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ABSTRAKT

MAGATOVA, Alexandra: Fenomén ,Born Global Companies* v odvetviach
zaloZzenych na platformach. - Ekonomicka univerzita V Bratislave. Obchodna fakulta,

Katedra medzinarodného obchodu. — Veduci zéverecnej prace: Ing. Daniel Kraj¢ik, PhD.

Bratislava: OF EU, 2023, 80 s.

Diplomova praca sa venuje problematike fenoménu ,,Born Global Companies*
v odvetviach zaloZenych na platforméach. Hlavnym cielom zaverecnej prace je zdruZenie
aktualnych teoretickych poznatkov, tykajicich sa najmda Born Global spolo¢nosti
Vv odvetviach zalozenych na platformach a predstavit’ dve konkrétne pripadové Studie, ktoré
demonstrujii  pdsobenie redlnych spolocnosti, ktorym mozno pripisat’ status platformovo
zalozenych a fungujticich Born Global spolo¢nosti. Diplomova praca je ¢lenend do troch
Casti a obsahuje 10 tabuliek. V prvej kapitole sa venujeme definicii internacionalizacie a
tedridm savisiacim s touto problematikou. Zameriavame sa na fenomén ,,Born Global
Company* a porovnavame ho s Uppsalskym modelom fungovania spolo¢nosti a nasledne sa
podrobne venujeme odvetviam zaloZzenym na platformach a samotnym platformam. V
druhej kapitole najdeme charakteristiku hlavného ciel’a, parcialnych ciel'ov, metodologiu
prace a pouzit¢ metddy skimania. V tretej kapitole sa zameriavame na dve Uspesné a
fungujuce firmy, ktoré mozno oznacit’ za Born Global Companies v odvetviach zaloZenych
na platformach. Jedna z firiem vznikla v zahranici, zatial' ¢o druha bola zalozena v prostredi
Slovenskej republiky. V ramci tejto kapitoly sme analyzovali vznik a vyvoj tychto
spolo¢nosti, ich expanziu na zahrani¢né trhy a rieSenie problémov, ktoré sa im pri expanzii
objavili. Sucast'ou prace je aj skiimanie vplyvu dynamicky sa meniaceho technologického
prostredia na tieto spolo¢nosti a analyzovanie toho, ako vyuzivaju platformy vo svojom
podnikani. Na obe spolo¢nosti sme taktiez aplikoval ekonomicky model. Vystupom prace
je vyjasnenie fungovania fenoménu Born Global Companies Vv odvetviach zaloZzenych na
platformach a zhodnotenie zahrani¢nej expanzie a vyuzivania platforiem v prostredi dvoch

prikladov firiem, ktoré spliiuju charakteristiky nami spomenutého fenoménu.

KPucové slova: Born Global Companies, internacionalizacia, expanzia, digitalne

platformy, inovacie, technologicky pokrok, Bolt, Vectary, odvetvia zaloZené na platformach



ABSTRACT

MAGATOVA, Alexandra: The phenomenon of ,,Born Global Companies“ in
platform-based industries. University of Economics in Bratislava, Faculty of Commerce;
Department of International Trade. — Thesis supervisor: Ing. Daniel Krajéik, PhD. —
Bratislava: OF EU, 2023, 80 p.

The thesis focuses on the phenomenon of ,,Born Global Companies® in platform-based
industries. The main goal of the final thesis is to combine current theoretical knowledge
related to Born Global Companies in platform-based industries and present two specific case
studies that demonstrate the operation of real companies that can be classified as platform-
based Born Global Companies. The thesis is divided into three parts and contains 10 tables.
In the first chapter, we define internationalization and theories related to this issue. We focus
on the Born Global Company phenomenon and compare it with the Uppsala model of
company operation. We then delve into platform-based industries and platforms themselves.
In the second chapter, we describe the main goal, partial goals, methodology, and research
methods. In the third chapter, we focus on two successful and functioning companies that
can be classified as Born Global Companies in platform-based industries. One company was
founded abroad, while the other was established in Slovakia. Within this chapter, we
analyzed the formation and development of these companies, their expansion into foreign
markets, and the problems they encountered during expansion. The thesis also examines the
impact of a rapidly changing technological environment on these companies and analyzes
how they use platforms in their business. We also applied an economic model to both
companies. The output of the thesis is a clarification of the Born Global Companies
phenomenon in platform-based industries and an assessment of foreign expansion and
platform utilization within the context of two examples of companies that meet the

characteristics of the mentioned phenomenon.

Key words: Born Global Companies, internationalization, expansion, digital platforms,

innovation, technological progress, Bolt, Vectary, platform — based industries
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Zoznam skratiek a znacdiek

OECD Organizacia pre hospodarsku spolupracu a rozvoj
IT Informacné technolédgie

AWS Amazon Web Services

P2P Peer-to-Peer

AR Rozsirena realita

BGC Born Global Company



Uvod

V sucasnej globalnej ekonomike sa stretdvame s narastajucim trendom vzniku
novych podnikatel'skych subjektov, ktoré v kratkom ¢ase expanduju na medzinarodné trhy
a stavaju sa globalnymi hra¢mi vo svojom odvetvi. Tieto subjekty sa nazyvaju ,,Born Global
Companies” a st typické svojou rychlostou a agresivnym pristupom k expanzii na
medzinarodné trhy. V suvislosti s nastupom digitalnych platforiem sa vSak tento fenomén
eSte zrychluje a spolo¢nosti majii moznost’ vyuzit’ online kanaly na to, aby si rychlejSie a
efektivnejSie upevnili svoju poziciu na medzindrodnej urovni. Firmy zaloZzené na
platformach maji schopnost’ rychlo a efektivne sa Sirit’ po celom svete, ¢im prekracuju
hranice tradi¢ného fyzického sveta. Tieto firmy sa vyznacuju zvyc¢ajne nizkymi nakladmi na
vstup na trhy a rychlym navratom investicii, ¢o je dolezité najma v pociatocnej faze vyvoja.
Vd’aka vyuzitiu digitalnych technologii a platformovych ekosystémov dokdzu vytvarat nové
prileZitosti na trhu a rychlo sa prisposobovat’ meniacim sa podmienkam. V kontexte ,,Born
Global Companies* zaloZenych na platformach, je dolezité brat’ do tivahy rizika a vyzvy,
ktoré su spojené s touto novou kategoriou firiem. Patria medzi ne napriklad zmeny v
legislativnych a regula¢nych podmienkach, konkurencia s tradicnymi firmami, problémy s
ochranou dat a ochranou stkromia pouzivatel'ov. Celkové zhodnotenie ,,Born Global
Companies* zaloZzenych na platforméch sa vSak javi ako pozitivne, s oh'adom na ich rychly
a efektivny rast a prispdsobivost’. St zaujimavou moznostou pre podnikatel'ov a investicné
spolo¢nosti, ktoré hl'adaju nové prilezitosti v ramci digitalneho prostredia.

V naSej zavereCnej praci sme sa zamerali na priblizenie problematiky fenoménu
,,Born Global Companies* v odvetviach zalozenych na platformach. Nasim hlavnym cielom
bolo zosumarizovat’ existujice teoretické poznatky tykajuce sa tejto problematiky a nasledne
sa zamerat’ na prakticka Cast’ prace, kde sme na zaklade pripadovych §tadii analyzovali a
demonstrovali pdsobenie realnych spolo€nosti, ktoré mdézeme oznacit' ako platformovo
zaloZené a zaroven fungujice ,,Born Global Companies® . Diplomova praca je rozdelena do
troch kapitol. V prvej kapitole diplomovej prace sme sa venovali definicii
internacionalizacie a identifikovali sme rizika a motivy spojené s touto aktivitou. Dalej sme
sa venovali teoriam internacionalizacie a novému trendu ,,Born Global Companies®.
Konkrétne sme si vymedzili pojem ,,Born Global Company“ a porovnali sme tradi¢ny
Uppsala model s nov§im modelom Born Global. Okrem toho sme sa zameriavali aj na
odvetvia zalozené na platformach a na platformy samotné. V druhej kapitole sme definovali
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hlavny ciel’ a Ciastkové ciele naSej diplomovej prace a opisali sme pouziti metodiku a
metddy skiimania. V tretej kapitole sme venovali pozornost’ dvom konkrétnym tspesnym
firmam, ktoré patria do kategorie ,,Born Global Companies® v odvetviach zalozenych na
platformach. Konkrétne sme si na bliz§iu analyzu vybrali firmu Bolt, ktord vznikla
Vv zahrani¢i a spolo¢nost’ Vectary, ktora vznikla na Slovensku. Pre ziskanie relevantnych
informécii o spolo¢nosti Bolt sme zvolili metédu priameho dopytovania zamestnancov
spolo¢nosti. Tato metdéda ndm umoznila ziskat’ prvotné a autentické informécie priamo od
zdroja, ¢o zabezpecilo vysokl kvalitu naSej pripadovej Studie. Pomocou pripadovej Studie
sme poukazali na vznik a vyvoj oboch firiem, ich expanziu na zahrani¢né trhy, vyznamné
uspechy a neuspechy spojené s expanziou. Charakterizovali sme stratégie spolocnosti
a sposob akym spoloc¢nosti vyuzivaju platformy. V nasej praci sme vyuzili aj ekonomicky
model na identifikovanie vyhod a nevyhod danej entity, ako aj prilezitosti a rizik, ktoré moézu
ovplyvnit' jej vykon a konkurencieschopnost' v podobe SWOT analyzy. V sucasnosti
neexistuje presny obraz toho, ako sa bude globalna ekonomika a dané konkrétne spolo¢nosti
vyvijat’ v budtcnosti. Jedna vec je vsak ista - digitalne platformy zohravaju vel'mi dblezita

ulohu a ich sila sa neustale zvysuje.
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1 Sucasny stav rieSenej problematiky doma a v zahranici

S ohl'adom na predstavenie pre tato pracu klicového a Vv dnesnej dobe eSte malo
znameho konceptu Born Global Companies sme sa pokusili zhrnut' aktualne poznatky
obsiahnuté v odbornej literature a realizovanych §tadiach venovanych problematike born
global. V prvom rade sa zameriavame na vSeobecné vymedzenie konceptu Born Globals
Companies, pricom sa nasledne zameriame aj na zakladné dovody toho, pre¢o sa mu
Vv poslednych rokoch venuje takd pozornost’ nielen v akademickych, ale aj v politickych
kruhoch. Nasledne upriamime nasu pozornost’ platformovym born global companies. Born
Global Companies zalozené na platformach st novym fenoménom v podnikani, ktory
ziskava stale vacSiu pozornost’ v stvislosti s globalizdciou trhov a rastom digitalnych
technologii. Tieto spolocnosti sa vyznacuju rychlym expanznym rastom na zahrani¢nych
trhoch s vyuZitim digitalnych platformovych sluzieb. Ich modely podnikania s zaloZené na
vyuzivani online platformovych trhov a digitalnych technolégii na podporu rychleho rastu a
expanzie do celého sveta. Ich fenomén predstavuje vyzvu pre tradicné spolo¢nosti a ich
podnikatel'ské modely a otvara nové moznosti pre zacinajice podniky a start-upy. V priamej
nadvéznosti na snahu o komplexny pohl'ad na vec sa mdze prva Cast’ tejto prace tvarit’ trocha
nekriticky, ide nam vSak v prvom rade o preskiimanie aspektov born global companies do

hibky a z réznych uhlov pohladu tak, ako ho prezentuje literatira.

1.1 Internacionalizacia

Pojem internacionalizacia je v ramci odbornej verejnosti vnimany z réznych uhlov
pohladu. Ak by sme sa mali pozriet na historicky starSie vymedzenia, tak by sme mohli
spomenut’ definiciu v podani Macharrzina, ktory pod tymto pojmom vnima predovsetkym
vstup na zahrani¢ny trh. V tomto pripade st domacou materskou spolo¢nost’ou manazované
dcérske spolo¢nosti v zahrani¢i. (Macharzina, Welge, 1989)

V d’alSej odbornej literatire sa docitame aj o odliSnom pohlade, prostrednictvom
ktorého je internacionalizicia procesom, za ktorého vznikom stoji predovsetkym niz$i pocit
neistoty na zahrani¢nom trhu, ktory je zapric¢ineny skusenostami a za hlavné aktivity, ktoré
samotny proces internacionalizdcie pohanaju, st vo vSeobecnosti pokladané vyroba
a export. (Holm et al., 2009)

Rovnako by sa vSak dalo povedat, Ze internacionalizacia predstavuje v prvej etape

internacionalizaciu sortimentu, tovarov a zdujmov, vkusu a chuti zdkaznikov zrdéznych
13



Statov ako dosledok cestovania obyvatel'stva, pdsobenie televizie a vplyvu dalSich
prostriedkov. Prostrednictvom tohto medzinarodného zjednocovania zaujmov je umoznené
roz§irovanie ¢innosti maloobchodnych organizacii aj za hranice domovskej krajiny. Toto
obmedzovanie je vyvolané predovsetkym obmedzenymi moznostami doméceho trhu.
(Prazska, 2002)

V neposlednom rade by sme takisto mohli povedat, Ze internacionalizécia je chapana
predovsetkym ako proces, pri ktorom nastava aktivne posiliiovanie medzinarodnej dimenzie,
pricom subjekty, ktoré jednoducho nedokdzu konkurovat’ ostatnym firmam na trhu, ¢o sa
tyka cenovej politiky, kvality alebo dodavatel'skych a odberatel'skych sluzieb, skor €1 neskor
zanikna. Na zaklade vysSie uvedeného teda méZeme skonStatovat’, Ze internacionalizacia je
Vv podstate proces, pri ktorom sa firma prestava obmedzovat’ na domacom trhu a svoje
poOsobenie rozsiruje aj na zahrani¢né trhy. (Lesakova, 2004)

Proces internacionalizacie je aktivne prepojeny s novymi trhmi, ktoré moézu byt
potenciondlne omnoho viac vynosné , na zdklade coho mozu firme pomahat’ zvySovat’ jej
konkurencieschopnost’ a zjednodusit’ jej pristup k inovativnym napadom na nové produkty.
Skutoc¢nost’, Ze sa spolo¢nost’ rozhodne pre internacionalizaciu, vSak eSte neznamena, ze sa
automaticky dostavia aj Zelané efekty. V tomto pripade rozhodne plati, ze
internacionalizdcia pravdepodobne nebude uspesna, ak sa na tento krok firma vopred
adekvatne nepripravi. Predbezné planovanie je v pripade internacionalizacie mimoriadne
dolezité. Mohli by sme teda povedat’, Ze v pripade vstupu spolo¢nosti na zahrani¢né trhy bez
akejkol'vek predchadzajucej pripravy sa pravdepodobnost’ dostavenia povodne zelanych
efektov vo vyznamnej miere znizuje. (Hollensen, 2014)

Kazdopadne plati, Ze ani poctiva priprava pred internacionalizaciou este nie je zarukou
toho, ze bude spolocnost’ skuto¢ne tspesna, pripadne Ze bude internacionalizacia prinosom
pre spolo¢nost’. Ak spolo¢nost’ nema dostatocné medzinarodné skusenosti a na domacom
trhu ma relativne slabé postavenie, nema Ziaden dovod na to, aby sa snazila angazovat’ na
zahrani¢nych trhoch. Takato spolocnost by mala radSej svoju pozornost venovat

zlepSovaniu pozicie na domacom trhu.
1.1.1 Motivacia pre internacionalizaciu

Motivy internacionalizacie firiem sa mozu lisit’ v zavislosti od velkosti, typu firmy,
odvetvia v ktorom pdsobi a vV neposlednom rade od cielov a stratégii jednotlivych firiem.

Faktor, ktory taktiez ovplyviluje motivaciu k internacionalizacii je vek firmy, jej kultura
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a hodnoty. Ukazuje sa, ze starSie firmy byvaji motivované k internacionalizacii z inych

dovodov ako tie mladsie. StarSie firmy maja snahu zlepsit’ svoje medzinarodné postavenie

a diverzifikovat’ rizikd. Na druhej strane, mladsie firmy pocituju potrebu ziskania pristupu

Kk novym zdrojom a technoldgiam, aby zvysili rast svojich trhovych podielov a celkovu

konkurencieschopnost’. (Zander, 2020)

Motivy pre internacionalizaciu firiem mozeme rozdelit’ do troch kategorii:

Faktory vyroby — su to faktory ovplyviiujuce kvalitu vyrobkov. Firmy sa mézu
internacionalizovat’ aj z dovodu, aby mali pristup ku kvalitnej§im surovinam
potrebnym pre vyrobu, kvalifikovanejSej pracovnej sile alebo novym technologiam.
Faktory trhu — moézeme ich spajat’ s roznymi trhovymi faktormi ako st velkost’ trhu,
jeho rozmanitost’ a rast. Firmy moZu internacializovat, aby ziskali pristup k novym
trhom a zakaznikom, presunuli sa k diverzifikacii svojho portfolia a znizili tak
zéavislost’ od jedného trhu.

