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ABSTRAKT

Manik, Richard: ManazZment rozvoja startupu v sluzbach. — Ekonomickd univerzita
Vv Bratislave. Obchodna fakulta; Katedra cestovného ruchu. — Veduci zavere¢nej prace: doc.

PhDr. Ing. Mgr. Ladislav Mura, PhD., MSc.. — Bratislava: OF EU, 2024, 92 s.

Zaverecna diplomova praca je vypracovana na tému Manazment rozvoja startupu v sluzbach.
Hlavnym ciePom diplomovej prace je rozpracovat manazment rozvoja startupu
podnikajuceho v sluzbach. Praca je rozdelena do 5 kapitol. Obsahuje 6 obrazkov, 12 tabuliek
a 1 prilohu. Prva kapitola je venovana teoretickému vysvetleniu a charakteristike zakladnych
pojmov suvisiacich so startupom, podnikatel'skym prostredim, obchodnym modelom,
organiza¢nou Struktirou, rolami atimami, fazami vyvoja startupu, financovanim a jeho
formami, riadenim startupu, viziou, stratégiou a strategickym manazmentom. V druhej
kapitole je stanoveny hlavny ciel’ a parcialne ciele. Tretia kapitola sa zaobera metodikou prace
ametodam skumania, ktoré boli aplikované pri skiimani spracovavanej problematiky. Stvrta
kapitola sa zaobera charakteristikou vybranych startupov, Struktirovanymi rozhovormi,
analyzou a zhodnotenim ich vyjadreni, ako aj ostatnych dostupnych informacii o tychto
spolo¢nostiach. Zaverecna kapitola je venovand navrhom a odporicaniam pre jednotlivé
startupy. Vysledkom rieSenia danej problematiky st konkrétne rozvojové navrhy, ktoré

pomdZzu jednotlivym startupom prejst’ od startupového charakteru po etablovany podnik.

Klaéové slova: rozvoj, manazment, start-up, sluzby



ABSTRACT

Manik, Richard: Development management of startup in services. — University of Economics,
Bratislava. Faculty of Commerce; Department of Tourism. — Supervisor: doc. PhDr. Ing. Mgr.
Ladislav Mura, PhD., MSc.. — Bratislava OF EU, 2024, 92 p.

The final thesis is focused on the topic Management of startup development in services. The
main objective of the thesis is to elaborate on the management of the development of a startup
in the service industry. The thesis is divided into 5 chapters. It contains 6 pictures, 12 tables
and 1 attachment. The first chapter is aimed at the theoretical explanation and characterization
of fundamental concepts related to a startup, business environment, business model,
organizational structure, roles and teams, startup development phases, financing and its forms,
startup management, vision, strategy and strategic management. The second chapter elaborates
on the main objective and partial objectives. The third chapter deals with the methodology of
the thesis and the research methods that have been applied in the study of the treated issue.
The fourth chapter deals with the characteristics of the selected startups, structured interviews,
analysis and evaluation of their statements as well as other available information about these
companies. The final chapter aims at suggestions and recommendations for individual
startups. As a result of addressing the issue, concrete development proposals are made to help

individual startups to move from a startup concept to an established enterprise.

Keywords: development, management, start-up, services



Obsah

VO, bRt 12
1  Sucasny stav rieSenej problematiky doma a vV zahraniCi.........ccccvvveiiiiiiiien i 14
1.1 Definicia a charakteristika StartUpll ........cccveiiiiiiiiiieiiie e 14
1.2 Podnikatel'sk€ proStredie .........oooviiiiiiiiiiieiic e 16
1.3 Obchodny model startuptu (CANVAS) .....oiiiiiiiiiie e 17
1.4 Organizacnd Struktra, role @ timy.........ccooveiiiiiiiiiii e 21
1.5  FAzZy VYVO0]a STATUPU ...o.viiiiiiiiiiiic e 24
1.6 Financie a formy finanCoVania ...........ccceiiveii e 26
1.7  Riadenie (ManaZment) StATTUPUL .......eervervirieeriiiieiiesie e 30
1.8 Vizia, stratégia a strategicky manazment Startupu...........cceeeerieeiieenineeneeninesseennens 33

P O 1<) G o) ¢ T T TP SR PR PP PPR 34
3 Metodika prace a metddy SKUMANIA .......ceeiveeiiiiiiiieii s 35
4 VYSIEAKY PIACE ....eeiieieiiiiiie ettt nr e ne e 38
4.1  Charakteristika jednotlivych Startupov .........ccccoviiiiiiiiiiiiiee e 38
41.1 SEArtUP SENSONEO.......couiiiieiiii ettt e 38
4.1.2 StArtuP TOUCNAIT ..o 39
4.1.3 STArtUP FLEXDOG ...t 40

4.2 Struktirovany rozhovor — SENSONEO............cceeveeverveererreeieieeeesessesseses e senenes 41
421 O SPOLOCTIOSEL .. 42
4.2.2 Stratégia a vizia SPOIOCNIOSET ....vvvveiiiiiiiiieie s 44
4.2.3 Organizacna Struktra a Madenie ..........cooeoviiiiiiiie e 47
4.2.4 Produkt/ sluzba, trh @ ZAKazZniCl .........ccccveeeeeiiiiiiiiii e, 48

4.3 Struktirovany rozhovor — TOUCRAIT .....c.couiuiieieieieeeeeeece e 50
431 O SPOIOCINIOS ..t 51
4.3.2 Stratégia a vizia SPOIOCNIOSET ...c.vvivieiiiiiiiie e 54
4.3.3 Organizac¢na Struktiira a rMadenie ..., 56

4.3.4 Produkt/ sluzba, trh a ZAKAZNICI ......uvvveiiieiiiiiiiiiiei e 56



4.4 Struktirovany 10zhovor — FLEXDOG ........cc.cooevmieiecereeeceeeeseseeseesessesiesesiee s 58

441 (@ T0) [0 To7 0 Vo 1) ST PPR PP 58
4.4.2 SErat€@Ia @ VIZIA....eeeiuviiiiiiie ittt 62
443 Organizacnd StrUKIUTA .......ccviviiiiiiiec e 64
4.4.4 Produkt/ sluzba, trh a ZAKAZNICI .....vvvvveiiieiiiiiiiiiieieee e 65

45  Analyza a zhodnotenie odpovedi podnikatel’ského subjektu Sensoneo ................... 67
4.6  Analyza a zhodnotenie odpovedi podnikatel'ského subjektu Touch4IT................... 73
4.7  Analyza a zhodnotenie odpovedi podnikatel'ského subjektu FLEXDOG................ 78

5 NAVrhy @ 0dPOTTCANIA......c.eiiiiiiiiiiieei e 83
5.1  Névrhy a odporii€ania pre SENSONEO ........ccccuierieeriiieiiiiiie e 83
5.2 Navrhy a odportcania pre TOUChAIT ..........cccooiiiiiiiiiii e 84
5.3  Navrhy a odportacania pre FLEXDOG ..........ccccoiiiiiiiiiiniinieiese e 85
ZLAVET ..ttt etttk h e R et Rt R e e R et R e e e R e e R R e e R e e e ARt e nRe e e R e e Re e anr e e nneeaneennee s 87
Zoznam bibliografickych Zdrojov.........ccoviiiiiiiiiie 88

Z0ZNAM PIILON ...t 92



Zoznam ilustracii a tabuliek

Zoznam Obrazkov

Obrazok 1 Startup Ecosystem
Obrazok 2 Obchodny model CANVAS
Obratok 3 Vyvojové fazy startupu
Obrazok 4 Logo Sensoneo

Obrazok 5 Logo Touch4IT

Obrazok 6 Logo FLEXDOG

Zoznam tabuliek

TabulPka 1 O spolo¢nosti (vznik a aktudlna faza, obchodné¢ zameranie, podnikatel'ské

prostredie a podmienky na trhu) — Sensoneo

Tabul’ka 2 Finan¢né zazemie a stabilita — Sensoneo
Tabul’ka 3 Organizacna $truktura a riadenie - Sensoneo
Tabulka 4 Stratégia a vizia spolo¢nosti — Sensoneo

Tabul’ka 5 O spolocnosti (vznik a aktudlna fdza, obchodné zameranie, podnikatel'ské

prostredie a podmienky na trhu) — Touch4IT

Tabulka 6 Finan¢né zazemie a stabilita — Touch4IT
Tabul’ka 7 Organiza¢na $truktura a riadenie — Touch4IT
Tabulka 8 Stratégia a vizia spolo¢nosti — Touch4IT

Tabul’ka 9 O spolocnosti (vznik aaktualna faza, obchodné zameranie, podnikatel'ské

prostredie a podmienky na trhu) — FLEXDOG



TabulPka 10 Finan¢né zazemie a stabilita — FLEXDOG
Tabulka 11 Organiza¢na Struktara a riadenie - FLEXDOG

Tabul’ka 12 Stratégia a vizia spolo¢nosti — FLEXDOG



Uvod

Diplomova praca sa venuje téme manazment rozvoja startupu v sluzbach. Téma bola
zvolend pre jej aktudlnost” a pritazlivost. Téma inovacii as fou suvisiace novovzniknuté
startupy na seba sustred’uje Coraz vacsiu pozornost” obchodnych kruhov, ako aj akademickej
obce i Sirokej verejnosti. Dalsim dévodom zvolenia témy je prave osobny zaujem dozvediet’ sa
zaujimavé informacie z oblasti riadenia arozvoja zacinajuceho podniku. Nadobudnuté
vedomosti bude mozné aplikovat’ v ramci d’al$ej kariérnej orientacie, ako aj pri zvazovanom

budiicom podnikani.

V sucasnej dobe, ktord sa vyznaCuje mimoriadne dynamickym technologickym
pokrokom a rozmachom podnikatel'skych aktivit, sa zo startupov stali kI'a¢ovou hnacou silou
inovacii, hospodarskeho rastu a tvorby pracovnych miest. Tieto rychlo rastiice podniky, ktoré
sa Casto zrodili z jedine¢ného podnikatel'ského napadu, su prislubom transformécie odvetvi
a formovania budiceho podnikania. Cesta od samotného vzniku az k uspechu je vSak vel'akrat
tinistd, plna neistot a nastrah, ktoré moézu zmarit'® podnikom aj tie najsl'ubnejSie prevratné
rieSenia. Zakladom prekonania tejto neistej cesty je efektivne riadenie rozvoja startupu, ktoré
zahfha vytvorenie zivotaschopného obchodného modelu, zostavenie spravneho timu,
zabezpecenie financovania, strategické planovanie, efektivne riadenie zdrojov, ako aj dohl'ad
nad vnutropodnikovymi procesmi s cielom nasmerovat startup k udrzatelnému rastu

a zivotaschopnosti.

Predmetom skumania diplomovej prace je rozpracovat’ manazment rozvoja startupu

podnikajiceho v sluzbach.

Prva kapitola je venovana teoretickému vysvetleniu a charakteristike zakladnych
pojmov suvisiacich so startupom, podnikatel'skym prostredim, obchodnym modelom,
organizacnou S$truktirou, rolami a timami, fizami vyvoja startupu, financovanim a jeho

formami, riadenim startupu, viziou, stratégiou a strategickym manazmentom.
V druhej kapitole je stanoveny hlavny ciel a parcidlne ciele.

Tretia kapitola sa zaobera metodike prace a metédam skumania, ktoré boli aplikované

pri skimani spracovavanej problematiky.
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Stvrtad kapitola sa zaobera charakteristikou vybranych startupov, Struktirovanymi
rozhovormi, analyzou a zhodnotenim ich vyjadreni, ako aj ostatnych dostupnych informacii

0 tychto spolo¢nostiach.

Objektom skumania su spolo¢nosti Sensoneo, Touch4IT a FLEXDOG - 3 vybrané

startupy Vv réznej faze vyvoja:

Sensoneo — poskytuje komplexné rieSenia pre smart riadenie odpadu. Ich technolégie
umoznuju optimalizdciu zberu odpadu, zvySovat transparentnost atym zniZzovat’
environmentalnu zataz. Sensoneo spolupracuje s mestami, firmami a krajinami po celom
svete. Ich monitorovacie senzory su nainStalované vo viac ako 80 krajinach na 5 kontinentoch.
Poslednt investiciu ziskali vo vyske 6,2 milibna € od investi¢nej spolo¢nosti Taiwania

Capital.

Touch4IT — je inovativna spolo¢nost, ktora je zamerana na design a vyvoj softvérovych
produktov a softvérové inzinierstvo. St dlhodobym partnerom pri vytvarani inovativnych
technologickych rieSeni. Vo svojom portfoliu sluzieb pontkaji konzultacie, design, vyvoj,
testovanie a podporu. Ich projekty zahiniaju napr. telehealth platformu pre americkych lekarov

a pacientov alebo WebAR platformu pre interaktivne zazitky.

FLEXDOG - nie je obchod, ale online vyhl'adavac, porovnavac a kataldg tenisiek, oblecenia
a doplnkov. Prepaja vybrané obchody z celého sveta, aby ul'ah¢il hl'adanie a ndkup obuvi
a oblecCenia. Zameriava sa na prémiové znacky a limitované tenisky. Ich platforma umoziuje

uzivatel'om porovnanie cien, dostupnosti a obl'ibenosti produktov.

ZavereCna kapitola je venovand navrhom a odporucaniam pre jednotlivé startupy.
Vysledkom rieSenia danej problematiky su konkrétne rozvojové navrhy, ktoré pomdzu

jednotlivym startupom prejst’ od startupového charakteru po etablovany podnik.

13



1 Sucasny stav rieSenej problematiky doma a v zahranici

1.1 Definicia a charakteristika startupu

V spojitosti s krizami T'udstvo ¢elilo v poslednych rokoch vyzvam, ktoré
prispeli vel’kou mierou k rozmachu novych progresivnych a inovativnych iniciativ. Tie
vyznamnou mierou podnietili aj vytvorenie novych podnikov, startupov. Spomedzi ostatnych
druhov podnikov sa startupy javia v Case krizy ako najflexibilnejSie a najagilnejsie. Vo
vSeobecnosti plati, Ze startup je relativne novy podnikatel'sky fenomén, ktory pritahuje coraz
vacsiu pozornost nielen zo strany podnikatelov, investorov, ale aj vyskumnikov. AvSak
objektivne treba poznamenat, ze s jednoznac¢nou a vSeobecne platnou definiciou startupu sa
v odbornej literatire nestretneme. Na zéklade niektorych Specifickych vlastnosti dokdzeme

lepsie charakterizovat’ podstatu startupu.

Pociatky terminoldgie siahaju do 70. rokov 20 storocia, kde ¢asopis Forbes pouzil tento
pojem na oznafenie malych podnikov s vysokym potencidlom rastu. Enormny rozmach
startupov sa datuje hlavne do obdobia prelomu 20/ 21 storocia a to Vv oblasti informacnych
technoldgii primarne koncentrovanych v oblasti Silicon Valley. Tie sposobili na trhu revoluciu
s inovativnymi produktami, sluzbami, ako aj celkovym riadenim samotnych podnikov.
Vyrazny technologicky pokrok pomohol podnikom stat’ sa na trhu konkurencieschopnej$imi,
¢o sa premietlo po finan¢nej stranke do obrovskych ziskov, ktoré prilakali mnoZzstvo d’alSich
investorov. Obchodnd ¢&innost’ startupov dnes uZ nie je dominante naviazand na IT
a internetove sluzby, ale prostrednictvom novych technologii prenika aj do inych oblasti ako
su odvetvia bankovnictva, financii, poistovnictva, obchodu, logistiky a nehnutelnosti

(Zanabazar a Jigjiddorj, 2023).

Kollmann et al., (2017) poukazuje na 3 zakladné kritéria, vd’aka ktorym moézeme

podnik oznagit’ za startup, je potrebné, aby spiital nasledovné kritéria:

e startup musi byt mladsi ako 10 rokov
e startup musi vytvarat’ inovativny produkt alebo sluzbu, pripadne obchodny model
e startup sa musi zameriavat predovSetkym na svoj rast, zvySovanim poctu

zamestnancov a/ alebo obratu a/ alebo trhu, na ktorom posobi
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Pohlad’ na startup o¢ami najznamejSich podnikatel’ov

Jeden z celosvetovo najznamejSich podnikatel'ov Eric Ries (2011) definuje pojem
startup ako ,,/udsku insStitiiciu vytvorenu preto, aby priniesla v podmienkach extrémnej neistoty

novy produkt alebo sluzbu.*

NajstarSia Specializovana inStitacia Slovak Business Agency (2023) na Slovensku
z hladiska podpory malych a strednych podnikov spomina vo svojom prispevku podnikatel’a
zo Silicon Valley Steve Blanka, ktory dopliia, Ze hlavnym cielom startupu by malo byt

najdenie opakovatel'ného a skalovateIného obchodného modelu.
Startup z pohladu investora

Termin startup oznacuje spolo¢nost’ v poc€iatocnej faze ¢innosti. Startupy st zaloZené
jedinym alebo viacerymi podnikatel'mi, ktori chcu vyvintt’ produkt alebo sluzbu, o ktora bude
v kone¢nom vysledku dopyt. Pre tieto spolocnosti je zvycajne typické, Ze zacinaji podnikanie
s vysokymi ndkladmi a obmedzenymi prijmami, preto hl'adajua kapital z roznych zdrojov, ako

st napr. investori rizikového kapitalu (Grant, 2024).

Startupy su spoloc¢nosti alebo podniky, ktoré sa zmeriavaji na jeden produkt alebo
sluZzbu, ktort chcu ich zakladatelia uviest na trh. Tieto spolo¢nosti zvyCajne nemaju plne
rozvinuty obchodny model a ¢o je eSte doleZitejSie, nemaju dostatocny kapitdl na prechod do
d’alsej fazy podnikania. Viac¢sina startupov je spociatku financovana zakladatel'mi. Okrem
vlastného financovania sa startupy obracaju na iné zdroje, aby ziskali d’alSie financ¢né
prostriedky, vratane rodiny, priatelov a investorov rizikového kapitalu. Silicon Valley je
zndme svojou silnou komunitou rizikovych investorov aje oblibenou destindciou pre
zaCinajuce podniky, ale zarovenl sa vSeobecne povazuje za najnaro¢nejSiu oblast’. Startupy
moZu vyuzit pociatoény kapitdl na investicie do vyskumu ana rozvoj podnikatel'skych
planov. Prieskum trhu im napomaha urcit dopyt po produkte alebo sluzbe, zatial ¢o
komplexny podnikatel'sky plan nacrtdva poslanie, viziu a ciele spolo¢nosti, ako aj stratégiu

riadenia a marketingu (Grant, 2024).

Skuseny investor a zakladajuci ¢len investi¢ného klubu G4 Karol Gogolak v rozhovore

poukazal na zékladné aspekty, ktoré musi startup spifiat’ na to, aby bol pozoruhodny a ziskal
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moznost investi¢nej podpory z G4. Startup musi mat viziu 0 produkte alebo sluzbe,
V najlepSom pripade uz je vytvorend. Dolezitym aspektom je mat’ zanalyzovanu konkurenciu
a ambiciu prerazit’ na zahraniéné trhy. Dal§im aspektom je mat’ schopného jednotlivca alebo

vytvoreny tim l'udi so skisenost'ami (Gasparik, 2014).

1.2 Podnikatel’ské prostredie

Startup ekosystém mozno vnimat’ ako priestor, resp. prostredie, v ktorom sa jednotlivé
startupy vytvaraji, ucinkuju apodielaju na vyvoji svojich aktivit. 'V ekonomicky
poprednejSich krajindch je startupovy ekosystém znacne iniciativnejSi a vyspelejsi ako
Vv krajinach z menej rozvinutymi ekonomikami. OdliSnosti su vyrazne viditelné nielen
v porovnani s krajinami, ale aj v ramci samotnej krajiny, pretoze startupy maji bezprostrednt

tendenciu zdruzovat’ sa do startupovych centier rieSiacich podobné problémy ako aj potreby

(Slavik, 2015).

Obrazok 1 Startup Ecosystem

Velké

korporacie

Organizacie
poskytujuce Startup ekosystém Univerzity
sluzby

Néapady, vynalezy a vyskumy
Startupy v réznych stadiach vyvoja

Podnikatelia
Clenovia startupovych timov
Investori
Mentori
Poradcovia
, .| Iné organizécie so startupovymi Organizicie
aktivitami poskytujice
financie

Podporné

organizacie

Zdroj: Viastné spracovanie podla (Startup Commons, 2023).
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Startup ekosystém pozostava z T'udi, startupov s rozlicnymi Stddiami vyvoja
aroznorodymi typmi organizdcii situovanych na jednom mieste, ¢i uz fyzicky a/ alebo
virtualne. Pomocou vzajomnej interakcie tak tvoria adekvatne a pritazlivé prostredie, ktorym
podporuju napredovanie rozvoja novych startupov. Ekosystém startupov moze byt v zéasade

tvoreny:

e univerzitami

e organizaciami poskytujucimi financovanie

e podpornymi organizaciami (ako su inkubatory, akceleratory, spolo¢né pracovné
priestory a pod.)

e organizaciami poskytujuce sluzby

e velkymi korporaciami (Startup Commons, 2023).

1.3 Obchodny model startupu (CANVAS)

ZaloZenie startupu je relativne jednoduchy proces. Kl'icové je mat’ podnikatel'skl
myslienku, ndpad na produkt, resp. sluzbu, ktort ma zakladatel’ v plane inovovat’. Pri zaloZeni
je potrebné si vybrat’ vhodna pravnu formu podnikania, ¢i uz chce podnikat’ ako fyzicka osoba
(zivnostnik) alebo ako pravnickd osoba (jednoduchd spolo¢nost na akcie, spolocnost’
S ruenim obmedzenym, akciovd spolo¢nost, verejnd obchodnd spoloc¢nost, komanditna
spolo¢nost’, druzstvo). Realizacia podnikatel'skej myslienky a nasledny jej rozvoj predstavuje
zloZitejSi proces, pretoze zakladatel’ si musi jasne zodpovedat’ niekolko klicovych otazok,
ktorymi st: Kde? Komu? Ako? S kym? Kedy? bude predavat’. Pri otazke kde?, si zakladatel’
musi zodpovedat’ na akom trhu bude svoj produkt alebo sluzbu ponukat zidkaznikom. Pri
otazke komu?, musi byt 0 produkt alebo sluzbu dopyt, musi na projekt existovat’ dostatocne
velky trh azakladatel musi mat zadefinovant cielova skupinu. Pri otazke ako?, si musi
zodpovedat, ako bude vyrobeny produkt alebo spustena sluzba, taktiez tato otazka moze
vyjadrovat’ akymi nastrojmi zakladatel’ docieli to, aby sa projekt umiestnil na trhu. Pri otazke
s kym?, si musi zodpovedat, kto bude tvorit’ jeho tim, kto budi obchodny partneri, S ktorymi
bude spolupracovat. Pri otazke kedy?, si musi spravne nacasovat’ spustenie predaja, musi si

zodpovedat, ¢i je produkt alebo sluzba eSte v Stadiu testovania alebo uz je vo finalnej verzii
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dokonceny. Pre potreby zodpovedania vsetkych klI'iCovych otazok je potrebné sa opriet’ aj

0 obchodny model podniku, ktorému sa budeme postupne podrobnejsie venovat’.

