze Vectary je online néstroj na
tvorbu 3D obsahu, ktory ponuka niekol’ko jedine¢nych vyhod a funkcii, ako je webovy 3D
editor, jednoduchost’ pouzitia, spolupraca v redlnom case a integracia s inymi nastrojmi.
Firma sa zameriava na zjednodusenie a spristupnenie 3D vizualov pre vSetkych, a to nielen
pre skusenych profesiondlov. Vectary ma viac ako milién tvorcov po celom svete a viac

ako tisic digitalnych agentar a kreativnych §tadii ktoré pouZzivaju tento néstroj.
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Michal Koor, CEO a spoluzakladatel’ spolocnosti Vectary, ktord sa podiela na
tvorbe 3D obsahu a poskytuje webovy ndstroj na vytvaranie a upravu 3D modelov a
animdcii. Zda sa, Ze Michal Koor je vel'mi nadSeny z tvorby spominaného softvéru, ktory
I'ud’om umoznuje vytvarat’ 3D obsah a stale sa snazi zlepSovat a rozvijat’ svoju spoloc¢nost’.
Michal Koor bol povodne priemyselnym dizajnérom a vyvinul parametricky nastroj na
zjednodusenie tvorby 3D modelov. Tato skusenost’ ho pravdepodobne viedla k zaloZeniu
spolo¢nosti Vectary. Koor mé bohaté skusenosti s riadenim firiem, bol CEO a
spoluzakladatel' viacerych spolo¢nosti v oblasti dizajnu a produktového vyvoja. Ma
dlhoro¢né skusenosti ako priemyselny dizajnér a v minulosti bol Product Ownerom a
spoluzakladatel'om portalu DESIGNBY sk, ktory podporoval profesiondlov aj Studentov v
oblasti dizajnu. Z dostupnych informacii nie je mozné urcit’, ¢i Michal Koor vlozil vlastné
financie do spolocnosti Vectary, ale zda sa, Ze ziskal investicie od r6znych investi¢nych
fondov a anjelskych investorov. Firma konkrétne ziskala investicie vo vyske 7,3 milidnov
od spolo¢nosti EQT a Blueyard, ¢o sved¢i o zdujme investorov o rastici trh tvorby 3D
obsahu. Zaznamenal sa aj potencial buduceho financovania z réznych zdrojov, ako su
investicné fondy a korporacie. Chybaju vSak dalSie faktory potrebné na vypocet
ocakavanej miery navratnosti, Casu do dosiahnutia rentability a d’alSie investi¢né metriky,
takze je tazké urCit celkovy potencial vynosov alebo schopnost’ dosiahnut’ 10-nasobny
vynos v priebehu 5-10 rokov. Okrem toho nie je znama schopnost’ spolo¢nosti dosiahnut’

ziskovost’ a dosiahnut’ hranicu rentability bez d’alSieho financovania.

Podra prieskumu Burning Glass Technologies rastol dopyt po 3D grafike celkovo o
42 % rychlejsie ako trh s dizajnom. To naznacuje rastaci trh pre 3D dizajn a potencidlnu
prilezitost pre Vectary ziskat' podiel na trhu. Zivotny cyklus trhu v tejto oblasti sa
pohybuje rychlo a je charakteristickym kratkym cyklom vyvoja novych produktov a
sluzieb, ktoré su Casto nahradené novymi a inovativnymi rieSeniami. Vectary sa vyznacuje
hlavne jednoduchym pristupom k distribuénym kandlom a dodavatelom a poskytuje
rieSenie pre problém, ktorym je bariéra vstupu novych produktov na trh kvoli
komplexnosti pouzivania a zdielania obsahu vytvoreného pomocou tradi¢nych 3D

dizajnovych nastrojov.