Faktory podniku — st spajané s internymi faktormi firmy, ako st napriklad kvalita
manazmentu, financnd stabilita ¢i technologickd vykonnost. Firmy moézu
internacializovat’ aby zlepSili svoju konkurencieschopnost’, zvysili ziskovost
a zabezpecili svoju dlhodobu udrzatel'nost’. Vsetky faktory suv sulade s tzv. ,electic
paradigm®, ktora predpoklada, ze firmy sa prave kombinaciou tychto troch faktorov

rozhodnt internacializovat’.( Dunning, 2000)

Tieto motivy mozu vSak byt’ samozrejme rozne. Mnoho autorov predstavilo ich rozlicné

rozdelenie preto, ak by sme ich mali rozdelit inak, vieme ich rozdelit' aj na motivy

proaktivne a nitené. Nutené motivy su motivované vnutornymi a vonkajsimi faktormi, ktoré

firmu nutia hl'adat’ nové trhy v zahranici. Patri sem napriklad:

potreba diverzifikacie rizika,

zvySené naklady na vyrobu a prevadzku na domacom trhu,
zvySena konkurencia na domécom trhu,

Klesajuci dopyt na domacom trhu,

zmeny V regula¢nom prostredi na domacom trhu.

Proaktivne motivy s motivované snahou firmy zvysit’ svoj rast a zisk tym, Ze expanduje
9

na nové trhy v zahranici. Medzi tieto motivy patria napriklad:

hladanie novych trhov a zakaznikov,

zZiskanie konkurencnej vyhody,
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e diverzifikacia produktového portfolia,

e vyuzivanie vyhod zekonomiky adosahovanie lepSich vysledkov vyroby.
(Hollensen, 2007)

1.1.2 Rizika internacionalizacie

V procese internacionalizécie sa firmy stretdvaju s roznymi rizikami, ktoré mozu
ovplyvnit' ich uspech. Doélezitym faktorom pre dosiahnutie strategického tspechu je
schopnost’” minimalizovat’ tieto rizika a najst’ najlepSie techniky na ich zabezpecenie. Nie
kazdy manazment je schopny vhodne adaptovat’ firmu na zahrani¢né trhy. Su to ¢asto najma
vnutorné problémy firmy, ktoré brania jej internacionalizacii. Patri sem najmi nedostatok
sktisenosti manazmentu v oblasti medzinarodnej expanzie, nedostatone inovativny pristup

a okrem in¢ho aj nedostato¢na znalost’ nového trhu. (Hutchinson et al., 2006)

Tabulka 1: Interné a externé bariéry internacionalizacie

Bariéry internacionalizacie
Interné Externé
Finan¢né zdroje Politické a pravne
Nefinan¢né zdroje Ekonomické
Nedostatok skusenosti InStitucionéalne
Znalost’ trhu Geografické
Organizacné riadenie Kultarne

Zdroj: Vlastné spracovanie podl'a Hutchinsona et al. (2009)

Bariéry by sme mohli rozdelit’ na vnitorné a vonkajSie bariéry . Externé bariéry sa
tykaji vonkajSieho prostredia firmy, zatial' ¢o vnlitorné su zamerané na interné prostredie.
Medzi prekazky internacionalizacie patri obmedzenost’ zdrojov, nedostatok vedomosti,
averzia voc€i riziku a nezndmu. Je potrebné zddraznenie potreby rieSit tieto prekazky
a povzbudzovat’ maloobchodnikov k expanzii na medzinarodné trhy. (Hutchinson et al.,
2009)

Okrem spominanych rizik musime spomenut, ze niektoré rizikd su unikdtne pre
urité odvetvia alebo oblasti. Rizika suvisiace s kultirou, politikou a izemim sa Casto
navzajom prelinaju. Vo vSeobecnosti plati, ze odvetvia s vysokou troviiou technologicke;j
a marketingovej zlozitosti a S vysokymi nakladmi na vyvoj su nachylnejSie na rizika pri
internacionalizacii. Tieto odvetvia zahffaji napriklad informacné technologie,

biotechnolégie, farmaceuticky priemysel a vyrobu elektroniky. Aj v ramci jedného odvetvia
16



moézu byt rizika rézne v zéavislosti od Specifickych faktorov, ako je napriklad krajina,
v ktorej podnik pdsobi, alebo typu internacionaliza¢nej stratégie, ktori podnik zvolil. Ziadne
bariéry by vSak firme nemali zabrdnit' v internacionalizacii svojich obchodnych aktivit.
Naopak, rozsirovanie aktivit po celom svete im prinasa kredibilitu a déveryhodnost’ ako na

domacom, tak i zahrani¢nom trhu. (Andersson, 2004)
1.2 Tedrie internacionalizacie spolo¢nosti

Na to, aby sa spolo¢nost’ rozhodla pre internacionalizéciu, existuje prakticky vel'ké
mnozstvo dovodov. Pri internacionalizacii spolo¢nosti pritom nie je potrebné popisovat
vyhradne dovod internacionalizacie spolo¢nosti, ale aj samotny proces internacionalizacie.
V praxi sa uplatiiuji r6zne modely internacionalizicie, pricom kazdy z tychto modelov ma
svoje vyhody, ale aj nevyhody. Pravdepodobne tym najCastejSie vyuzivanym modelom
internacionalizécie je takzvany Uppsalsky model, ktory je niekedy oznacovany aj ako U-
model.

Upssalsky model bol v priebehu rokov svojej existencie postupne dopiiany. Zakladnym
stavebnym kamenom tohto modelu je zistenie, Ze spolocnosti svoje zahrani¢né rozsirovanie
rozvijaji postupne na zaklade svojich znalosti a skusenosti. V tomto pripade by sme mohli
definovat’ celkovo Styri §tadia internacionalizacie spoloc¢nosti, prostrednictvom ktorych sa
tieto spoloCnosti postupne dostavaji cez cely proces nadobudania skusenosti, ¢o ich
nasledne motivuje k realizovaniu d’alsich krokov. Ide 0 nasledovné Styri Stadia:

e Firma pravidelne neexportuje.

e Firma exportuje prostrednictvom agenta.

e Firma vV zahrani¢i zalozi predajnu pobocku.

e Firma v zahrani¢i zalozi vyrobny/ montazny zavod. (Johanson et al., 1994)

Na zéklade tohto modelu je nédsledne mozné formovat’ postupy, pri ktorych sa proces
internacionalizdcie urcuje na zdklade vztahu dvoch faktorov, ato vyvoja znalosti
zahrani¢ného trhu a zvySovania Usilia o preniknutie na akykol'vek trh tym sposobom, ze sa
bude viazat’ stile viac zdrojov. Autori odbornej literatiry rovnako popisuji aj chovanie
firiem, ktoré vstupuju na zahrani¢né trhy stale s vysSou psychologickou a geografickou
vzdialenostou. V tomto pripade sa pod psychologickou vzdialenostou rozumie stcet
faktorov, ktoré brania vol'nému toku informacii na a z trhu. Medzi tieto faktory patria
napriklad jazykové bariéry, vzdelanie, obchodné praktiky, kultirne a priemyslové rozdiely

a podobne. (Johanson, Vahine, 1977)
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V kazdom pripade sa da skonstatovat, ze zahrani¢né trhy pre spolo¢nost’ znamenaju
neistotu. Cim vidsia je tato psychologicka vzdialenost, tym vécsia je aj neistota. Aj na
zaklade tejto skutoc¢nosti budu teda firmy najskor vstupovat’ na také trhy, kde je neistota
najniz$ia, teda trhy, ktoré su im blizke. Prostrednictvom tohto postupu budu postupne
ziskavat’ nové skusenosti a zvySovat’ svoju zahrani¢nu posobnost’ inkrementalne. V tomto
pripade plati, ze prostrednictvom kazdého nového vstupu na trh bude spolo¢nost’ zvySovat
svoje skusenosti a bude tak stale viac pripravena na vstup na nové trhy. (Johanson et al.1994)

Uppsalsky model vysvetl'uje cely proces internacionalizacie o nie€o podrobnejSie tym,
ze opisuje cely cyklus tohto procesu. Tento model ma Styri zdkladné kamene. Prvé dva
zmienené (znalost’ trhu a snaha o preniknutie na trh) su oznacované ako takzvané stavové
aspekty. Dalsie dva aspekty, &ize rozhodovanie o snahe a su¢asné aktivity sa vo veobecnosti
oznacuju ako takzvané zmenové¢ aktivity. Tieto Styri zakladné aspekty st na sebe v znacnej
miere zavislé anavzijom sa ovplyviluji. Znalost trhu ausilie otrh ovplyviuja
rozhodovanie ohladne alokovania zdrojov na zahrani¢nych trhoch a sposob, akym su
vykonavané aktudlne aktivity podniku. Znalost’ trhu a usilie o dany trh st na druha stranu
ovplyvnené stcasnymi aktivitami a rozhodovanim o vynakladanych zdrojoch. Na tomto
mieste by sme vSak rozhodne mali pripomenut’ zakladné predpoklady uplatiiovania tohto
modelu, nakol’ko prvotny vyskum, ktory smeroval k Uppsalskému modelu, bol vykonavany
na vybere niekol’kych §védskych firiem a bolo nevyhnutné dolozit’ niektoré zovSeobecnené
predpoklady na to, aby findlny model fungoval ako vSeobecny popis internacionalizatné¢ho

procesu.

Celkovo rozlisujeme Styri takéto predpoklady:

e Firma sa po dlhom case snazi o navySovanie svojho zisku.

e Firma sa snazi minimalizovat’ podstupované riziko.

o Usilie o naplnenie predchadzajicich dvoch predpokladov je zjavné na vsetkych
urovniach spolo¢nosti.

e Stav internacionalizécie spolo¢nosti ovplyviiuje vnimanie prilezitosti a rizika, ktoré
nasledne ovplyviiuji rozhodovanie a vynakladané tsilie v sucasnych aktivitach

spolo¢nosti. (Johanson, Vahine, 1977)

Medzi stavovymi aspektmi azmenovymi aspektmi je pritomnd istd zavislost
a previazanost’, ktora je lepSie pochopitel'nd pri ich detailnejSom rozbore. Znalost’ trhu sa da

rozdelit’ na vSeobecnu znalost, ktora je aplikovateI'na na najroznejsich trhoch, pricom je
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mozné sa ju naucit’ a na trhovo Specificku znalost’, ktord je naviazana na konkrétny trh
a spolocnost’ ich ziskava na zaklade vlastnych skusenosti na danom trhu. Ako uz bolo
zZmienené, nositelmi tychto skisenosti st zamestnanci, ¢ize by sa dalo povedat, ze tato
znalost’ je istou formou Pudského kapitalu. Cim je nasledne tato znalost’ hlbgia, tym viac
Specializovani tito zamestnanci si atym viac zdrojov je na nich naviazanych. Tymto
sposobom dochadza ku zvySovaniu snahy o prerazenie na trhu, nakolko je pri merani
vynakladanych zdrojov nutné brat’ v tivahu aj I'udsky kapital. Snaha o prerazenie na trhu ma
rovnako dve zdkladné dimenzie. Prvou dimenziou je mnoZstvo viazaného kapitalu na danom
trhu a druhou je nésledne stupen Usilia o prerazenie na danom trhu. Tento stupen nasledne
udava, ako velmi je takyto zdroj Specificky a ako je vyuziteIny aj v inych oblastiach.
V tomto pripade moze ist' napriklad o Specialnu znalost zamestnancov alebo 0 zdroje
vynakladané napriklad na marketing, ktory je naviazany na konkrétny trh a inde nemusi mat’
pozadovany efekt. Rozhodovanie o snahe 0 prerazenie na trhu sa viaze predovSetkym na
rozpoznavanie prilezitosti a hrozieb Specifickych pre dany trh. Cudia, ktori maju na danom
trhu najvacsie skasenosti, su prakticky schopni tieto prilezitosti a hrozby najlepSie vnimat’
a vyhodnocovat’. Postupnym procesom ucenia sa je tato ¢innost’ neustale zdokonal'ovana.
Riziko na trhu pre samotné spolo¢nosti je dané predovSetkym stavom sucCasne
vynakladanych zdrojov a evidovanej trhovej neistoty. Pre dosiahnutie maximalnych
moznych skusenosti by mala spolo¢nost’ rozhodovat’ predovsetkym o vynakladanom tsili
priamo umerne k zmendm trhovej neistoty. Sucasné aktivity spoloCnosti predstavuji
V podstate vSetky ¢innosti, ktoré su spolo¢nostou na danom trhu vykonavané. Spolo¢nost’
ziskava skusenosti a lepSie odhaduje prilezitosti prave vd’aka svojej Cinnosti na trhu. V tomto
pripade je vSak mimoriadne ddlezité, aby tieto Cinnosti prebiehali priebezne a bez prestavok.
Kazdopadne by sme vSak mali upozornit’ na to, ze kym sa prejavi vyvijana marketingova
aktivita na celkovych trzbach, mdze to trvat’ v niektorych pripadoch aj niekol’ko mesiacov.
(Johanson et al.1994)

Na tomto mieste by sme mali poukazat' aj na skuto¢nost, ze Uppsalsky model bol
Vv priebehu rokov ¢asto aj kritizovany za niektoré vybrané aspekty. Mohli by sme napriklad
poukazat’ na to, ze spolo¢nosti neziskavaju svoje znalosti len z vlastnych skiisenosti. M6zu
prakticky vyuZzivat aj lokalne posobiace spolocnosti s cielom presuntt’ na nich naro¢nejsie
¢innosti vyzadujuce lokalne znalosti. Tymto spdsobom dochadza k obchadzaniu zdfhavého
procesu ucenia sa, co moze internacionalizciu vo vyznamnej miere urychlit. Rovnako sa tu

poukazuje na to, Ze spolo¢nosti vstupujuce na trh az po svojich konkurentoch mézu celkom
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uspesne kopirovat’ stratégiu tychto konkurentov. Uppsalsky model takisto predpoklada, ze
kI'ai€ové rozhodovanie o danom trhu robia tak ¢i tak ludia, ktori tazia zo ziskanych
skusenosti na tomto trhu, ¢o ale v praxi vobec nemusi byt pravda. Takisto by sme mohli
poukazat’ aj na zmieneny nedostatok modelu, Ze firmy s bohatymi skiisenostami mézu
prakticky Cerpat’ zo svojich znalosti a byt’ tak v ramci procesu internacionalizdcie omnoho
odvaznejsie, ¢o aj potvrdzuju empirické stadie. V redlnej praxi sa takisto ¢asto stretavame
aj s tym, ze niektoré spolo¢nosti jednotlivé kroky preskakuju a neprechadzaju tak celym
Standardne popisanym procesom. V zdvere tejto Casti by sme mali takisto poukédzat’ na
skuto¢nost’, ze pre prva fazu pred samotnym exportom na zahraniény trh je kl'ucova
predovsetkym osoba zakladatel’a (konatel’a) firmy, s ¢im Upssalsky model v podstate vobec

nepracuje. (Forsgren, 2002; Hollensen, 2001)
1.3 Born Global Company

Vseobecne plati, ze v pripade podnikov typu "born global" sa jedna o nové firmy, ktoré
od svojho vzniku generuju vyznamnt ¢ast’ svojho obratu na zahrani¢nych trhoch. (Choquette
et al., 2017) Na to, aby sme si urobili lepSiu predstavu o tychto spolo¢nostiach, mézeme
vyuzit’ aj ich popis, ktory nachadzame v odbornej literatire. Na zaklade tychto zdrojov ide
0 firmy, ktoré st rychlo rastuce a Gispesne sa zapajaji do zahranicného vyvozu. Podstatnym
pritom v tomto pripade je, ze st prakticky schopné prekonat’ vstupné prekazky expanzie na
zahrani¢né trhy, a to vo vécSine pripadov bez toho, aby museli najskor budovat’ silna
zakladiu na svojom domacom trhu. (Rennie, 1993)

Dalsia definicia, ktora je v stilade hned’ s niekol’kymi autormi odbornej literatiry, tieto
spolo¢nosti definuje ako firmy, ktoré od svojho zalozenia, pripadne kratko po svojom
zalozeni dosahuji doslova nadpriemerné obchodné vysledky v medzindrodnom prostredi,
a to predovsetkym vd’aka ich znalostnym zdrojom, ktoré im napomahaju dosahovat predaje
v mnohych krajinach. (Knight, Cavusgil, 2004)

U niektorych autorov sa mozeme doéitat’ o Specifikach tychto spolo¢nosti v podobe
jednej zékladnej konkurenénej vyhody. Tato vyhoda sa zaklad4d prave v medzinarodnych
predajoch, pripadne vo vyuzivani bohatych medzinarodnych zdrojov. (Autio, Sapienza,
2000)