Obchodny model predstavuje mimoriadne kIi¢ovy milnik pre hociktory za¢inajici
podnik. Obchodny model reprezentuje sposob, akym podnik chce premenit svoje
podnikatel’ské napady do skutocnej podoby a odpovedé na relevantnt otdzku, akym sposobom

chce zabezpecit’ financné prijmy.

V beznej praxi sa mézeme stretnit’ s mnohymi formami obchodnych modelov, v nase;j
praci sa zameriame na jeden z najpouzivatel'nejSich, ktorym je model CANVAS. Tento model
preskamali avyvinuli autori A. Osterwalder aY. Pigneur vV spolupraci s d’alSimi
zainteresovanymi pracovnikmi. Charakterizovat ho mozeme ako strategicky manazérsky
nastroj, ktory napomaha zacinajicim podnikom dokladne si rozanalyzovat potencialne
obchodné moznosti Scielom maximalizovat zisky a zabezpecit si financnl stabilitu

(Prochadzkova, 2015).

Nasledne si ho detailne opiSeme v nasledujucich 9 zakladnych, avsak klucovych

prvkov podnikania:

Obrazok 2 Obchodny model CANVAS

Vztahy so
KTlacové .
o Hodnota prinosu zékaznikmi
Kltcovi aktivity Zakaznicke
partneri segmenty
Kracoveé Distribu¢né
zdroje kanaly
Nékladova Struktira Prijmy

Zdroj: Viastné spracovanie podla (Slavik, 2016).

Zakaznicky segment napomaha urcit’ rézne celky jestvujucich, pripadne buducich

zakaznikov alebo taktiez casti trhu, ktoré chce podnik ziskat' (napr. méze ist o maly
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Specializovany trh, segmentované cCasti trhu a masovy trh). Zakaznici predstavuju klucové
jadro kazdého obchodného modelu, priCom podnik musi vedome rozhodnut’ o tom, ktoré
segmenty si pre neho najzaujimavejsie, to znamenda, ktorym bude svoje produkty/ sluzby
predavat’. Schvalenie tohto rozhodnutia méze viest' k tomu, Ze sa obchodny model dokladne

navrhne a prisposobi $pecifickym potrebam zakaznikov (Osterwalder, Pigneur, 2010).

Hodnotu prinosu moéZeme opisat’ ako subor produktov a sluzieb, ktoré vytvaraju
hodnotu pre konkrétny segment zakaznikov. Niektoré hodnotové prinosy moézu mat
inovativnu, resp. prevratnti ponuku, iné sa mézu na trhu podobat’ kK existujucim ponukam, ale
s pridanymi funkciami a atributmi. Hodnotovy prinos odliSuje podnik od konkurencie, pri¢om
rieSi problémy auspokojuje potreby zdkaznikov. Hodnoty prinosu moézeme rozdelit na
kvantitativne ako je rychlost’ sluzby a cena alebo kvalitativne ako je meno spolo¢nosti, dizajn,

eventualne urcité preferencie a sktisenosti zakaznika (Osterwalder, Pigneur, 2010).

Distribu¢ny kanal vyjadruje cesty, ktoré podnik pouZiva na oslovenie svojich
segmentov zdkaznikov S osobitnym zameranim na doddvanie prislusnych produktov a sluzieb.
Podnik mo6ze dodavat’ svoju hodnotovii ponuku pomocou roznych distribucnych kanélov, ¢i uz
cez partnerské kandly alebo hlavnych distributorov, pripadne kombinaciou oboch.
Najefektivnejsie distribuéné kanaly su vsak tie, ktoré poskytuji hodnotovi ponuku podniku
prostrednictvom prostriedkov, ktoré st rychle, jednoducho dostupné a nakladovo efektivne
(Fakieh et al., 2022).

Vztahy so zakaznikmi su nevyhnutné pre rast a expanziu kazdého podniku, ako aj
jeho udrzatel'nost’ z dlhodobého hladiska. Podnik si preto musi identifikovat’ typy vztahov,
ktoré chce vytvorit' s prisluSnymi segmentami zakaznikov, modze ist napr. o budovanie

komunity, osobny predaj, samoobsluhu alebo internetovy predaj (Osterwalder, Pigneur, 2010).

Prijmy su definované ako spdsob, akym spolo¢nost’ dosahuje prijmy z kazdého

zakaznickeho segmentu. V pripade obchodného modelu existuju dva typy prijmov a to:
- transak¢né prijmy, ktoré uvadzajl prijmy ziskané z kazdej platby od zakaznika

- opakujice sa prijmy, ktoré vychadzaju zuzavretych dlhodobych obchodnych zmlav

(Osterwalder, Pigneur, 2010).
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KPucové zdroje si najdolezitejSie zdroje, ktoré podnik potrebuje na fungovanie
obchodného modelu a pre vytvorenie hodnoty svojim zakaznikom, vzhladom na jeho
prislusny rad produktov a sluzieb. Medzi kli¢ové zdroje zaradujeme: l'udské, financné,

aktiva hmotné a nehmotné (Osterwalder, Pigneur, 2010).

Kruacové aktivity predstavuji vyznamné ¢innosti podniku, ktoré musi vykonat’ na to,
aby obchodny model mohol bezchybne fungovat’, vytvarat' pre zakaznika finalny hodnotovy
produkt alebo sluzbu. Podnik je schopny vdaka spravnej identifikdcii klicovych aktivit
postupne realizovat’ vstup na nové trhy, dosiahnut’ partnerské dohody, vytvorit’ pevné vztahy
so zakaznikmi, udrzat si ich a dosiahnut' v kone¢nom vysledku prijmy. Klucové aktivity
mozeme kategorizovat’ do troch Casti a to nasledovne: 1. rieSenie problémov, 2. vyroba, 3.

platforma/ siet’ (Osterwalder, Pigneur, 2010).

KPacovi partneri st taktiez dolezitou sucastou fungujuceho obchodného modelu.
Podnik sa potrebuje obklopit’ sietou partnerov, ktori jej pomdzu na trhoch uskutocnit’ svoje
klucové aktivity a dodat” zdkaznikom pozadovani hodnotu. V tomto smere su kla¢ovymi
partnermi externé spolo¢nosti, dodavatelia, zmluvni partneri alebo ini ucastnici (Fakieh et al.,
2022).

Podniky vytvéraji partnerstvd z mnohych dévodov, ako napr. optimalizuji obchodny

model, znizujt riziko a ziskavaju zdroje. RozliSujeme Styri rozne typy partnerstiev:

1. Strategicka aliancia medzi subjektmi, ktoré si navzajom nekonkurujt

2. Kooperacia: partnerstva medzi konkurentmi

3. Spoloc¢né podniky, ktoré rozvijaji nové podniky

4. Vzijomné vztahy medzi odberatelmi a dodavatelmi za ucfelom spolahlivého

zabezpecenia dodavok (zasobovania) (Osterwalder, Pigneur, 2010).

Nakladova Struktira ako posledny stavebny prvok opisuje vSetky najdolezitejSie
naklady podniku, ktoré vznikaju pri prevadzke obchodného modelu. To znamena, ze ide
o nadklady vynaloZzené na vytvéaranie a poskytovanie hodnoty, udrziavanie vztahov so
zakaznikmi a generovanie vynosov. Tieto ndklady sa daji pomerne jednoducho vypocitat’ po
zadefinovani klti¢ovych zdrojov, klticovych cinnosti a kl'icovych partnerstiev. Niektoré

obchodné modely mézu byt’ ndkladovo naro¢nejsie ako iné. Avsak kazdy obchodny model by
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sa mal prirodzene snazit o minimalizaciu vsetkych kIiCovych nékladovych poloziek.
Pozname dve Siroké triedy nakladovych $truktir a to: nakladovo orientované a hodnotovo

orientované (Osterwalder, Pigneur, 2010).

Naékladovo orientovana trieda je obchodny model, ktory sa zameriava na minimalizaciu
vSetkych nakladov a bez zbyto¢nosti, ako napr. nizkonakladové letecké spolo¢nosti. Na druhej
strane hodnotovo orientovana trieda sa vV menSej miere zaobera nakladmi vynaloZzenymi na
prevadzku podniku a skor sa zameriava na vytvaranie hodnoty produktov a sluzieb pre podnik,
ako st napr. Luis Vuitton a Mercedes Benz (Fakieh et al., 2022).

A

1.4 Organiza¢na Struktura, role a timy

Organiza¢nll Struktiru moézeme definovat’ ako ,,formalny systém vztahov v rdamci
organizdcie, ktory umoznuje diferencovat a sucasne aj integrovat cinnosti a pracovnikov

vykondvajucich tieto ¢innosti do jedného celku* (Majtan a kol., 2016).

Jankelova a kol. (2022) dopinaju, Ze vysledkom je subor utvarov, ktorymi mozu byt
napr. pracoviskd, odbory, oddelenia a vztahy medzi nimi umoznuju koordinaciu plnenia
vykonavanych procesov. Manazér organizuje, rozhoduje o zriadeni sustavy utvarov, zavadza
medzi nimi formélne vztahy a priraduje im vymedzené pravomoci, pri ktorych preberaji

zodpovednost’ za plnenie priradenych tloh.

Majtan a kol. (2016) hovoria, ze organiza¢na $truktira vytvara prostredie na efektivne

zosuladenie ¢innosti a pracovnikov tym sposobom, Ze:

e umoziuje zjednocovat materialne, l'udské a informacné zdroje podniku smerom
k naplneniu stanoveného ciela, ako aj umoznuje urcit kompetencie a zodpovednost’
pracovnikov pomocou popisu pracovnej ¢innosti

e ohranicuje konfiguraciu organizacnej Struktary, sucastou ktorej su vztahy
nadriadenosti a podriadenosti

e manazérom poskytuje informéacie potrebné na rozhodovanie.
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Na zaciatku podnikatel'skej cesty je pre zakladatela startupu tvorba timu dalSou
klaCovou vyzvou, ktort treba vyriesit. Vacsinou sa jeden alebo dvaja zakladatelia podiel’aju
pri vzniku podnikatel'skej myslienky, ktorti pretransformuju na podnik a zaroven v fiom tvoria
jadro timu. Postupne s pribudajucimi tlohami si do svojho timu naberaji novych clenov.
O startupoch je vSeobecne zname, ze sa vyznacuju svojou dynamickost'ou a preto je potrebné
priniest’ do timu vhodnych uchadzacov, ktori svojou odbornostou, skiisenost'ou a schopnostou

pracovat’ v time pomdzu K naplneniu stanovenych ciel'ov.

V povinnej prirucke kazdého startupu Startup 4 Dummies a kol. (2015) je pri tvorbe
timu kI'iCové, aby zakladatel mal okolo seba vysoko efektivny tim, s ktorym bude schopny
svoje myslienky/ napady ¢o najlepSie realizovat’ a d’alej rozvijat'. Preto je v pociato¢nej faze
napadu/ podnikania potrebné mat’ okolo seba zhromazdenych l'udi, ktori si iniciativni,
schopni vynalozit’ vel'ké pracovné a casové Usilie, vyuzit' nadobudnuté zrucnosti a skisenosti.
Taktie je dolezité, aby zotrvali vo svojich aktivitach a napiniali konkrétne ulohy. V tej istej
faze je vhodné vytvorit' skupinu l'udi, ktori su schopni poskytnit spitni vizbu najmi na
smerovanie, manazment timu a celkovej stratégii startupu. Profesionalizdcia timu nastava
pocas toho, ked’ sa startup usiluje ziskat’ potrebny kapital. Pri prezentécii projektu investorom
je potrebné, aby mal startup dokladne vypracované podklady pre potrebu prezentacie pred
investormi a inymi partnermi a mal v time zastupenie kvalifikovanych ludi v jednotlivych
odvetviach, ¢i uz ide o financie, marketing alebo iné odborné zameranie. V postupnom

rozrastajicom sa startupe sa mozeme stretnut’ so zakladnymi personalnymi funkciami, ako st:

CEO (Chief Executive Officer) — v preklade generalny riaditel. Zastava najvyssiu poziciu
V ramci spolo¢nosti, predovsetkym je zodpovedny za fungovanie celého startupu, ako aj za

implementéciu stratégie a budice smerovanie.

CFO (Chief Financial Officer) — v preklade finanény riaditel’, ktory dohliada na efektivne
riadenie finanénych tokov v ramci spolo¢nosti. V pociatocnej faze je tato funkcia zamerana
predovSetkym na ziskanie investicii z crowdfundingu, od fondov rizikového kapitalu alebo

biznis anjela.
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COO (Chief Operations Officer) — v preklade prevadzkovy riaditel’, ktory nesie zodpovednost’
za kazdodennu prevadzku spolocnosti, pomaha realizovat’ podnikatel'sky plan a zhmotnuje

stratégiu spolo¢nosti.

K dalsim funkciam moézeme zaradit manazéra predaja, marketingu, l'udskych zdrojov a

mnoho d’alsich.

Svetové ekonomické forum (Gray, 2016) vo svojom prispevku poukazuje na 10

kI"a¢ovych vlastnosti, ktorymi by mal disponovat idealny startupovy tim:

e Komplexné rieSenie problémov, pri dynamickom vyvoji startupu predstavuje
vyznamnu schopnost’ timu riesit’ vzniknuté problémy komplexne, identifikovat’ priciny
a hl'adat’ prilezitosti na inovativne riesenia.

e Kritické myslenie, je zru¢nost' timu racionalne a zretene uvazovat o akychkol'vek
napadoch alebo informaciach, ktoré sa predkladaji.

e Kreativita, sa povazuje za jednu z troch $pickovych zruénosti, ktoru tim potrebuje na
to, aby inovativne vynikal areagoval naneustile nové produkty, technologie
a postupy.

e Riadenie Pudi, zo strany manazéra startupu zahfiia proces vychovy, motivécie
a in§piracie jednotlivych ¢lenov timu, aby vynakladali pravidelne ¢o najlepsie vykony.

e Koordinacia s ostatnymi, predstavuje efektivnu komunikaciu a nevyhnutnost’ timovo
spolupracovat’ v spravnom c¢ase na docieleni spolo¢nych vyty€enych tuloh.

¢ Emocionilna inteligencia, je vedoma schopnost’ manazéra porozumiet’ ¢lennom timu,
komunikovat’ s nimi, motivovat’ ich a riesit’ nedorozumenia v time.

e Dobry usudok a rozhodovanie, plni funkciu pre spravne fungovanie timu, no predsa
je vbuducnosti ohrozena nastupom umelej inteligencie, ktora na zaklade
zhromazdenych velkych objemov dat bude schopna lepSie rozhodovat’ ako l'udsky
faktor.

e Orientacia na zakaznika, pri spusteni sluzby alebo vyvoji produktu st zékaznici
sucastou celého vyvojového procesu. Podielaji sa na spdtnej vézbe, ktord je

napomocna vylepsSit vzniknuté nedostatky, podporuju finanénymi prostriedkami
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1.5 Fazy vyvoja startupu

vytvoreny produkt alebo sluzbu. Dolezit¢ je venovat pozornost zakaznikom,

odpovedat’ im na ich otazky a vylepSovat’ nedostatky.

Vyjednavanie, vo viacClennom time je schopnost’ vyjednavania vel'mi cenna. Kazdy

¢len timu ma svoju predstavu, ndpad, rieSenie, ktoré chce presadit’, ale dojst’ ku

spoloénym dohodam je vtomto smere zvy€ajne problematické. Preto sa z tejto

schopnosti v dynamickych timoch stava dolezitou pre spravne fungovanie startupu.

Flexibilita, dolezité je vcas reagovat a prispdsobovat sa vzniknutym novym

okolnostiam, vyvijat sa, byt v konkuren¢nej vyhode oproti inym podnikatel'skym

subjektom, optimalizovat’ procesy... a pod.

Pri rozvoji startupu je kl'iCovym ukazovatelom aj to, v ktorom Stadiu sa aktudlne

podnik nachadza. Na to, aby sa startup mohol stat’ ispeSnym etablovanym podnikom musi si

prejst vyvojovym procesom, ktory sa sklada z piatich hlavnych faz ato: 1. vytvorenie

podnikatel'ského napadu, 2. vyvoj a tzv. overovanie, 3. vstup na trh, 4. skalovanie, 5. zrelost.

Nasledne si z obrazku 3 jednotlivé vyvojové fazy, resp. zivotny cyklus startupu vysvetlime

(Cuofano, 2023).

Obrazok 3 Vyvojové fazy startupu
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Zdroj: (BASS, 2016)
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Vyvojovy cyklus startupu sa spusta prvou fazou, ktorou je vytvorenie
podnikatel’ského napadu (inovativne rieSenie problému). V nej sa zakladatelia
startupu zaoberaju generovanim napadov a identifikuju potencidlne podnikatel'ské

prilezitosti, ktoré¢ by mohli vyuzit’ vo svoj prospech pred silnou konkurenciou.

Druha faza sa zameriava na vyvoj, resp. vybudovanie nového produktu alebo sluzby,
je oznacovany aj ako minimalny zivotaschopny produktu (d’alej ako MVP), do ktorého
sa vkladaju c¢iastocné naklady spojené s investiciou a ¢asom. Prototyp sa poskytuje
prvym pouzivatelom s cielom zapojit’ ich, otestovat’, ziskat’ potrebnu spitnu védzbu
0 silnych aslabych strankach, ako aj pritiahnut pozornost' investorov, ktori by

investiciami podporili ndpad na prechod do d’alSej fazy.

Na zaklade ziskanych udajov o MVP, overeni funkénosti obchodného modelu
a vzbudeného zaujmu zo strany investorov nasleduje tretia faza (vstup na trh). V nej
startup optimalizuje aupravuje svoj produkt alebo sluzbu do finalnej podoby
avstupuje snim na trh. V tretej faze sa berie do uvahy testovanie marketingovych

a distribu¢nych stratégii.

NajddlezitejSou fazou z celého Zivotného cyklu startupu je Skalovanie. Pocas tejto fazy
startup dosahuje rast tym, ze ziskava zdkaznikov z r6znych segmentov trhu, rozsiruje
podnikové operacie a generuje vynosy. Na vysporiadanie sa S nahlym narastom je
potrebné zdvojnésobit’ efektivne distribu¢né kanaly, roz$irit' tim o Specialistov so
znalostami potrebnymi na to, aby pohanali podnik vpred. Vo vicSine pripadov je

potrebné zabezpecit’ financné krytie tychto iniciativ rizikovym kapitalom.

Vo faze zrelosti sa zo startupu stava etablovany podnik, ktory si udrziava zakaznikov
a vytvara zisk. Dalsie smerovanie podniku zavisi na rozhodnuti zakladatel'ov, ktori
bud’ chci svoje postavenie na trhu posilnit’ prostrednictvom IPO (Initial Public
Offering), akviziciou inych spolocnosti alebo podnik predaji asa zameraju na iny

podnikatel'sky napad. (Cuofano, 2023).
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1.6 Financie a formy financovania

Pre akykol'vek startup je najvdcSou vyzvou ziskat dostatoény objem financnych
prostriedkov, ktoré bezpecne pokryji naklady na zalozenie, prevadzku a rozvoj podniku. Pri
hl'adani externych finanénych zdrojov si startup musi urCit aky objem finan¢nych
prostriedkov je potrebny na rozbeh, na aky ucel sa prostriedky pouziju, rozvrhnit’ si ¢asovy
plan, popritom musi preukazat’ schopnost’ zabezpec€it’ navratnost’ investicie. Z hl'adiska potrieb

a zdrojov financovania rozpoznavame $tyri zakladné etapy:

1. Pociatocné financovanie, ktoré je oznaCované anglickym vyrazom ,,seed round*
sa vyznacuje hladanim potrebného kapitalu na pokrytie mzdovych nékladov
jednotlivych €Elenov timu, na uskuto¢nenie prieskumu a analyzy trhu, vyskumu
a vyvoju produktu alebo sluzby, ina testovanie arozvoj prototypu. V tejto faze
zvyCajne prebieha financovanie predovSetkym z vlastnych uspor alebo im po
finan¢nej stranke pomozu priatelia, rodina, nadsenci (3F — friends, family, fools),
pripadne anjelski investori. Motivy a hodnotenie firmy su v tejto faze subjektivne,
sprevadzané pocitmi z dobre vykonanej prace a vidinou svetlej budicnosti. Produkt
a tim napreduju rychlym tempom, zatial’ ¢o kapitél je konfrontovany nazormi 3F
a anjelskymi investormi. Primarnym cielom je vybudovat’ silny tim, ktory dokaze
flexibilne a agilne reagovat’ na zmeny i potreby trhu. Pokial’ sa startup v tejto faze
stane uspeSnym, moZze na seba pritiahnut’ vac¢siu pozornost’ investorov a zabezpecit’

si tak nasledujtice kola financovania.

2. Séria A je prvé kolo charakteristické pre institucionalne financovanie, ktorého je
stcast'ou jeden alebo viaceri investori rizikového kapitalu. V sérii A sa do procesu
podpory zvycajne 3F nezapdja, na druht stranu sa v ojedinelych pripadoch mézeme
stretntt’ s anjelskymi investormi. Hodnotenie a objem finan¢nej podpory sa odvija
od dosiahnutého progresu, kvality odborného timu, ako aj kvalitativnych odhadov.
V sérii A celkovo plati, ze investori kupuju 50 % majetkového podielu podniku.
Medzi podstatné milniky mézeme zaradit vytvorenie pridanej hodnoty, rozvoj

produktu, overenie vyrobku na trhu a pritiahnut’ d’alSich investorov.
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3. Séria B je druhé kolo, ktoré sa tak ako v sérii A vyznacuje inStitucionalnym
financovanim, avsak spravidla va¢Sim objemom zdrojov rizikového a
rozvojového kapitalu. VV tomto stadiu je vyvojovy proces na urcity ¢as uzavrety,
technologické rizikd su eliminované, a podnik zacina generovat’ prvé prijmy.
Hodnotenie je tvorené zmieSanim subjektivnych a objektivnych faktorov, ako su
ludsky kapital, technologické nastroje, intelektudlne vlastnictvo, docielené mil'niky
arozumné odhady prijmov. Zamerom série B je rozvoj kompletnej prevadzky
podniku, skalovatelnost, dalsi vyvoj produktu, zvySovanie prijmov a tvorba

pridanej hodnoty pre d’alSie kolo financovania.