Celkovo mozno povedat, ze Vectary je zaujimavou firmou, ktord sa snaZzi
zjednodusit’ a spristupnit’ tvorbu 3D obsahu pre vSetkych. Jej unikatne funkcie a vyhody,

spolu s rastiicim zdujmom o tvorbu 3D, jej poskytuji dobré predpoklady pre uspech na
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trhu. Avsak, konkurencia existuje a spolo¢nost’ by mala byt’ schopna zvladnut’ vyzvy, ktoré
sa mozu objavit’ na ceste k uspechu.

Tabul’ka 7 Financna analyza Vectary

Rok Trzby Zisk/Strata Navratnost’ Celkova
aktiv zadlZenost’
2018 984 327 45015 13,30% 26,30%
2019 1093 435 47 848 12,50% 22,50%
2020 792 162 30335 7,10% 24,00%
2021 1 633 058 55191 9,50% 34,00%
2022 1 486 898 74 043 11,80% 27,40%

Zdroj: https://www.finstat.sk/47946962, viastné spracovanie

Spolo¢nost” Vectary mala v rokoch 2018 a 2019 relativne stabilny vyvoj trzieb a
zisku, s ndavratnostou aktiv okolo 12-13%, ¢&o je pre IT startup pomerne
konkurencieschopné Cislo. Celkova zadlZenost’ v tychto rokoch bola tiez relativne nizka,
pohybovala sa okolo 22-26%. V roku 2020 vsak Vectary zaznamenali vyrazny pokles
trzieb a zisku, a to o viac ako 25%. Napriek tomu sa im podarilo udrzat’ ndvratnost’ aktiv
na urovni okolo 7%, no celkova zadlZenost’ vzrastla na 24%, ¢o naznacuje, Ze sa mozZno
ocitli v tazkej finan¢nej situacii.

V roku 2021 Vectary zaznamenali vyrazny narast trzieb a zisku, ¢o ich posunulo na
vyrazne vysSiu uroven ako v roku 2019. Navratnost” aktiv sa zvysila na 9,5%, ¢o je opit’
pozitivne ¢islo, no celkovd zadlZenost’ stdle zostava vysokd na Urovni 34%. Vysoka
celkova zadlzenost’ stale ostava ako potencialny rizikovy faktor. V horizonte piatich rokov
by Vectary mali zlepSovat’ svoju finan¢ént stabilitu a znizovat’ svoju celkovll zadlzenost,

aby zabezpecili udrzatel'ny rast a dlhodobu perspektivu.

Na zéklade analyzy najdolezitejSie faktory pre uspech vybranych slovenskych IT
startupov mozu zavisiet' od konkrétneho startupu, ale niektoré spolo¢né faktory mozu

zahfnat’;

- Silny tim s technickymi a obchodnymi zru¢nost’ami,
- Inovativne riesenia, ktoré vyrieSia konkrétny problém na trhu,

- Schopnost’ rychlej adaptacie a flexibilita na meniace sa podmienky,
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Schopnost’ ziskat’ investicie a finanénll podporu na rast a rozvoj,
Kvalitna zakaznicka sluzba a spokojnost’ zdkaznikov,
Schopnost’ vytvorit’ si dobru povest’ a ziskat’ doveru.

Pri tvorbe analyzy vybranych startupov sme ziskali informacii, na zaklade ktorych

sme vytvorili tabul’ku medziro¢nych rastov trzieb, ktoré¢ sme nasledne zhodnotili.

Tabul’ka 8 Medzirocné rasty trzieb

Medziro¢né 2022 2021 2020 2019 2018
rasty
Excalibur -57,94% -37,24% 18,86% 9,54% -4,88%
Vectary -8,95% 106,15% -27,55% 11,08% 30,01%
Staffino neuvedené 36,61% 18,76% 16,59% 24.79%
Luigi's box 91,85% 102,27% 98,30% 152,72% 394,01%
Groupsolver | neuvedené 16,69% 16,45% 45,03% 87,63%

Zdroj: vlastné spracovanie

Excalibur vykazal kolisavy vykon a zna¢né fluktuécie v rastoch trzieb. Zaznamenal
vyznamné poklesy v roku 2022 a 2018, ¢o moze signalizovat’ problémy, s ktorymi
sa spolocnost’ stretla. V roku 2020 a 2019 bola tieZ zaznamenana zaporna miera
rastu, ¢o vyvoldva obavy o ich stabilitu a rast.