Tieto spolocnosti sa od tych beznych liSia predovSetkym v primarnej orientdcii na

medzindrodné prostredie uz od svojho zaloZenia, pripadne kratkej doby po svojom zaloZeni.
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Vedenie spolo¢nosti sa zameriava predovsetkym na globalne prostredie a pripravuje pre to
aj vSetky zdroje spoloc¢nosti. Prave na zéklade tejto skutocnosti sa odliSuji od konvencnej
spolo¢nosti, ktora funguje niekol’ko rokov na svojom domacom trhu a az po vybudovani
pevnych zakladov sa rozpinaju aj na medzinarodné trhy. (Knight, Cavusgil, 2004)

Tieto spolo¢nosti mdzeme vnimat ako podnikatel'sky zamerané spolo¢nosti
s globalnou viziou v podstate uz od svojho vzniku. Ich podnikatel'skd vizia a zaroven aj
nedostatocné zdroje st nasledne primarne pre volbu tejto nekonvencnej stratégie
internacionalizacie. (Zender et al., 2015) Charakteristika naviazana na globalnu viziu
manazmentu uz od zaloZenia spolo¢nosti sa objavuje v literatire takmer pravidelne. (Rennie,
1993; Knight, Cavusgil, 2004)

Prvym autorom, ktory zmienil pojem born global v spojitosti so spolo¢nost’'ou, ktora
vo vyznamnej miere posobi na medzinarodnej pdde od svojho vzniku, bol McKinsey.
(Rennie, 1993) K tomuto jeho nazoru sa priklanaju aj d’alsi autori, podl'a ktorych sa moze v
pripade born globals spolo¢nosti jednat’ o novinku vyhradne v rovine rozpoznania tohto
fenoménu a nie v jeho samotnom vyskyte. (Zender et al., 2015) Toto tvrdenie sa opiera
o skuto¢nost’, ze definiciu, ktora je pripisovand pojmu born global, napliaju takzvané
freestanding companies, ktoré popisal vo svojej publikacii uz Wilkins. Podl'a neho ticto
spolo¢nosti posobili na trhu uz pocas devitnasteho storoc¢ia a pred prvou svetovou vojnou.
(Wilkins, 1988)

Viaceri autori odbornej literatiry o existencii tychto spoloc¢nosti vedeli aj pred
zavedenim pojmu born global. Vo vSeobecnosti je vSak uzndvané pravidlo, Ze minulé
existencia takychto spolocnosti bola redlna predovsSetkym u Statov s relativne malou
domacou ekonomikou. Podl'a tychto autorov sa vSak takéto spoloCnosti v sti¢asnosti
objavuju doslova po celom svete bez ohl'adu na to, ¢i je ich domaca krajina mala alebo
skutocne vel'kd. Zaujimavostou v tomto pripade je, Ze na rozdiel medzi malou a vel'kou
ekonomikou nie je jednoznacnd zhoda. Je redlne mozné vyuzit’ mikroekonomicku definiciu
0 malej ekonomike ako o prijemcovi svetovej ceny, pripadne ako o krajine zavislej na
medzinarodnom obchode. (Knight, Cavusgil, 2004) Empiricky by sme nasledne mohli
posudzovat’ vel'kost ekonomiky napriklad na zdklade kombinacie faktorov akymi s
napriklad pocet obyvatel'ov, rozloha Statu alebo vySka hrubého domaceho produktu. R6zni
autori tito Specifikaciu realizujii na zéklade réznych parametrov. Je teda nevyhnutné nechat’

si tu ista rezervu. (Briguglio, 1994)
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Aj napriek tomu, ze sa v ramci tejto prace zameriavame predovsetkym na pojem born
globals, je nevyhnutné, aby sme sa zmienili o tom, ze literatura v tomto ohl'ade nie je celkom
jednotna. Aktualne stadie (Choquette et al., 2017; Braunerhjelm, Hallddin, 2019; Ferguson,
Henkerson, 2019) a rovnako aj cenami ovencené publikacie autorov ( Knight, Cavusgil,
2004) celkom bezne vyuZzivaji prave tento pojem, na zaklade ¢oho je realne mozné vnimat
jeho ustalenie. Zaroven vsak hlavne starSie Studie vyuzivaju cely rad dalSich pojmov pre
popisanie tohto fenoménu. Spomenme napriklad pojmy ako ,.global startups® (Oviatt,
McDougall, 1994), ,.international new ventures“ (McDougall, Shane, 1994), ,.instant
internationals® (Preece, Beatz, 1999), pripadne ,,instant exporters.© (McAuley, 1999)

Tieto vyzvy v podobe terminologie a definicii patria medzi vyzvy pre koncept born
globals. V podstate by sme mohli povedat, Ze este stale neexistuje stopercentna zhoda na
parametroch uréujucich prislusnost’ k born globals a zaroven tiez nie je ani jednoznaéne
dané, ¢i st tieto firmy lepSie oznacené ako born globals alebo ,.internetional new ventures.
Nejde totiz o celkom vSeobecné pomenovanie, nakol’ko zhoda nie je pritomnd ani
v $pecifickom kvantitativnom vymedzeni. (Coviello, 2015)

Jednotlivé Stidie vo svojom obsahu Specifikuji  kvantitativne minimd pre
Klasifikovanie firiem v ramci tejto kategérie mimoriadne odlisne. Vo vSeobecnosti plati, Ze
spolo¢nost’ zaradujeme do tejto kategoérie v pripade, Ze je zahajend exportnd aktivita
v rozpiti od 2 do 10 rokov od vzniku spolo¢nosti a minimalny podiel obratu tvoreny
zahrani¢énym obchodom je na hranici od 20 do 80 percent. V pripade slovnych definicii
takejto firmy bolo v ramei 126 roznych studii objavenych celkovo 12 definicii, ktoré sa viac
¢i menej odliSovali. V redlnej praxi sa teda moézeme stretnat’ aj s mimoriadne ojedinelymi
a Specifickymi kritériami, ktoré zahfnaju napriklad pocet zamestnancov pod 250 osob,
nezavislost’ firmy na d’alSich subjektoch z pohl'adu vlastnictva a taktiez aj internetovi
pritomnost’ v podobe existencie webovych stranok spolo¢nosti. (Loane et al., 2007)

Je teda zjavné, ze vymedzenia a definicie uvedené v rdmci spomenutych $tudii nie je
mozné brat’ v plnej miere dogmaticky. Aj napriek tomu pevne verime, Ze pre prvé uchopenie
tohto konceptu moézu slizit’ ako dostatoéné. S ohl'adom na redlne potreby tejto prace sa
budeme kvalitativnou definiciou tohto pojmu zaoberat' v rdmci metodickej casti. Ako
kI'i€ové vnimame v prvom rade odliSit’ pojem born globals od ostatnych exportérov, a to
najmid prostrednictvom ich rapidneho a zaroven vyznamného vstupu na zahranicné trhy
behom jednotiek rokov a desiatok percent obratu tvoreného touto expanziou. Z tohto uhla

pohl'adu je moZné za kvalitni vnimat’ definiciu, ktord definuje born globals z naSho pohl'adu
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najvystiznejsie prave tak, ako sa uvadza v prvom odstavci Stadie spolo¢nosti McKinsey.

(Rennie, 1993)
1.3.1 Priciny rozsirenia Born Global Company

V pripade, Ze odhliadneme od nejasnosti naviazanych na jednoznacné zaradenie, je
stale nevyhnutné uznat, Ze tento koncept ziskal v priebehu poslednych 15 az 30 rokov
doslova nevidanii pozornost' nielen v akademickych, ale aj v politickych kruhoch.
(Braunerhjelm, Hallddin, 2019) Teoretické zaklady podporuju, Ze globalne stratégie su tou
spravnou cestou pre vyuzivanie podnikatel'skych prileZitosti u jednotlivych startupov, a to
od ich pociatku. (Knight, Cavusgil, 2004; Oviatt, McDougall, 1994, Johanson et al., 1994)

Predovsetkym mladé potencionalne firmy sa m6Zu jednoduchsie prisposobit’ novym
trhom vramci svojich procesov a Struktar. Rovnako tak mozu integrovat informacie
0 novych trhoch rychlejsie nez ich vac¢si konkurenti. (Johanson, Vahlne, 1977) Ich
primarnou vyhodou je takisto ich nezat'azenie priliSnou byrokraciou, na zéklade ¢oho su
dostatocne flexibilné a agilné pre uspech na zahrani¢nych trhoch. Tato skuto¢nost’ je navyse
podporend aj roznymi zisteniami o exportnych firmach. Je vo vSeobecnosti zname, ze
V porovnani s firmami, ktoré ostavaju vyhradne na doméacom trhu, maji navrch
v produktivite, zamestnanosti a v investiciach. (Bernard, Jensen, 1999; Mayer, Ottaviano,
2008)

Ak by sme si porovnali born global s tradi¢cnymi exportérmi, je tu jeden vyznamny
rozdiel. Firmy vstupujice na zahrani¢ny trh kratko po svojom zaloZeni totiz v intenzite
exportu tie, ktoré¢ s exportom do zahranicia zacali celé roky po svojom zalozeni vobec
neprekonavaju, pricom sa stretdvame s tym, ze tieto firmy dokonca bojuju o svoju poziciu
na doméacom trhu. Na zaklade tejto skutocnosti sa teda vysledny exportny vykon firiem vo
vyznamnej miere ovplyviiuje pristupom k nemu pocas prvych rokov existencie. Firmy, ktoré¢
S exportom zacali o nie€o neskdr, uz intenzitou exportu a rovnako ani prijmom z exportu,
nedokazu konkurovat’ svojim rychlej$im rivalom. (Moen, Servais, 2002)

Na tomto mieste je nevyhnutné spomenut zna¢nu kritiku, ktord je nasmerovana
Kk ur¢itému paradoxu v koncepte born global. Jeho terCom je kI'icova Cast’ ich stratégie, a to
vstup na zahrani¢né trhy. Vo vSeobecnosti je tento krok vnimany ako mimoriadne rizikovy,
¢o plati obzvlast’ pre firmy, ktoré tak ¢inia kratko po zacati svojej existencie. Dostatok
financii v prvotnej faze rozvoja spolo¢nosti méze byt kamenom tUrazu, nakol’ko vyskum

a vyvoj, marketing alebo budovanie distribu¢nych kandlov absorbuje znacni cast
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dostupného kapitalu, ato predovsetkym u higt- tech startupov, ktoré si vnimané ako
mimoriadne Casti adepti na born globals. (Zender et al.,2015) Ako zakladny faktor budticeho
uspechu je tak oznacovana predovsetkym nutnost’ zvladnut’ ako naklady, tak aj d’alSie rizika
naviazané na rychlu internacionalizaciu. (Braunerhjelm, Hallddin, 2019)

Aj napriek tejto skutocnosti vSak cely rad studii oznacuje born global ako malé, ale
zaroven mimoriadne rychlo rastiice spolo¢nosti. Je vSak nutné uznat’, ze aj ked’ zahrani¢na
expanzia moze viest ku zvySenym prijmov pre vel'ké mnozstvo firiem, ide o prilis riskantn
stratégiu. (Knight, Cavusgil, 2004)

Tieto spoloc¢nosti sa ocitaji pod dvojitym tlakom. Jednak st tu pritomné naro¢né
ukony spojné so zaciatkom podnikania vo vSeobecnosti a nasledne aj komplikacie naviazané
na vstup na zahrani¢né trhy, ¢o rozhodne stoji velké mnoZstvo namahy a nakladov.
(Salomon, Wu, 2012) Tato stratégia v porovnani s ostatnymi pdsobi ako najrychlejSia cesta
ku zlyhaniu na zahraniénych trhoch kvoli ich cudzosti, teda neznalosti ich znacky na
zahrani¢nom trhu. Zaroven tak dochadza aj k tomu, Ze born globals v porovnani s ostatnymi

exportérmi CastejSie opust'aju svoju povodni medzinarodnt stratégiu. (Sui, Baum, 2014)
1.3.2 Faktory vzniku Born Global Company

V tomto ohl'ade sa argumentacia v prospech born global zameriava predovsetkym na
vnutorné a vonkajsie faktory, ktoré by mali byt klI'i€om k uspechu tychto spolocnosti, a to
aj napriek pritomnosti mnohych prekazok. V prvom rade by sme si uviedli vnutorné faktory.
Najskér je nevyhnutné zmienit cely rad Specifickych organizaénych schopnosti
nevyhnutnych ako pre skory vstup spolo¢nosti na medzinarodné trhy, tak aj pre nasledny
uspech na tychto trhoch. V tomto pripade hovorime napriklad o medzinarodnej manazérske;j
a marketingovej orientacii, globalnych technologickych kompetenciach alebo zamerani sa
na kvalitu a unikatnost’ produktu. (Knight, Cavusgil, 2004) Firmy, ktoré maja tieto
schopnosti, sa presadzuju prave na zaklade kvality a hodnoty vytvorenej prostrednictvom
inovativnej technologie a produktového dizajnu. Jednym spdsobom, ako tieto firmy
odolavaju prvotnym komplikdcidm a netispechom, je ich prichod na trh s uz pripravenou
silnou zakladiiou, a to vy$§im poctom zamestnancov a vysSimi obratmi uz odo dina ich

vstupu na zahrani¢ny trh. (Choquette et al., 2017)

Aj napriek tymto faktorom sa nezda, ze by mohli byt zaciatky podnikania v podobe

born global o nie¢o uspesnejsie. Co sa tyka miery prezitia tychto spolo¢nosti, je v podstate
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rovnaka ako u spolo¢nosti, ktoré svoj export rozvijaji postupne. V niektorych segmentoch
je tato miera prezitia dokonca nizsia. (Mubambi, Zahra, 2007; Sleuwargen, Onkelinx, 2014)

V podstate by sme mohli povedat, ze podobne nejednoznacéna je situacia aj v pripade
vonkajsich faktorov. Na to, preco nové firmy volia globalne stratégie, existuje mnoho
dovodov. Rozmach born global vysvetl'uje Strukturdlne zmeny spolo¢ne s technologickym
rozvojom. V tomto pripade hovorime predovsetkym o rozvoji IT technologii, ktoré znizuju
naklady internacionalizécie, liberalizacii obchodu alebo o znizovani regula¢nych bariér.
Faktorom v tomto pripade je aj rozmach vysoko Specializovanych firiem zameranych na
zakaznikov mimo svoju domacu ekonomiku. Rozhodne plati, Ze s postupujicimi
globaliza¢nymi trendmi vo vyznamnej miere stiipa aj vyznam born global. (Knight,
Cavusgil, 2004)

Tieto predpoklady sa zdaji byt neustale platné a relevantné pre vznik born globals
aJ odve desatrocia neskor ako ich definovali ich autori vo svojich publikaciach.
Zaujimavym faktorom pre narast tychto firiem moze byt aj narastajuce mnozstvo Studentov
S bohatymi zahrani¢nymi sktisenostami. (Cavusgil, Knight, 2015; Zender et al., 2015)

Aj napriek skuto¢nosti, Ze v podstate vSetky tieto argumenty davaja v kontexte born globals
zmysel, vysledky dlhodobych empirickych stadii efekt tychto zakladnych predpokladov
doslova neguju. Data, ktoré boli sledované v rozmedzi rokov 1994 az 2008 nevykazovali
V podstate ziaden trend, ktory by smeroval k rozSirovaniu zastipenia spolo¢nosti born
globals medzi beznymi spolo¢nostami v akomkol'vek odvetvi. Je v§ak nutné uznat’, ze aj
V tomto smere sa jednotlivé nazory naprie¢ odbornou literaturou v zna¢nej miere odliSuju.

(Choquette et al., 2017)

1.3.3 Vyskyt Born Global Company

Rovnako ako na pdsobnost v Case, je podla nasho ndzoru, vhodné zamerat
pozornost aj na pdsobnost’ z geografického hladiska v ramci globalneho vyskytu
jednotlivych krajin, ale aj sektorov ekonomiky. Aj tento uhol pohl'adu je totiz jednym z tém,
ktorym sa venuje aj odborna literatura.