4. Séria C je poslednou fazou, Vvktorej je investovanie koncentrované na
zabezpecenie financ¢nej stability podniku, posilnenie prevadzkového kapitdlu na
dosiahnutie vys$Sej rentability, financovanie akvizicie, vytvorenie dalSicho
produktu, alebo pripravenie spolo¢nosti na IPO (Initial Public Offering). Je to
okamih, kedy podnik vstupuje na burzu apredava svoje prvé akcie verejnosti
(Slavik a kol., 2015).

Formy financovania

Odvijaji sa od toho, v ktorej etape rozvoja sa startup ajeho produkt, resp. sluzba
aktualne nachéadza. V praxi sa mdézZeme stretnit’ s rdznymi formami financovania, pochadzat’
moéZu od svojich rodinnych prisluSnikov a priatelov, prevaZzne oznaCovany anglickym
vyrazom 3F (family, friends, fools), cez obchodnych anjelov, aZz po rizikovy a rozvojovy
kapital. Zaroven v poslednom obdobi narastd na popularite tzv. ,,crowdfunding“

financovanie.

3F (family, friends, fools)

Zakladatel' startupu ma pri hl'adani investora niekolko alternativ. Jednou z najviac

preferovanou je financovanie 3F (family, friends, fools), ¢ize zdroje od rodiny, priatel'ov
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anadSencov, ktorym sa pozdava mysSlienka projektu a maji zéujem finanéne podporit
zakladatel'a. Tato forma financovania je akousi garanciou pre vacSich investorov, pretoze
poukazuje na to, ze zakladatel’ veri projektu a ma za sebou podporu l'udi, ktori vedia o slabych
a silnych strankach. Vyhodou o uchadzanie sa o takato formu finan¢nej podpory je v tom, ze
zakladatela vie Tahsie ziskat finanéné zdroje od T'udi, ktorych pozna, ma s nimi vytvoreny
blizky vztah anavzijom si doveruju. Pre dalSich investorov a obchodnych anjelov st
investicie od 3F podstatné, ked’Ze poukazuju na kvalitu vzt'ahov, doveru a potencial. Na strane
druhej vyskytuje sa nickolko situacii, kedy financovanie 3F nie je nalezité. Potencialnymi
rizikami takéhoto financovania su nezhody medzi rodinou/ priateI'mi a zakladatel'om vo chvili,
ked’ sa zakladatel'ovi prestane darit’, resp. projekt zlyha. Vac¢sia cast’ 3F nie su Vv tejto oblasti
profesionali a neuvedomuju si potencialne rizika a straty spojené s touto podporou. Prirodzene
budu ocakavat’ navratnost’ investicie S primeranym urokom. V pripade, Ze sa ich predstavy
nenaplnia, tak vztahy sa automaticky zhorSia. Zaroven 3F sa budi zaujimat o interné
podnikové informacie, ktoré by im zakladatel' v inom pripade neukazal. V pripade, ze sa
startup rozhodne prijimat’ tato formu financovania, mal by svojim podporovatelom vysvetlit,
ze velka Cast startupov zlyhd. Zakladatel' by sa mal v Gplnych zaciatkoch svojej cesty naucit’
byt transparentny, otvoreny a V pravidelnych cykloch informovat’ o vyvoji produktu, podniku
a jeho stratégii (Slavik a kol., 2015).

Obchodny anjel (Angel investors)

Obchodny anjel je jednotlivec s vysokym ¢istim majetkom, ktory investuje priamo do
slubnych podnikatel'skych podnikov vymenou za akcie v spolo¢nostiach. Mnohi anjeli st
uspesni podnikatelia, ako aj korporatni lidri a obchodni profesionali. Obchodny anjeli mézu
byt idedlnou volbou pre zacinajlice podniky, pretoZze ich osobny zdujem o zdravy rast
podnikania aich vlastna skasenost’ (z Gspechoch a neuspechoch) ich Casto podnietia, aby
posobili ako mentori a kou¢ pre spolo¢nosti v ich portfoliu. Zahfiiat’ to mdze predstavenie
podnikatelov  potencidlnym  zakaznikom a investorom, identifikdciu a poradenstvo
V potencidlnych problémovych oblastiach avo vSeobecnosti pomoc startupom ziskat

doveryhodnost’ a uznanie v ich odvetvi (Fundable, 2023).
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Rizikovy (venture capital) a rozvojovy kapital (private equity)

Rizikovy arozvojovy kapital je podielovy kapital, ktory je poskytnuty na podporu
podnikov s inovativnym zameranim a ich akcie nie su verejne obchodovatelné na burze.

(Slavik a kol., 2015).

Termin rizikovy a rozvojovy kapitdl moézeme v Europskom ponati charakterizovat’, ako
typicky spdsob financovania podniku, resp. podnikatel'ského napadu. Predstavuje
strednodoby, ¢i dlhodoby horizont externého kapitdlu, ktory don vlozil investor. Vlozené
finan¢né prostriedky sa stavaju stucastou vlastného kapitdlu podniku, do ktorého vstapil
investor astava sa zneho spoluvlastnikom. Investicie typu rizikového kapitalu st spajané
najma s financovanim zacinajucich podnikov a s financovanim inovacii a inovacnych aktivit.
Na druhej strane investicie rozvojového kapitdlu podporuji podnik v jeho neskorSej faze
zivotného cyklu, napr. tym, ze zabezpecuju zdroje pre jeho dal§i rozvoj, expanziu
a transformdaciu. Oba tieto spominané terminy moéZeme zastreSit' pod anglickym pojmom
»private equity, to znamend, ze rizikovy a rozvojovy kapital predstavuji dve rovnocenné

kategorie private equity financovania (Frefidkova, Soltys, 2011).
Crowdfunding

Crowdfunding je relativne nova forma financovania, ktora v désledku rozvoja
informa¢nych a komunikacnych technologii sa stava pre startupy coraz vyuZivanejsia.
Crowdfunding mézeme definovat’ ako kolektivne financovanie od velkého poctu l'udi, ktori
T'ubovol'nou finan¢nou ¢iastkou prispievaju na konkrétny projekt, pripadne na rozbeh podniku
alebo napadu. Vd’aka internetu sa tento inovativny sposob ziskavania finan¢nych prostriedkov
uskutociuje prostrednictvom crowdfundingovej platformy (webové stranky), ¢o pre lokalne
startupy znamena, ze sa mozu uchadzat’ o peniaze v globalnom rozsahu. Zdroj financovania

vyplyva zo Siestich hlavnych typov a to:

1. Pozicky typu peer-to-peer — dav poziciava peniaze podniku s tym, Ze peniaze budi
splatené aj s urokmi do konkrétneho terminu. Je to velmi podobny sposob, ako si
tradi¢nym sposobom mozeme pozi¢at od banky, s tym rozdielom, Ze si pozi¢iavame

od mnohych investorov.
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2. Equity crowdfunding (kapitalové) — znamena predaj podielu v podniku viacerym
investorom vymenou za investiciu. Myslienka prameni z toho, ako sa kmenové akcie
kupuju alebo predavaji na burze cennych papierov alebo od rizikového kapitalu.

3. Crowdfunding zaloZeny na odmenach — jednotlivci prispievaju na projekt alebo
podnik s ocakavanim, ze v neskorom $tadiu ziskaji nefinanéni odmenu, napr. produkt
alebo sluzbu, vymenou za svoj prispevok.

4. Crowdfunding zaloZeny na darcovstve — jednotlivci prispievaju malé sumy na
splnenie vécSieho ciela financovania konkrétneho charitativneho projektu, pri¢om
nedostavaji ziadnu finan¢nu ani materialnu protihodnotu.

5. Podiel na zisku/ podiel na prijmoch — podniky sa m6zu podelit’ o buduce zisky alebo
prijmy s davom vymenou za financovanie v sucasnosti.

6. Crowdfunding pri dlhodobych cennych papieroch — jednotlivci investuju do
dlhodobych cennych papierov vydanych podnikom, ako napr. dlhopis (European
Commission, 2015).

1.7 Riadenie (manaZment) startupu

Majtan a kol. (2016) definuji manazment ako ,,uceleny subor cinnosti, ktorymi riadiaci
subjekt cielavedome posobi na riadeny objekt za uicelom dosiahnutia co najvyssej hodnoty pre

viastnikov, zamastencov a zakaznikov.

ManaZzment je oblast’, ktora sa zaobera riadenim a organizovanim ¢innosti podniku.
Manazéri st oznacovani za riadiacich pracovnikov, ktori plnia manaZérske funkcie. Tieto
funkcie st kl'icové pre dosiahnutie stanovenych cielov podniku. Medzi uplne zékladné

funkcie riadenia patria:

1. Planovanie — je zakladna funkcia, v ktorej sa rozhoduje o budtcnosti podniku. Pri
planovani sa informuje o urcitych ciel'och a postupoch ich dosiahnutia. Zo vsetkych
ur¢enych cieloch sa rozhoduje o volbe tej najvhodnejSej varianty, ako aj
0 optimalizécii zdrojov, ktoré zabezpecia dosiahnutie chceného stavu. Podnik by mal

planovat aspori pre tieto nevyhnutné dovody:
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- identifikuje wlohy, vyznam a podiel jednotlivych zdrojov na dosahovani cielov
podniku

- koordinuje ¢innost’ v§etkych pracovnikov organizacie

- rozhoduje 0 podstatnych a nepodstatnych ¢innostiach, ktoré je potrebné vykonat’ na
dosiahnutie stanovenych cielov

- umozinuje konfrontovat skutoéné vysledky so stanovenymi cielmi aV pripade

potreby upravit’ prijat’ nalezité opatrenia.

Organizovanie — ftlohou je vytvorit vhodna Struktaru uloh, resp. roli, pre
zamestnancov podniku. Organizovanie nielenze zahfna vznik organizacnej Struktury,
ale aj koordiniciu jednotlivych zamestnancov. Organizacnd Struktira vytvéra
prostredie pre pracovny vykon a tym sa z nej stdva nastrojom manazmentu. Efektivne
organizovanie je jednym z ddlezitych predpokladov na dosiahnutie efektivneho

vyuzivania zdrojov podniku.

Personalistika — ulohou je personalne zabezpecit’ riadiace a riadené procesy, ktoré su
vyjadrené v organizacnej Struktire. Doraz sa predovsetkym kladie na kvalifikaéné
a profesijné predpoklady disponibilnych uchadzacov, t. j. nadobudnuté vedomosti,
schopnosti a ziskané zru¢nosti. Okrem personalneho zabezpeéenia sa venuje pozornost’
hodnoteniu a zlepseniu pracovného vykonu zamestnancov a systém odmenovania

Zamastencov.

Vedenie — manazér vykonava cinnost suvisiacu s usmeriovanim a motivovanim
zamestnancov tak, aby dosiahli vytycené ciele podniku. Vo vedeni prevazuje
medzil'udské hl'adisko. Vedenie I'udi nemoZno chapat’ ako ¢innost’, ktora sa za¢ina po
planovani, organizovani a personalistike a konéi sa pred kontrolou. V skutocnosti je
efektivne vedenie Tudi rozhodujucim predpokladom na uskutocnenie vSetkych
manazérskych funkcii. Tazisko efektivneho vedenia I'udi je v schopnosti manazéra

motivovat’ a komunikovat’ s l'ud’mi.
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5. Kontrola — kontrola ako funkcia riadenia je monitorovanie priebehu jednotlivych
procesov a Vv pripade potreby ich korekcia v sulade so stanovenymi ciel'mi. V podstate
ide o porovnanie kvantity akvality stanovenych zamerov (cielov, planov, noriem,
Standardov atd’.) s dosiahnutymi vysledkami. Kontrola nie je zameranéd len na akost’
vyrobkov, ale zahrnuje kontrolu vSetkych c¢innosti, ktoré prebiehaji v podniku

a podmienuju dosiahnutie ciel'ov organizacie (Majtan a kol., 2016).

Riadenie (manazment) je dynamicky proces, ktory sa prispdsobuje meniacim sa
podmienkam acielom podniku. Manazéri su osoby, ktoré sa venuji manazmentu
a zabezpecuju riadenie a koordinéaciu v podniku. Takze, manazment je kI'i¢ovym faktorom pre

uspesné fungovanie a rozvoj podniku.
V tomto kontexte mozeme spomenut’ nasledovné definicie manazmentu:

- Manazment predstavuje proces Cinnosti alebo operacii, ktoré spocivaju v stanoveni
cielov a zabezpeCovani ich dosiahnutia. Tieto ¢innosti sa vykondvaju pomocou
viacerych manazérskych funkcii.

- Pre podnik su dolezité ciele, ktoré manazmentu davaju smer a ciele slizia aj na
meranie vykonnosti.

- Podniky vyuzivaju $tyri druhy zdrojov, ktorymi su: I'udské zdroje, finanény kapital,
fyzické zdroje/ suroviny, zariadenia. Ulohou manaZmentu je racionalne ich
kombinovat' a koordinovat’ v stlade s vyty¢enymi cielmi. Na to sa vyuZivajl
manazeérske aktivity.

- Manazment je spoloCensky proces, ktory vykonava jednotlivec alebo viaceri
jednotlivci na koordinovanie inych osdb, aby sa dosahovali ciele organizacie. ManaZéri
teda pdsobia na inych l'udi a stdvaju sa rozhodujiicim faktorom v organizacii (Copus

a kol., 2023).
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1.8 Vizia, stratégia a strategicky manaZment startupu

Vizia zahfna vzdialeny a pritazlivy obraz o tom, ako by mohol podnik v budtcnosti
vyzerat, kam by mal smerovat aaké ciele by mohol dosiahnut. Obsahuje odvazne
konstatovania ako byt’ prvy na trhu, dosiahnut’ celosvetovy rozmer, mat’ znacku, na ktoru si
kazdy hned spomenie. Vizia poskytuje podniku jednozna¢né nasmerovanie do buducna.
Komunikuje idealne dlhodobé ciele a odpoveda na zakladna otazku kam podnik kraca. Vizia
by mala byt inSpirativna, aby motivovala zamastencov k vykonom a zakaznikov k nakupu.
Podnik si vo vizii m6ze zadefinovat’ mnohé aspekty, napr. rast (zakaznikov, trzieb, zisku),
povest’ (medzi zakaznikmi a konkurenciou), vasen (pre vytvorenie novej hodnoty), priroda

(doraz na ekologiu) a pod. (Jankelova a kol., 2022).

Stratégia a strategicky manazment si mdzeme predstavit’, ako podnik premysl'a o svojej
budtcnosti, stanovuje si ciele avypracovava plany na ich dosiahnutie. Tento proces
vykonavaju majitelia, vykonni riaditelia alebo manazéri v mene podniku. Vychdadzaju
Z analyzy vnutorného a externého prostredia, pri ktorych vplyvaji na podnik rézne faktory.
Strategicky manazment moZeme oznacit’ za kI'i€ovy néstroj, ktory pomaha podniku efektivne

riadit’ svoje zdroje, dosiahnut’ svoje ciele a udrzat’ si tak na trhu konkurené¢nt vyhodu.

V odbornej literatire sa moéZeme stretnit s viacerymi pohladmi na strategicky
manazment, Stacho a Stachova (2020) definuju strategicky manazment ako ,,komplexny
proces riadeny vrcholovym manazmentom, ktory suvisi s pochopenim ako aj vyberom,

implementdciou a hodnotenim stratégie, Ci stratégii, ktoré organizdcia nasleduje.”
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2 Ciel prace

Hlavnym cielom diplomovej prace je rozpracovat manazment rozvoja startupu

podnikajuceho v sluzbach.

Pre naplnenie hlavného ciela je zodpovedajice si stanovit' niekol’ko parcidlnych

cielov a to:

- Vysvetlit' a charakterizovat’ zakladné pojmy suvisiace s oblastou manazmentu a rozvoja

startupu.

- Realizovat’ Struktarované rozhovory so spoluzakladatelmi vybranych startupov

orientovanych na sluzby.
- Zhodnotit’ jednotlivé odpovede na zaklade ziskanych tidajov zo Struktarovanych rozhovorov.

- Navrhnut konkrétne odporticania pre jednotlivé podnikatel'ské subjekty.
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3 Metodika prace a metédy skiimania

Tretia kapitola diplomovej prace je venovana metodike prace a metddam skimania.
Citatela oboznamime so stborom chronologickych postupov a viacerych metéd skiimania,

ktoré sme aplikovali pri pisani diplomovej prace.

Diplomova praca je rozdelena na teoreticku a prakticku ¢ast’. Pri spracovani teoreticke;j
Casti sme vyuzili literarnu reSers, ktora nam sluzila na vytvorenie si uceleného prehladu
0 sucasnom stave danej problematiky doma av zahrani¢i. Zosumarizovali sme si vsetky
relevantné poznatky ziskané zo sekundarnych zdrojov slovenskej a zahrani¢nej odborne;j
literatiry. Cerpali sme predovietkym z dostupnej kniZnej literatiry a internetovych
zdrojov. Nasledne sme vysvetlili a charakterizovali zakladné pojmy stvisiace so Startupom,
podnikatel'skym prostredim, obchodnym modelom, organiza¢nou Struktirou, rolami a timami,
fazami vyvoja startupu, financovanim a jeho formami, riadenim startupu, viziou, stratégiou

a strategickym manazmentom.

V praktickej Casti diplomovej prace sme si najprv spravili na trhu prieskum so
startupmi. Vychadzali sme z verejne dostupnych internetovych zdrojov a nasim kritériom bolo
vyhl'adat’ si minimdlne 3 startupy Vv réznych fazach vyvoja orientované predovsetkym na
sluzby. ldentifikovat’ sa ndm podarilo potencidlnych 12 startupov zo slovenského/ ¢eského
trhu, ktoré sme prostrednictvom e-mailu priebezne oslovili a poziadali ich o spolupracu.
V kone¢nom doésledku sa ndm podarilo spolupracovat’ s podnikatel'skymi subjektmi, ako st
Sensoneo, Touch4lT, FLEXDOG. Objektom skimania boli 2 Slovenské a 1 Cesky startup,
to znamena, ze vyskumna vzorka pozostavala z 3 respondentov. Spolupracujuce startupy sme
kratkym popisom predstavili, uviedli sme o nich zakladné informacie spolu s ich obchodnymi
logami. Na ziskanie primarnych zdrojov sme sa rozhodli pre najvhodnej$iu metdédu zberu
udajov pomocou vlastného kvalitativneho vyskumu, konkrétne formou Struktirovaného
rozhovoru sotvorenymi otazkami. Pred naplanovanymi rozhovormi sme nadobudnuté
teoretické poznatky zapracovali do vopred pripravenych otazok. Struktara celého rozhovoru
pozostavala z 21 otazok, ktoré sme si pre lepSiu prehladnost’ rozdelili do 4 zakladnych

okruhov a to nasledovne:

- O spolocnosti
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- Stratégia a vizia
- Organizacna §truktara a riadenie

- Produkt/ sluzba, trh a zakaznici

Z dovodu Casovej vytazenosti zo strany spoluzakladatel'ov jednotlivych startupov sme
po vzajomnej dohode uskuto¢nili individualne rozhovory prostrednictvom videohovoru, cez
nastroj Google Meet. Odpovede sme ziskali vylu¢ne od spoluzakladatel'ov jednotlivych
startupov, priCom snazili sme sa ziskat Co najviac potrebnych informaécii, ktoré by nam
pomohli naplnit’ stanoveny hlavny a parcidlne ciele diplomovej prace. Individualne
rozhovory sme si nahrali pomocou diktafonu, dizka trvania rozhovoru bola 1 — 1,5 hodiny. Po
ukonceni vSetkych troch rozhovorov sme si vyhradili dostato¢nli Casovu rezervu na to, aby
sme dokladne spracovali a prepisali odpovede do textovej podoby. Celkova diZka trvania

zberu udajov prebiehala v obdobi od zaciatku januara 2024 do konca marca 2024.

V teoretickej, ako aj v praktickej Casti diplomovej prace sme aplikovali predovsetkym
kombinaciu viacerych metdd skiimania, i§lo najmé o analyzu, syntézu, vedecké interview,
abstrakciu, indukciu, dedukciu a komparaciu. Jednotlivé metdédy skumania si postupne

blizsie vysvetlime.

Metodu analyzy a syntézy sme aplikovali pri zbere a spracovani udajov v teoretickej,
ako aj v praktickej Casti. Analyza predstavuje rozklad skimaného javu na mensSie Casti so
zamerom ziskania podrobnejsich vedomosti 0 problematike. Syntéza predstavuje zjednotenie
a vytriedenie jednotlivych poznatkov. V prvom rade sme si rozanalyzovali teoretické poznatky
0 rozvoji startupu a manazmente. V praktickej Casti sme analyzu aplikovali pri skimani
jednotlivych odpovedi respondentov zo Strukturovanych rozhovorov. Hned na to, sme
nadobudnuté potrebné informécie zhrnuli do Struktirovanej tabulky prostrednictvom syntézy.
Metodu abstrakcie sme aplikovali so zdmerom vyselektovania podstatnych informacii od

nepodstatnych.

Metodu indukcie sme aplikovali na to, aby sa nam podarilo na zaklade Ciastkovych
zisteni formulovat’ vSeobecné zavery predovsSetkym v praktickej casti pri Strukturovanych
rozhovoroch. Metodu dedukcie sme aplikovali na to, aby sme na zaklade zisteni z celkovej

situdcie vedeli odvodit’ odporucania a zavery jednotlivych pripadov.
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Metdédu komparacie sme aplikovali pri porovnavani jednotlivych startupov aich

aktualnych stavov z pohl'adu:

e O spolo¢nosti (vzniku a aktudlnej fazy, obchodného zamerania, podnikatel’ského
prostredia a podmienok na trhu)

¢ Finan¢ného zdzemia a stability

e Organizacnej Struktary a riadenia

e Stratégie a vizie

Na zéaver sme zo zisteni navrhli konkrétne odporucania.
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4 Vysledky prace

Stvrtd kapitolu sme si pre lepSiu orientaciu rozélenili do viacerych podkapitol
a oddielov, v ktorych sa predovSetkym sustredime na charakteristiku jednotlivych startupov,
Struktarované rozhovory, ako aj analyzu azhodnotenie odpovedi. Do tabuliek sme si
vyselektovali podstatné informacie, zelenou farbou sme si vyznacili fakty, zltou vizie a plany

a cervenou realne a potencialne rizika.

4.1 Charakteristika jednotlivych startupov

V praktickej casti diplomovej prace sme spolupracovali so spolo¢nost’ami, ako su
Sensoneo, Touch4IT a FLEXDOG. Touto cestou by sme sa chceli pod’akovat’ vsetkym trom
spolocnostiam, ako aj jednotlivym spoluzakladatelom za ich ochotu spolupracovat

a poskytnit’ nam informacie potrebné pre spracovanie diplomovej prace.