Vectary preukdzal zmesny vykon v priebehu piatich rokov. V roku 2021
zaznamenal vyrazny ndrast trzieb o viac ako 100%, ¢o naznacuje ich silny rast.
Avsak v roku 2022 bola zaznamenand mierne negativna miera rastu, ¢o by mohlo
naznacovat’ potencidlne vyzvy, s ktorymi sa spolo¢nost’ stretla. Celkovo vsSak
Vectary preukazal stabilna a rastovl tendenciu s pozitivnymi medziroénymi rastmi
trzieb v minulosti.

Staffino nemd k dispozicii Uidaje za rok 2022, ale v predchadzajicich rokoch
vykazoval stabilny rast trzieb. Ich medziro¢né rasty trzieb v roku 2020, 2019 a
2018 naznacuju postupné zvySovanie trzieb, ¢o mdze byt pozitivnym znakom.
Luigi's Box predstavuje startup s vyraznym rastom trzieb v priebehu piatich rokov.
Sucasné medzirocné rasty trzieb ukazuju silny narast v kazdom roku, pri¢om v roku

2018 a 2019 bola zaznamenana vel'mi vysoka percentudlna miera rastu. Tieto tidaje
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naznacuju dynamicky rozvoj spolo¢nosti Luigi's Box.
- GroupSolver preukazuje postupny rast trzieb s pozitivnymi medziro¢nymi rastmi v
priebehu poslednych piatich rokov. Ich udaje ukazuji stabilny a mierne rastici

trend, ¢o mdze byt povzbudzujuce pre tuto spolocnost’.

Podl'a naSej analyzy medzirocného rastu trzieb, startupom s najrychlejSim
celkovym medziroénym rastom trzieb je Luigi's Box. Jeho trzby v priebehu piatich rokov
rastli vyrazne, priCom najvyraznejsi rast bol zaznamenany v roku 2018 s narastom o
394,01%. Nasledujiice roky pokraCovali vo vysokom raste, aj ked” mierne spomalenom

tempom.

Taktiez sme vytvorili bodovy systém na ohodnotenie jednotlivych startupov. Pre
lepsSiu prehl'adnost’ sme body pridelili kazdému startupu podl'a kritérii, ktoré sme nésledne
vlozili do tabuliek.

Tabul’ka 9 Bodova matica - Podnikatel’

Podnikatel Groupsolver Vectary Staffino | Luigi's Box | Excalibur
Technické 9 8 8 7 9
zruénosti

Manazérske 8 8 7 6 6
schopnosti

Profesionalne 9 8 9 7 8

sktisenosti
Priemer 8,67 8 8 6,67 7,67

Zdroj: vlastné spracovanie

Podl'a nami pridelenych bodov jednotlivym startupom sa zdd, ze v oblasti
technickych zruc¢nosti vynika s hodnotou 9 bodov startup Groupsolverom a Excalibur.

Staffino a Vectary maju o stupen nizSie hodnotenie so 7 bodmi skon¢il Luigi's Box.

V oblasti manazérskych schopnosti maju Groupsolver a Vectary rovnaké hodnoty 8
bodov, pricom Staffino a Luigi's Box dosahuju hodnoty 7 bodov. Excalibur mé najnizsie

hodnotenie s 6 bodmi.

Pokial' ide o profesiondlne sktisenosti Groupsolver a Staffino dosahuju hodnotu 9

vwe
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hodnotenie s 7 bodmi. Celkovo hodnotené startupy vykazuju rozdielne sily a slabé stranky
v r6znych oblastiach.