Od relativnej vzacnosti tychto spolocnosti v jednotlivych krajindch zaciatkom
devitdesiatych rokov sa uz v sucasnosti jedna o bezné a Casto sa vyskytujicu formy firiem.
Na zéklade dotaznikového prieskumu sa dospelo k zaverom, Ze az jedna pétina vSetkych
novych firiem vramci Eurdpy spada do kategorie born globals. (Eurofond, 2012)

V celosvetovom pohlade bol vyskyt tychto spolo¢nosti vyznamny uz aj skor.
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V predchadzajucich Castiach prace sme sa zmienili o tom, ze minuly vyvoj v ramci tejto
oblasti nebol az tak jednozna¢ny ako by sa mohlo zdat’. Aj napriek tomu bol koncept born
globals rozsireny, podl'a nasho nazoru, viac ako by sa mohol na prvy pohl'ad zdat. (Knight,
Cavusgil, 2004)

Pochopitel'né samotné rozsirenie v jednotlivych krajinach zavisi v zna¢nej miere aj
na ich doméacom kontexte. Prave ten totiz ovplyviiuje aj motivaciu na expanziu na zahrani¢né
trhy a nasledne aj spdsob, akym ku tejto expanzii dochadza. Formy, ktoré pdsobia v ramci
malej otvorenej ekonomiky najmd v Eurdpe, st pod vplyvom vyznamnejSieho tlaku na
internacionalizéciu s oh'adom na mensi domadci trh a nasledne aj s ohl'adom na relativne
nizku vzdialenost’ a vzajomné prepojenie jednotlivych krajin. Podmienky st tu lepSie ako
V porovnani s podobnymi podnikmi napriklad v krajinach akymi st Spojené Staty americké.
(Zender et al., 2015)

Cely rad dlhodobych Studii v priebehu poslednych rokov dochédza k zdverom, Ze sa

jedna skor o jednotky percent v celkovej populécii firiem. Vo vSetkych pripadoch sa jedna
0 zastupenie nizsie alebo rovné Styrom percentam. (Braunerhjelm, Hallddin, 2019)
V tomto ohlade je podstatnou takisto moznost’ zabezpecenia tychto vysledkov globalizacie
ako aj vnimanie born globals. Problémom je nedostato¢ny vyskum v rozvojovych krajinach.
Je tu poukazované na skutocnost’, Ze Studie su vykonavané predovSetkym so zameranim na
vyspelé ekonomiky, na zaklade ¢oho je mozné, Ze ich poznatky st aplikovatel'né vyhradne
na firmy pochadzajice z rozvijajucich sa trhov. (KEUPP, a ini, 2009)

Zaujimavou otazkou v tomto pripade takisto je, ¢i sa born globals vyskytuje
vyhradne len v niektorych vybranych odvetviach. V ramci odborne;j literatry na tuto otazku
nenachddzame jednozna¢na odpoved’ a rovnako aj ich vyskyt v globalnej miere nie je jasny.
V jednej Stadii sa uvadza, Ze tieto rychlo rastiice spolo¢nosti je mozné najst’ v podstate vo
vSetkych odboroch. Podla tejto spolo¢nosti sa born globals nezameriava vyhradne na
vybrané odvetvia ekonomiky alebo $pecifické technologie. (RENNIE, 1993) Ku rovnakym
vysledkom dochadzaju aj d’alSie vyskumy. Prakticky sa vSak stretdvame aj s tym, zZe to
spochybnujt d’alsi autori, podl'a ktorych sa tieto spolo¢nosti objavuji skor v odvetviach,
ktoré su v globdlnej miere viac previazané. V tomto pripade hovorime predovsetkym
0 vedomostne a o technologicky naro¢nych odvetviach. (Braunerhjelm, Hallddin, 2019;
Oviatt, McDougall, 1994)

Snahy o vysvetlenie tychto rozdielov v zaveroch jednotlivych §tadii boli smerované

na problematiku jednoodborovych §tadii, pripadne tych, ktoré sa zameriavali vyhradne na
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technologické firmy, ato aj z viacerych odborov. Prave tu vzniklo varovanie pred
spolichanim sa na vysledky tychto prieskumov. (Fernjaber et al., 2007) Zaroven sa v tejto
oblasti objavili viaceré ohlasy smerujuce na nedostatok $tadii v tomto smere. Tento
nedostatok je mozné vysvetlit’ tym, ze sa nedari objavit’ zastupenie born globals napriec¢
jednotlivymi sektormi. (Choquette et al., 2017) K zaveru ich vysSej koncentracie vo
vybranych sektoroch vSak dosla aj Stadia, ktord vyuzivala data o Svédskych vyrobnych
spolo¢nostiach, a to naprie¢ vSetkymi zastipenymi sektormi. Na zaklade tejto skuto¢nosti

by sme aj vys$sie spomenuté vysvetlenie mohli spochybnit’. (Braunerhjelm, Hallddin, 2019)
1.3.4 FEkonomicky prinos Born Global Company

V predchadzajucej Casti tejto prace sme naznacili isté rozpory, ktoré v priebehu
poslednych rokov panuju okolo born globals. Zatial' sme sa vSak nevenovali tej
najdoleZitejSej Casti, ktord ku nami skiimanej téme prildkala doslova celosvetovi pozornost’.
Hovorime o ekonomickom prinose pre jednotlivé ekonomiky a v neposlednom rade aj pre
globalnu ekonomiku ako celok. Prave v tejto oblasti s totiz tieto spoloCnosti spajané
s celym zastupom superlativ. V ramci tejto Casti si spomenieme vybrané plusy born globals
tak, ako ich vidia jednotlivé Studie.

Aj napriek svojmu veku a velkosti su vyznamné predovSetkym svojim potencidlom
vytvarat’ nové pracovné miesta. (Eurofond, 2012; Eurofond, 2013) V priamom porovnani
S ostatnymi za¢inajucimi podnikmi maju neporovnatelne viac zamestnancov. (Choquette et
al., 2017; Braunerhjelm, Hallddin, 2019) Tato skuto¢nost’ je v plnom sulade so zavermi
finskej Stadie, ktorej respondentmi bolo 59 startupov, ¢o viedlo ku zaveru, ze prudka
zahrani¢na expanzia vedie k rychlejSiemu rastu spolo¢nosti. (Autio, Sapienza, 2000)

Firmy je prakticky mozné delit’ na Styri typy, a to na zéklade intenzity a rychlosti vstupu na
zahrani¢né trhy. V tomto pripade hovorime o ,,Born Globals* (exportéri do troch rokov od
vzniku a podiel exportu minimalne 25 percent), ,,Born Exporters* (export do troch rokov od
zaloZenia, no menej ako 25 percent celkového obratu), ,,Late Exporters“(neskorsi exportéri)
a ,,Stay Locals* (bez exportu). Zaujimavym je rozhodne aj stredny pocet zamestnancov,
ktory tieto spolo€nosti dosahuji. Opédt’ tu mézeme vidiet’ vyssie hodnoty v zavislosti na tom,
ako rychlo asakou intenzitou jednotlivé typy spolo¢nosti expandovali. Hodnoty su
nasledovné:

e Born globals- 24,46;

e Born exporters- 13,26;
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e Late exporters- 10,36;
e Stay locals- 3,37. (Choquette et al., 2017)

Rovnako plati, Ze zamestnanci spolo¢nosti born globals maji vyssie vzdelanie a uroven
schopnosti. Vyssia uroven vzdelania zamestnancov bola taktiez potvrdend iv dalSich
stadiach. (Eurofond, 2012; Braunerhjelm, Hallddin, 2019; Ferguson, Henkerson, 2019)
V tomto pripade st vysokoskolsky vzdelani zamestnanci ti, ktori maju redlne ukoncené aj
vysokoskolské vzdelanie druhého stupna. V pripade born globals bol pomer tychto
zamestnancov Vv priemere o 6 percent vyssi ako u inych exportérov. Konkrétne sa jednalo
020 percent zamestnancov uborn globals a o014 percent zamestnancov u ostatnych
exportérov. (Ferguson, Henkerson, 2019)

Podstatné st rovnaké aj hodnoty, ktoré sa tykaji dosahovaného obratu spolo¢nosti
a rastu spolocnosti v ¢ase. V tomto pripade plati, ze v dlhom horizonte dosahuju spolo¢nosti
born globals najvyssiu profitabilitu. Aj z tohto dovodu st Casto oznacované ako vyznamni
prispievatelia do jednotlivych ekonomik, pricom sa im prisudzuje rola vodiov rozvoja
jednotlivych ekonomik a ich inovacii. V neposlednom rade je tu pritomna takisto aj vysoka
miera inovativnosti medzi zamestnancami. (Eurofond, 2016; Zender et al., 2015; Choquette
etal., 2017)

Born globals takisto posobi na viacerych trhoch a ich exportné destinacie st geograficky
vzdialenejSie, nez je tomu zvykom u ostatnych exportérov. (Choquette et al., 2017)
Konkrétny pocet trhov, na ktoré sa jednotlivé typy exportérov dostavaju, uvadzame nizsie.
Pochopitel'ne spolo¢nosti, ktoré st bez exportu, sem nie su zaradené. Podobné zavery sa
potvrdili hned’ v niekol’kych stadiach:

e Born globals- 11,23;

e Born expoerters- 3,24,

e Late esporters- 2,3. (Choquette et al., 2017; Moen, Servais, 2002)

Rozhodne nemenej vyznamnou polozkou v tomto zozname pozitivnych dopadov podl'a
odbornej literatury je nasledne aj kI'icova rola pri predchadzani alebo pri zotavovani sa
z ekonomickej krizy. Podla OECD prave tieto firmy zohravaju klucovu rolu pri boji
s ekonomickym prepadom, ktory nastal v roku 2008. (OECD, 2013) S tymto tvrdenim
sthlasi aj Studia Europskej Unie, podl'a ktorej su to prave born globals, ktorych prinosy st
pre ekonomick obnovu podstatnejSie nez je tomu o inych startupov alebo exportérov.

V pripade Izraela, jedného zo svetovych centier startupov a miesta povodu nejednej
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technologickej firmy, boli born globals oznac¢ené ako jedna z hlavnych pricin, vd’aka ktorym
tato krajina vysla z finan¢nej krizy ako jeden z najmenej zasiahnutych statov. (Almor, 2011)

Po vsetkych zmienenych pozitivach nie je prekvapenim, Ze institicie ako Eurdpska unia
alebo OECD vidia v podpore rozvoja born globals vel’ky potencial. Literatira sa v§ak ani,
¢o sa tyka ekonomického prinosu born globals, v plnej miere nezhoduje. Je preto potrebné

si predstavit’ aj kritiku tychto optimistickych nazorov.
1.3.5 Kriticky pohlad na prinos Born Global Company

Pri obhliadnuti sa za uplynulym vyskumom tohto fenoménu doslo na zavery
v podobe potreby komplexnejsieho pristupu k jeho skimaniu. (Cavusgil, Knight, 2015;
Zender et al., 2015) V jednej zo $tadii, ktora toto vypocula, su kritizované predchadzajice
zédvery nadradenosti born globals, ato najmd zdovodu spdsobu vykondvania
predchadzajtcich vyskumov. Autori kritizuji vysledky zaloZené prevazne na pripadovych
Studiach a dotaznikoch, ktoré vo svojej podstate nemusia reflektovat’ vS§eobecné chovanie
born globals. Redlne tu totiz existuje aj hrozba skreslenia prostrednictvom klamlivych
odpovedi. (Mubambi, Zahra, 2007) Zavery skimania celého radu dlhodobych empirickych
Studii uz tak jednoznacne pozitivne nie su.

V pripade born globals hovorime o mimoriadne malej skupine firiem, ktoré
vV dlhodobom horizonte svojou vel'kost'ou, rastom a zamestnanost'ou neprevysuju ostatnych
exportérov. Slaba evidencia vyskytu nasledne existuje v pripade prijmov a pridanej hodnoty
tvorenou tymito spolo¢nost’ami. (Ferguson, Henkerson, 2019) Rovnako aj $tadie, ktoré
nachadzali prinosy born globals, uviedli cely rad oblasti, v ktorych navrch nemaju.
V produktivite dosahuji len malé¢ alebo Ziadne vyhody v porovnani s firmami, ktoré zacinaji
s vyvozom neskor, pripadne vyvazaju menej. (Choquette et al., 2017) V kratkodobom
horizonte sa nasledne vyhoda neprejavuje ani v profitabilite, ¢o je vysvetlované
strategickym zdmerom prvych rokov pdsobnosti. Zaroven plati, Ze pritomnost’ vysSicho
podielu vysokoskolsky vzdelanych zamestnancov ma len minimalny vplyv na celkovu
produktivitu spolo¢nosti. (Braunerhjelm, Hallddin, 2019)

Je mozné polemizovat’ nad dvoma horizontmi jednotlivych stadii. Prvy horizont
naznacuje, ze naklady na stratégiu born globals eliminuji vyhody ziskané oslovenim
zakaznikov na zahrani¢nych trhoch. Druhé vysvetlenie néasledne uvadza, ze rozdiel vo
vyhodéch a nakladoch medzi born globals a pozvolnej$im expandovanim na zahrani¢né trhy

je zanedbatelny. Tyka sa to okrem iného dopadu na velkost’ firmy. Jednym z argumentov je
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skuto¢nost’, ze je to prave nedostatok odliSenia od ostatnych exportujtcich firiem. Této
skutocnost’ je v sulade s vyskumom, na zaklade ktorého je produktivita born globals sice
vyssia v porovnani s firmami, ktoré posobia vyhradne regiondlne, ale nizSia v porovnani
s tymi, ktoré svoju exportnu stratégiu rozvijaju postupne. (Sui, Baum, 2014)

Niektoré d’alSie empirické $tadie uvadzaju relativne podobné zavery. Rozdiel oproti
ostatnym exportérom je iba mierny. (Braunerhjelm, Hallddin, 2019) V pripade porovnania
so skupinou firiem, ktora sa odliSuje vyhradne v intenzite exportu v prvych rokoch Zivota,
ich nadradenost’ postupne mizne. (Choquette et al., 2017) V tomto pripade vznika apel na
zékonodarcu, ze podpora born global nemusi kazdopadne viest' k velkym benefitom pre
jednotlivé ekonomiky, a to najma ¢o sa zamestnanosti tyka. (Ferguson, Henkerson, 2019)

Ako moézeme vidiet na zaklade dlhodobych empirickych stadii (Sleuwargen,
Onkelinx, 2014; Sui, Baum, 2014; Choquette et al., 2017; Braunerhjelm, Hallddin, 2019;
Ferguson, Henkerson, 2019) aaj na zaklade odbornej literatary (Zender et al., 2015;
Cavusgil, Knight, 2015), stale nie je zrejma rola a prinos born globals, nakol’ko aj tieto stadie
prichadzaju na relativne odlisné zavery. Dovolime si vSak v tomto pripade tvrdit, Ze celkovo
zmiernuju ocakavania vytvorené predchadzajicim vyskumom. Jednak zastupenie born
globals v celkovej populacii firiem je podstatne nizSie ako sa oCakavalo a nasledne aj ich
prinos nie je tak vyznamny, a to najma v porovnani s ostatnymi exportérmi.

Co je ale dolezité, potvrdilo sa nam, Ze maju prinos pre export vo vieobecnosti, ¢o je
v stlade so skor§imi zavermi pri jeho skimani (Bernard, Jensen, 1999; Mayer, Ottaviano,
2008). Tieto Stadie dokonca vyzdvihuja globalnu expanziu do zahranicia. (Sui, Baum, 2014)
Jednym zo zakladnych odporucani je jednoznacne podporovat startupy s proexportnou
stratégiou bez ohl'adu na jej intenzitu, nakol’ko to vo vysledku prinasaju tvorbu pracovnych

miest a obrat. (Choquette et al., 2017)

Celkovo by sa dalo povedat, Ze ma rozhodne zmysel nad’alej skimat’ fenomén born
globals a hl'adat’ jeho d’alsie pripadné pridané hodnoty. Zaroven je vSak nutné neodmietat’

vyznam prinosu exportu v podobe pozvolnejsieho rozvoja.
1.4 Uppsala model verzus Born Global model

Model Uppsala a Born Global sa lisia v niekol’kych doélezitych oblastiach. Uppsala
model totiz predpokladd, Ze podniky sa postupne internacionalizuji a na zahrani¢né trhy

vstupuju az vtedy, ked” dosiahnu urcita urovei skiisenosti na domaco trhu. MéZeme povedat,
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ze v pripade Born Global ide presne o opacny stav. V tomto modeli sa predpoklada, ze
podniky zacinaji expandovat’ na zahrani¢né trhy uz od svojho zrodenia a nemaju Ziadne,
alebo maju len vel'mi chabé, skusenosti s domacim trhom. Okrem toho maji Born Global
podniky vac¢siu motivaciu a schopnost’ rychlej internacionalizacie vd’aka tomu, Ze su zvicsa
inovativne a maju skveli schopnost’ prisposobovat’ sa novému prostrediu. (Knight,
Cavusgil, 2005)

Prave na tieto spolo¢nosti su Siroko Studované v spoloCnosti astava sa, ze
spochybiiuju tradi¢né tedrie, ako napriklad Uppsalsky model. Nakol'ko sa odklanaji od
tradi¢nych teodrii internacionalizéacie, vyZaduju si odliSny pristup k pochopeniu ich spravania

a uspechu.(Andersson,2016)

Tabul’ka 2: Porovnanie medzi modelom Uppsala a modelom Born Global

Uppsala model Born Global

Firmy nasleduju proces internacionalizacie, | Firma sa internacionalizuje priemerne do
v ramci ktorého vstupuju na zahrani¢né trhy | 3 rokov od zaloZenia a generuje

mimo primarneho trhu az ked prekonaji | minimalne 25% celkovych trzieb zo
vzdialenosti medzi sebou. zahranicCia. Existuju tu prvky jedine¢nosti
produktov alebo sluzieb, ktoré
ovplyviiuju cely proces.