4.1.1 Startup Sensoneo

Sensoneo j. s. a. je Slovenska technologicka spolo¢nost’, ktora bola zalozena v roku
2017 Andreou Basilovou a Martinom Basilom. Spolo¢nost’ presla pdsobivou cestou zo
startupu na globalneho lidra inteligentnych rieSeni v oblasti odpadu. Sensoneo vyvija
aposkytuje rieSenia pre inteligentni spravu odpadov, ktoré mestdm a stkromnym
spolo¢nostiam umoziuju riadit’ spravu odpadov efektivne, zniZit' negativny dopad na Zivotné
prostredie a zleps$it' kvalitu sluzby. Prostrednictvom svojej unikatnej technologie revoluéne
meni sposob riadenia odpadov. RieSenie kombinuje vlastné Smart senzory, ktoré monitoruju
odpad v realnom case, s pokroCilymi monitorovacimi zariadeniami a sofistikovanym
softvérom, Co zdkaznikom umoziuje komplexne digitalizovat odpadovu infrastruktiru
ariadit’ odpady na zaklade dat, o vedie k transparentnym odpadovym tokom, optimalizacii
odpadovej zvozovej logistiky. V priebehu rokov Sensoneo rozsirovalo a zdokonal'ovalo
portfolio sluzieb. Momentalne siahajii od monitorovania odpadu, planovania tras, nakladania

s odpadom vo fabrikach az po systémy spédtného odberu a integraciu schém vratenia zaloh.
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Obrazok 4 Logo Sensoneo

((SENSONEO))

Zdroj: (Sensoneo, 2024)
Nazov: SENSONEO

Oblast’ podnikania: SK NACE 72190 Ostatny vyskum a experimentalny vyvoj v oblasti
prirodnych a technickych vied

Pravna forma: Jednoduché spolo¢nost’ na akcie
Datum zaloZenia: 9. marca 2017
Sidlo: v Bratislave

Zdroj: (Finstat, 2024)

4.1.2 Startup Touch4IT

Touch4IT spol. s r. o. je Slovenska softvérova spolo¢nost’ s jedine¢nym timom
developerov a dizajnérov. Zalozena bola vroku 2015 Richardom Rosteckym, Matejom
Mihalechom a Michalom Kormanom. Spolo¢nost’ sa zameriava na budovanie inovativnych
technologickych rieSeni, ktoré prindSaju unikatne digitalne zazitky. Vo svojom time ma
priblizne 80 skusenych dizajnérov, developerov, testerov, projektovych a produktovych
manazérov. Aktualne pdsobi v 4 krajinach sveta a ma za sebou uz viac ako 200 ukoncenych
projektov. Je to firma plna l'udi s velkymi snami, ktori plnia predstavy klientov a prinasaju im
to, ¢o ich pred tvrdou konkurenciou posuva dopredu. Vo svojom portféliu ma Touch4IT
klientov od startupov az po velké medzinarodné spolo¢nosti z Ameriky, Eurdpy i Afriky.
Dodava inovativne aplikdcie arobustné systémy do rdoznych sfér, priCom ich aktualne
najvicsie projekty su v oblasti zdravotnictva, obchodu, nehnutelnosti a 'udskych zdrojov.

Touch4IT tim pracuje s najnovsimi technoldgiami ako je rozSirend a virtualna realita,
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blockchain, internet veci, chatboti, umeld inteligencia a mnoho d’al§ich. Vo svojom portféliu
ma aj vyvinuté vlastné digitdlne produkty, ktoré sa snazi neustdle zdokonalovat’ a ponukat’ na

su¢asnom trhu.

Obrazok 5 Logo Touch4IT

touchSIT

Zdroj: (Touch4IT, 2024)
Nazov: Touch4IT

Oblast’ podnikania: SK NACE 62010 Pocitatové programovanie, 62090 Ostatné sluzby

tykajuce sa informacnych technolégii a pocitacov

Pravna forma: Spolo¢nost’ s ruéenim obmedzenym (spol. s r. 0.)
Datum zaloZenia: 13. februara 2015

Sidlo: v Bratislave

Zdroj: (Finstat, 2024)

4.1.3 Startup FLEXDOG

FLEXDOG je unikatna platforma spajajuca znacky, obchodnikov a resell (secondary
market) platformy priamo so zakaznikmi, predovSetkym s Generaciou Z. Platforma bola
spustena na zaciatku roku 2021 Petrom Hajducekom a Jakubom Mandatom. Navstevnici
platformy moézu néjst na jednom mieste mimoriadne bohaty vyber oblecCenia a tenisiek,
vratane exkluzivnych, inde nedostupnych kuskov ato vd’aka neustilemu rasticemu poctu
obchodnych partnerov FLEXDOG. Jednym z hlavnych benefitov pre navstevnika platformy je
jednoduché porovnévanie cien produktov od viacerych predajcov. Dostupnost’ platformy nie je

geograficky limitovana a cez 12 lokalizovanych domén ju kazdy mesiac navstivi priblizne pol
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miliéna névstevnikov. FLEXDOG inkasuje poplatok za presmerovanie navstevnika na web

predajcu a proviziu za zrealizovany nakup.

Obrazok 6 Logo FLEXDOG

H = XIDOG

Zdroj: (Flexdog, 2024)

Nazov: FLEXDOG

Oblast’ podnikania: Sprostredkovanie obchodu a sluzieb; vel’koobchod a maloobchod
Pravna forma: Spolo¢nost’ s ru¢enim obmedzenym (s. 1. 0.)

Datum zaloZenia: 21. septembra 2020

Sidlo: v Prahe

Zdroj: (Vetejny rejstiik a Sbirka listin, 2024)

4.2 Struktiarovany rozhovor — Sensoneo

Prvy v poradi sme uskutocnili Struktrovany rozhovor so spolo¢nostou Sensoneo.
Rozhovor prebiehal prostrednictvom videohovoru s Andreou Basilovou, ktora je
spoluzakladatel’ka spoloc¢nosti Sensone0 a zaroven riaditel’kou pre vonkajSiu komunikaciu
a marketing. Znenie vsetkych otazok uvadzame v prilohe 1. Rozhovor pozostaval celkovo z 21

otazok, ktoré sme si pre lepSiu prehl'adnost’ rozdelili do 4 ¢asti a to:

- O spolo¢nosti
- Stratégia a vizia
- Organizacna Struktara a riadenie

- Produkt/ sluzba, trh a zakaznici
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4.2.1 O spolocnosti

Prechod od startupového charakteru po etablovany podnik predovsetkym zavisi od
toho, ¢i sa podniku podari ziskat’ svoje miesto na trhu, uspiet’ na fiom a ziskat' zakaznikov,
ktori st ochotni pravidelne za rieSenia, tovary alebo sluzby platit. Akonahle startup najde
sluzbu alebo sa potvrdi, Ze je vytvoreny trh, tak je to v zdsade preklopenie do fazy scale-up to
znamena, ze firma zaznamenava vyraznej$i rast, postupne sa dostava do $tadia stabilizovanej

firmy, obklopuje sa svojim kruhom zakaznikov a je schopna ekonomicky d’alej fungovat'.

Samozrejme vnimame a sme radi, ze sme tak dlho na trhu, zaroven stale rastieme,
rozSirujeme sa, naberame zamastencov a pod.. Myslim si, ze nas tspech spociva v tom, Ze sme
boli schopni sa neustale flexibilne prispdsobovat’ trhu a jeho poziadavkam. To znamena, Ze
sme zo zaCiatku tvrdohlavo neupriamovali pozornost’ len na monitorovacie senzory. Tie pre
nas bezpochyby tvoria unikatnu, doleziti a pevnu Cast’ portfolia, avSak keby sme ostali len pri
nich uz by sme zrejme neexistovali. Preto bolo potrebné si otvorit’ usi a vnimat’, co zakaznik
momentalne pozaduje, ¢o si velké priority, urgencie na trhu a tomu prispésobovat’ ponuku

nasich produktov alebo sluzieb, pripadne rozsirit’ portfolio.

Firmu sme spolu s manzelom zakladali s tym, ze Slovensky trh je jednoducho maly. Na
zaciatku sme si mysleli, Ze je nepripraveny, ale v zasade je aj pripraveny. Preto sme od
zaciatku rieSenia stavali tak, aby sa dali 'ahko nasadit’ kdekol'vek na svete. V zasade odbor
odpadového hospodarstva sa tyka nas vSetkych a nie je krajina, v ktorej by sa odpad netvoril
anebolo by ho treba spravovat’ efektivnejSie, takze uz to akoby v sebe zahfiia to, Ze to nema
uplne hranice. Marketingovii a obchodnu cast’, ktoré su velmi podstatné sme taktiez od
zaciatku stavali na medzinarodny trh. Prikladom toho mdze byt internetova stranka, ktora je
vytvorena v 3 zdkladnych jazykoch, ako st: anglicky, nemecky a Spanielsky jazyk. TaktieZ
sme aktivni na socialnych siet’ach alebo vytvarame vlastné marketingové kampane, pomocou

ktorych okamzite cielime na zahrani¢né trhy.

Ako som hovorila 0 tom, Ze sme nezaspali na myslienke, ¢o trh potrebuje, ale sme ho
aktivne pocuvali, tak je to v zdsade o tom. Celé to méame postavené na 'ud’och, aktualne mame
priblizne 115 zamestnancov. Velakrat sa ndm podarilo vyhrat’ obrovské biznisy nad starymi

technologickymi ,,molochmi* prave kvoli tomu, Ze sme vel'mi svizni, mame malé timy, ktoré
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sa navzajom vedia rychlo uriadit, zmenit' smer a pod.. Urcite k tomu prispieva aj to, Ze
nemame obrovsku organiza¢nu Strukturu, tazkopadne procesy a najdolezitejsi element spociva
v tom, aki l'udia unas pracuju. Rozhodujucimi vlastnostami je ich samostatnost’ pracovat),
schopnost’ flexibility a uvazovania smerom dopredu, to vyzadujeme absolutne od kazdého
zamestnanca bez ohladu na poziciu, ktora zastava. Takuto timova vybavu vnimame ako

nevyhnutnu esenciu pre uspech.

Ano, spolupracujeme zo Slovenskou technickou univerzitou v Bratislave, konkrétne s
fakultou elektrotechniky a informatiky. Prilezitostne nadvédzujeme dlhodobejSie spoluprace
s vybranymi $tudentami, ktori st etablovany a vynimo¢ny v nejakej oblasti. Je to vd’aka tomu,
Ze na skolach su ako keby malé skupiny klastrov, ktoré vedl zanieteni profesori, ktori tych
Studentov detailne poznaju adaju za nich kvazi ,yruku do ohna“, minimalne pokial' ide
0 vedomosti. Niekol'’kokrat sa nam samozrejme udialo, ze nickedy to zhori na osobnostnej
stranke v tom zmysle, Ze vybrany Student nie je pripraveny znaSat zodpovednost, byt
dochvilny a pod.. AvSak momentélne spolupracujeme so Studentami, ktori sa podiel’aju napr.
na pocitacovom zobrazovani, loT a radare. Z opa¢ného pohlavia spolupracujeme S nesmierne
Sikovnou Studentkou, ktora riadi cely vyvoj naSich senzorov. Takze takymto sposobom

spolupracujeme a sme vel'mi vd’a¢ni, Ze sme nasli vel’ké hviezdy.

Dva roky dozadu sme vytvorili poziciu, ktord nam zastdva vlastny CFO (Chief
financial officer). Je zodpovedny za oblast’ riadenia financii a prijimania strategickych
rozhodnuti, ktoré¢ ovplyvnia financné zdravie firmy. Ako startup sa nam v celoeurdpskom
vyberovom konani podarilo ziskat' granty od Fondu Eurdpskej investicnej rady vo vyske 3
miliébnov eur na urychlenie svojho rozvoja. TaktiezZ sme boli zafinancovany investormi
celkovo trikrat prostrednictvom rizikovych kapitalovych fondov (venture capital). Posledna
investicia bola séria A v celkovej vyske 6,2 miliona eur, vd’aka nej planujeme podporit’ svoju
zahrani¢nl expanziu a posilnit’ poziciu na globalnych trhoch. Mali sme obdobie, kedy sme
vyuzili doCasny uver na to, aby sme dokazali doplnit’ skladové zasoby. Obchodny model

musime primarne stavat’ tak, aby nam v kratkom ¢ase nosil naspét’ peniaze.

V istom zmysle méze byt riziko v tom, Ze si zoberieme na seba prili§ vel'a projektov
a uz teraz vidime, ze v niektorych oblastiach mame problém ndjst’ spravnych I'udi, ktori by sa

podielali na realizacii. Cize niekedy to mdze pokrivkdvat’ na tom, Ze zamestnanci musia
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spiiat’ pozadované naleZitosti a je nesmierne dolezité, aby tim bol dostatoéne velky a vhodne
poskladany. Co sa tyka konkurencie v ramci trhu, tak existuje par va¢ich hradov, ktori sa
odliSuju réznou kvalitou pontkanych produktov a sluzieb ataktiez aj v geografickej
pOsobnosti. V ramci divizie riadenia zberu odpadu sa medzi hlavnych konkurentov zaraduju
spolocnosti Compology, Elte, Reen, Waste Vision, Nordsense, ¢i Evreka. VéicSina
konkurentov je uzSie zamerana a niektori Sa stretdvaji S problémami a kvalitou hardvéru.
Najvacsim konkurentom v oblasti systému spitného zberu je spolo¢nost RLG a lidrom
systému vracania zaloh je spolocnost Tomra. Nemame vyslovene priameho konkurenta a
vel'ké obavy, pretoze odpad sa produkuje stale a k tomu pracujeme na hardvéri, softvéri, aj na
vel'kych podnikovych rieSeniach, ¢ize v zdsade mame portfolio rozlozené mnohymi smermi
a Vv pripade potreby sme schopni sa vydat jednym smerom. Najvédc¢sie riziko vnimame
predovsetkym Vv tom, aby sme ustali rast firmy tak, aby sa nad’alej zachovala kvalita vystupov
na vybornej Urovni ato modzeme zabezpeCit, ako som spominala, kvalitnym ludskym

zastipenim vo firme.

Investor si vS§ima kvalitne vypracovany podnikatel'sky plan. Okrem toho, Ze je
profesionalne spracovany musi byt jasné, ze zakladatel’ vie, 0 com hovori, na zéklade ¢oho
0 tom hovori a ma jasnu predstavu o tom, ako a kedy chce stanovené ciele dosiahnut’. Musia to
byt zamery, ktoré su realistické, na zéklade nieCoho potvrdené, v najlepSom pripade, ak ma
aspoil nejakého zédkaznika na zaklade, ktorého mdze také nieco tvrdit. Velkd cast toho
rozhodnutia, ¢i do toho investori id alebo nie, je 0 samotnom zakladatel'ovi. Pretoze velakrat
tie projekty mozu byt vyborné, ale celé to padne na tom, Ze napr. bud je c¢lovek prilis
technicky orientovany a nerozvija stranku timu alebo naopak. Je preto potrebné presvedcit’
investora, Ze osobnost’ zakladatel'a disponuje rovnovéhou, Ze vie urobit’” vela malych

a potrebnych krokov a vie sa drzat’ podnikatel'ského planu.

4.2.2 Stratégia a vizia spolocnosti

Délezitou stcastou obchodnej stratégie st pre nas obchodny partneri, pretoZe
predovSetkym na zaciatku ako mald firma s uzkou organizac¢nou Strukturou sme vedeli, Ze
vel’ké mestda snami nebudu robit’ biznis, takze sme potrebovali medzi¢lanok, ako su

renomované miestne firmy, tzv. systémovy integratori, ktory nemaji vlastné rieSenia, ale
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predavajii rieSenia tretim stranam a k tomu to skombinovat’ so svojim servisom. Cize kl'a¢ovy
V naSom rozbehu bol model pripravit’, nastavit’ mu cenu, aby na nasich rieSeniach zarabal aj
obchodny partner, aby mal motivaciu nase rieSenia ponukat’ d’alSim zakaznikom. Pretoze
vacsina je bud’ viazana na krajinu, region alebo typ zakaznikov, to je vel'mi dolezita sucast

nasho obchodného fungovania.

Mame uzke vedenie firmy, komunikujeme s klI'aicovymi $éfmi naSich divizii, pricom
stale je primarne rozhodovanie na nas zakladatel'och. Primarne mame 2, resp. 3 divizie. Jedna
divizia sa venuje rieSeniam pre zvoz odpadu a efektivnost’ (Smart senzory, inteligentné rieSenia
na zamykanie kontajnerov, monitorovanie zvozovych aut a pod.). Druhé divizia sa orientuje
na obrovské softvérové rieSenia pre zalohovanie alebo pre spitny zber recyklatov
elektroodpadu. Tretia divizia je také nase zabavné R&D (Research & Development), kde si
ako keby v malom skasame spolahlivost’ novo vytvorenych produktov, pripadne len testujeme
nakol’ko je o nich zaujem. Stratégiu tvorime na zéklade predovsetkym sledovania trhu, akym
sposobom sa vyvija a po ¢om je dopyt. Analyzujeme z ¢oho nam doposial’ plynuli prijmy
apodla toho identifikujeme potencidlnych budtcich zakaznikov. V ramci marketingu
navstevujeme celosvetové vystavy, na ktorych je takisto mozné zachytit' trendy, na ktoré sa
treba pripravit’. Pri stratégii je potrebné mat’ ujasnené aky typ produktu/ sluzby je vhodny pre
zakaznika, taktiez je velmi dolezité, akym sposobom ho oslovit. V ramci marketingu je
dolezité si vyhodnocovat’, ktorého zédkaznika sme akym sposobom ziskali, kol’ko nés to stalo

(nastroj) a ¢i sa nam to oplati do buducna.

V prvom rade som rada, Ze na zaciatku ked’ sme firmu v roku 2017 zakladali, tak nas
priblizne rok viedol jeden z investorov. V prvom momente sme boli presvedéeni 0 tom, Ze je
to spravne rozhodnutie, externy ¢lovek mal obrovské skusenosti s riadenim firmy. Avsak po
dohode s ostatnymi investormi sme sa ho priblizne po roku rozhodli vymenit’, pretoze sme
videli, ze je to mikromanazér ajednoducho firma nes$la spésobom, akym by mala a
predovsetkym stagnovala. TakZe S odstupom Casu mdZem povedat, Ze toto bolo prvé dobré
rozhodnutie, Ze sme to celé nechali u seba. Dalie vel'mi ddleZité rozhodnutie vnimam, Ze sme
nezostali len pri smart senzoroch, ale sme kyvli na dopyty na S$pecifické riesenie, ktoré nam
sice odobrali zna¢nu ¢ast’ I'udskych kapacit, ale na druhti stranu sme rozsirili svoje portfolio.

Takisto vel'mi dobré rozhodnutie bolo ist’ do tendra na zalohovy systém na Slovensku, pretoze
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ten sa nam podaril vyhrat a odvtedy sme vyhrali obdobné tendre v piatich Eurdpskych
krajindch. Predstavuje to pre nds velku Cast’ prijmu, ¢ize keby sme to neboli spravili, tak ani

nezistime, ze je takato moznost’ na trhu. Takze tieto rozhodnutia vnimam ako najzasadnejSie.

LCutovat’ rozhodnutia, na to ¢lovek uplne nema ¢as. Cutujem akurat to, ze ked’ sme mali
rieSenia, ktoré nas stali straSne vela vyvojovych a testovacich sil, v kone¢nom dosledku aj
stratu istych zakaznikov, Ze sme s nimi neukoncili spolupracu skor. Naozaj pri dynamickom
raste spoloc¢nosti treba robit’ rozhodnutia vel'mi rychlo, napr. to sa tyka aj pri l'ud’och. Sice sme
mali malinko takych pripadov 2-3, ale napokon k tomu rozhodnutiu, Ze k ndm nepatria prislo,

zbyto¢ne sme Cas natiahli sebe aj im a skomplikovali sme si tym zivot.

Ano, rozvojové plany mame, ale Gplne ich zdielat nebudem. MoZem povedat, Ze
mame detailne rozpracovanych predovsetkym najbliz§ich 5 rokov. Zatial' sa ndm absolutne
dari napinat nase plany, pretoze ich mame velmi realistické, taktiez ich vieme pomerne
rozumne predikovat. Minimalne rok dopredu sme Uplne presny a dari sa ndm mat taka
investorska ,hokejku®, ktoru vSetci radi vidia. Plany mame aj ¢o sa tyka pripadnych
organiza¢nych zmien v jednotlivych diviziach, napr. sme otvorili d’alSiu skupinu zakaznikov,
¢o su velké vyrobné podniky. Tie sme doteraz nevnimali ako vel'mi zaujimavych, preto sme
skombinovali aktualne rieSenia, ktoré mame plus sme ich softvérovo vyladili do stavu
vhodného aj pre tento segment. Od tohto segmentu ocakavame takisto vela, aj ked’ sme s nimi
este len, Co sa tyka spoluprace na zaciatku. ESte nepozname vSetky ich presné Specifika, do
ktorych sa pondrame az teraz. Predpokladame, Ze tymto objavime opit’ nie€o noveé, do ¢oho sa

pustime.

NaSe ambicie su byt ¢islo jedna v manazmente odpadového hospodarstva na globélnej
urovni. Niekol’ko rokov sme zarad’ovani do tizkej skupiny lidrov na trhu a v realite vidime, ze
tym aky mame Siroky zaber, o sa ndm za tych par rokov podarilo, ako rychlo dokaZeme
vyvijat’ produkty/ rieSenia, tak sme proste naozaj Spi¢kovi achceme si tento ,,branding®

(znacku) udrzat a potvrdit’.
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4.2.3 Organizacna Struktura a riadenie

V spolo¢nosti  je zamestnanych priblizne 115 zamestnancov s dlhoro¢nymi
sktisenost’ami z technologickych firiem z oblasti vyvoja a softvérového inzinierstva, obchodu,
digitalneho marketingu, financii, logistiky a pod. VicSina zamestnancov sidli v Bratislave,
avSak mame aj zahrani¢nych zamestnancov, niektori pracuji tu a niektori zo zahranicia.
Sensoneo je vedené dvojicou zakladatel'ov, Martinom Basilom (manzel) je CEQO, s viac ako 20
roénymi skusenostami z vedenia komplexnych IT projektov aja (Andrea Basilovd) som
spoluzakladatel’kou, s viac ako 17 roénymi skusenost’ami z oblasti marketingu , komunikacie

a PR. Po nas nasleduje tizky manazment, ktory sa sklada zo:

o Séfa udskych zdrojov HR (Human Resources)

e Séfa financii CFO (Chief financial officer)

o Séfky logistiky

e Séfov jednotlivych divizii (monitorovacej a zalohovej)
° Séﬂ<y ,back office a administrativy

o Séfa zodpovedajuceho za hardvérovy a softvérovy vyvoj, za technikov a helpdesk

Spominany $éfovia sucasne riadia a zodpovedaju za svoje jednotlivé oblasti, ako aj
priamo za l'udi/ timy, ktoré maju pod sebou. Potom mame aj obchodny a marketingovy tim,
avsak tie nemaju nad sebou jedného riadiaceho Cloveka, ale spadaju jednotlivo pod divizie.
Cize tie kompetencie vyplyvaju predovietkym z toho, akii majii néplii prace a v akej oblasti
posobia. Uzke vedenie sa stretivame pravidelne a to minimélne raz za tyzden mame velké
stretnutie, na ktorom si aktualizujeme navzajom informacie arozhodujeme o d’alSich

postupoch.