Tabul’ka 10 Bodova matica - Produkt

Produkt Groupsolver | Vectary Staffino Luigi's Excalibur
Box
Jedinecnost’ 9 6 6 10 8
produktu
Uzito¢nost’ produktu 7 8 9 9 8

pre zékaznika je

zrejma
High-Tech product 9 9 7 8 7
Priemer 8,33 7,67 7,33 9 7,67

Zdroj: vlastné spracovanie

Mozeme konStatovat, ze v oblasti jedineCnosti produktu vynika Luigi's Box s
hodnotou 10 bodov, nasledovany Groupsolverom s hodnotou 9 bodov. Excalibur dosahuje

hodnotu 8 bodov, zatial’ o Vectary a Staffino maji hodnoty 6 bodov.

Pokial’ ide o uzitocnost' produktu pre zdkaznika, Luigi's Box a Staffino maja
rovnaké hodnoty 9 bodov, pricom Vectary a Excalibur dosahuju hodnoty 8 bodov.

Groupsolver dosahuje hodnotu 7 bodov.

V kategorii "High-Tech product" maju Groupsolver a Vectary rovnaké hodnoty 9
bodov, Luigi's Box dosahuje hodnotu 8 bodov, Excalibur dosahuje hodnotu 7 bodov a
Staffino ma hodnotu 7 bodov.

Luigi's Box vynika v jedine¢nosti produktu a priemerne dosahuje najvyssie
hodnotenie. Groupsolver je silny v oblastiach jedinecnosti produktu a high-tech produktu.
Vectary a Excalibur majt priemerne hodnotenie, pricom Vectary je silnej$i v oblasti high-
tech produktu a Excalibur v oblasti uzito¢nosti produktu pre zdkaznika. Staffino dosahuje

najnizsie celkové hodnotenie a je najslabsim produktom v tomto porovnani.
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Tabul’ka 11 Bodova matica - Financie

Financie Groupsolver | Vectary Staffino Luigi s Excalibur
Box
Velkost investicie 9 10 7 6 7
Rozsah a Sanca na 7 7 8 10 6

neskorsie kola

financovanie
Potencial exitu 10 6 6 5 7
Priemer 8,67 7,67 7,00 7 6,67

Zdroj: vlastné spracovanie

V oblasti velkosti investicie vynika Vectary s hodnotou 10 bodov, nasledovany
Groupsolverom s hodnotou 9 bodov. Staffino a Excalibur dosahuji hodnotu 7 bodov,

zatial’ Co Luigi's Box ma hodnotu 6 bodov.

Pokial’ ide o rozsah a Sancu na neskorSie kold financovania, Luigi's Box dosahuje
hodnotu 10 bodov, Staffino dosahuje hodnotu 8 bodov, Groupsolver a Vectary maju
hodnoty 7 bodov. Excalibur dosahuje hodnotu 6 bodov.

V kategorii potencialu exitu, Groupsolver dosahuje hodnotu 10 bodov, Vectary a
Staffino maji hodnoty 6 bodov, Luigi's Box dosahuje hodnotu 5 bodov a Excalibur
dosahuje hodnotu 7 bodov. Staffino a Excalibur maju nizSie hodnotenie vo vsetkych
kategoriach a predstavuji financne slabsie ukazovatele.

Tabul’ka 12 Bodovad matica - Trh a produkt

Trh a produkt Groupsolver | Vectary Staffino Luigi s Exclibur
Box
Rast trhu 8 8 6 6 7
Stucasna 9 7 5 5 6
konkurencia
Potencidlny 9 6 8 8 7
zahrani¢ny trh
Priemer 8,67 7 6,33 6,33 6,67
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Zdroj: vlastné spracovanie

V oblasti rastu trhu vynikajia Groupsolver a Vectary s hodnotami 8 bodov. Luigi's

Box a Staffino maji hodnoty 6 bodov, zatial’ ¢o Excalibur dosahuje hodnotu 7 bodov.