Tradi¢né vyrobné odvetvia, priemyselné Technologicky a znalostne naro¢né
odvetvia, ktoré su naro¢né na pracu, malé odvetvia, aj ked’ existuje aj malé percento
odvetvia. prikladov v inych odvetviach.
Automobilové firmy, ako st napriklad Firmy vyuzivaju platformy nove;j

Toyota ¢i Volvo, rodinné firmy, ako generacie, ako napriklad Google,
napriklad Lego. Amazon,Facebook, LinkedIn.

Zdroj: Vlastné spracovanie podl'a Knighta a Cavusgila (2005)

Born Global byvaju ¢asto zakladané mladymi podnikatel'mi, ktori sice mnohokrat
nemaju dostatoéné skusenosti v oblasti podnikania, ale na opac¢nej strane maji dostatocné
skusenosti s novymi technoldgiami a spdsobmi komunikdacie. Tito podnikatelia su casto
zapojeni do internetovej kultiry a maju skisenosti s online marketingom. To im umoziuje
presadzovat’ svoje produkty na medzinarodnych trhoch efektivnejSie. Ked’ sa pozrieme na
firmy Uppsalského modelu, tie byvaju ovela CastejSie zakladané skisenymi podnikatel'mi,
ktori sa rozhodli postupne rozSirovat’ svoje aktivity do zahrani¢ia na zadklade skusenosti
obsiahnutych na domacom trhu. Pri presadzovani svojich produktov a sluZzieb na

medzinarodnych trhoch sa spoliehaju na tradiéné metody. Mohli by sme preto povedat’, Ze
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firmy sa od seba navzijom odliSuji nielen v spdsobe internacionalizicie, ale aj

V podnikatel'skych profiloch, skusenostiach a schopnostiach. Ked’ sa na problematiku

obzrieme z geografického hladiska, Born Global spolo¢nosti su c¢asto zakladané

Vv oblastiach, kde je silna podpora pre nové podnikanie, ako napriklad v USA a v niektorych

krajinadch Eurdpy. Tieto krajiny su typické silnymi inova¢nymi a technologickymi zdrojmi,

ktoré podporuju rychly rozvoj novych spolo¢nosti a poskytuji prostredie priaznivé pre

rychlu internacionalizaciu. (Mathews, Zander, 2007)

Obe stratégie sa liSia vo svojich vyhodach, rovnako ako aj nevyhodach. Vyhody

Uppsala modelu internacionalizacie:

Firma disponuje dostatoénym ¢asovym rozpadtim na obsiahnutie skusenosti
ziskanych na doméacom trhu a na susednych trhoch, co mnohokrat zvySuje jej Sance
na uspech na trhu zahrani¢nom.

Postupna expanzia firme umoznuje, aby dokonale prispdsobovala svoje produktové
portfélio na zaklade potrieb zahrani¢nych trhov.

Spolo¢nost’ moze rozvijat’ svoje zdroje a schopnosti do takej miery, aby pre fiu bolo

mozné neskor efektivne zvladat’ ndro¢nejSie medzinarodné trhy.

Nevyhody Uppsala modelu internacionalizacie:

Zévaznym problémom byva, ze firma modze byt az prili§ pomald pri procese
internacionalizécie a moze prist’ o prilezitosti novych trhov.

Postupna expanzia méze byt prili§ ndkladnd, vyzadovat velké investicie do
marketingu a distribu¢nej siete.

Postupny pristup k medzinarodnej expanzii méze firmu vystavit' vac¢Siemu riziku

konkurencie z inych krajin.

Vyhody Born Global:

Rychly vstup na medzinarodné trhy moze firmu rychlo etablovat’ a ziskat’ pre fiu
prvotny naskok pred konkurenciou.

Firma mo6Ze vyuZivat’ nové technologie a nové spdsoby komunikéacie na rychlejsie
identifikovanie novych trhov a vyvojovych trendov.

Firma moze byt schopnd dosahovat’” vyhody tam, kde konkurencia eSte nie je

etablovana.

Nevyhody Born Global:
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e Moze sa stat, ze firma bude nachylnejSia k vysSiemu riziku a neistote pri
internacionalizacii, ¢o mdze viest’ az k jej rychlemu zlyhaniu na zahrani¢nom trhu.

e Rychle vstupy na medzinarodné trhy mézu vyzadovat’ velké investicie.

e Firma mdze mat obmedzeny pristup k zdrojom a schopnostiam potrebnym na

uspesnu expanziu. (Johanson et al., 1994)

1.5 Odvetvia zaloZené na platformach

Vplyv fenoménu digitalizacie na medzinarodny obchod je v dneSnej dobre znaény
a nevyvratitelny. Vzniku globéalnych firiem napomahaji dva klic¢ové trendy: globalizacia
a pokrok v informaénych a komunika¢nych technologiach.(Knight, Cavusgil, 2004)

MoZeme konStatovat’, ze vplyvom digitalizacie vznikol vskutku celkom novy typ
spolo¢nosti zakladajucich sa na webovych ¢1 mobilnych technoldgiach. Jednou z dblezitych
¢ft rodiacich sa globalnych firiem je ich schopnost vyuzivat' IT platformy na rychle
Skalovanie podnikania na zamorskych trhoch. Vyuzivanim internetovych obchodnych
aktivit maji podniky jedinecnu schopnost’ profitovat’ z globalne prepojenej ekonomiky.
Takyto obchod umoznuje prekonavat’ tradi¢né bariéry a tazkosti medzinarodnej expanzie.
(Drucker, 1954)

Dé sa povedat, ze vyspelost’ technologii, ktora zvysila prepojenia medzi réznymi
aktérmi spolo¢nosti ,,otvara dvere* novym obchodnym prilezitostiam. V dnesnej dobe si
Coraz viac uvedomujeme, ze firmy sa viac ako kedykol'vek predtym nemo6zu vzdévat
moznosti, ktoré ich Cakaju za hranicami. Koncept platformovych odvetvi bol prvykrat
predstaveny v roku 1997. Uz vtedy sa zacinalo badat otom, Ze sa platformy stan
klai¢ovymi hraémi v mnohych odvetviach.

Dnes mnohé spolo¢nosti v digitalnej ekonomike prevadzkuju platformové obchodné
modely, ktoré vytvaraji svoju hodnotu spdjanim réznych skupin, napr. pouzivatel'ov ako st
kupujuci a predavajuci. Digitalne platformy firmam otvorili cestu ku globalnym trhom, na
ktorych si k sebe vedia predavajici a kupujici ndjst’ cestu takpovediac jednym klikom.
Nulové marginalne ndklady na digitdlnu komunikaciu a transakcie otvaraju moznosti pre
cezhraniéné¢ podnikanie vo velkom meradle. Posledné desatrocia pracovali najvécsie
korporacie na budovani vlastnych digitadlnych platforiem ktoré umoZziuji riadenie
dodavatel'ov, spdjanie dodavatel'ov a zdkaznikov, umoznenie ich komunikacie, ¢i zdiel'anie
dat. Digitalizacia umoznuje okamzitli vymenu virtudlneho tovaru, ako su knihy, aplikécie,

online hry, hudobné subory, streamingové sluzby, softvér a sluzby cloud computingu
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a mnoho d’al$ich. Vsetky tieto sluzby mozu byt prendsané kamkol'vek na svete, kde je
internetové pripojenie. Podniky zacali vyuzivat’ viacero softvérovych systémov na riadenie
roznych operacii, ako napriklad uctovnictvo, riadenie 'udskych zdrojov, ¢i riadenie vyroby.
Hodnota, ktora platformy vytvaraju pre individualneho pouZivatel'a narasta o to viac, o ¢o
rastie pocet celkovych pouzivatel'ov. (Cusumano, Gawer, 2019)

Existuje mnoho odvetvi, ktoré su zalozené na platforméch, pricom mnoh¢é z nich su
digitalne a technologické. Platformy umoziuji réznym spoloc¢nostiam a jednotlivcom
rychly pristup k Sirokej Skale produktov a sluzieb a poskytuji im moZnost’ predaja,
distribticie, vyskumu a vyvoja v globalnom meradle. Vyhody platformovych odvetvi pre
born global spolo¢nosti zahfiiaju nizSie ndklady na vstup na zahrani¢né trhy, moznosti
rychleho Sirenia a prisposobenia sa trhu a moZnosti rychleho ziskania zdkaznikov. Na druhe;j
strane pozname aj mozné rizika, akymi je napriklad konkurencia, regulacia, bezpecnost’ dat
a zakaznicky servis. Vyznam platformovych odvetvi sa bude v buducnosti zvySovat’, ked’ze
viaceré tradi¢né odvetvia budu prechadzat transformaciou a prechodom na platformy.
(Knight, Cavusgil, 2005)

Odvetvia zaloZzené na platformach zahfnaji napriklad e-commerce, sharing economy,
cloud computing, digitadlne sluzby, on-demand aplikacie, socialne média a mnoho d’alsich.
Pre tieto odvetvia je typické, Ze vyuZzivaju technologické platformy na poskytovanie
produktov alebo sluzieb. Platformy cCasto vyuzivaja data a algoritmy na personalizaciu
sluzieb a zlepSenie skusenosti pouzivatelov. Mohli by sme povedat, ze platformy su
schopné poskytovat’ ekosystémy a infrastruktaru pre rézne subjekty v odvetvi, spravovat
rozne zdroje a technologie, umoziovat inovacie aV neposlednom rade vytvarat’ nové

ckosystémy v ramci odvetvi. (Gawer, 2014)

1.5.1 E- commerce

E-commerce zalozené na platformach predstavuje jednu z hlavnych oblasti
podnikania, ktora vyuziva platformovy biznis model. Tento model umoziuje predajcom
a obchodnikom preddvat’ svoje produkty a sluzby online prostrednictvom platformy, ktora
zabezpecuje ich prepojenie so zdkaznikom a umoziluje im ich nakup. Platforma tak v tomto
pripade poskytuje skvelé prostredie pre obchodovanie, kde sa zédkaznici mézu pohodlne
a jednoducho orientovat. E-commerce platformy pontkaju vyhody pre vSetky zi¢astnené
strany. Pre predajcov predstavuji jednoduchy a efektivny pristup k zadkaznikom a moZnost’

vyuZivania roznych marketingovych nastrojov. Zakaznikom na druhej strane prinasa lepsi
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prehl'ad o ponukanej produkcii a sluzbach, objednanie a zaplatenie online a navyse pristup
k recenziam. (Tiwari, Buse, Herstatt, 2000)

1.5.2 Platformy zdielanej ekonomiky

V sucasnosti sa ¢oraz viac stretavame s vyuzivanim takzvanych ,,platforiem zdiel'ane;j
ekonomiky*“. Tieto platformy pokryvaji doélezité hospodarske sektory vyuzivajuce
a uplatiiujiice principy zdielanej ekonomiky. Co sa tyka samotného zastGipenia platforiem,
tak najvyznamnejsie su prave v nasledovnych sektoroch ekonomiky:

e Ubytovanie- l'udia si prostrednictvom roznych platforiem pozi¢iavaju v niektorych
pripadoch aj celé nehnutelnosti alebo Casti nehnutelnosti. Ako priklad takychto
spolo¢nosti by sme mohli spomenut’ Airbnb, HomeAway, Housetrip, 9Flats, Windu,
Onefinestay, Roomerama a podobne.

e Doprava- v tomto pripade rozliSujem dve rozne kategorie platforiem:

o Platformy ktoré umoznuji prenajat’ iba predmety majetkovej podstaty. Ide
napriklad o prenajom auta, prenajom domacich potrieb a podobne.

o platformy umoznujuce poskytovanie tovarov ale aj sluzieb v ktorych je
priamo zainteresovany majitel anie len predmetna vec. Ide napriklad
o BlaBlaCar, Uber a podobne.

e Online trh prace- platformy zamerané na spajanie zamestnavatel'ov a zamestnancov
(vacsinou freelancerov) s cielom vypracovat’ menSie zadania, kvoli ktorym nie je
potrebné najimat’ zamestnancov do pracovného pomeru. V nasich podmienkach je
znamy predovsetkym portal jaspravim.sk.

e Financie- v tomto pripade ide o platformy zamerané na takzvané crowfunding
(kolektivne financovane alebo kolektivnu podporu), prostrednictvom ktorych su
prepojené podnikatel'ské subjekty a investori. Rovnako ide o platformy umoziiujice
peer-to-peer poziciavanie finan¢nych prostriedkov spajanim jednotlivcov v podobe
spajania veritel'ov s dlZznikmi bez akéhokol'vek prepojenia s finanénymi institiciami.

(Petropoulus, 2017)

Na zéklade vyssie uvedenych skuto€nosti je prakticky mozné povedat,, Ze stale vacSie
mnozstvo takzvanych platforiem zdielanej ekonomiky pokryva klIacové sektory
ekonomiky. Nakol’ko oblast’ zdiel'anej ekonomiky pdsobi predovsetkym na trhu produktov
(tovarov a sluzieb) a zaroven aj na trhu vyrobnych faktorov akym su kapital alebo praca,

dokdzu v relativne vyznamnej miere ovplyvilovat’ ekonomiku ako celok. Zaroven by sme
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mohli povedat, ze Vv pripade platforiem zdiel'anej ekonomiky ide o ziskavanie pristupu
Kk veciam, ktoré realne vlastni niekto iny. Prostrednictvom modernych technolégii, medzi
ktoré by sme mohli zaradit’ napriklad smartfony to nasledne nemusi platit’ len o susedoch.
Prakticky je mozné ziskat’ pristup ku celej sieti 'udi a to vo véacsine pripadov vd’aka jednej
jednoduche;j aplikacii. Zdiel'ana ekonomika by mal a podniku pomoct’ vyuzit’ nenaplnené
moznosti akymi st napriklad prdzdne miesta v aute alebo prazdny by na vikend.

(blog.sk.blablacar.com, 2020)

Na tomto mieste sa nam vsak ponuka aj otazka, preco sa vlastne zdiel'ana ekonomika
objavila az v priebehu poslednych rokov. To, ¢o redlne branilo v uskutocneni spominanej
vymeny v minulosti, si uvedieme prave teraz. KI'i¢ovou prekazkou boli v tomto pripade
predovsetkym relativne vysoké naklady. Transakéné ndklady predstavuju v podstate vSetky
neformac¢né naklady, ktoré sprevadzaju aktkol'vek vymenu medzi dvoma a viac osobami.
V zésade by sa dalo povedat’, ze tieto naklady delime na tri Casti:

e Naklady na vyhPadavanie potencionalnych stran vymeny- je nutné zistit, kde
a kto ma napriklad volnli garaz pre vaSe auto. Rovnako je nutné zistit', Ze ak mate
vol'nt izbu, kto by ju aktudlne potreboval.

e Niaklady na vyjednavanie a uzatvaranie kontraktu- v pripade Ze as uz najde
niekto, kto vam napriklad pozicia vitacku je nutné sa niekde dohodnut’ na cene a na
tom aké budu podmienky kontraktu.

e Kontrola a vynittenie kontraktu- v pripade Ze nieckomu pozi¢iate auto, ako mate
vediet’, Ze s nim nezmizne? Alebo ak ku niekomu nastupite do auta, ako mozete
vediet, ¢i neplanuje nieCo nekalé? To isté plati, ak nickoho nechame prespat’ u seba

doma. (INNES, 2020)

»Ndklady pomohol zniZit internet a nové informacné technologie skombinované S
podnikatelskou schopnostou objavovat’ nové sposoby dosahovania zisku aj tam, kde by to
nik neocakaval. Na prelome tisicrocia zacal obsah internetu prechddzat na tzv. web 2.0
aplikacie. Tdto ,,novd verzia internetu“ umoznila pasivne prijimanie informdcii, ale aj
aktivne sa zapdjat do tvorby obsahu pre vsetkych. Tak zacali vznikat prvé web stranky, ktoré
prinasaju moznost komunikacie a spoluprdce on-line, prvé socidlne siete s virtudlnymi
komunitami a mobilné aplikdcie umozZnujuce interakciu z akéhokolvek miesta.” (INNES,

2020)
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V minulosti sa 'udia skor orientovali na vlastnictvo majetku. S finan¢nou krizou rastla
nezamestnanost’ a l'udia si postupne uvedomovali, Ze si nie vzdy moézu dovolit’ neustale
kupovanie novych veci. Tito l'udia sa teda zacali pohravat’ s myslienkou, Ze si niektoré veci
budi len pozic¢iavat. Uvedomili si, Ze tento spdsob fungovania pre nich mdéze mat isté

finan¢né vyhody. (BENCONT, 2014)

SZdielana ekonomika zmenila aj klasicky zamestnanecky pomer. Ludia, ktori
ponukaju sluzby cez on-line platformy nie su uz klasickymi zamestnancami, ale skor
nezavislymi kontraktormi. Takyto sposob zamestnavania prindsa znacnu flexibilitu v
pracovnom case aj naplni cinnosti jednotlivca. Nezavisly konkraktor sa moze rozhodnut,
kedy bude pracovat’ a aku fusku si vyberie. UmozZiiuje mu to lepsie vyuzZivat volny cas a
flexibilne reagovat aj na iné povinnosti (Skola, rodina, iné zamestnanie). Zdieland
ekonomika umoznila naplnit Marxove slova o cloveku z buducnosti, ktory ma ,, prilezitost
robit jednu vec dnes a inu vec zajtra, polovat rano, lovit ryby popoludni, vecer past dobytok,
kritizovat po obede tak ako chce, bez toho aby sa stal polovnikom, rybdrom, pastierom alebo
kritikom*. Len tu budicnost nepriniesol komunizmus a sudruhovia, ale kapitalizmus a
podnikatelia. V urcitom zmysle ide o ndvrat k spésobu prace pred tym, ako velké fabriky s
ich usporami z rozsahu nahradili malych remeselnikov a drobnych vyrobcov.“ (INNES,

2020)

Zdiel'and ekonomika je definovana aj zo strany Eurdpskej tUnie. Na zaklade jej
dokumentov sa da povedat, ze ide o obchodné modely, v ktorych su vyuzivané rozne
platformy na zjednoduSovanie Cinnosti a pre nadvidzovanie spoluprace. Prostrednictvom
tychto platforiem je vytvarany otvoreny trh pre doCasné vyuzivanie tovarov a sluzieb
poskytovanych sukromnymi osobami. Transakcie zahrnuté v zdiel'anej ekonomike obvykle
nezahfiiaji zmenu vlastnictva a mézu byt prevadzkované pre zisk ale aj neziskovo.