Pre naSich zamestnancov mavame 13 a 14 platy, o ktorych sa rozhoduje pomerne
demokraticky anonymnou volbou. Vnimame, ze timy sa navzdjom vel'mi dobre poznaju
anavzijom citia, nakolko sa kto angazuje. Tymto spdsobom oceniujeme pracovitych
zamestnancov, ale aj zamestnancov, ktori vyvinuli alebo vyraznou mierou prispeli svojou
pracou k naplneniu nami stanovenej misie. Okrem toho mame aj zamestnanecky ESOB
(Employees Stock Option Plan), ¢ize zamestnanci maji exkluzivnu moznost’ ziskavat’ podiely

vo firme, ktort udel'ujeme vybranym zamestnancom zhruba raz za rok.
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4.2.4 Produkt/ sluzba, trh a zakaznici

Prva vel'ku skupinu zakaznikov mame mestd/ obce a zvozové spolo¢nosti. Pravidelne
od nich dostavame postupné zakazky, vychadzaju z potreby sledovania svojho odpadu
a zvazania ho ¢o najefektivnej$im sposobom, ¢im sa Setri prostredie a financie. To znamena,
ze potrebuju jazdit' zvozovymi autami najkrat$imi moznymi trasami, vediet kol’ko odpadu sa
im tvori, kedy a ako sa jednotlivé nadoby zvazaju, ako aj motivovat ob¢anov k tomu, aby
odpad tvorili v ¢o najmensej miere. Pre tito skupinu zakaznikov ponukame kombinaciu

rieSeni, ako su:

- Smart senzory, ktoré¢ monitoruju naplnenost’ kontajnerov

- manazérskeho softvéru na riadenie dennych operacii a planovanie zvozu

- pokrocilej analyzy vyhodnocujucej efektivitu zvozu, rozmiestnenia nadob a zvozovych
tras

- mobilnej aplikacie pre smart telefony, ktord informuje ob¢anov o najblizsich vol'nych
kontajneroch pre konkrétny typ odpadu, ich naplnenosti, ako aj o najkratsej ceste k nim

- Unikatnej navigicie vyvinutej v spolupraci so spolocnostou Sygic pre Specialne
potreby nadrozmernych vozidiel zvazajucich odpad

- mame taktiez rieSenia na digitdlne zamky kontajnerov, ako aj digitdlne oznacovanie
kontajnerov, vd’aka ktorym vedia, kde sa kontajnery nachadzaju, kto je ich majitelom,
alebo ¢i maju uhradent sluzbu vyvozu a pod.. Téato potreba je pritomna v zasade vSade

vo vyspelom svete.

Potom mame skupinu zakaznikov, ako su organizicie zodpovednosti vyrobcov (OZV),
ktoré spinaju poziadavky rozsirenej zodpovednosti vyrobcov (RZV). Su to tzv. ,,profesionali*
Vv odpadovom hospodarstve. M6Zu to byt spolo¢nosti, ktoré spravuji recyklacné poplatky,
napr. ked’ da nejaka firma na trh produkt, tak plati recyklaény poplatok tymto spolocnostiam.
Na Slovensku mame spolo¢nosti OZV napr. NATUR-PACK, ENVI-PAK apod.. Tieto
spoloc¢nosti peniaze spravuju a dotuju, napr. na zber recyklatorov. Tieto spolo¢nosti takisto
potrebujii mat’ poriadok v tom, kde sa ich kontajnery nachédzaju, ako su plné, potrebuju riadit’
ich zber, potrebuju sledovat’ trasu, ako odpad z kontajneru putuje do recykla¢ného centra a ¢o
sa s nim d’alej deje. Na to vSetko potrebuju nielen hardvér, ale aj velké softvérové riesenia,

ktoré im poskytujeme.
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Druhou velkou skupinou zdkaznikov su spravcovia zdlohovych systémov v réznych
krajindch, priCom v naSom systéme dochadza k celému procesu. Kazda vyrobend fT'asa, ktora
vstupi na slovensky trh musi byt’ zaregistrovana prostrednictvom nésho systému a my vidime,
¢o sa snou dalej deje, vakom obchode ju kto kupil, vratil, ako potom putovala do
recyklacného centra a kedy sa z recyklovala. Toto st taktiez obrovské softvérové riesenia,
ktoré pre nich robime. Potom mame skupinu zakaznikov, ktory potrebujii monitorovat nie
odpad v takom klasickom zmysle slova, ale napr. odpadové vody, zumpy alebo zabranovat’
zaplavam. Velka cast Eurdpy stile nema vybudovanu kanalizaciu, na Slovensku to
predstavuje takmer polovicu domacnosti byvajicu Vv rodinnych domoch. Nechat' zariadenie
monitorovat’ je pre takéto rieSenie ovela lacnejSie a efektivnejsie, aby sa podl'a toho uspdsobil
vyvoz a nedochadzalo k preplnenosti, priesakom a havariam. Tych rieSeni je strasne vela, za
niekol’ko rokov existencie sme pochopili a vidime to na nasich objednavkach, kto su najvacsi
zakaznici. Jadro naSich prijmov tvori niekolko velkych softvérovych rieSeni, ktoré budu

nad’alej roky rokuce vyuzivané firmami a my ich budeme neustale aktualizovat'.

Klient je na$ pan, je to stard znama pravda a toho sa treba drzat’. Pri vyvojaroch je
Specifikum, ze im to niekedy nedochddza, naozaj si mézeme interne povedat cokol'vek, ale
zakaznika sa nepoucuje. Jednoducho zakaznika smerujeme a koucujeme ho spravnym
smerom. Nevymyslame rieSenia na to, aby sme zékaznika presvedcili o tom, Ze ich potrebuje,
ale prave naopak poc¢tivame jeho potreby. Testujeme uzivatel'ské prostredie, rozhranie UX
(User experience design), tieto veci st vel'mi dolezité. Treba tych zakaznikov do toho procesu
zapojit’ eSte v momente idedlne v priprave, pretoze potom je velka Sanca, ze kone¢ny vysledok
je naozaj taky, aky ten trh redlne potrebuje. Toto sa samozrejme da docielit’ aZ vtedy, ked’ ma
firma na trhu vybudované nejaké renomé, zakaznik vas oslovi s poziadavkou, ze by nieco

chcel. Takze to je taky idealny svet, Cize pocivame zakaznikov.

Komunikaciu mame rozdelenti na dve skupiny. Pre jednu skupinu je to priestor pre
osobné stretnutia, pracovné cesty a navstevy. Pre ostatnych je to komunikacia cez telefon, E-
mail alebo napr. informujeme svojich zakaznikov cez newslettery, ktoré su zaroven aj
interaktivne ¢o znamena, Ze klienti mézu prispiet’ k tomu, aby sme vedeli typ obsahu
prisposobovat’ ich zdujmu a poziadavkdm. V mnohych krajindich mame velmi vela
obchodnych partnerov, pomocou ktorych predavame cez nich, su to ako keby nasi
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sprostredkovatelia. Takisto su to pre nas zakaznici, avSak pre nich mame zriadené osobitné
komunika¢né kanale, prostrednictvom internej platformy ich vzdelavame, informujeme

a zasobujeme marketingovymi materialmi.

V zéasade ten isty mix ako som povedala doteraz. KI'icovym je v maximalnej moznej
miere neustale inovovat, tym spdsobom, Ze to robime skrz zédkaznicku poziadavku. Pretoze
my naozaj nemame a ani nikdy nebudeme mat’ uplne predstavu od toho jeho kazdodenného

dna, Cize preto vzdy do procesu zapajame zakaznika na to, aby sme rieSenia vedeli postavit

dobre.

Nemodzem tato informaciu zdielat. AvSak ¢o mdzem povedat je, Ze mame tolko

produktov, sluzieb a rieSeni, ktoré predstavuju obrovsky finan¢ny rozsah.

Zakaznik plati kone¢nti sumu, okrem toho pontkame rézne spdsoby financovania,
napr. zakaznik si méze na mesacnej baze leasingovat’ senzory alebo za softvér as service (ako
sluzba) si platite licencné poplatky za pouzivanie, v tomto pripade straSne zalezi od toho, aka
je zvolend siet, na akej velkej ploche sa to ide nasadit, kol'ko zariadeni do toho bude

pripojenych a mnoho d’alsich faktorov.

Samozrejme naklady naSich konkurentov neméme odkial’ presne vediet. V niektorych
pripadoch mozno méme indikéacie ¢o sa predovSetkym ceny tyka. Nasa cenova ponuka sa
nachadza niekde v strede, to znamend, Ze sme mozno z I'ahka drahsi, ale na trhu uz mame

vybudované renomé a nase rieSenia naozaj funguju.

4.3 Struktiarovany rozhovor — Touch4lT

Druhy v poradi sme uskuto¢nili $truktirovany rozhovor so spolo¢nostou Touch4IT.
Rozhovor prebiehal prostrednictvom videohovoru s Matejom Mihalechom, ktory je jeden
z trojice spoluzakladatel'ov spolocnosti. V ramci spolocnosti zastreSuje funkciu riaditel'a na
finanénom oddeleni a zaroven je aj stcastou oddelenia projektového manazmentu. Znenie
vSetkych otdzok uvddzame v prilohe 1. Rozhovor pozostaval celkovo z 21 otdzok, ktoré sme si

pre lepsiu prehl'adnost’ rozdelili do 4 Casti a to:

- O spolo¢nosti

- Stratégia a vizia
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- Organizacna §truktara a riadenie

- Produkt/ sluzba, trh a zakaznici

4.3.1 O spolocnosti

Myslim si, Ze mat’ v prvom rade Stastie na klientov, s ktorymi firma spolupracuje. Pri
startupe, ktory je zamerany na konkrétny produkt je to trochu iny svet ako u nas, ked’ze sme
zamerani na viaceré sluzby. Tym, ze sme softvérova firma, ktora sice uz po ¢ase ma vo
svojom portfoéliu vybudovanych aj niekolko produktov, tak neustidle vyvijame klientom
softvér na mieru, ¢i uz ho dizajnujeme, vyvijame alebo udrziavame. U nds sa vel'mi lisi jeden
typ produktu, ktory vyvinieme od iné¢ho typu produktu. Jedna z nasich konkuren¢nych vyhod
je, Ze sa od zaciatku stretdvame s roznymi klientami z rdznych oblasti, tym paddom si vieme
vypocut’ nasho klienta, vieme sa do tej danej oblasti dostat’ a stat’ sa v nej expertmi. Myslim si,
Ze toto je to, o nam pomohlo prejst’ cez obdobie startupového charakteru po fungujuici stredne

vel’ky podnik, ktory ma aktualne priblizne 80 zamestnancov.

Do velkej miery je to dané tym, Ze sme sa traja mladi chalani s technickym vzdelanim
a inovativnym myslenim stretli pri budovani slovenského startupu. Hned’ od zaciatku bolo
zrejmé, ze kazdy je v nejakej oblasti §ikovnejsi a tym padom sa vieme perfektne dopinat’ :
Michal je vytrvaly a ma obchodného ducha, ja (Matej) som spolahlivy a mam silné finan¢né
myslenie a Richard je precizny a ma technické znalosti. Zarovenn nam vel'mi pomaha pri
rozhodovacich procesoch to, ze kedZe sme traja zakladatelia, tak aj pri hlasovani v rdmci
firmy sme sa dohodli, ze ked’ nieCo dvaja schvalia, tak automaticky prehlasuju toho treticho.
V pripade keby sme boli len dvaja zakladatelia alebo Styria, ¢iZe nejaky parny pocet alebo
keby bol len jeden zakladatel’, tak by to bolo urcite komplikovanejsie, ako to mézeme vidiet
pri niektorych konkurenénych firmach. Myslim si, Ze takto sa vieme lepSie sustredit’ na
oblasti, za ktoré sme zodpovedni, v ktorych sme Sikovnej$i. Druha z veci je samozrejme nas
tim. NaSe prvé kroky na trhu boli sice naro¢né, ale keby sme nenarazili na Sikovnych l'udi
a neposkladali najlepsi tim odbornikov schopnych tahat’ firmu doteraz (to znamena 9 rokov),
tak by sme urcite neboli tam kde sme. Pre nés je extrémne dodlezita kultura firmy ato, ze
zamestnanci poznaju viziu firmy, st spokojni, vedia na ¢om pracuji a k tomu je velmi

kl'acové, Ze ich to stdle bavi. Snazime sa byt vtomto ohlade cestni a transparentni.
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Dosvedcuje to aj to, Ze mame svoje hodnoty pevne ukotvené a projekty, ktoré by zavanali
nie¢im menej Cestnym neberieme, nezucastiujeme sa tendrov a snazime sa vyhnut aj
verejnym obstaravaniam, ktoré vzbudzuju pochybnosti. Prioritne sa ststredime na sukromny
sektor, sme Vv pozicii, Ze si vieme vyberat’ nasich buducich klientov. Cize jeden z hlavnych
parametrov pri vybere klienta je, Ze sa zameriavame na segmenty, pri ktorych berieme na
vedomie, ze zlepSuju prostredie a fungovanie spolocnosti/ Slovenska/ klientov/ a klientov

nasich klientov.

Podl'a mna je dolezité mat’ kontakty na l'udi, ktori vedia otvarat’ dvere. Pretoze drviva
vacsinu projektov, ktoré sa ndm podarili Specidlne v zahraniéi ziskat, mame vd’aka partnerom,
ktori sa nejakym spdsobom vedeli za nds zarucit, poznali nas, mali s nami pozitivne
skusenosti alebo to bolo 0 naSich klientoch, vd’aka ktorym sme sa dostali k d’al§im projektom

V zahrani¢i.

Podl'a mojho nazoru treba mat’ okolo seba motivovany tim, ktory tato iniciativu sam
tlaci a chce taky byt. Zaroven to zavisi aj od toho, ze pontikame sluzby a nielen produkty.
Keby sme mali vo svojom portfoliu iba jeden produkt, tak si myslim, Ze to spolocnost’ az tak
vel'mi nenuti byt agilnou. My sa stale snazime vychddzat' z toho, Ze klienti pridu za nami
Stym, Ze im spravime softvér na mieru, ale zaroven prichadzajii s poziadavkami napr.
pripravte nam toto, doplitte ndm takuto funkcionalitu, spravte toto nakoniec inym sposobom.
Je potrebné pocuvat’, byt pripraveny na to, ze klient chce nejakym smerom rozSirovat’ projekt,
pracovat’ na nom a doplnit’ do neho nejaké d’alSie funkcionality, toto je prave to, ¢o nas nuti
byt agilny. Taktiez sa snazime neustale ratat’ s tym, a je to aj nasa politika, Ze prioritou pre nas
je, aby zdkaznik bol spokojny, ¢iZze to znamend, Ze reagujeme rychlo, flexibilne a snazime sa
kvalitne plnit’ poziadavky. Vel'mi kI"i¢ovym je takisto zvySovat’ vzdelanie, odbornost’ nasich
zamestnancov, zabezpec€it’ z nasej strany, aby cely tim ¢o sa tyka kvality nad’alej rastol a bol
motivovany na dosahovanie lepSich vysledkov. Preto investujeme do l'udského kapitalu nie

malé mnoZstvo finan¢nych prostriedkov, aby sme to dosiahli.

Ano, prvykrat sme sa vsetci traja spoluzakladatelia stretli na Slovenskej technickej
univerzite v Bratislave. Dvaja sme Studovali na Fakulte informatiky a informacénych
technologii a treti Studoval na Fakulte elektrotechniky a informatiky. Vd’aka tomu, Ze sme na

tejto univerzite Studovali, ako startup sme tam mohli rozvijat’ podnikatel'ské zamery, skratka
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boli to miesta, kde sme sa pohybovali a pracovali. Samozrejme, s univerzitami a jednotlivymi
fakultami, ako takymi udrziavame pravidelnu spolupracu, a pomahame so vzdelanim. Odkedy
firma vznikla, prispievali sme tym, ze sme mali vybraného kolegu, ktory pravidelne ucil na
fakultach Studentov, viedol kurzy v ramci vyvoja mobilnych aplikacii a snazil sa zvySovat
povedomie. Myslim si, ze je velmi dobré byt so $kolami nepretrzite v kontakte. Predsa len
verime, ze Studenti, ktori vychadzaji aj zo slovenskych §kol, budii raz naSimi Sikovnymi

kolegami.

Diverzifikujeme riziko medzi niekol’ko oblasti. Prvou oblastou je, zabezpeCenie
finan¢ne;j stability spolo¢nosti dlhodobymi kontraktami s klientami. To znamena, ze klienti si
pri vacsich objemoch predplacaju nase sluzby pomocou ,,commitmentu‘ (viazanost’/ zavdzok),
S klientami mame uzatvorené zmluvy, ktoré garantuji, Ze obe strany si naplnia svoje zavézky.
Druhou oblastou je, investovanie do vlastnych produktov, ktoré sa snazime osamostatiiovat’.
To znamena4, Ze ¢i uz z nich vznikaja ,,spin-offy*, ¢ize samostatné firmy alebo startupy, alebo
to rieSime na takej baze, ze st podporované pod Touch4IT, kym je to nutné, a ked” uz produkt

zaéne zarabat’ vlastné peniaze, tak vtedy ho osamostatiiujeme.

Tym, ze sme firma prioritne orientovand na sluzby, ur€ité riziko vnimam v situdcii,
kedy by klienti prestali mat’ zdujem 0 sluzby a to, mat’ systémy vytvorené na mieru. Zaroven
by toto riziko mohlo byt’ spojené s tym, ze by nasi klienti nemali financie a tym padom by sme
prisli o suc¢asnych velkych klientov, napr. zo startupového sveta alebo zo zahrani¢ia (USA).

Préve tito klienti ndm garantuju pracu.

Eliminovat’ tieto rizikd sa snaZime tym, ze uz dlhSie robime stratégiu toho, V ramci
ktorej sa snazime zvacSovat’ pocet velkych klientov. Aktualne ma firma vel'a malych a malo
velkych klientov. Nasim cielom je mat’ mensi pocet klientov, ale zaroven dostatocne vel’ky na

to, aby vypadok velkého klienta nemal na chod firmy az taky dopad.

Podl'a mdjho nazoru si investor vS§ima tri kritéria. Prvym je z hladiska citového to
znamena, ze do akej miery mu ten vybrany startup koreSponduje S jeho zal'ubou alebo vasiou.
Druhym vel'mi klI'icovym je ROI (Return On Investments), ¢ize v akom ¢asovom horizonte sa
investorovi vratia financie, ktoré investuje do startupu. Tretim je, ¢i uz ma ten startup

V sucasnosti trakciu.
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4.3.2 Stratégia a vizia spolocnosti

Buduca stratégia je rieSend na rdéznych Grovniach. Rozhodujuce stratégie su prijimané
od vedenia firmy, vedenie firmy sa sklada z nés troch spoluzakladatel'ov. Okrem toho stratégie
su tvorené na jednotlivych oddeleniach, ako su napr. marketingové oddelenie, ktoré ma
vytvorenil vlastni stratégiu, ktorda sa musi odvijat od obchodnej stratégie, my
spoluzakladatelia do toho vkladdme vzajomnu podporu. Dalsiu stratégiu mame z hladiska
,hiring® (najimanie l'udi), ¢ize oddelenie 'udskych zdrojov ma taktiez samostatnu stratégiu.
Dalej mame vytvorenu stratégiu z hladiska rozvoja atimov, to znamend, Ze mame
zamestnancov, ktori su rozdeleni do niekol’kych R&D (Research & Development) timov,
podra toho ich aj d’alej zameriavame. CiZe stratégia z hl'adiska technického zdmeru je rieSend
radou l'udi, pozostavajica zo 4 ¢lenného timu. Tvori ju jeden Clen je z vedenia firmy, to
znamena, ze predstavuje vrcholovy organ zodpovedny za strategické rozhodovanie a dohl'ad
nad procesnym fungovanim spolo¢nosti. Dal§i traja ¢lenovia rady su vybrani z riadiacich
kolegov, su to najtechnickejsi 'udia vo firme. Tito Styria 'udia maja na starosti rozhodovanie o
najdolezitejSich otazkach, akymi su napr. aké d’alSie technické kroky budu riesené, ¢i sa firma
zameriava na Specifickt technologiu, posudzuji smerovanie, ¢i sa do nie¢oho pustime alebo

nie. Stratégie st rieSené v ramci celej firmy, naprie¢ vSetkymi oddeleniami.

V ramci podnikania sme spravili vel'mi vel’a rozhodnuti, niektoré boli lepSie a niektoré
horsie. Od zapisu do obchodného registra, pocas 9 rokov, ¢o firma posobi na trhu, by som za
dolezité rozhodnutie oznadil to, ked’ sme firmu zakladali, a zamerali ju na vyvijanie mobilnych
aplikacii. Rozhodnutie, ktoré sme urobili a zdalo sa byt spravne bolo to, Ze ked'ze mame
vSetci traja vyStudované technické zameranie, tak sme si pri mobilnych aplikaciach aich
rieSeniach potrpeli na to, aby museli kvalitne fungovat’ a vyzerat. Cize sme za¢ali budovat’
»inhouse® dizajnovy ateliér, ktory snasSimi l'ud'mi nielen digitdlne produkty navrhuje,
dizajnuje, ale aj zabezpecuje ,User Experience” (to znamend, Ze sa zameriavame na
pouzivatel'skii skusenost’, hlboké pochopenie pouZzivatel'ov, toho ¢o potrebuju). Neskor sa
zameranie firmy rozsirilo z kvalitného vyvoja mobilnych aplikécii, na kompletné rozsirovanie
celych oddeleni, napr. sme vytvarali oddelenie na vyvoj webov, velkych webovych systémov,
potom sme pridavali oddelenia zamerané na rozSireni a virtualnu realitu. Posledné dve

najnovsie oddelenia, ktoré sme vytvorili, boli zamerané na umell inteligenciu a datova
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analytiku. Medzi dalSie dolezité a zarovenn velmi dobré rozhodnutia moézem zaradit
vyhodnocovanie, do akej miery vieme uzivit' tieto vSetky oddelenia z vlastnych finan¢nych

prostriedkov, s cielom vyhnuat sa tomu, aby to pre firmu predstavovalo stratu.