Pokial’ ide o suc¢asnu konkurenciu, Groupsolver dosahuje hodnotu 9 bodov, Vectary
dosahuje hodnotu 7 bodov, Staffino, Luigi's Box dosiahli 5 bodov a Excalibur méa hodnotu
6 bodov.

V kategorii potenciadlu zahranicného trhu Groupsolver znovu vynikd s 9 bodmi,
Luigi's Box a Staffino dosahuju hodnotu 8 bodov, Vectary dosahuje hodnotu 6 bodov a

Excalibur dosahuje hodnotu 7 bodov.

- Luigi's Box vynik4 v oblastiach jedine¢nosti produktu, uzitocnosti produktu pre
zakaznika a profesionalnych skusenosti.

- Groupsolver je silny v oblastiach technickych zru¢nosti, manazérskych schopnosti,
sti¢asnej konkurencie a potencialu exitu.

- Vectary vykazuje vysoké hodnotenie v oblastiach high-tech produktu, velkosti
investicie a potencialu zahrani¢ného trhu.

- Excalibur vykazuje priemerné hodnotenie v r6znych oblastiach, smerom k nizSiemu
koncu spektra. Je dolezité zvazit' jeho slabSie body, ako je potencial exitu a
profesiondlne skusenosti.

- Staffino vykazuje nizS§ie hodnotenie vo vicSine kategérii. Jeho silné stranky su
uzitonost” produktu pre zakaznika a profesiondlne skusenosti. AvSak, vo

finan¢nych a trhovych ukazovatel'och sa javi ako menej konkurencieschopny.

Celkovo je dolezité zvazit’ kombinaciu tychto faktorov a urcit, ktory startup najlepsie

splna potreby a o¢akévania investorov alebo zakaznikov.
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6 DISKUSIA

Na zaklade ziskanych informacii a financnych tdajov je pre nas tazké jednoznacne
urcit’, ktory startup je najlepsi. Kazdy z tychto startupov sa zaobera odlisSnou oblastou a
poskytuje rozne produkty a sluzby. Vyber najlepSicho startupu zévisi od viacerych
faktorov a zdujmov. Ak sa pozrieme na finanéné udaje, spolo¢nost’ Vectary vykazuje
najvacsi rast trzieb v priebehu poslednych rokov a zarovenn dosahuje ziskové vysledky.
Maju tiez relativne nizku celkovi zadlzenost’ a udrZatel'ni ndvratnost’ aktiv. Tieto faktory

nam jednoznacne naznacuju stabilitu a rast spolo¢nosti.

Na druhej strane, kazdy startup ma svoje jedinecné vlastnosti a prinosy. Staffino
XM sa zameriava na zlepsenie zdkaznickej skusenosti a zamestnaneckej skusenosti, Luigi's
Box pontika nastroje pre zlepSenie predaja a konverzie v e-commerce, Excalibur sa snazi
zlepsit’ autentifikaciu a autorizaciu, a GroupSolver poskytuje prieskumné néstroje. Celkovo
mdzeme povedat’, Ze najlepsi startup zavisi od konkrétnych potrieb a ciel'ov, ¢i uz ide o
zlepsenie zakaznickej skusenosti, efektivne riadenie predaja, zabezpecenie autentifikacie a
autorizacie alebo ziskavanie dat a prieskumov. Je dolezité zhodnotit, ktory startup

najlepsie zodpoveda vaSim poziadavkdm a ocakévaniam.