(Europska komisia, 2016)

,Rozvoj kolaborativnej, resp. zdielanej ekonomiky, zapricineny predovsSetkym
moznostou vyuzitia novych technologii, viedol k vzniku novych obchodnych modelov, v
ramci ktorych su jednotlivé aktivity sprostredkuvané tzv. kolaborativnymi platformami
vytvarajucimi otvoreny trh pre docasné uzivanie tovaru alebo sluzieb. V ramci

kolaborativnej ekonomiky mézeme rozlisovat’ tri kategorie subjektov:
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a) poskytovatelia sluzieb, ktori zdielaju aktiva, zdroje, cas a/alebo schopnosti, a to bud’
ako sukromné fyzické osoby ponuikajuce sluzby na prileZitostnej baze (tzv. ,,peers ),
alebo ako profesiondlni poskytovatelia sluzieb konajuci pri vykone svojho povolania,

b) uzivatelia uvedenych sluzieb,

C) sprostredkovatelia (tzv. intermediaries), ktorych cinnost spociva v spojeni
poskytovatelov sluzieb s ich uzivatelmi, a to prostrednictvom online platformy, ako
aj v sprostredkovani transakcii medzi nimi. Je potrebné uviest, Ze pri takychto
transakciach spravidla nedochdadza k zmene viastnictva a mozu byt uskutocnené za

ucelom/bez dosiahnutia zisku.* (Huckova, 2018 s. 127)

Platformy si Casto vyuzivané r6znymi sprostredkovatelmi, ¢iZze prevadzkovatel'mi
takzvanej online platformy. Tieto platformy prakticky umoznuji poskytovatel'om pontkat
svoje produkty a sluzby, pricom uzivatelia mézu medzi dostupnymi ponukami vyhl'adavat’.
Online platforma v podstate zjednodusuje kontakt medzi poskytovatelom a uzivatel'om,
pricom umoznuje realizovanie transakcii. Platformy obvykle funguju prostrednictvom
internetovych stranok alebo mobilnych aplikacii. (Ertz, Durif, 2016) V pripade
kolaborantovych platforiem zavisi rozhodnutie o pripadnej aplikacii relativnych
poziadaviek na pristup k trhu predovsetkym od samotnej povahy sluzieb, ktoré predmetné

platformy poskytuji. (Huckova, 2018)
1.5.3 Cloud computing

Cloud computing mdézeme charakterizovat’ ako spdsob zefektivnenia a zjednodusSenia
podnikatel'skych procesov. Firmam pomaha zvysit’ svoju efektivitu, flexibilitu a rychlost’ pri
nasadzovani novych technologii, pristupovat’ k Sirokému portfoliu sluzieb ¢i technologii,
ktoré by inak pre ne boli nedostupné. Vyuzivanie cloud computingu méze zlepsit’ pristup
firiem k datam a pomoOct’ im pri prekondvani bariér a podpore inovacii. Vd’aka cloud
computingu mdézu firmy jednoducho Skalovat’ svoje vypoctové zdroje podla potreby a
efektivne vyuzivat' svoje kapacity. To im umoznuje flexibilne prisposobovat svoje
prostriedky a zvySovat’ svoju efektivitu. V sucasnosti existuje mnoho cloud computing
platformovych sluzieb, ako su napriklad Amazon Web Services, Google Cloud Platform,
Microsoft Azure a d’alSie. Kazda z tychto platforiem mé svoje vyhody a nevyhody a vyber

zavisi od potrieb konkrétnej firmy. (Armbrust, 2010)
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V zavere by sme mohli skonstatovat’, Ze samotné platformy predstavuji mimoriadne
silny néstroj, prostrednictvom ktorého sa podarilo presadit mnohym spolo¢nostiam, medzi
ktoré zarad’'ujeme aj nami spominané born global spolo¢nosti. Prostrednictvom platforiem
sa do znacnej miery zjednodusuje Start podnikania. Rovnako plati, Ze je prostrednictvom
platforiem mozné zaCat podnikat’ takpovediac ,,vo velkom* aj bez nutnosti rokov

predoslych skusenosti.
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2 Ciel’ prace, metodika a metody skiimania

Hlavnym cielom nasej zévereCnej prace je skonsolidovat aktualne teoretické
poznatky, tykajice sa najméd platformovych Born Global spolo¢nosti a analyzou
teoretickych zdrojov predstavit’ pripadové stadie, ktoré demonstruji pdsobenie redlnych
spolo¢nosti, ktorym mozno pripisat’ status platformovo zalozenych a fungujucich Born
Global spolocnosti. V ramci nasej prace sme si uvedomili, ze pre naplnenie nasho hlavného
ciela je potrebné stanovit’ niekol’ko parcidlnych cielov, ktoré nas povedu k celkovému
uspechu. Preto sme sa rozhodli stanovit’ si tieto parcialne ciele, zamerané na rozne aspekty
témy a budi nam pomahat’ dosiahnut’ celkového ciel’a prace:

e Prvy parcidlny ciel, ktory sme si stanovili pre lepSie pochopenie celkove;j
problematiky po analyze zahrani¢nych a slovenskych zdrojov bolo presne vymedzit’
pojem internacionalizacia a identifikovat’ teoretické pristupy k internacionalizacii

e Druhym parcidlnym cielom bolo detailné skiimanie Uppsalského modelu s ciel'om
dosiahnut’ lepSie porozumenie tejto tedrie internacionalizécie.

e Tretim parcidlnym cielom bolo komplexne analyzovat’ born global spolo¢nosti na
zéklade dostupnych materialov so zameranim sa na ich ekonomicky prinos a kriticky
pohlad na ich fungovanie.

e S cielom poukazat’ na rozdiely vo fungovani spolo¢nosti sme si stanovili Stvrty ciel,
spocivajuci vV komparacii Uppsalského modelu s modelom Born Global.

e Ciel'om ¢islo pat bol komplexny popis konceptu platformovych odvetvi a platforiem
ako takych.

e Nasim poslednym ciel'om bolo identifikovat’ dve platformovo zalozené Born Global
spolo¢nosti a dokladne preskimat’ ich expanziu na zahrani¢né trhy alebo vyuzivanie
platforiem v ich podnikani. Jedna spolo¢nost’ vznikla v zahranic¢i, druha v prostredi

Slovenskej republiky.

Metodika prace a metody skiumania

V rdmci vypracovania predkladanej diplomovej prace sme mali na zreteli nasledujici
metodologicky postup. Pociatoénym krokom nasej prace bolo stanovenie celkového ciel'a a
stvisiacich parcialnych cielov naSej prace. Téma, na ktorej sme pracovali, znela "Fenomén
Born Global Companies v odvetviach zalozenych na platformach." Pocas vyvoja nasej

rozsiahlej témy diplomovej prace sme presli réznymi fazami a vytvorili dokladnti osnovu
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prace, ked’ze sme si uvedomili rozsah a komplexnost’ nasej témy. Po stanoveni cielov prace
sme sa venovali selekcii vyberu relevantnej domacej a zahrani¢nej odbornej literatary,
stvisiacej s problematikou nasej prace. Na zaklade metdédy komparacie sme porovnavali
informécie od réznych autorov z réznych zdrojov a vSetky pouzité zdroje sme dokladne
zdokumentovali v kapitole zoznamu pouzitej literatury. Na zaklade zasady objektivity sme
zhromazdili potrebnu literaturu, zahriujicu knizné, casopisecké a elektronické zdroje.

V ramci predlozenej diplomovej prace sme sa zameriavali na vyuzitie nasledujucich
vedeckych metdd skiimania:

e selekcia - bola aplikovana pri vybere relevantnych domacich a zahrani¢nych
literarnych podkladov,

e indukcia - pre zostavenie metodologie pisania prace sme pouzili logicky postup,
ktory zahfnal ziskavanie relevantnej domécej a zahranicnej literatury tykajucej sa
daného témy.

e komparacia — slizi na porovnanie relevantnych informacii z publikacii od roznych
autorov.

e dedukcia — ktora umoznuje odvodit’ zavery na zaklade znalosti, ktoré uz mame, a
tak nam pomaha pri rieSeni problémov a pri tvorbe novych tedrii.

e teoreticka analyza - ktora sluzi na zhromazd'ovanie a spracovanie existujlicej
teoretickej literatury, ¢lankov a inych relevantnych materialov.

e Kkvalitativny vyskum - zameriava sa na hlbSic porozumenie subjektivnych

skasenosti, nazorov, postojov a motivacii I'udi, ktori st predmetom Stadie.

Diplomova praca je segmentovana do dvoch casti. Teoretickd Cast’ bola nasledne
rozdelend do piatych podkapitol. V teoretickej casti naSej diplomovej prace sme si
analyzovali vychodisko, v ktorom sme $pecifikovali fenomén ,,Born Global Companies® v
odvetviach zalozenych na platformach. Vzhl'adom na uvedomenie si tradi¢nych modelov
internacionalizdcie sme sa Vv prvej fdze zameriavali na vymedzenie pojmu
internacionalizacia a born global. Neskor sme sa venovali identifikécii odvetvi a platforiem,
ktoré st zalozené na platformovom modeli. Praktickd Cast’ naSej diplomovej prace bola
rozdelena na tri podkapitoly. V ramci druhej, praktickej Casti naSej diplomovej prace sme
sa zamerali na dve prosperujuce Born Global spolo¢nosti, ktoré pdsobia roznych oblastiach
zalozenych na platformach a zaznamendvaju Uspe$ni expanziu na globalnom trhu. Po
analyze rdoznych faktorov sme identifikovali, ze obidve spoloc¢nosti spadaji do nami

pozadovanej skupiny spolo¢nosti. Po konzultacii so Skolitelom sme sa rozhodli vyuzit
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metoédu pripadovej Studie, ktord sme implementovali na zahraniéni spolo¢nost” Bolt
a spoloc¢nost’ Vectary, ktord vznikla na Slovensku. V pripade nasej diplomovej prace je
metoda pripadovej Stadie vhodna, pretoze sa zameriavame na konkrétne Born Global
spolo¢nosti, ktoré posobia v odvetviach zalozenych na platforméch. Pripadova §tidia nam
umozni skamat’ sposob, akym tieto spolocnosti vyuzivaji platformy, ako expanduju na
zahrani¢né trhy a identifikujeme faktory, ktoré prispeli k ich Gspechu. Taktiez ndm umozni
ziskanie podrobnych informacii o vplyve roznych faktorov a okolnosti na fungovanie tychto
Born Global spolo¢nosti. Vdaka tomu, ze pripadové Stidie si zamerané na konkrétne
priklady a situacie, si Casto lepSie zapamitateI'né ako abstraktné teoretické koncepty.
Pripadovu $tudiu spolo¢nosti Bolt sme vytvorili s vyuZzitim zdrojov z primarneho zdroja,
ktoré¢ sme ziskali prostrednictvom interview s jednym zo zamestnancov spolo¢nosti. Na
druhej strane, pripadovl Studiu spolo¢nosti Vectary sme zostavili na zaklade sekundarnych
zdrojov, ako su elektronické zdroje, oficidlne webové stranky spolo¢nosti a zverejnené
rozhovory. Pri oboch spolo¢nostiach sme sa rozhodli vyuzit SWOT analyzu k lepsej
identifikacii silnych a slabych stranok spolo¢nosti, prilezitosti a hrozieb, ktoré s fiou stvisia.
V zavere¢nej podkapitole sme zhodnotili zaradenie oboch nami vybranych spolo¢nosti do

skupiny platformovo zaloZenych ,,Born Global Companies®.
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3 Vysledky prace a diskusia

Fenomén Born Global Companies v odvetviach zalozenych na platformach sa tyka
primarne spoloc¢nosti, ktoré sa narodili ako globalne a od zaciatku vyuzivaju digitalne
platformy na poskytovanie svojich sluzieb. V sucasnosti moézeme vidiet, ze spominané
spolocnosti ziskavaju vyznamné postavenie na trhu v réznych odvetviach. Napriklad v e-
commerce badame spolo¢nosti akymi st Amazon ¢i Alibaba, ktoré svoje sluzby poskytuja
po celom svete. V oblasti cloud computingu vidime Born Global spolo¢nosti ako AWS alebo
Microsoft Azure, ktoré¢ radime medzi klIicovych hracov na medzindrodnom trhu.
Spolo¢nosti zalozené na platformdch mdzu byt ovela UspesSnejSie, pretoze ich trhové
uzemie nie je obmedzené geografickymi hranicami, to znamend, Ze umoznuji dosahovat’
globalnu klientelu. Tieto, a mnoho d’al$ich aspektov umoznuju Born Global spolo¢nostiam
zalozenych na platformach rychlo expandovat a dosahovat’ medzinarodné uspechy. V
sucasnosti vidime aj trend, ze Born Global spolo¢nosti vyuzivaju platformy na rozsirenie
svojich sluzieb do inych odvetvi. Napriklad spolocnost Amazon, ktord sa prvotne
zameriavala na e-commerce, teraz rozSiruje svoje sluzby do oblasti cloud computingu,
zdravotnictva a zabavy. Podobne spolo¢nost’ Uber, ktora prvotne ponukala sluzby pre jazdu,

sa teraz roz§iruje do oblasti stravovania a doru¢ovania. (Bozi¢, Dimovski, Zupan, 2021)

Je dolezité si uvedomit’, ze Born Global spolo¢nosti nemusia byt vzdy uspesné.
Konkurencia v ramci digitdlnych odvetvi méze byt vel'mi silnd a nie vSetky spolo¢nosti
maju schopnost’ zvySovat’ kvalitu svojich sluzieb a prispdsobovat’ sa rychlo sa meniacim
trhovym podmienkam. Vyber spolo¢nosti pre hlbsiu analyzu v praktickej cCasti nasej
diplomovej prace bol ovplyvneny vSetkymi uvedenymi faktormi. Jednou z tychto
spolo¢nosti je Bolt, ktora poskytuje sluzby v oblasti ride-hailingu. Dalsou spolo¢nostou je
Vectary, ktora vznikla na Slovensku a zameriava sa na tvorbu 3D modelov a virtualne;j
reality online prostrednictvom digitalnych platforiem. Spolo¢nosti Bolt a Vectary sa liSia v

oblastiach, v ktorych poskytuju svoje sluzby a ich hlavné produkty.