Urdite bolo aj niekolko zlych rozhodnuti, ktoré suviseli s tym, ze sme niektorym
klientom verili (nemuseli sme), boli sme malo opatrni @ zmluvy nas nekryli dostatocne. Tym,
ze sme zo zaciatku podnikania boli startup a nemali sme tol’ko finan¢nych prostriedkov na to,
aby sme napr. mali 100 % oSetrené zmluvy, nemali sme dostato¢né skusenosti na to, aby sme
vedeli ako moézeme prist’ o financie. Vnimam, ze tymto chybam by sme sa dnes uz vyhli. Dnes
dbame na to, aby vztah s klientom a zmluva bola spravne nastavena, v pripade, Ze to klientovi
nevyhovuje, tak je lepsie rozIliéit’ sa s nim predtym, ako prace za¢nt, a ako sa v d’alsom kroku

popalime.

Prvi pobocku sme otvorili na zapadnom Slovensku v Bratislave. Minuly rok sme
otvorili d’al§iu pobocku na strednom Slovensku v Ziline. Tym, Ze nasi zamestnanci
pochadzaju z roznych katov Slovenska, tak aktualne zvazujeme, Ze by sme rozsirili a otvorili
tretiu pobocku aj na vychodnom Slovensku v KoSiciach, pretoze chceme mat’ cely tim
developerov a dizajnérov na Slovensku (,,inhouse*) a vidiet’ sa aspon raz za ¢as. Usilujeme sa
vyrazne presadit na americkom trhu, verim, Ze najblizSie obdobie sa nam to podari.
Momentalne pracujeme na zdokonaleni zavedeného integrovaného manazérskeho systému,
trvalo zlepSujeme jeho efektivnost’ v stilade s normami, so vSetkymi 3 certifikdciami by sme
checeli prejst najblizSie mesiace, su to: ISO 9001 — certifikdt kvality, ISO 14001 —

environmentalna certifikacia, ISO/ IEC 27001 — informacna bezpecnost.

Prvy zésadnej$si milnik priSiel pred piatimi rokmi, kedy sme sa skontaktovali
s americkymi zakaznikmi, ktori potrebovali zastreSit’ vyvoj a rozvoj svojich projektov, a my
sme boli vhodna firma, aby sme im pomohli. Zacali sme s malymi projektami a teraz
posobime primarne v New Yorku, Chicagu, Nashville, kde mame aj najvacsi network, d’alSie
kontakty mame v Los Angeles a San Fransicu. Vsetko stialo na poctivo vybudovanych
vztahoch a na tom, Ze V nas klienti a partneri maji doveru. Aktudlne médme stanoveny mil'nik
mat’ 100 — 150 ¢lennt firmu a dosahovat’ ro¢ny obrat 5 milionov EUR. Toto st uchopitel'né
mil'niky na najblizsie roky, chceme byt vnimani ako najsilnejsi hra¢ v oblasti vyvoja softvéru

na mieru.
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4.3.3 Organizacna Struktura a riadenie

Vrcholnym orgdnom sme traja spoluzakladatelia. K tomu méme ,,Board of Advisors*
(poradny zbor, ktory ndm poskytuje strategické poradenstvo vedenia spolocnosti). Nasledne

mame vytvorenge:

e Marketingové oddelenie

e Obchodné oddelenie

e HR oddelenie (Oddelenie 'udskych zdrojov)

e Financné oddelenie

e R&D (Research & Development) zamerané na vyvoj roznych systémov, ako su:
webové, mobilné aplikicie, rozSirena a virtudlna realita, umela inteligencia a datova
analytika

e Oddelenie projektového manazmentu

e Mimo tychto oddeleni U nas funguje Office manazment

Ako zakladatelia spolo¢nosti mame jednotlivo rozdelené kompetencie: jeden z nas ma
na starosti networking a business, druhy zakladatel’ sa venuje procesom, tym padom aj chodu
R&D oddeleni. Ja mam na starosti finan¢né oddelenie a spolu s kolegom, ktory ma na starosti
procesy, sa starame o velkych klucovych klientov, ¢ize sme stile sucastou oddelenia

projektového manazmentu.

Nasi zamestnanci st motivovani dostato¢ne. Historicky sa nam podarilo z kolegyne,
ktora bola prijata na rolu office manazérky, vypracovat’ ju na projektovi manazérku. A zas
z kolegu, ktory prisiel so zaujimavym napadom, sme ako firma podporili a spolo¢ne spravili
z napadu spin-off. Snazime sa akékol'vek kreativne napady kolegov maximalne podporovat

a dokonca ako firma do nich aj investujeme.

4.3.4 Produkt/ sluzba, trh a zakaznici

Treba rozliSovat’, ¢i firma poskytuje produkty alebo sluzby. Produktom sa nebudem
viac venovat’, pretoze tie naozaj funguji kazdy jeden oddelene, maju vlastny trh a treba pre

produkty takisto vytvarat' vlastné stratégie. AK ide o Touch4IT, aktualne sa zameriavame
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prioritne na sluzby. Dopyt po vyvoji softvéru na mieru na trhu stale je, to znamena, ze firmy

stale potrebuji mat’ systémy, ktoré vyriesia problémy ich klientov, alebo im zarobia peniaze.

Na druhej strane su firmy, ktoré maju vlastné systémy, ale potrebuji od nas, aby sme
im rozgirili systém, prepojili ho alebo napojili na nejaky d’alsi systém. Cize tento dopyt tu
existoval, existuje a verim, ze dlho bude este existovat. Ako jedno z rizik vnimam low-code/
no-code rieSenia, ktoré maju vel'mi vel'ké limity a je ich stale viac a viac, ale stale pri nich
treba mat’ programatora, ktory na nich bude pracovat. My sa tym padom zameriavame na to,
ze tvorime aj umelu inteligenciu, ako aj rieSenia s fiou spojené a snazime sa byt inovativni.
Ked’ za nami pridu klienti, ze im mame vyvinat’ nejaky projekt, ktory nema zmysel, tak im ho
nevyvinieme len tak. RadSej ich na to otvorene upozornime a navrhneme im sposob, akym to
mozeme spravit’ lepSie. Bud’ s tym suhlasia alebo nie. Vel'mi si davame pozor na to, aby sme
poskytovali najvyssiu kvalitu, preto sa aj tymto postojom snazime odlisit od konkurencie.
V porovnani s multiplatformami je kvalita omnoho vys$ia napr. pri vyvoji aplikécie, pri ktorej
je aj samotny vyvoj drah$i. Vel'mi si zakladame, aby pri naSich rieSeniach v prvom rade klienti
nemali ziadny ,,Vendor Lock — In“ (uzamknutie zakaznika), to znamena, Ze sa nemusia obavat’
toho, Ze by na nami vymyslenom rieSeni nevedeli stavat’ a pracovat’ d’alej bez toho, aby boli
zavisli na nas ako dodévatelovi a vyluéne vyuzivali nase sluzby. Toto je pre nas vel'mi
kl'icova vec, s ktorou sa snazime byt transparentni, takZe na$i klienti vedia o tom, aké su

prinosy a rizika toho, bud’ ich akceptuju alebo nie.

Transparentnost, udrzanie kvality a zodpovedanie za svoj projekt. Zakladame si na

naozaj dobrom mene spolo¢nosti a spokojnosti nasich klientov.

Pokial’ je to mozné, tak predovsetkym preferujeme osobné stretnutia. Tym, Ze aktudlne
mame 70 % obratu z USA, tak sa s tymito klientami drviva vaéSinu Casu stretivame online.
Pri americkych klientoch z dovodu rozdielneho ¢asového pasma je klI'aicové, aby boli dostupni
digitalne. Vel'mi ndm vyhovuje ¢asové pasmo vychodného pobrezia USA, pretoze okolo 15tej
hodiny nasho ¢asu zacinaju online stretnutia, priblizne 2-3 hodiny pracujeme so zdkaznikmi.
Pri zdpadnom pobrezi to Casovy posun robi problematickejSie. Na to sa musime vopred
pripravovat. Kazdopadne vzdy sa snazime s klientmi dohodnut’ a kI'icové pre nés je, aby sme

sa s klientmi mohli vidiet, stretnut’ a fungovat’ na nejakej rozumnej baze.
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Budeme stale musiet’ trvat’ na tom, aby sme poskytovali najvyssiu moznt kvalitu,

vylepsovali procesy, inovovali a zaroven boli uprimni a transparentni ku klientom.

Ked'Zze vyvijame softvér na mieru, tak sa finan¢ne pohybujeme od 3000 € do 10

milidnov €. Samozrejme, vel'mi to zavisi od konkrétnej poziadavky klienta.

Predstavu mame, avsak je to vel'mi individudlne, pretoze vytvarame softvér na mieru
a nie produkt, ktory je 'ahko porovnatelny s inymi produktmi. Nasimi konkurentmi st firmy,
ktoré taktiez vyvijaji softvér na mieru a vzdy to zavisi od toho, S akou poziadavkou pride
klient. CiZe ked’ pride s drobnostou, tak je to pre nas projekt, ktory vieme vytvorit’ aj za par
stoviek eur, ale ked’ od néas klient chce velky systém, tak jeho vyvoj moze stat’ aj niekol'ko

milidnov eur.

4.4 Struktiarovany rozhovor —- FLEXDOG

Treti v poradi sme uskutoc¢nili Strukturovany rozhovor so spolo¢nostou FLEXDOG.
Rozhovor prebiehal prostrednictvom videohovoru s Jakubom Mandatom, ktory je CEO
(Chief Executive Officer) a jeden z dvojice spoluzakladatel'ov spolo¢nosti. Aktualne v ramci
spolocnosti ma na starosti riadenie a strategické smerovanie. Znenie vSetkych otdzok
uvadzame v prilohe 1. Rozhovor pozostaval celkovo z 21 otazok (na 2 neodpovedal), ktoré

sme si pre lepSiu prehl'adnost’ rozdelili do 4 ¢asti a to:

- O spolo¢nosti

Stratégia a vizia

- Organiza¢na $truktara a riadenie

Produkt/ sluzba, trh a zakaznici

4.4.1 O spolocnosti

Myslim si, Ze prechod od startupového charakteru po etablovany podnik sme eSte
nepreZili. V Zivote kazdej firmy je na zaCiatku urcite potrebné rychlo reagovat, flexibilne sa
prispdsobovat’ vzniknutym okolnostiam a pracovat efektivne. TaktieZ po urCitom Ccase
vnimam, Ze pre startup nastane moment, kedy si potrebuje vo svojej firme zaviest’ procesy na

to, aby si udrzal svoju efektivnost’ a dynamickost’ aj v nasledujucich rokoch. S kazdym novym
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zamestnancom firma rastie a naberd na komplexnosti. Vo finale je potom citit, ked’ ma firma
10/ 20 alebo 50 zamestnancov. Z mdjho pohl'adu je pri prechode najdolezitejsie predovsetkym
flexibilné rozhodovanie, udrzat’ agilitu prace a v spravnom Case zaviest' procesy, ktoré budu
spravne nastavené s ohladom na to, aby to firme pomohlo zachovat sinad’alej agilitu

a flexibilitu a nie, aby ju to brzdilo.

Ked’ sme FLEXDOG zakladali tak podobné projekty uz na trhu existovali, sice nie
tplne v Cesku alebo na Slovensku. Rozhodli sme sa ist’ do tohto projektu, pretoze sme si
spravili prieskum trhu a zistili sme, ze na trhu existuje medzera v tom, ze ziadna spolo¢nost’
nema 100 % pokrytie toho, ¢o si myslime, ze by z nasho pohl'adu malo byt pokryté. Prvym
aspektom je Sirka pontkaného sortimentu na platforme, to znamend, ze vicSina existujicich
projektov pokryva iba sortiment tenisiek, ale nepokryva oblecenie, ako napr. everysize.com.
Druhym aspektom je, Ze celd rada projektov pokryva iba cestu k produktu, ale nepokryva
porovnanie cien jednotlivych produktov, ako napr. lyst.com. Treti aspekt v rdmci tejto Casti je
to, Ze platformu sme zakladali s tym, Ze sme chceli dosiahnut’ to, aby na platforme u¢inkovali
vSetci vel’ky hraci a zdroven bolo na nej umiestnenych mnozstvo limitovanych a exkluzivnych
produktov vd’aka spolupraci s partnermi so $pecializovanymi retailermi The Streets, Queens,
Sneakerstudio a mnoho d’alsich. Zaroven spolupracujeme takisto s ,direct to customers*
strankami, ako Nike.com, Puma.com a pod. alebo s kategoriou resale a ponukou sekundarneho
trhu od obchodnikov ako st Section, StockX, Klekt a atd’.. Takyto projekt na trhu nebol
vytvoreny, ktory by zhrnul vSetkych hra¢ov na jedno miesto (platformu) a uz vobec nie je
projekt, ktory by to zobral z globalneho hl'adiska. Aktualne fungujeme v 12 jazykoch, mozné
je si u nas vybrat’ aj dorucenie do inych kontinentov sveta, ako je Eurdpa. Objednavky uz boli
uskutoénené (dodané) napr. na Kostariku, do Japonska, Ciny a atd’.. Ur¢ite vnimam aj to, Ze
sme vznikli ako startup pozostavajuci z 3 I'udi, dokazali sme nabrat’ spravnych novych l'udi a
roz8irit’ tim. Takisto na zacCiatku sme mali strasne vela flexibility, mali sme moZznost’ rychlo
rast’ a na zaklade spitnej vizby od zakaznikov nasu sluzbu rychlo rozvijat. Cize toto su vietky

esencie, ktoré s ispechom nasej firmy.

Zatial’ sme orientovani na europsky trh s tym, Ze sme zacinali na ¢eskom a slovenskom
trhu. Na to, aby naSa expanzia mohla d’alej pokracovat, tak prave tieto dva trhy pre nas

predstavovali zaklady, s ktorych sme sa vedeli odrazit’ tym, ze sme si mohli vyskusat’ ¢o nam
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funguje aco nie. FLEXDOG aktualne funguje v 12 jazykovych mutaciach a aktualne
spustame nové domény pri vstupe na pol'sky, bulharsky alebo grécky trh. Samozrejme vzdy
musime brat’ do uvahy, Ze kazdy trh je jedine¢ny, zaroven velka vyhoda FLEXDOGU je
Vv tom, ze platforma je 100 % digitalna, nevlastnime Ziadne skladové zasoby tovaru a expanzia
nie je geograficky limitovanid. To znamend, Ze po technickej stranke platforma umoziuje
expanziu do dalSich krajin, v dosledku ¢oho je mozné spustit doménu v novej jazykovej
mutacii v priebehu niekol’ko dni. Taktiez s postupnym rozSirovanim bazy obchodnych
partnerov je pre nas vstup na nové EU trhy Coraz jednoduchsi v dosledku ,,spillover effect, to
znamena, ze uz mame ziskanych obchodnych partnerov v jednej krajine (trhu) a zvycajne
operuju aj v dalSich krajindch, do ktorych expandujeme. Ztohto pohladu to pre nds
predstavuje jednoduchy proces, zaroven potencialnu vyzvu vnimam Vtom, Ze pri expanzii
mimo EU trh bude potrebné pritiahnut' novych lokalnych partnerov na spolupracu. Pri
expanzii je pre nas klI'icové to, ze sme schopni flexibilne reagovat’ na vyskytnuty dopyt na

trhu a budovat’ vzajomnu spolupracu s lokalnymi partnermi.

Z mojho pohladu je to urcite flexibilita a moznost’ sebarealizécie, ktoru je potrebné
poskytntt’ svojim I'udom v time tym, Zze im vytvorite vhodné prostredie. My ako startup sme
V pozicii, kedy mame limitované mnozstvo finanénych prostriedkov a nemame moznost
ponukat’ svojim zamastencom také benefity, ktorymi disponuje zabehnutd firma. Staviame
predovsetkym na tom, aby l'udia mali zaujem S nami pracovat’ kvoli myslienke, kvoli tomu, ze
plnime viziu, kvoli tomu, Ze praca v startupe im dava Gplne iné rozmery (skusenosti), ako
peniaze, ktoré v takych objemoch =zatial negenerujeme anie sme Vtomto dostatocne
konkurencieschopny. Priméarne je to taktiez otom, aby firma doverovala svojich
zamastencom, naberala novych I'udi, ktori maji vol'u pre naplnenie tychto vyziev, aby ste mali
projekt, ktory pritahuje tento typ l'udi. Stale je to v kone¢nom dosledku vel'mi o 'udskom
kapitale a ako ste ich potom schopny uspokojit’. Toto je za mna odpoved na vSetky tri aspekty

— agilnost,, inovativnost a Kreativita spolo¢nosti.

Ano, spolupracujeme tym spdsobom, Ze otvarame pravidelne pracovné pozicie pre
stazistov. Za posledny rok u nas boli na stazi 4 studenti z programu Erasmus, dokonca jeden
z nich sa nam vel'mi osvedcil a dohodli sme sa s nim na spolupraci ¢o viedlo k tomu, Ze sa stal

Z neho staly zamestnanec na oddeleni marketingu v spolo¢nosti FLEXDOG.
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Zo zaciatku do nas investovala spolo¢nost’ Footshop, ktora bola 100 % zapojena Cisto
do ulohy investora. Vo svojej najrizikovejsej faze sme na konci roku 2021 uzatvorili s nasimi
investormi prvé investicné kolo ako Credo Ventures, KAYA Ventures a investicny fond
Tomasa Cupra. Investi¢né kolo nam dalo priestor pre d’alsi rozvoj. Aktualne sme vo faze, kedy

by sme chceli do dvoch rokov dosiahnut’ ,,break-even® (bod zvratu).

Najvicsie rizikd pre nads predstavuje konkurencia, samozrejme aj z toho pohladu, ze
projekt ako FLEXDOG moze fungovat’ iba v momente, kedy sa dari aj naSim partnerom. Pre
nasich partnerov sme super zdrojom novych zakaznikov. Na druhej strane nasi partneri pre nas
predstavuju kliCovy prvok, pretoze keby z nejakého dovodu s nami nemali zadujem dalej
spolupracovat’, tak mézeme mat’ vyvinuti super platformu, obrovské publika, ale skratka
mame smolu lebo nemame komu predavat. Vsetko primarne zavisi od makroekonomickej
situacie naSich partnerov (ako sa im dari). Druhé riziko je spojené so spolo¢nost'ou
Google.com, pretoze pre nasu porovnavaciu platformu je klacové ziskat neplatent
navstevnost’ a mat’ ¢o najpriaznivejsiu poziciu v organickom vyhl'adavani. V tomto sme vel'mi
zavisli od toho, ako sa nam na tomto kanaly dari. Dalsim velkym rizikom je meranie
zakaznickych dat, meranie transakcii, webova analytika a cela tato oblast’. Pretoze tym, ako sa
meni legislativa Eurdpskej unie, tak sme vystaveny stale vAa¢Sim poziadavkam
a obmedzeniam, ako napr. ,,cookie settings a pod.. Na tom by samozrejme nebolo ni¢ zI¢é, ale
ide oto, ze kazdy podnik potrebuje data pre potrebny rozvoj arozhodovanie. Vsetky tieto
kroky vo¢i nam vedd k tomu, Ze ich mame stale menej a menej. Tymito krokmi ndm to moéze
sposobit’ zvysSenie ndkladov na prevadzku, efektivitu, marketing a pod.. Su to vSetko spojené

nadoby.

Pri naSich partneroch mézeme riziko eliminovat' tym, Ze nebudeme zavisli len na
vybranych partneroch (jedného, dvoch, troch), ale budeme mat’ vybudovanu Siroku S§kalu
partnerstiev. Druhé riziko moéZeme eliminovat tym, Ze budeme schopny budovat
a diverzifikovat’® zdroje marketingu. Zaroven vtomto roku pladnujeme spustit mobilna
aplikéciu, aby sme neboli zavisli len na webovej stranke, ale aj tymto krokom diverzifikujeme
platformy, na ktorych budeme aktivny. Tretie riziko mozeme eliminovat’ tym, Ze vyvinieme

vlastny trekovaci (tracker/ sledovaci) nastroj. S kazdou touto oblastou je mozné nieco robit,
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uvedomujeme si, ze stym prichadzaji zvySené ndklady atie rizikd nikdy uplne

neeliminujeme, iba ich nejakym spdsobom obmedzime.

Vo vSeobecnosti vnimam, Ze si predovSetkym investori vSimaju trakciu, ako sa
startupu dari v kl'i€ovych ukazovateloch na medzirocnej baze. TaktieZ je to inovativnost
napadu, vel'kost trhu, ktory potencialne oslovuje. Niekedy sa moze stat’, Ze ma super riesenie,
ale pokial’ existuje vel'mi limitovany trh, ktory chce potencialne obsluzit, tak to nie je pre
investora az tak zaujimavé. Investori si prepocitavaji moznost’ potencialneho ,exitu®, ako sa
im vlozené finan¢né prostriedky mozu zhodnotit,, za aké obdobie a taktiez ich rozhodovanie
vychadza z predpokladov, napr. do akej velkosti moze firma vyrast. VSetky tieto faktory
vel'mi zalezia od trhu a odvetvia, v ktorom posobi. Keby to mdzem subjektivne zoradit,, tak je

to velkost potencidlneho trhu, rastovy ukazovatel’ a potencial mySlienky.

4.4.2 Stratégia a vizia

Nasa stratégia vychadza z vlastnej misie, ktorou je od zacCiatku vytvorit’ platformu, na
ktorej budu uverejnené prispevky viacSiny svetovej ponuky ,streetwear” (obleCenia) a
»sneakers (tenisiek). Mame zadefinovanu marketingovu stratégiu s hlavaymi piliermi ako
tvorba vlastného kvalitného obsahu, uzatvaranie strategickych partnerstiev alebo kladieme
doraz na kolaborativne kampane s vyznamnymi osobnostami a partnermi. V ramci
marketingovej stratégie pontikame svojim partnerom ,,ko-brandované* platené marketingové
kampane, ktoré dokazu oslovit az 1,3 mil. uzivatelov mesacne na socidlnych médiach
avlastnej platforme. NaSa misia zaroven obsahuje aj to, ze sa chceme stat globalnym
projektom, to odzrkadl'uju nase jednotlivé kroky, ktoré podnikame. Od zaciatku sme mali
zvolenll stratégiu expanzie na jednotlivé trhy, napr. akym spdsobom chceme expanziu
uskutocnit’, ako sa po vstupe na trh mame spravat’ a pod.. Stratégiu vzdy vyhodnocujeme na
konci roku, aby sme si prehodnotili, ¢i sa vyberame cestou, ktord ma nadalej zmysel,
zbierame nové vstupy s tym, ¢i by ndm neukézali novu prilezitost’, ktord sa napr. pred rokom
neobjavila. Zaroven si validujeme kl'icové piliere stratégie pre nasledujuci rok. Na stratégiach
pracujeme atypicky na dvoch rovinach. Prva rovina je zdola nahor, to znamena, ze
poskytujeme priestor naSim zamestnancom, aby oznacili pre FLEXDOG oblasti, ktoré

vnimaji ako kl'ucové, resp. zaujimavé pre rozSirenie stratégie. Druha rovina je na urovni
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»Shareholders* (akcionarov spolo¢nosti), to znamena, ze spolu so spoluzakladatelom prideme

s konkrétnymi ideami a nasledne ich zhodnotime a vysledky zapracujeme.