Podl'a naSho nazoru je Vectary jednym z tych lepSich startupov z tejto skupiny. Ich
stabilny rast trzieb a ziskov naznacuji, zZe maju silny obchodny model a atraktivne
produkty. Okrem toho maju Siroké uplatnenie v roznych oblastiach, ¢o znamena, ze maju
potencial oslovit’ vel’ky pocet zdkaznikov. Ich online platforma na tvorbu 3D navrhov je
jedinecna a poskytuje okamzita vizualnu spitnu vizbu, ¢o je vel'mi uzitocné pre dizajnérov
a tvorcov digitdlneho obsahu. Taktiez maju velké mnozstvo preddefinovanych 3D
modelov a podporuji exportovanie do Metaverzie, ¢o je velmi moderné a aktudlne.
Celkovo si myslim, ze Vectary ma velky potencidl a moze sa stat’ lidrom v oblasti online

3D dizajnu.

Na druhej strane hoci méa Vectary isté silné stranky, zaujimavy produkt a rastice
trzby, nemyslime si, Ze je jednozna¢ne najlepSim startupom. Ked’ sa pozrieme na finan¢né
udaje, napriklad Staffino XM ma potencidl zlepsit' svoju finanénua situdciu a vyrovnat
straty. Ich zameranie na zlepSenie zdkaznickej a zamestnaneckej skusenosti je velmi
dolezité v sucasnom konkurencnom prostredi. Okrem toho, Luigi's Box sa zaobera

oblastou e-commerce a ponuka nastroje pre zlepSenie predaja a konverzie, ¢o je pre mnohé
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spolocnosti kritické. V kone¢nom dosledku je najlepsi startup relativny pojem a zavisi od

toho, aky aspekt a ciel’ je pre jednotlivca dolezity.

7 ODPORUCANIA PRE PRAX

Na zéklade preskimania danej problematiky a konkrétnych startupov sme vytvorili

pre kazdy startup jednotlivé odporti€ania pre prax.
Vectary:

- Pokracovat’ v rozSirovani kniZnice preddefinovanych 3D modelov, aby sa poskytla
eSte vicsia Skala moznosti uzivatel'om.

- Investovat’ do vylepSenia uzivatel'ského rozhrania a zabezpecit, aby bolo intuitivne
a jednoduché na pouzivanie, ¢o zvysi pritazlivost’ pre novych pouzivatel'ov.

- Vyuzit potencidl rozsirenej reality a pokraCovat’ v rozvoji funkcii, ktoré umoznuju
tvorbu a exportovanie AR obsahu.

- Aktivne spolupracovat’ s tvorcami digitdlneho obsahu a designérmi na ziskavanie

spitnej vizby a zlepSovanie platformy zameranej na ich potreby.
Staffino:

- Neustale vylepSovat’ analytické nastroje a poskytovat podrobné a zrozumitelné
analyzy spdtnej védzby, aby sa pomohlo spolo¢nostiam vytvarat' relevantné a
zmysluplné zlepSenia.

- Aktivne komunikovat’ s klientmi a prispdsobovat’ nastroje a funkcie platformy na
zaklade ich potrieb a poziadaviek.

- Vytvorit prostredie pre otvorenu a konstruktivnu spatnu viazbu medzi zékaznikmi a

spolo¢nostou, aby sa posilnila dovera a lojalita.
Luigi's Box:

- Zamerat sa na zlepSenie financ¢nej stability a ziskovosti, aby sa znizila strata a
zvysila rentabilita aktiv.

- Analyzovat a spravovat zadlzenost, s cielom zlepSit' financnu flexibilitu a
znizovat’ riziko spojené s vysokou zadlZenost'ou.

- Hladat nové prilezitosti na rast trzieb, napriklad prostrednictvom rozSirenia

produktového portfolia alebo zvySenia podielu na trhu.
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- Zlepsovat efektivitu a operativne procesy, aby sa znizili ndklady a zvysila

konkurencieschopnost’.
Excalibur:

- Zvazit restrukturalizaciu dlhu a optimalizaciu celkovej zadlZenosti, aby sa znizilo
riziko a zlepsSila finan¢na situécia spoloc¢nosti.

- Analyzovat’ a vyhodnocovat trhové prilezitosti a hladat’ spdsoby, ako rozsirit
zakaznicku zakladiu a zvysit’ trzby.