3.1 Bolt

3.1.1 Vznik a historia spolocnosti Bolt

Spolo¢nost’ Bolt bola zaloZena v roku 2013. Dnes existuje len vel'mi malé mnoZstvo

l'udi, ktori o tejto spoloc¢nosti este nepoculi. Estonsky podnikatel’ Markus Villig, ktory v tom
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Case este len Studoval na strednej Skole si zacal vSimat’, ze v jeho rodnom Estonsku boli
problémy s dopravou a rozhodol sa zalozit' spolo¢nost, ktora by ponukla efektivnejSiu
a lacnejsiu alternativu ku klasickym taxisluzbam. Prvotny napad vznikol vtedy, ked’ cestoval
z akcie, ktoru usporaduval jeho brat. Markus sa snazil o objednavku taxiku online, ale prisiel
na to, ze takato moznost nie je. V Talline sa v tom ¢ase nachadzalo viac ako 30 taxisluzieb,
ale vsetky pracovali na rovnakom principe privoldvania operatorom. Tradi¢né taxisluzby
boli mnohokrat prili§ drahé a malo efektivne. Samotny Markus sa tak stal najmlad$im
podnikatel'om v Estonsku a zaroven najmlad$im miliarddirom v Eurdpe. Niektori 'udia si
spociatku mysleli, Ze je na podnikanie v takom rozmere vel'mi mlady, no on im ukazal
presny opak. Na zaciatku svojej existencie fungovala spolocnost’ pod ndzvom Taxify ako
aplikacia na zdiel'ané jazdy v estonskom Talline, ale rychlo sa rozsirila do celého Estonska.
Zaciatky podnikania neboli vel'mi jednoduché. Markus zapasil s nefunkénost'ou platformy
a prepracovanostou. Ambiciou od samého zaciatku bolo vybudovat’ jednu z najvacsSich
technologickych spolo¢nosti na svete. V roku 2019 spolo¢nost zmenila svoj nazov
Z ikonického Taxify na Bolt a rozsirila svoju sluzbu na nové typy dopravy, vratane

elektrokolies a skutrov. (InvestInEstonia, 2019)
3.1.2 Expanzia spolocnosti Bolt na zahranicné trhy

Spoloc¢nost’ Bolt, ktora sa predtym volala Taxify, sa prvykrat rozsirila do zahranicia
v roku 2014. Tou krajinou bola Finsko, kde za¢ala ponukat’ svoje sluzby pod nazvom Taxify.
Finsko bolo pre spolo¢nost’ Bolt dolezitym trhom, pretoze tam bola vtedy velkéa konkurencia
v oblasti mobility a dopravy, a tak bolo potrebné zaujat’ si v tejto oblasti svoje miesto. Po
uspesnom rozbehu vo Finsku sa spolo¢nost’ Bolt postupne rozsirila do d’alSich krajin. V roku
2015 sa firma rozsirila do Estonska, ktoré bolo jej domovskou krajinou, a neskor aj do
LotySska a Litvy. V roku 2016 spolo¢nost’ Bolt zacala expandovat’ do d’alSich europskych
krajin, ako su Nemecko, Francuzsko a Taliansko. Vela investorov prehliadalo mensie trhy,
ako st strednd Eurépa a Afrika. Pred niekol’kymi rokmi sa vSak vd’aka ekonomickému rastu
a vd’aka rastu smartféonov takpovediac cez noc stali velkymi trhmi. Bolt sa stal prvou
europskou superaplikaciou. V porovnani s jeho konkurentom, spolocnostou Uber, mu tato
jeho vyhoda padla vhod a umoznilo to spolo¢nosti, aby si vybudovala naskok. (Sobichova,
2023)
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V roku 2017 sa spolo¢nost’ zacala §irit do Afriky, s prvym africkym trhom v
Juhoafrickej republike. Odtial’ sa rozsirila do d’alSich africkych krajin, ako st Kena, Uganda,
Tanzénia, Nigéria a Ghana. V roku 2018 sa spolo¢nost’ rozsirila do Australie a Nového
Z¢landu, a to s cielom konkurovat Uberu v tychto regionoch. V rovnakom roku sa
spolo¢nost’ rozhodla rozsirit’ svoje sluzby aj do Ruska a Gruzinska. V roku 2019 sa Bolt
presunul aj do krajin Azie a Blizkeho vychodu, ako su Singapur, Malajzia, Bahrajn a Spojené
arabské emiraty. (Telegraph, 2019)

V roku 2020 sa spolo¢nost’ rozhodla expandovat’ aj do Latinskej Ameriky, pricom
zahgjila svoju prevadzku v Kolumbii a Argentine. V rovnakom roku sa rozsirila aj do Srbska,
Bulharska a Chorvatska. Bolt sa stale snazi rozsirit’ svoju pritomnost’ na celom svete a
planuje expandovat’ do d’alich krajin v buducnosti. Spolo¢nost’ momentalne pontka sluzby
prepravy cestujucich v ramci mesta aj medzimestskej prepravy a v sic¢asnosti posobi v 45
krajinach sveta vratane krajin Eurépy, Afriky a Azie. Okrem toho spoloénost’ rozgirila svoje
portfolio aj o sluzby dorucovania tovarov a potravin pod nazvom Bolt Food a Bolt

Marketplace. (Sobichova, 2023)
Priklad neuspesSnej expanzie

Prvy problém pri expanzii na zahrani¢ny trh nastal v Londyne. Spolo¢nost’ Bolt (v
tom Case eSte Taxify) odkupila spolo¢nost’ City Drive a vSetci si mysleli, ze budi moct’ na
prevadzku v Londyne vyuzivat’ rovnaku licenciu a Setrit’ si tym ¢as z procesu ziskavania
licencie. Bola to vSak len zl4 pravna rada. Po troch ditoch vyuZivania bola preprava danou
spolo¢nost'ou v Londyne zakazana z dévodu obavy o cestujicich. Pre Bolt to predstavovalo
prva velku prekazku na ceste za expanziou na ktort nebol nikto pripraveny. Londyn bol
klI'aic¢ovym trhom, na ktory chcela spolocnost’ vstapit. Tato skiisenost’ spdsobila, ze sa
spolo¢nost’ zamerala na uplne iny anovy pristup k bezpecnosti, riadeniu a spolupraci.
Londyn predstavoval prelomovy a neprijemny moment. Ich tthlavny nepriatel’, spolocnost’
Uber, tymto ziskala na spominanom trhu ro¢ny naskok. Snaha spolo¢nosti Bolt ziskat’ ¢o
najvacsi trhovy podiel sa spomalila. Samotny Villig neskor priznal, Ze spolo¢nost
Vv niektorych mestach postupovala prili§ rychlo a to sa s odstupom casu javilo ako chyba.
Nie je totiz dolezité kto bude expandovat’ na novy trh ako prvy, ale je dolezité kto bude

uspesny o 10 rokov. (Wired, 2020)
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Bolt a Venia

Ako sme napisali vyssie, situacia, ktora sa udiala v Londyne bola pre spolo¢nost’
obrovskym zlyhanim a vaznou stratou na jej renomé. Avsak, spolo¢nost’ nasla rieSenie a
zachrénila sa vdaka spolupraci s estonskou technologickou spolo¢nostou Venia.
Spolo¢nost” bola uz v tom ¢ase zndma ako dodavatel’ technologickych rieSeni pre logistické
spolo¢nosti a prepravné sluzby. Venia mala pristup k najmodernejsej technologii a timom
skusenych IT odbornikov. Preto bolo pre spolo¢nost Taxify (teraz uz Bolt) logickym
krokom obratit’ sa na Veniu s prosbou o pomoc. Spolupraca medzi Boltom a Veniou zacala
uz v maji 2017, ked’ Venia poskytla svoju platformu a softvér pre optimalizaciu trasy
vodi¢ov Boltu. Venia tiez vyuzila svoje skusenosti v oblasti logistiky a pomohla Boltu
zlepsit’ svoje interné procesy. Vd’'aka Venii mohla spolo¢nsot’ Bolt pontiknut’ rychlejsie a
efektivnejsie sluzby svojim zakaznikom. Okrem toho Venia pomohla Boltu ziskat’ novych
zékaznikov v menej rozvinutych trhoch vychodnej Europy a Afriky. Venia sa v tychto
regionoch stala jednym z hlavnych partnerov spolo¢nosti a poskytla jej nevyhnutné néstroje
na zlepSenie svojich sluZieb a rozsirenie posobnosti. Venia tieZ pomohla Boltu prisposobit’
sa miestnym podmienkam a zdkonom, ¢im umoznila spoloc¢nosti ziskavat’ miestne licencie.
Bolt v stcasnosti vyuziva technoldgiu Venia na vytvaranie presnejSich odhadov cien a Casov
potrebnych na prepravu, ¢o vedie k viacsej spokojnosti zdkaznikov a zvySovaniu poctu jazd
na platforme. Tato technoldgia sa pouziva aj pri urCovani najlepsich tras pre vodiCov a

znizovani ¢asu Cakania zdkaznikov. (Sobichova, 2023)
NajuspesSnejSia expanzia

NajuspesnejSou expanziou pre spolo¢nost’ Bolt bolo rozsirenie do africkych krajin,
najmi do Nigérie a Juznej Afriky. Bolt sa rozhodol pre tito expanziu najmé preto, lebo tam
videl vel’ky potenciél rozvoja jeho sluzby na danom trhu. Afrika ako kontinent mé obrovsku
populaciu. Okrem toho l'udia maji Casto obmedzeny pristup k tradicnym formam verejnej
dopravy, ¢o znamend, Ze sluzby ako je Bolt mézu byt pre mnoho l'udi v takychto
a podobnych krajinach jedinou moZnostou pre pohyb v meste. Spolo¢nost’ sa rozhodla
vstapit’ na tento trh v roku 2016, ked’ spustila svoje sluzby v Juznej Afrike a potom postupne
roz§irovala svoju pritomnost’ na cely kontinent. (QZ, 2017)

Spolo¢nost’ Bolt bola na africkom trhu Gispesna z niekol’kych dovodov. Na rozdiel od
konkurencie, ako bola Uber, ktora mala na zaciatku t'azkosti s adaptaciou na miestnu kulttru,

bola konkurencia relativne nizka. Bolt dokazal ponuknut’ zdkaznikom niZSie ceny ako
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konkurencia a to mu zabezpetilo priazen africkych zékaznikov. Daldim pozitivom bola
spolupraca s africkymi firmami, ktoré mu pomohli pochopit’ africké trhy a preferencie
zakaznikov. Bolt tiez ponukol rézne moznosti platby a prisposoboval sa miestnym
preferenciam, dokonca v roku 2021 spolo¢nost’ Bolt zaviedla novu sluzbu, ktora umoziuje
zenam na ceste vybrat’ si vodicku. Tato nova kategoéria poskytla Zendm nové moznosti
zarobku. Po uspesnej implementacii kategorie ,,len pre zeny* v Juznej Afrike sa rozhodli
rozsirit’ tento koncept aj do Nairobi a Mombasy v Keni. (Sobichova, 2023)

Bolt vybudoval silny tim 500 T'udi v Afrike poc¢as poslednych 7 rokov a zaroven
sl'ubuje, ze bude d’alej investovat’ do miestnych komunit. Na africkom trhu mé spolo¢nost’
47 milionov zékaznikov a 900 000 vodiov na svojej platforme. Bolt neddvno oznamil, ze
pocet jazd na africkom trhu prekonal 1 miliardu za sedem rokov a planuje, ze pocet vodicov
na platforme sa do Siestich mesiacov zvysi na viac ako 1 milion. Spolocnost’ planuje
investovat’ 500 milionov eur do svojich operécii na africkom kontinente v priebehu
nasledujucich dvoch rokov s ciel'om rozsirit’ svoje sluzby a vytvorit’ prilezitosti pre viac ako

300 000 novych vodicov a kuriérov. (VanGuard, 2023)
3.1.3 Formy vstupu spolocnosti Bolt na trhy

Spoloc¢nost’ Bolt vstupuje na trhy hned’ pomocou niekol’kych foriem, napriklad:

e Organicka expanzia — znamena postupné budovanie podnikania od zdkladov bez
akéhokol'vek ndjmu alebo akvizicie existujiicej spoloc¢nosti. Takuto formu vstupu
spolo¢nost’ vyuzila napriklad pri vstupe na prvy trh v Estonsku v roku 2013.

e Akvizicia — tito forma zahffia nakup existujicej spolocnosti v cielovej krajine.
Spolocnost’ tato formu vstupu na trh vyuzila pri akvizicii finskej spolo¢nosti Taxify
v roku 2018, ktorti neskor premenovala na Bolt.

e Partnerstva - Bolt uzatvdra partnerstvd s miestnymi spolo¢nostami v réznych
krajindch. Tymto sposobom mdze rychlejSie a efektivnejSie ziskavat’ pristup
k miestnemu trhu a prisposobit’ sa miestnym zvyklostiam. Takéto partnerstva
zvyCajne zahfiiaji spolupracu s miestnymi taxisluzbami, ale aj inymi prepravnymi
spolo¢nost’ami.

e Franchising - Bolt ponika model franchisingu miestnym podnikatel'om, ktori si
chcti zalozit' svoju vlastni prepravni spolocnost’ v ramci siete Bolt. Ti mézu

vyuzivat’ obchodny model a technologickt platformu spolo¢nosti, pricom zaroven
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ziskaju pristup k znamej znacke a uz existujucej zdkaznickej zékladni. (Sobichova,

2023)
3.1.4 Stratégia spolocnosti Bolt

Bolt ma vyhodu v schopnosti rychlo sa prispdsobovat’ meniacim sa podmienkam na
trhu. Aj napriek pripadu, Ze na niekol’kych africkych trhoch posobila ich konkurencia skor,
neumoznovala napriklad platbu v hotovosti, aj napriek vedomosti o tom, ze velké percento
miestnych l'udi kreditnou kartou nedisponuje. Obchodné stratégia spolo¢nosti Bolt zahfna
viacero faktorov, ktoré sa vyrazne podiel'aju na Gspechu a raste spolo¢nosti. Jednou z
hlavnych stratégii je expanzia na nové trhy a zlepSovanie sluZieb pre existujucich
zékaznikov. Bolt investuje do rozvoja technolodgii a aplikacii, aby ulah¢il pouzivatel'om
pristup k ré6znym sluzbam, a to nielen v oblasti prepravy, ale aj v oblasti stravovania a
pozidiavania elektrickych bicyklov a skutrov. Dalou dbleZitou stratégiou je spolupraca so
Staitmi a mestami, aby zabezpecil dodrZiavanie miestnych predpisov a ziskal licencie na
prevadzkovanie svojich sluzieb. Bolt investuje aj do bezpecnosti a komunikacie s miestnymi
uradmi, aby zabezpecCil, ze jeho sluzby budu spolahlivé a bezpecné pre zdkaznikov a
vodiCov. Bolt taktiez ponuka r6zne vyhody pre svojich vodiCov a zadkaznikov, ¢o je d’alSou
stratégiou na ziskanie a udrzanie zdkaznikov. Medzi tieto vyhody patria nizsie ceny a rozne
zl'avy pre zakaznikov, ako aj flexibilna praca a r6zne vyhody pre vodi¢ov. Okrem toho, Bolt
sa snazi tiez zvySovat povedomie o svojej znaCke a sluzbach prostrednictvom
marketingovych kampani, ako aj sponzoringu réznych udalosti a programov, ktoré su
zamerané na zlepSenie mobility v miestach, kde posobi. Spolocnost’ pomerne casto
expanduje aj do pre konkurenciu menej atraktivnych miest. Aj ked’ tieto mesta nemusia byt
ziskové, je dolezité, aby sa spolocnost’ zviditelnila a presadila sa v novych lokalitach.