Musim povedat, Ze nel'utujem ziadne zI¢ rozhodnutia, pretoze vzdy sme sa nieCo noveé
naudili, sice je to klis¢, ale myslim si, ze je to pravda. NajdolezitejSie rozhodnutie vnimam
V tom, ze som sa do tohto projektu pustil. Ked’ sme zacinali FLEXDOG, tak som v tom case
bol zamestnany v inej firme. Zacinal som v nej ako Student, pracoval som v nej 8 rokov
a nakoniec som skoncil na pozicii CEO (Chief Executive Officer), ktora som vykonaval 2
roky. Firma mala na zaciatku priblizne 20 zamestnancov a odchadzal som ked mala 150
zamastencov, takze som si prezil cely proces rozvoja a mohol som na vlastné o¢i vidiet, ako
sa firma relativne rychlo vyvija. Napokon som si zazil aj predaj firmy, ktorou v tom ¢ase bola
Useteno.cz, zameriavala sa na porovnavanie cien sluzieb akupila nas Ceskoslovenska
obchodna banka (CSOB). Takze som zazil akviziciu spoloénosti, aké je to pracovat’ s novymi
majitel'mi a bola to pre mna super skusenost’. Avsak v tom ¢ase som si hovoril, Ze potrebujem
zmenit prostredie, pdvodnd moja idea bola, ze si oddychnem na 3 mesiace a V kl'ude si
rozmyslim kam budi moje kroky d’alej pokracovat. Samozrejme bolo to Uplne inak, ako som
predpokladal, 20. decembra 2020 som si zbalil notebook v starej firme a uz 4. januara 2021
som pdsobil v FLEXDOG. Oslovil ma Peter Hajduck (spoluzakladatel FLEXDOG), ze
Startuje projekt FLEXDOG. Potom sme sa stretli, vedel som, ze hl'ad4 ¢loveka, ktory tento
projekt povedie a nakoniec sme sa dohodli. Hned’ od zaciatku som sa pustil do prace, som

velmi rad, Ze som sa rozhodol ist’ do projektu FLEXDOG, pretoze ma to vel'mi napiia.

Za prvé je to expanzia na nové trhy, chceli by sme mat pokryti cela Eurdpu do
budtceho roku. Planujeme sa tak pripravit’ na d’al$ie kroky, ktoré by uz mali smerovat’ mimo
Eurdopsky trh. Aby sme mohli rozsirit’” posobenie platformy, tak planujeme spustit’ vlastna
mobilnu aplikaciu, ktorej cielom bude prilakat’ d’alSich zakaznikov. Na platforme budeme
postupne predstavovat’ nové ,features, ako napr. zakaznicke konto (pre sledovanie

obl'ibenych tenisiek/ oblecenia) alebo Fitcheck (inSpirativne outfity celebrit).

Maéme v niekol’kych oblastiach. Urcite je to pocet trhov, aktudlne pdsobime na 12
trhoch, do konca tohto roku 2024 by ich malo byt 16. Mame mil'niky nastavené na pocet

partnerov a pocet produktov zobrazenych na webovej stranke. Dalsi milnik mame nastaveny a
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to financny z toho pohladu, kol'ko by sme chceli sprostredkovat’ objednavok za rok, za aky

objem finanénych prostriedkov a pod..

4.4.3 Organizacna Struktura

FLEXDOG je relativne stale malé firma, stile na zaciatku svojej cesty. Aktudlne mame
9 zamestnancov. Snazime sa drzat’ plochu organiza¢nu §trukturu, to znamend, Zze mame nizky

pocet stupiiov riadenia. Organizacna Struktira pozostava z:

e Ja (Jakub Mandat) som Co-founder/ CEO, mam na starosti riadenie a strategické
smerovanie spolocnosti FLEXDOG

e Peter Hajducek je Co-founder, ktory mé na starosti taktiez strategické smerovanie
a podporu FLEXDOG

e Mame zriadenu poziciu COO (Chief Operations Officer), ktoru zastava kolegyna, ktora
sa zameriava na vykonnostny marketing, analytiku a stratégiu generovania trzieb

e Tim developerov, ktory ma jedného vediceho timu (team leadra), vo FLEXDOG
zabezpecuje vysoky Standard kodovania platformy, vyborni pracu s obrovskym
mnozstvom dat

e Tim Brandovy, ktory méa jedného vediceho timu (team leadera), zameriava sa na
budovanie a posiliiovanie znacky s cielom oslovit’ a dostat’ sa do povedomia primarne

mladsej ciel'ovej skupiny Generacie Z

Zodpovednost’ v ramci tychto 4 oblasti nesie kazdy vedici oddelenia, taktiez ma
finalne slovo pri rozhodovani. Vseobecne fungujeme tak, aj to po nasich zamestnancoch
pozadujeme, aby sa snazili medzi jednotlivymi oddeleniami navzijom komunikovat
a vymienat’ si spatnt viazbu, podnety typu, kto na ¢om pracuje i ked’ sa ich to niekedy priamo
netyka. Myslim si, ze v tak malej firme je komunikacia hrozne dolezita a postva to firmu

dopredu.

Vsetci zamestnanci si samozrejme uvedomuju ciele firmy, kam to chceme dotiahnut,
st stotozneni s Misiou a viziou firmy, st si vedomi, ze do projektu vedia aktivne prispiet’. Je to
0 tom, Ze ich praca mdze na konci ditia urobit’ vyraznii zmenu, ktora naSu sluzbu pribliZi ovela

rychlejsie k stanovenému ciel’u. Silnd motivécia naSich zamastencov vychadza z toho, Ze maju
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zdujem pracovat’ a podiel'at’ sa na takomto zaujimavom projekte, ktory ich napiiia. Na druhu
stranu im firma poskytuje priestor na realizaciu vlastnych napadov, niektori l'udia potrebuju
prave kreativitu a vacSiu volnost. Motivovani st taktiez finanénym ohodnotenim, kariérnym
rastom na pripadnej buducej tspesnosti firmy alebo su zapojeni do ESOP (Employees Stock
Option Plan), ¢o je plan zamestnaneckych vyhod, ktory umoziuje izkemu poctu I'udi ziskat’

podiely vo firme pre tych, ktori st pre firmu a jej rast najkl'ac¢ove;jsi.

4.4.4 Produkt/ sluzba, trh a zakaznici

Dopyt sme sa snazili vyvolat’ skrz marketing a jeho urcité formy. Vel'mi sme aktivny
vo vykonnostnom marketingu. V minulosti sme boli menej aktivny v budovani a posiliiovani
znacky, ale zaroven sme sa tomu venovali intenzivnejSie minuly rok na ¢eskom a slovenskom
trhu a vidime z tejto aktivity vysledky. TakzZe Vv tejto aktivite mame urcite v plané pokracovat’
s cielom oslovit’ a dostat’ sa do povedomia primarne mladsej ciel'ovej skupiny Generacie Z aj

na d’al$ich trhoch a budeme pokracovat’ v investiciach do zvySovani povedomia o znacke.

Ked” hovorime o klientoch B2B (Business to Business), teda medzi nami
a partnerskym e-shopom, tak je to urcite 0 transparentnosti, o tom akym sposobom si vieme
nastavit’ platformu, aké realistické benefity moézeme od seba navzajom ocakavat, ¢im sa

odliSujeme od konkurencie a primarne je to o tom, Ze prinaSame novych zédkaznikov.

Na druhej strane, ked hovorime o B2C (Business to Customer), medzi nami
a klientom, ktory navstevuje naSu webova platformu, tak je to o transparentnosti, dovere
a zékaznickej skusenosti. VSetko sa to odvija od toho, Ze klient chce vediet, ako stranka
funguje, aké funkcie mu platforma pontika, ¢i nasiel to ¢o hl'adal a ¢i zrealizoval svoj nakup
bez komplikacii. Napr. niekedy sa moze stat, ze ked’ uz klient navstivi nejaka internetovi
stranku, nejakym sposobom pochopi sluzbu, klikne na nieo ¢o neocakaval, tak to nie je
zrovna pozitivna sktisenost. Pre nas je velmi dodlezité, aby partneri, ktori st na platforme
uverejneni boli spolahlivy, aby sme nezobrazovali neaktudlnu ponuku partnera, aby partner
dorucil produkt, aby produkt nebol poskodeny a aby partner mal zriadeny zékaznicky servis.
Zélezi ndm na kazdom klientovi a preto v tomto pripade si potrpime na tom, aby data, ktoré na

platforme prezentujeme boli pravidelne kontrolované a aktualizované, samozrejme niekedy sa
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moézu stat’ neumyselné chyby, ale nemoze to byt pravidlom, takze toto st dolezité aspekty

B2C (Business to Customer) vzt'ahu pre nas.

V naSom pripade je to primarne o tom, ze si vo vlastnej rézii robime na trhu prieskum,
S tym Ze sa snazime najst, kto je z potencialnych klientov (partnerov) ako velky, nasledne si
vyhodnocujeme kto predstavuje pre nas prioritu aV konecnej faze postupne oslovujeme
potencialnych klientov (partnerov). Tuto klasicki metddu ziskavania a oslovovania klientov
tzv. ,,cold calling” uplatiujeme prostrednictvom socialnej siete Linkeln. Akonahle sa nam
podari osloveného klienta dostat’ na stretnutie, tak uz je pre nas relativne jednoduché sa
predat’, vyvolat’ unho zaujem V tom, Ze sa chce pridat’ a byt suc¢ast'ou nasho projektu. Taktiez
sa snazime ist' cestou, aby nas niekto koho pozndme na zdklade sktsenosti predstavil,

odporucil, posunul na nas kontakt a nasledne sa vieme spojit’ a potencidlne spolupracovat’.

Potrebujeme nad’alej rést’ a prinasat’ zdkaznikov nasim partnerom. PretoZe tym, ako my
rastieme, rastie aj objem, ktory doruujeme nasim partnerom a zaroven rastl aj nasi partneri.
Preto sme vdaka tomu schopny zlepSovat’ nase podmienky, napr. po finan¢nej stranke
dostavame zaplatené za to, kol’ko novych zakaznikov prinesieme. Ak by sme zacali stagnovat’
V navstevnosti, boli by sme rovnako velky, tak by sa ndm vel'mi tazko podarilo zlepSovat

podmienky a koniec koncov sa nebudeme postivat’ dopredu a nas uspech moze byt ohrozeny.

Pri poslednych dvoch otazkach nechcem zdiel'at” informacie. Vo vSeobecnosti mézem
povedat, Ze to suvisi od vyvojovej fazy, v ktorej sa dany podnik nachadza a o l'udskom
pristupe. Myslim si, Ze vyvojar, ktory ma spustit’ sluzbu pre startup alebo pre int etablovanti
firmu bude prihliadat’ primarne na platové ohodnotenie. To znamend, ze pri Startupe musi
Castokrat ocCakavat a akceptovat’ nizS§ie podmienky, ako pri etablovanej firme, ktora dokaze
lepsSie zaplatit’ takéhoto ¢loveka. Urcite sa cena odvija aj podl'a toho, s akymi technologiami
musi pracovat, do akej velkej firmy ide, ¢o je pre neho dolezité a pod.. TakZe uz len z tohto
pomeru je zrejmé, Ze startupy Celia va¢Sim vyzvam a musia byt schopné pritiahnut’ Sikovnych

vyvojarov, ktori im spustia sluzbu v ramci ich finan¢nych moznosti.
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4.5 Analyza a zhodnotenie odpovedi podnikatel’ského subjektu Sensoneo

Tabul’ka 1 O spolocnosti (vznik aaktualna faza, obchodné zameranie, podnikatel'ské

prostredie a podmienky na trhu) — Sensoneo

Prechod startup — etablovany podnik

- ziskat’ miesto na trhu, zakaznikov
(pravidelna platba za sluzbu), obchodny

model

Uspech spolo¢nosti

-vznik z 2 Tudi

- dlhSie posobenie na trhu, nepretrzity rast,
naberanie zamastencov, rozsirovanie timov,
prispdsobenie sa trhu, rozsirovanie portfolia

na zaklade spitnej viazby

Agilnost’, inovativnost’ a kreativita

- reakcia na zmeny trhu/ poziadavky od

klientov
- dostato¢ne vel’ky tim a vhodne poskladany

- malé organizac¢na Struktura, Ziadne

tazkopadne procesy

Rizika

- nedostatocné timoveé kapacity
- najst’ vhodnych zamastencov
- konkurencia

- ustat’ rast a zachovanie kvality vystupov

PohlP’ad investora
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Vyvolany dopyt

- Mesta/ obce a zvozové spolo¢nosti,
organizacie zodpovednosti vyrobcov (OZV),
ktoré spiiaji poziadavky rozsirenej
zodpovednosti vyrobcov (RZV), Spravcovia
zalohovych systémov v réznych krajinéch,
monitoring odpadovych vod, zZumpy alebo

zabranovat’ zaplavam

Cim a akymi nastrojmi

- softvérové a hardvérové rieSenia

Aspekty pri praci s klientami, resp.

budacimi

- reakcia na poziadavky

- zapojenie Klienta do procesu a testovanie

jeho uzivatel'ského prostredia

Komunikacia s klientami, resp. budicimi

- osobné stretnutia, pracovné cesty
a navstevy, komunikacia cez telefon, E-mail,
interaktivne newslettery (tvorba

a prisposobenie obsahu).

- komunikacia a predaj cez obchodnych

partnerov (sprostredkovatel’),

- osobitné komunikacéné kanale
prostrednictvom internej platformy
(vzdelavanie, informacie a marketingové

materialy)

Uspech spolo¢nosti/ sluzby v budiicnosti

Zdroj: Viastné spracovanie na zdklade odpovedi zakladatelov jednotlivych startupov
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Tabul’ka 2 Finanéné zazemie a stabilita — Sensoneo

Finanéna stabilita

- vytvorena pozicia CFO

- ziskané granty od Fondu Eurdpske;j
investi¢nej rady, trikrat zafinancovany
prostrednictvom rizikovych kapitélovych

fondov, posledna investicia séria A

- doCasny uver

Finan¢ny rozsah spustenia sluzby

- zékaznik plati kone¢nll sumu

- moznosti financovania (leasing, licen¢né

poplatky za pouzivanie softvéru)

Porovnatel’né niklady konkurencie za

podobné sluzby

- indikacie len ¢o sa ceny tyka

Zdroj: Viastné spracovanie na zdaklade odpovedi zakladatelov jednotlivych startupov

Tabul’ka 3 Organizacna $truktura a riadenie - Sensoneo

Organizacna Struktira

- rast zamestnancov z 2 na 115
- uzka organizacna Struktira

- CEO, Co-founder, Séf HR, Séf CFO,
Séfovia jednotlivych divizii (monitorovacia
a zalohova), Séfka ,,back office
a administrativy, Séf zodpovedajiici za
hardvérovy a softvérovy vyvoj, za technikov

a helpdesk.
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Rozdelenie kompetencii

- kazdy Séf svojej oblasti (zodpovednost’ za

svoje timy a rozhodovanie)

- marketingovy tim nema nad sebou
riadiaceho ¢loveka (kompetencie vyplyvaju

Z toho, aku maja napln prace)

- uzke vedenie stretavania sa raz tyZdenne
(aktualizacia informécii a rozhodovaci

proces)

Motivacia a hodnotenie zamestnancov

- finan¢né ohodnotenie (13 a 14 plat),

zamestnanecky ESOB

Zdroj: Viastné spracovanie na zdklade odpovedi zakladatelov jednotlivych startupov

Tabul’ka 4 Stratégia a vizia spolo¢nosti — Sensoneo

Expanzia

- marketingova a obchodna Cast’ tvorend na
zahraniCie, uplatnitel'né rieSenia

medzinarodne

- socidlne siete, marketingové kampane

cielené na zahrani¢né trhy

- slovensky trh je maly

Spolupraca s vedeckou, vyskumnou

a akademickou obcou

- spolupraca s univerzitami

- Studenti zapojeny do projektov (1 Studentka

riadi cely vyvoj)

- parkrat negativna skusenost’ s osobnostnou

strankou Studentov

Stratégia

- marketingové a obchodna
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- na 3 diviziach (zvoz odpadu a efektivnost,
softvérové rieSenia pre zalohovanie a spitny

zber, R&D)

Rozhodovanie o stratégii - vedenie

- spolupraca so skusenym externym

investorom pri riadeni firmy

- jeho vymena, kvoli mikromanagement
Dolezité rozhodnutia

a stagnacii firmy

- ucast’ a vyhra v tendri na zalohovy systém

(+ obdobné¢ tendre v 5 Eurdpskych krajinach)

- strata istych zakaznikov (vynalozenie vel'a

vyvojovych a testovacich sil)
Nespravne rozhodnutia

- pripady naberania nevhodnych kandidatov

do timu

Rozvojové plany

Milniky

Zdroj: Viastné spracovanie na zdaklade odpovedi zakladatelov jednotlivych startupov

Sumarne zhodnotenie - Sensoneo:

- Spolo¢nost’ Sensoneo dokézala Vv odvetvi manazmentu odpadového hospodarstva vyuzit

medzeru na trhu a ziskat’ tak konkuren¢nt vyhodu

- aktudlne sa nachadza vo faze Skalovatelnosti, teda zaznamenava svoj dynamicky nepretrzity
rast a rozvoj, ¢o vypoveda o tom, Ze firma ziskala svoje miesto na trhu, otestovala si svoj

obchodny model, nabera novych zakaznikov, zamastencov a tym roz$iruje svoje timy
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- vdaka doélezitému rozhodnutiu vedenia spoloCnosti v kratkom casovom horizonte
expandovala na medzinarodné trhy, comu predchadzalo uspesné uchadzanie sa o tender na
zalohovy systém Slovenskej republiky, ako aj obdobnych tendroch v 5 dalSich krajinach.
Tymto mozeme konStatovat, ze spolocnost’ si zabezpecila dlhodobé kontrakty spojené s

finanénymi prijmami, ako aj vyhodnu poziciu do d’alsich rokov svojho podnikania

- pre zabezpeCenie svojho dalSieho rastu potrebuje podnikat’ na dalSich trhoch, ktoré st
v niektorych ukazovatel'och pritazlivejSie, napr. vyssSia kupyschopnost’ obyvatel'stva/ firiem,

kvalitnejsie vybudovana infrastruktara a pod.

- po personalnej stranke sa spolo¢nosti podarilo z 2 zakladatel'ov vybudovat’ v priebehu
niekol’kych rokov az 115 ¢lennu firmu, v tomto pripade mézeme konstatovat, ze jednym
z kI'aicovych faktorov uspechu je HR oddelenie, ktoré je schopné naberat’ kvalitnych, odborne

zdatnych, zruénych a skisenych zamestnancov a tym docielit’ stanovené ciele podniku

- spolo¢nost’ mé hierarchickl organiza¢nu Struktaru, ktord v sti¢asnych podmienkach moéze
byt z hl'adiska riadenia vyhovujtca, avSak pri pohl'ade do budicna je otazne do akej miery

bude efektivna

- pri pohl'ade na organiza¢nu Struktiuru vyplyva, Ze marketingovy a obchodny tim nema nad

sebou riadiaceho ¢loveka, v tomto pripade vidime moZny priestor na zmenu

- vo vedeni ma dvojicu zakladatel'ov, ktori maji bohaté dlhoro¢né skusenosti z oblasti IT

projektov a marketingu, komunikécie a so vzt'ahmi s verejnostou PR (Public relations)

- pri pohl'ade na timy moéZeme tvrdit, Ze si vo svojej pracovne] ¢innosti agilné, inovativne
a kreativne, pripisat k tomuto dosiahnutému stavu moédzeme motivaény faktor v podobe
finanéného ohodnotenia (13 a 14 platov), ako aj udelovanie zvédc¢Sa raz ro¢ne vybranym

zamastencom podiel vo firme

- finan¢né planovanie, stratégiu, riadenie finan¢nych tokov a aktivity spojené so ziskavanim
finan¢nych prostriedkov ma v spolo¢nosti na starosti finanény riaditel’ CFO, ¢o vnimame tieZ

za dolezité z pohl'adu uspesného riadenia spolocnosti

- existujucu spolupracu so Slovenskou technickou univerzitou moézeme povazovat’ za pridanu

hodnotu, ako pre firmu, tak aj pre samotnych Studentov, ktori ziskavaji bohaté skiisenosti.
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Studenti sa vo firme podiel'aju na roznych projektovych zadaniach, vysledky znich moze
firma vyuzit’ pre aplikaciu rieSeni do praxe, ¢im pomdzu zabezpecit' d’alSie napredovanie

spolo¢nosti

- marketingova a obchodnll stratégiu zameriava primarne na medzindrodné trhy, pretoze

slovensky trh je pre fiu maly

- pri marketingovej stratégii vyuziva na propagaciu sociadlne siete a Cerpa namety
z celosvetovych vystav, z ktorych ziskava dozité informécie a kontakty pre d’al$i rozvoj

a smerovanie stratégie

4.6 Analyza a zhodnotenie odpovedi podnikatel’ského subjektu Touch4IT

Tabul’ka 5 O spolocnosti (vznik a aktudlna fdza, obchodné zameranie, podnikatel'ské

prostredie a podmienky na trhu) — Touch4IT

Prechod startup — etablovany podnik - ziskat klientov a nasledna spolupraca

- vznik z 3 Tudi s technickym a inovativhym

myslenim

- Sikovni a odborni tim schopny tahat’ firmu
Uspech spolo¢nosti dopredu, kulttra firmy, zamestnanci poznaju

viziu, transparentnost’

- vybudovana pozicia, kedy si firma vybera

segment buducich zakaznikov

- reakcia, flexibilita a snaha kvalitne plnit’

poziadavky

Agilnost’, inovativnost’ a kreativita - investicie do T'udského kapitalu (vzdelanie,

odbornost’), zabezpecena kvalita, motivacia

a rast timu

Rizika - strata dopytu mat’ softvér na mieru
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- nedostatok finan¢nych prostriedkov zo

strany klienta

PohlPad investora

Vyvolany dopyt

- firmy

Cim a akymi nastrojmi

- potreba systémov na vyrieSenie problémov

ich klientov/ finan¢ny zarobok

- inovativnost’, rieSenia spojené s umelou

inteligenciou

Aspekty pri praci s klientami, resp.

buducimi

- transparentnost’, udrzanie kvality
a zodpovednost’ za projekt, dobré meno firmy

a spokojnost’ klientov

Komunikicia s klientami, resp. buducimi

- osobné a online stretnutia

Uspech spolo¢nosti/ sluzby v budiicnosti

Zdroj: Viastné spracovanie na zdklade odpovedi zakladatelov jednotlivych startupov