- VylepSovat' procesy a efektivitu prevadzky, aby sa zlepSila vykonnost a
minimalizovali straty.

- Skumat’ moZnosti diverzifikacie produktov alebo sluzieb, aby ste sa prispdsobili

meniacim sa potrebam zakaznikov a ziskali konkuren¢na vyhodu.
GroupSolver:

- Zamerat sa na znizenie straty a dosiahnutie financnej stability, ¢o zahfia
optimalizaciu ndkladov a zvySenie trzieb.

- Sustredit’ sa na zlepSenie navratnosti aktiv, analyzujte a identifikujte oblasti, kde je
mozné zvysit efektivitu vyuZzivania aktiv.

- Posilnovat svoje vztahy so zdkaznikmi a zamestnancami prostrednictvom
ucinného riadenia spdtnej vizby a implementacie zlepSeni na zaklade ziskanych
informacii.

- Neustéale vylepSovat’ svoje analytické nastroje a poskytovat’ hodnotné a prehl'adné
analyzy, ktoré pomahaju spoloCnostiam robit’" informované rozhodnutia a

dosahovat’ lepsie vysledky.
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ZAVER

V ramci naSej bakalarskej prace sme sa zamerali na analyzu piatich vybranych
slovenskych startupov v oblasti IT s cielom identifikovat’ faktory, ktoré prispeli k ich

uspechu v Case ich vyvoja.

Na zaklade nasho skiimania a analyzy sme identifikovali niekol’ko klicovych
zisteni. Prvym vyznamnym faktorom tspechu bola pritomnost” kvalitného timu. VSetky
vybrané startupy disponovali timom odbornikov s technickymi alebo obchodnymi
zru€nost'ami, ktori boli schopni vytvorit' inovativne a konkurencieschopné rieSenia.
Startupy, ktoré boli schopné chranit’ svoje inovacné rieSenia pomocou patentov alebo
licencii, mali konkurencni vyhodu a ochranu pred neopravnenym vyuzivanim ich
napadov. Manazérske kompetencie boli d’alsSim délezitym faktorom uspechu. Startupy s
kvalitnym manazmentom, schopnym efektivne riadit’ projekty, stratégiu a financné
prostriedky, mali lepSie vyhliadky na tspech. Na zdver sme zhodnotili finan¢ny vyvoj
vybranych startupov v horizonte piatich rokov. Tieto informacie ndm poskytli uceleny
obraz o vykonnosti a perspektive kazdého startupu. Po vyhodnoteni finanénych analyz
dostupnych startupov, predpokladame, Ze najlepSim startupom v obdobi piatich rokov je
startup Vectary. Podl'a uvedenych udajov dosiahol najvyssie trzby a zisk, ako aj vysokl
navratnost’ aktiv a relativne nizku celkovu zadlZzenost’. Je dolezité poznamenat, Ze kvalita a

uspech startupu zavisi od rdznych faktorov a nie len finan¢nych ukazovatel'ov.

Vcelku sa da povedat, ze odvetvie IT je povazované za jedno z najdynamickych a
perspektivnych odvetvi v sticasnej dobe. V oblasti IT existuje vel'ky potencidl pre rast a
inovacie, a to nielen na slovenskom trhu, ale aj na medzinarodnej Grovni. Vzhl'adom na
perspektivu rastu a inovacii je dolezité, aby slovenské IT startupy vyuZivali svoje silné
stranky, ako je kvalitny tim, schopnost adapticie na trhové zmeny, vytvaranie
konkuren¢nych vyhod a dobry manazment. Rovnako je doélezité, aby ziskali podporu a
financovanie, ¢i uz od investorov, vlady alebo inych finan¢nych institacii. Celkovo
povedané, odvetvie IT poskytuje vel'ké prileZitosti a perspektivu pre uspech slovenskych

startupov, ktoré su schopné vytvarat’ inovativne rieSenia a efektivne konkurovat’ na trhu.
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