Tabul’ka 6 Finanéné zazemie a stabilita — Touch4IT

Finanéna stabilita

- zabezpecenie dlhodobych kontraktov

s klientami
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- investicie do vlastnych produktov

Financ¢ny rozsah spustenia sluzby

Porovnatel’né naklady konkurencie za

podobné sluzby

Zdroj: Viastné spracovanie na zaklade odpovedi zakladatelov jednotlivych startupov

Tabul’ka 7 Organiza¢na $truktura a riadenie — Touch4IT

Organizacna Struktira

- rast z 3 na priblizne 80 zamastencov
- vrcholny organ 3 spoluzakladatelia

- Board of Advisors (poradny zbor, poskytuje
strategické poradenstvo vedenia spolo¢nosti),
oddelenie: marketingu, obchodné, HR,

Finan¢né, R&D, projektového manaZzmentu

- mimo tychto oddeleni je zriadeny aj Office

manazment

Rozdelenie kompetencii

- $¢f oddelenia (zodpovednost’

a rozhodovanie)

Motivacia a hodnotenie zamestnancov

- finan¢né ohodnotenie, kariérny rast,

investicie do 'udského kapitalu

Zdroj: Viastné spracovanie na zdklade odpovedi zakladatelov jednotlivych startupov

Tabulka 8 Stratégia a vizia spolo¢nosti — Touch4IT

Expanzia

- kontakty na obchodnych partnerov

- dobré renomé, odportcania na zaklade
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pozitivnych skusenosti

Spolupriaca s vedeckou, vyskumnou

a akademickou obcou

- rozvoj podnikatel'skych zamerov na

akademickej pode

- spolupraca s univerzitami (prednasanie,
vedenia kurzov vyvoja mobilnych aplikacii

a zvySovanie povedomia firmy)

Stratégia

- tvorend v ramci celej firmy (napriec

vSetkymi oddeleniami)

- marketing, obchod, 'udské zdroje,

technicky rozvoj

- technicky rozvoj (4 ¢lenny R&D tim, 1 ¢len
zvedenia, 3 ¢lenovia z rady (najtechnicke;jsi

I'udia))

Rozhodovanie o stratégii

- vedenie (3 zakladatelia)

- strategické rozhodovanie a dohl'ad nad

procesnym fungovanim firmy

- rozhodovanie 0 najdolezitejsich otazkach
(buduce technické kroky, zameranie na
Specificka technologiu, posudzovanie

smerovania)

Dolezité rozhodnutia

- mobilné aplikécie
- dizajnovy ateliér
- rozS8irenie celych oddeleni

- udrzatel'nost’ vSetkych oddeleni z vlastnych

finan¢nych prostriedkov
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- nedostatocné zmluvné krytie (prili§ vel'ka
Nespravne rozhodnutia dovera u niektorych klientov) a strata

finan¢nych prostriedkov

Rozvojové plany

Milniky

Zdroj: Viastné spracovanie na zdklade odpovedi zakladatelov jednotlivych startupov
Sumarne zhodnotenie — Touch41T:

- spoloc¢nost’ Touch4IT sa javi s pomedzi skimanych startupov ako najrozvinutejsia, ¢o
potvrdzuje jej stabilné dlhoro¢né pdsobenie na trhu (9. rok). Na zdklade vykazovanych
konstantnych ziskov od roku 2018 moézeme tvrdit, Ze sa spolo¢nost’ nachadza v poslednej

vyvojovej faze, ktorou je zrelost’

- Uspech spolo¢nosti mézeme pripisat’ k technickému a inovacnému mysleniu zakladatel'ov,

navzajom sa doplhaji a vedia svoje roznorodé vlastnosti vyuzit' v prospech spolo¢nosti

- z hladiska financnej stability je spolo¢nost’ ustalend, mé uzavretych niekol'ko dlhodobych
kontraktov s klientami, uspesne sa jej dari expandovat’ na medzinarodné trhy a so svojou
unikatnostou ma vybudovanli poziciu na trhu, ktora jej umoziuje vyberat si budicich

zakaznikov

- kritickou oblastou pre spolocnost’ s nedostatocne pravne osetrené zmluvy primarne
Vv oblasti finan¢ného krytia projektov a eliminécie platobnej neschopnosti, platobnej neochoty

svojich klientov. Tato skutocnost’ potvrdili aj v minulosti obchodné pripady, ktoré neboli zo
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strany klientov uhradené v predpokladanej vyske, V tejto oblasti vnimame mozny priestor na

zlepSenie

- za ten Cas sa spolo¢nosti podarilo z trojice spoluzakladatel'ov vybudovat’ priblizne 80 ¢lennt
firmu, ktord ma jasne zadefinovanu firemnu kultiru a vo svojich timoch ma zastupenie vysoko

odbornych zamestnancov, ktori st schopni tahat’ firmu dopredu

- pri pohl'ade na odmenovanie zamestnancov za ich vykony mézeme jednoznacne suhlasit’ s
tym, ze su dostatoéne motivovani a ohodnoteni, ¢i uz po stranke financnej, kariérneho rastu
alebo tym, Ze spoloc¢nost’ investuje do rozvoja l'udského kapitalu, o z nich robi inovativnych

a kreativnych

- spolo¢nost’ ma zriadené osobitné oddelenia, ktorym prislichaju vlastné stratégie, o ich
aplikovani rozhoduje vrcholny orgén, ktory pozostava z troch spoluzakladatel'ov, ddlezitym
zistenim je, Ze spoluzakladatelia vyuzivaji ,,Board of Advisors® externé strategické

poradenstvo pri vedeni spolo¢nosti

- spolo¢nost’ spolupracuje so Slovenskou technickou univerzitou. Spolupraca je zamerana na
vzdelavanie Studentov a to formou vedenia prednasok, cviceni a kurzov (napr.. Zamerany na
vyvoj mobilnych aplikacii). Tato forma spoluprace je mimoriadne ddlezita a prospesna tak pre
univerzitu, ako aj samotnu spolo¢nost. Studenti dostavaju moznost prepojit’ si teoretické
vedomosti s praktickymi. Spolo¢nost’ ziskava prehlad’ 0 nadanych $tudentoch a potencialnych

buducich zamastencoch.

4.7 Analyza a zhodnotenie odpovedi podnikatel’ského subjektu FLEXDOG

Tabulka 9 O spolo¢nosti — FLEXDOG (vznik aaktualna faza, obchodné zameranie,

podnikatel'ské prostredie a podmienky na trhu)

- reakcia, flexibilita v rozhodovani, agilita
Prechod startup — etablovany podnik
prace a zavadzat’ procesy

i - medzera na trhu, rast na zaklade spitne;j
Uspech spolocnosti
vizby
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-vznik z 3 Tudi

- naberanie novych l'udi, rozsirovanie timu

Agilnost’, inovativnost’ a kreativita

- flexibilita, sebarealizacia, prostredie

- limitované mnozstvo finan¢nych

prostriedkov

Rizika

- konkurencia
- Google.com

- legislativa Europskej unie

PohlPad investora

Vyvolany dopyt

- mladsia ciel'ova skupina Generacia Z

Cim a akymi nastrojmi

- vykonnostny marketing

Aspekty pri praci s klientami, resp.

buducimi

- pri B2C — transparentnost’, dovera,

zakaznicka skusenost’

- pri B2B — spol'ahlivost’, nastavenie

spoluprace, odlisnost’ od konkurencie

Komunikacia s klientami, resp. budicimi

- vlastny prieskum potencidlnych klientov
- cold calling metoda na oslovenie

- osobné stretnutia

Uspech spolo¢nosti/ sluzby v budiicnosti

Zdroj: Viastné spracovanie na zdklade odpovedi zakladatelov jednotlivych startupov
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Tabulka 10 Finanéné zazemie a stabilita — FLEXDOG

Finanéna stabilita

- spolo¢nost’ Footshop 100% investor

- najrizikovejsia faza — investi¢né kolo
(Credo Ventures, KAYA Ventures,

investi¢ny fond Toméasa Cupra)

- potreba investicii

Finan¢ny rozsah spustenia sluzby

- neuviedol

Porovnatel’né naklady konkurencie za

podobné sluzby

- neuviedol

Zdroj: Viastné spracovanie na zdaklade odpovedi zakladatelov jednotlivych startupov

Tabul’ka 11 Organiza¢na Struktura a riadenie - FLEXDOG

Organizacna Struktira

- rast zamestnancov z 3 na9
- plocha organizac¢na Struktara

- CO-founder/ CEO, Co-founder, tim
developerov, tim brandovy (marketingovy),

V timoch 1 team leader

Rozdelenie kompetencii

- tim leader (zodpovednost’ a rozhodovanie)

- komunikacia medzi oddeleniami a vymena

spétnej vizby

Motivacia a hodnotenie zamestnancov

- finan¢né ohodnotenie, kariérny rast,

zamestnanecky ESOB, podmienky na
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realizaciu napadov, kreativita a vol'nost’

Zdroj: Viastné spracovanie na zdklade odpovedi zakladatelov jednotlivych startupov

Tabul’ka 12 Stratégia a vizia spolo¢nosti — FLEXDOG

Expanzia

- obchodny model

- prisposobenie sa kazdému trhu podl'a
poziadaviek, rozsirovanie partnerskych

spoluprac

Spolupraca s vedeckou, vyskumnou

a akademickou obcou

- spolupraca s univerzitami

- Student na oddeleni marketingu

Stratégia

- marketingova a obchodna

- atypicky 2 roviny (zdola nahor
a Shareholders)

Rozhodovanie o stratégii

- validacia vedenia raz ro¢ne

Dolezité rozhodnutia

- ucast’ na projekte

Nespravne rozhodnutia

- neuviedol

Rozvojové plany

MilPniky

Zdroj: Viastné spracovanie na zaklade odpovedi zakladatelov jednotlivych startupov
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Sumarne zhodnotenie - FLEXDOG:

- vzhladom na dizku pdsobenia podniku na trhu (3 roky) mézeme ju spomedzi skimané
startupy jednoznaCne oznacit za najmladSiu anajmenej rozvinutu spolo¢nost’, ktora sa

aktudlne nachédza v rannom §tadiu svojho vyvoja

- od svojho vzniku sa startupu podarilo z 3 T'udi rozsit’ svoj tim na 9 l'udi, priCom sa stale
nachadza v pozicii, kedy podnik musi rychlo reagovat’ na vzniknuté okolnosti, flexibilne sa
rozhodovat’, jednotlivé timy musia agilne pracovat’ a postupne zavadzat' procesy suvisiace

s fungovanim spolo¢nosti

- startup vynaklada velké usilie do budovania a posiliilovania znacky na trhoch. Ciel'ovou
skupinou je Generacia Z, ide o prva generaciu, ktora vyrastala vylucne v digitalnej ére, tymto
mozeme konStatovat’, Ze je tdto generacia digitdlne gramotna a preto startup vyuZiva na

oslovenie, sledovanie/ meranie potencialnych zakaznikov digitalny a vykonnostny marketing

- uspech startupu je vyrazne naviazany na uspechu svojich partnerov, preto moézeme tvrdit, ze
pre zabezpecenie konStantné¢ho rastu startupu je potrebné, aby prindsal zdkaznikov svojim

partnerom (renomované a luxusné znacky obuvi a oblecenia)

- z hladiska finan¢nej stability je spolo¢nost’ zafinancovand roznymi investormi, avSak
podniku sa este stale nepodarilo dosiahnut’ bod zvratu, ¢o vypoveda o tom, ze dosiahnuty

obrat nepokryl celkové naklady podniku

- obchodny model podniku nesie v sebe niekol’ko kanalov pre monetizaciu navstevnosti
platformy. Automaticky podnik inkasuje poplatky za presmerovanie navstevnika

k obchodnému partnerovi, ako aj inkasuje provizie za sprostredkovanie predaja

- startup ma zriadent plochu organiza¢nti StruktGru S nizkym poctom stupniov riadenia, pri
ktorej zamestnanci dostavaju vacsi priestor na kreativitu a volnost’ pre realizaciu napadov,

zaroven sa kladie doraz na zodpovednost’ jednotlivych zamastencov

- marketingovy a developersky tim sa sklada zo zamastencov, ktori si odborne zdatni a maja

bohaté skusenosti z predoslych uspesnych firiem, v ktorych posobili
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- okrem toho s zamestnanci motivovani a hodnoteni za svoju odvedenu pracu financ¢ne,
kariérnym rastom, pripadne vybrany z nich su zapojeni do planu zamestnaneckych vyhod

(ESOP)

- sprostredkovatel'ska platforma je po technickej stranke vel’kou vyhodou pre startup z dévodu
rychlej a jednoduchej expanzie na medzinarodné trhy, o potvrdzuje aj jej rychla expanzia za

posledné 3 roky, kedy spolo¢nost’ expandovala do 12 krajin v rdmci Europy

- stratégia vychadza z vytvorenia unikatnej platformy, marketingova stratégia sa zameriava na
vytvaranie kvalitného obsahu a uzavretie strategickych partnerstiev, napr. ko-brandové platené
marketingové kampane, obchodna stratégia sa sustredi na jednotlivé trhy, akym

najefektivnej$im spésobom uskutocnit’ expanziu

- obe stratégie sa pravidelne vyhodnocuju a zo zisteni prebieha proces validacie na d’alsi rok

5 Navrhy a odporuc¢ania

V tejto kapitole sa na zdklade analyzy pokusime identifikovat’ oblasti moznych

zlepseni a sformulovat’ odporucenia pre jednotlivé startupy.

5.1 Navrhy a odporucania pre Sensoneo

Spolocnost’” Sensoneo mé stale pred sebou obrovsky potencial. Tento potencidl je
primarne spojeny s unikatnostou poskytovanych sluzieb a jej postavenia na svetovom trhu,
kl'icovou vyzvou pre spolocnost’ je dlhodobé generovanie zisku, Zivotne ddlezitého pre
existenciu a d’al$i rozvoj spolo¢nosti. Touto cestou by sme chceli poukazat' na niekolko

identifikovanych oblasti a doporuceni, ktoré vytvaraju mozny priestor na zlepSenie:

Pre zabezpecCenie dalSieho rozvoja spoloc¢nosti odporucame, aby do budicna
porozmyslala ozmene pravnej formy zjednoduchej spolocnosti na akcie na akciovl
spoloc¢nost, ktora je vhodnejSia pre kapitdlovo naro¢nejSie projekty. Spoloc¢nost’ by vd’aka

emisii akcii mohla ziskat’ d’alsi kapital a investorov potrebnych pre d’alsi rozvoj.

V oblasti stratégie odpora¢ame spolo¢nosti, aby svoju pozornost’ koncentrovala

z malych zéakaziek na vel'ké a vysoko ziskové.
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V dnesnej dobe je aktualnou témou recyklacia a opitovné zhodnotenie surovin,
Vvtomto smere odporiéame pokracovat v investiciich do vyskumu avyvoja novych

technolégii a rieSeni, ktoré by mohli spoloc¢nosti posilnit’ konkurencieschopnost’.

Odporacame zvySenie zdkladného imania vkladom penaznych alebo nepenaznych
zdrojov do spolo¢nosti. Mohlo by ist o vstup nového spolo¢nika alebo o existujucich
spolo¢nikov, s ktorym by sa spolo¢nost’ dohodla na zvySeni imania S cielom uchadzat’ sa
0 vyznamnejSie medzinarodné zakazky, taktiez podporit’ expanziu do novych regionov,
podporit nové obchodné aktivity a prilezitosti, pripadne najst regionalnych partnerov

a distributorov rieseni.

Taktiez odporti¢ame pokracovat’ a d’alej rozvijat’ spolupracu so Slovenskou technickou
univerzitou v Bratislave z dovodu obojstrannej vyhodnosti, tato spolupraca zabezpeci
univerzite uzsie prepojenie s praxou. Spolo¢nosti Sensoneo to prinesie lepsiu dostupnost’ ku
kvalifikovanej pracovnej sile, vysSiu dostupnost’ K univerzitnym projektom a R&D

(Research&Development) moznostiam (testovanie novych rieSeni, senzorov, postupov...).

5.2 Navrhy a odporucania pre Touch4IT

Vzhl'adom na zrelost’ startupu pred majitelmi vyvstava otazka d’alsieho fungovania na
trhu, akym spdsobom sa spoloc¢nost’ ide rozsirovat, resp. ¢i neuvazuje o predaji celej
spolo¢nosti. Obchodné zameranie, jedna sa o0 IT sluzby a vyvoj s vysokou pridanou hodnotou
bez potreby silného a finanéne naroéného zazemia, dava spolo¢nosti vysokt mieru flexibility
a agility. To umoziiuje spoloCnosti vytvarat’ rézne parcialne, ale funkéné rieSenia, ktoré je
mozné nasledne ponukat’ na predaj svojim partnerom, zakaznikom, ale aj spolo¢nostiam
s podobnym charakterom podnikania (predaj aplikacii prostrednictvom App Store, predaj

know-how, prip. licencii na predmetné rieSenia, atd’.).

Taktiez odporucame zvazit Uzku spoluprdcu SuZz etablovanymi softvérovymi
spolo¢nostami a korporaciami (Microsoft, SAP, Oracle a pod.). Okrem softvérového vyvoja je
dolezita aj prevadzka predanych aplikacii a integrovanych rieSeni, S ktorou su tzko spojené
sluzby prevadzkovej udrzby a podpory, tak aby mala spolocnost’ zabezpeceny pravidelny

prijem finanénych prostriedkov z takto koncipovanych sluzieb (licencie predavané formou
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subscription, t. j. pravidelne obnovujica sa licencia formou sluzby zo vopred zazmluvnenou

cenou na urcité obdobie, r6zne formy cloudovych sluzieb a cloudovych licencii...).

V pripade ponechania si spolo¢nosti stic¢asnymi vlastnikmi odporacame spolo¢nosti
najst’ regionalneho partnera/ partnerov. Tym, ze spolo¢nost’ vie vyvijat’ a poskytovat rieSenia
vzdialene, vie relativne rychlo expandovat’ bez vacsich nakladov na ktorykol'vek trh na svete,
tu vsak ale bude dolezité mat’ lokalne resp. regionalne zastipenie, ktoré bude generovat
Vv dostato¢nej miere nové obchodné prilezitosti. Z rozSirovanim a expanziou na nové¢ trhy bude
potrebné sa zamysliet' aj nad adekvatnym rozvojom l'udskych zdrojov, ¢im naberd na
dolezitosti a vyzname pozicia HR manazéra, ktory bude zodpovedny za vyber a rozvoj

Pudskych zdrojov.

Taktiez odporti¢ame pokracovat’ a d’alej rozvijat’ spolupracu so Slovenskou technickou
univerzitou v Bratislave z dovodu obojstrannej vyhodnosti, tato spolupraca zabezpeci
univerzite uzsie prepojenie s praxou. Spolo¢nosti Touch4IT to zase prinesie lepsi pristup ku
kvalifikovanej a spoloénymi projektami overenej 'udskej pracovnej sile (absolventi univerzit,

doktorandi, docenti a profesori...).

5.3 Navrhy a odporucania pre FLEXDOG

Spolocnost’ je v rannom $§tadiu startupu, kedy naklady spolocnosti prevysuju vynosy.
Ztohto hladiska by malo byt pre spolo¢nost hlavnou prioritou finan¢na stabilita,
zabezpecenie dostatoéného kapitalu tak na chod a d’al$i rozvoj spolo¢nosti. Odporu¢ame
zamysliet' sa nad vhodnou formou vstupu nového investora, resp. investorov (strategicky
investor, crowdfunding, a dalsie formy investorstva), scielom ziskania dostato¢ného

finan¢ného kapitalu.

Spoloc¢nost’ je sprostredkovatel'om predaja cez vlastni webova platformu, odporu¢ame
taktieZ dovyvinut’ mobilnu aplikaciu a dovyvinut’ tieto aplikdcie o funkénosti Al (umela
inteligencia), s cielom lepSieho a personifikovaného zacielenia svojich produktov a sluzieb na

konkrétnych zékaznikov.

Okrem hladania potrebnych financnych zdrojov odpora¢ame zamerat’ svoju pozornost’

aj na expanziu spolofnosti na medzinarodné trhy. Tym, Zze platforma je dostupna
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prostrednictvom internetu, v zésade Sirokym masam, spolo¢nost’ vie jednoducho expandovat’
na zahrani¢né trhy. Tato expanzia si vyzaduje v podstate len lokalizaciu do prislusného jazyka,

ostatné naklady na expanziu su zanedbatelné.

Spolo¢nosti odporu¢ame zamysliet' sa aj nad spolupracou s univerzitami ato hlavne
Vv oblasti pokrocilych technologii a umelej inteligencie (Al). Na zefektivnenie prace zo svojimi
stcasnymi, ako aj budticimi zakaznikmi (personalizované ponuky tovaru a sluzieb, cielena

reklama, efektivna analytika a reporting,...).
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Z.aver

Hlavny ciel diplomovej prace znel: rozpracovat manazment rozvoja startupu
podnikajuceho v sluzbach. Tento ciel sa nam podarilo v plnom rozsahu naplnit. Zakladny
vystup tejto zaverecnej prace prezentuje konkrétne rozvojové ndvrhy, ktoré pomozu
jednotlivym startupom prejst’ od startupového charakteru po etablovany podnik. Nastroje,
ktoré nam posluzili pre dosiahnutie ciel’a boli Struktirované rozhovory s vybranymi startupmi,
analyza a zhodnotenie ich odpovedi, ako aj ostatné dostupné informacie o tychto

spolo¢nostiach.

V teoretickej Casti sme vysvetlili a charakterizovali zdkladné pojmy suvisiace so
startupom, podnikatel'skym prostredim, obchodnym modelom, organiza¢nou Struktirou,
rolami atimami, fazami vyvoja startupu, financovanim a jeho formami, riadenim startupu,
viziou, stratégiou a strategickym manazmentom. VSetky teoretické oblasti sme sa snazili ¢o
najviac aplikovat’ do nasledujucej praktickej Casti, v ktorej boli nasim primarnym zdrojom 3
Struktirované rozhovory, ktoré sme uskutocnili so zakladatel'mi startupov, na zaklade analyzy
a zhodnotenia ich odpovedi sme sa snazili porovnat' jednotlivé startupy. Z0 zisteni sme
nasledne dokézali identifikovat’ niekol'’ko kI"i¢ovych oblasti, v rdmci nich sme spolo¢nostiam

navrhli odporucania pre ich d’alsi rozvoj.

Z vysledkov diplomovej prace vyplyva ako je vel'mi dolezité previazat' startupy a ich
inovaény potencial s akademickou obcou a existujucim podnikatel'skym zazemim v Krajine,
ktoré vytvori priaznivé podmienky na dlhodobt Zivotaschopnost’ tychto novych spolo¢nosti

a zabezpeci aplikovanie ich inovaénych myslienok do redlneho Zivota.
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