(Sobichova, 2023)
3.1.5 Zamestnanci

Spolocnost’ Bolt ma momentélne priblizne 3000 zamestnancov, ktori sii umiestneni
v roznych Castiach sveta, vratane centrdlneho sidla v Tallinne, Estonsku a pobociek v
krajinach, kde spolo¢nost’ pdsobi. Bolt upriamuje pozornost’ na inkluzivnu a rozmanita
pracovnu silu, zamestndva l'udi z rdéznych narodnosti, kultir a pozadia. Venuje sa aj
osobnostnému rozvoju, rovnosti a inklazii a poskytuje prileZitosti pre profesionalny rast

svojich zamestnancov. Flexibilita a praca na dialku st pre spolo¢nost’ dolezité, aby
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zamestnanci mohli pracovat’ v ¢ase a mieste, ktoré im najviac vyhovuje. Spolo¢nost’ vyborne
vyuziva kooperativu Culture Managera. Culture Manager v spolo¢nosti Bolt ma na starosti
tvorbu a udrzanie kultiry spolo¢nosti a timovej spoluprdce medzi zamestnancami. Jeho
ulohou je zabezpecit, aby pracovné prostredie bolo pozitivne a podporovalo produktivitu a
spolupracu zamestnancov. To zahfiia organizovanie timovych stretnuti, eventov a aktivit,
ktoré pomahaju zamestnancom spoznat’ sa a budovat’ silné vzt'ahy. Culture Manager sa tiez
snazi riesit’ akékol'vek problémy s kultirou spolo¢nosti a zabezpecit, aby zamestnanci boli
motivovani a zapojeni do spoloc¢nosti. Tato funkcia je pre spolocnost’ dolezita, pretoze
pomaha udrziavat’ pozitivnu pracovni atmosféru a budovat’ silné timy, ¢o ma priaznivy

vplyv na vykonnost spolo¢nosti. (Sobichova, 2023)

V spolo¢nosti Bolt mali povodne zauzivané ze nikdy necestovali za zamestnancami,
ktorych mali v plane prijat’ do pracovného pomeru. Najali si I'udi cez videohovory a zacal
na trhoch tymto sposobom. Aby vykompenzovali nedostatok ,,osobnych* stretnuti, zacali

dvakrat ro¢ne samit, na ktorom celt spolo¢nost’ spojili do jednej krajiny. (Bolt, 2023)
3.1.6 Uspesnd spoluprdca spolocnosti Bolt
Bolt a Swobbee

Swobbee je nemecka spolo¢nost’, ktora vyraba a prevadzkuje siet’ nabijacich stanic
pre elektrické skutre. Spolo¢nost’ sa snazi rozsirit’ vplyv elektrickych skutrov a poskytnut’
ekologické alternativy pre mestski dopravu. Na druhej strane, Bolt je medzinarodna
platforma na poskytovanie sluzieb pre zdielanie jazdy, ktora umoznuje zakaznikom
objednat’ si vozidlo a vodicov poskytuje prilezitost’ na zarobok. V ramci partnerstva od roku
2019 poskytuje Swobbee svoje nabijacie stanice pre elektrické skutre a zabezpecuje, ze su
pravidelne udrZiavané a plne funkéné. Vodici na platforme Bolt si mézu prenajat’ elektricky
skuter od spolo€nosti Swobbee a po jazde ho vratit’ na jednu z nabijacich stanic Swobbee v
rdmci mesta. Tymto spdsobom sa zabezpecuje, Ze skutre su vzdy nabité a pripravené na
dal$iu jazdu. Tato spolupréca prispela k zlepSeniu mobility v mestach a zaroveit pomohla
zniZit emisie oxidu uhli¢itého, ktoré vypustaji tradi¢né vozidla na spalovanie. Partnerstvo
medzi Bolt a Swobbee sa ukazalo byt spesnym krokom v snaha o ekologickejSiu a

udrzatel'nej$iu dopravu.( BoltBlog, 2022)
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3.1.7 Financné ukazovatele spolocnosti Bolt

Rok 2021 bol pre spolo¢nost’ vynimocény. Ich prijmy sa viac ako zdvojnésobili
a narastli priblizne o 126% medzirocne, priCom vsetky tri oblasti podnikania ( Soférsky
servis, jedla aj donaska potravin) vykdzali trojciferny rast napriek negativnym vplyvom
COVID-19. K roku 2021 patrilo 48 spolo¢nosti do skupiny Bolt. Spolo¢nost’ Bolt oznamila,
ze v roku 2022 jej kumulované straty spolu so stratami z predchédzajicich rokov dosiahli
592 milidnov eur. Tato suma zahtiia aj stratu vo vyske 45 milidonov eur za rok 2020, ktora
sa eSte zvicsila o viac ako 500 milionov eur. Bolt vSak tvrdi, Ze tieto udaje su v sulade s
obchodnou stratégiou spolo¢nosti a podla prognéz. V roku 2021 spolocnost’ Bolt
zaznamenala vyplatu mzdy vo vyske 80,6 milidéna eur, z toho vrcholovému manazmentu
bolo vyplatenych 261 000 eur. Pocet zamestnancov v minulom roku vzrastol z 1 798 na 3
003, pricom spolo¢nost’ planuje tento pocet este zvysit’ v nasledujucich rokoch. V roku 2021
takmer 70 percent obratu pochadzalo z aplikacii na taxisluzbu a mensSie ¢iastky z donasky
jedla, partnerskych zmlav a prenajmu bicyklov a skutrov. Tretina prijmov z predaja bola

ziskana na africkom trhu a dve tretiny v Eurépe. (ERR,2022)
3.1.8 Produktové portfolio spolocnosti Bolt

Spolo¢nost’ Bolt sa tiez snazi byt v ¢o najvdcsej miere inovativna a prichadzat’ s
novymi rieSeniami pre svojich zékaznikov a vodicov. Svoje sluzby sa snazi stale zlepSovat’
a rozsirovat svoje produktové portfolio. Nedavno spolocnost’ Bolt uviedla na trh novu
sluzbu Bolt Market, ktora umoziuje zakaznikom nakupovat’ potraviny, drobné veci a iné
tovary od miestnych predajcov a nasledne si ich nechat’ dorucit priamo do domovov.
Spoloc¢nost” Bolt sa snazi byt inova¢nou firmou v oblasti technologii a zlepSovat’ svoje
sluzby a produkty pre zakaznikov. Tento pristup k inovacidm sa prejavuje v roznych
oblastiach, ako napriklad vylepSenim aplikacie pre zékaznikov a vodiov, zavadzanim
novych funkcionalit a sluZieb, ako aj vyvojom novych produktov a expanziou na nové trhy.
Spolo¢nost” Bolt mé interné timy, ktoré sa venujii vyvoju a testovaniu novych funkcii a
produktov. Tieto timy zahriiuji dizajnérov, programatorov, analytikov a inZinierov, ktori
spolupracuju na vyvoji novych rieSeni pre zdkaznikov a vodi¢ov. Spolo¢nost’ Bolt tiez
spolupracuje s miestnymi samospravami, aby zlepSila dopravu v meste a podporila

udrzatelnost’. V ramci toho spolo¢nost’ zaviedla r6zne projekty, ako napriklad zdielanie
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elektrickych bicyklov a skutrov a spolupracu s miestnymi sluzbami hromadnej dopravy.
(Sobichova, 2023)

V tabulke 3 m6zeme sledovat’ réznorodost’ produktového portfolia spolo¢nosti.

Tabulka 3: Produktové portfélio spolo¢nosti Bolt

Bolt - ride-hailing sluzba pre individualnych zakaznikov

Bolt Food donaskova sluzba jedla

Bolt Drive prenajom aut pre vodi¢ov

Bolt Go zdiel'ana doprava (ride-sharing) v Indii

Bolt Green ride-hailing sluzba s ekologickymi vozidlami

zakladna verzia ride-hailing sluzby pre zakaznikov,

Bolt Lite . .
ktori hl'adaju najlacnejSie mozné ceny

Zdroj: Vlastné spracovanie na zaklade tdajov spolo¢nosti Bolt
3.1.9 Poutzitie digitdalnych platforiem v ramci spolocnosti Bolt

Platformy spolo¢nosti Bolt funguji na principe p2p (peer-to-peer) siete, kde
zakaznici a vodi¢i moZu komunikovat’ a interagovat’ priamo. Aplikécia spolo¢nosti Bolt tieZ
vyuziva umell inteligenciu a strojové ucenie na optimalizdciu procesov a zlepSenie
skusenosti zdkaznikov. Spolo¢nost’ Bolt vyuZziva digitalne platformy na viacerych trovniach
svojho obchodného modelu. V prvom rade je to samotna platforma pre prepravu cestujucich

a dorucovanie jedla, ktora umoznuje zakaznikom objednat’ si sluzby cez mobilnt aplikaciu.
51



Tato platforma je k dispozicii pre iOS a Android a poskytuje zdkaznikom jednoduchy a
rychly sposob, ako ziskat’ prepravu alebo objednat’ si jedlo z obl'ibenych restauracii. Okrem
toho spolo¢nost’ Bolt vyuziva aj iné digitalne platformy na riadenie a optimalizaciu svojho
obchodného modelu. Napriklad na riadenie a planovanie prevadzky vyuziva platformu s
nazvom Optimus, ktorda umoziuje efektivne riadenie flotily vozidiel a zvySovanie
produktivity. DalSou platformou, ktora spoloénost Bolt vyuZiva, je Bolt Hub, ktory je
zamerany na riadenie a koordinaciu procesov v pobockach a na podporu zdkaznikov.
Spolo¢nost’ Bolt tiez pouziva platformy pre riadenie a podporu svojich zamestnancov, ako
napriklad platformu na spravu l'udskych zdrojov s ndzvom BambooHR a komunikacnu
platformu Slack, ktord umozZnuje zamestnancom efektivnu komunikaciu a spoluprécu.
Vsetky tieto digitalne platformy maji spolo¢né to, ze umoziuju spolo¢nosti Bolt ziskat’ lepsi
prehlad a kontrolu nad svojimi procesmi, zvysit' efektivitu a produktivitu a tym zlepSit’

zakaznicky zazitok a konkurencieschopnost’. (Dube, Chetty, 2020)
3.1.10 Problémy v spolocnosti Bolt a ich riesenia

Spoloc¢nost’ Bolt ¢elila roznym problémom a vyzvam, ktoré st typické pre odvetvie
ride-hailing sluzieb a platformova ekonomiku ako celok. Jednym z najvyznamnejSich
problémov, ktory spolocnost’ Bolt musela riesit, bola sutaz s inymi ride-hailing sluzbami a
hlavne s konkurencnym gigantom Uberom. V snahe udrzat si svoju poziciu na trhu,
spolo¢nost’ Bolt sa sustredila na rozSirovanie svojej pdsobnosti do novych trhov a
zlepsovanie svojich sluzieb a technologii. Okrem toho sa spolo¢nost’ Bolt musela
vysporiadat’ aj s r6znymi regulacnymi vyzvami a problémami. Mnohé krajiny po celom
svete uplatiuju prisne predpisy a regulacie, ktoré sa vztahuju na odvetvie ride-hailing
sluzieb a platformovl ekonomiku. Napriklad v mnohych krajindch bola spolo¢nost’ Bolt
nltend prisposobit’ sa novym predpisom a poziadavkdm, ktoré zahfnaju napriklad licencie,
dafiové a pracovnopravne povinnosti a podobne. Dal§im problémom, ktorému &elila
spolo¢nost’ Bolt, boli problémy s bezpecnost'ou a doverou zdkaznikov. Niektori zdkaznici
mali obavy z toho, Ze ich osobné Uidaje a informécie o ich jazdach st nebezpecné alebo
nezabezpefené. Spolo¢nost’ Bolt sa preto sustredila na zlepSovanie bezpe¢nostnych opatreni
a zabezpecovanie dovery svojich zdkaznikov. V poslednom case sa spolo¢nost’ Bolt tiez
musela vysporiadat’ s problémami s pracovnymi podmienkami a pravami svojich vodicov.
Niektori vodi¢i poukazovali na nedostatoné odmeny a ochranu pri pracovnych nehodach a

zraneniach. Spolo¢nost’ Bolt preto zaviedla rézne iniciativy na zlepSenie pracovnych
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podmienok a zabezpecenie prav svojich vodicov. RieSenim mnohych tychto problémov bolo
pre spolocnost’ Bolt zlepSenie svojich sluzieb a technologii, prispdsobenie sa regulaénym

poziadavkdm a zabezpeCenie bezpeCnosti a dovery svojich zdkaznikov a vodiCov
(Sobichova, 2023)

3.1.11Konkurencia spolocnosti Bolt

Vsetky spolocnosti sa snazia ziskat' vyhodu pred svojimi konkurentmi a udrzat’ si
svoje miesto na trhu. V oblasti prepravy je situacia podobna, kde existuje mnozstvo firiem,
ktoré su priamo alebo nepriamo konkurentmi spolo¢nosti Bolt. V tabulke 4 mozeme vidiet

hlavnych konkurentov spolo¢nosti Bolt.

Tabulka 4 : Hlavni konkurenti spolo¢nosti Bolt

|

Poskytovanie sluzby prepravy 0sob
Uber a tovarov prostrednictvom aplikacie. Jedna

Z najvacsich spolo¢nosti v odvetvi ride-

hailingu.

Spolo¢nost’ ponuka sluzby ride-hailingu,

Didi Chuxing jazdy na dialku, prepravu tovarov a iné
sluzby. Najvacsia spolocnost v odvetvi
v Cine.

Ola Indickd spolocnost’, ktora ponuka sluzby
prepravy osdb prostrednictvom aplikécie

Careem Spolo¢nost’ na prepravu tovarov a osob
v arabskom svete.

prepravna spolo¢nost’,

prostrednictvom aplikacie.

Zdroj: Vlastné spracovanie
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3.1.128WOT analyza spolocnosti Bolt

SWOT analyza je analyticky nastroj, ktory slizi k zhodnoteniu silnych a slabych
stranok, prilezitosti a hrozieb firmy. SWOT analyza umoziuje ziskat’ prehl'ad o internych a
externych faktoroch, ovplyviiujucich uspesnost’ a vykonnost’ subjektu. SWOT analyza
spolo¢nosti Bolt nam umoziuje identifikovat’ oblasti, ktoré vyzaduju zlepSenie alebo
vyuzitie prilezitosti a tiez urcit’, aku stratégiu by spolocnost’ mala zvolit’ na zlepSenie svojho

vykonu a konkurencieschopnosti. V tabul’ke 5 vidime SWOT analyzu danej spolo¢nosti.

Tabulka 5 : SWOT analyza spolo¢nosti Bolt

Silné stranky
e Silné znacka, ktora ma dobru povest’
a je konkurencieschopna.
e Velky trhovy potencial s rasticim
trendom digitalnej ekonomiky
a popularity sluzieb ride-hailingu.
e Flexibilna pracovna sila
a prisposobovanie pracovnych hodin
podl’a potrieb.
Diverzifikovana ponuka sluzieb.
Rychly rast a expanzia na nové trhy.
Neustale technologické vylepSenia.
Siroka $kala platobnych moznosti pre
svojich zakaznikov.

Hrozby

e Ohrozenie trhového podielu
konkurenciou.

e Vplyv na sposob, akym
spolo¢nost’ poskytuje sluzby,
regulativnymi opatreniami.

e Zvysenie nakladov na palivo,
udrzbu vozidiel a platy
zamestnancov.

e Negativny vplyv na povest’
spolocnosti v pripade zadvazného
incidentu.

e Technologické zmeny a trendy.

e Silna zavislost’ od svojich
partnerov — vodicov.

Zdroj: Vlastné spracovanie
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3.1.13Zhodnotenie vhodného vyberu spolocnosti Bolt

Prva pripadova studia bola zhodnotena pomocou check listu, ktory umoziuje zistit,
do akej miery spolo¢nost’ spiiia kritéria platformovo zaloZenej born global company. Tento
nastroj slizi k overeniu spravnosti vyberu spolo¢nosti a zahfiia rozne aspekty, vyobrazené

v tabul’ke 6. Oznacenie ,,X* hovori o pritomnosti dané¢ho aspektu.

Tabul’ka 6 : Aspekty BGC na priklade spolo¢nosti Bolt

Aspekty platformovo zaloZenej BGC Bolt

Rychla expanzia na zahrani¢né trhy X

Globalne zameranie

X
Silna digitalna pritomnost’ X
Vyuzivanie platforiem na podporu X

obchodovanie a inovacii

Flexibilné a rychle reakcie na zmeny trhu X
Efektivne vyuZitie technologii X
Spolupraca s inymi firmami a rozvijanie X
ekosystémov pre spolo¢né rieSenia

Spolupraca s miestnymi partnermi X
Vysoka urovei inovativnosti X

Zdroj: Vlastné spracovanie

3.2 Vectary

3.2.1 Vznik a historia spolocnosti Vectary

Spolo¢nost” Vectary bola zaloZzena v roku 2014 v Bratislave. S ndpadom na jej
zalozenie priSiel skuseny priemyselny dizajnér a podnikatel’ Michal Koor, ktorého dizajny
sa predavaji po celom svete. Dalsi zakladatel' mal taktiez skusenosti s vyvojom softvéru a
3D grafikou. Obaja mali obrovsku davku energie, nadSenia pre dant vec a odhodlanie ucit’
sa nové veci. V tom case vSak boli néstroje pre tvorbu 3D grafiky vel'mi drahé a zlozZité na
pouZivanie, preto sa rozhodli vyvinat nastroj, dostupny pre Siroku verejnost. Prvotna verzia
Vectary bola uvolnend ako webova aplikdcia v roku 2016. Tato verzia umoZiovala
pouzivatelom vytvarat’ 3D modely a grafiku priamo v internetovom prehliadaci. V roku
2018 spolocnost’ predstavila novll verziu Vectary, ktord umoziuje vytvaranie 3D modelov
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pomocou rozsirenej reality. Tato verzia bola tiez vydana ako aplikacia pre iOS a Android.
Vectary sa stale zameriava na to, aby vytvorila nastroje pre dizajnérov, ktoré su intuitivne a
lahko pouzitelné. Ich online 3D editor je zaloZzeny na technologii WebGL a umoziuje
pouzivatel'om jednoducho vytvarat’ 3D modely, animacie a virtualne scény. Tento editor sa
stal vel'mi popularnym medzi dizajnérmi, ktori potrebuju vytvarat 3D modely pre svoje
projekty. (TechCrunch, 2016)

Dnes ma spoloc¢nost’ svoje sidlo v San Franciscu v USA. Dévodom presunu sidla boli
napriklad lepSie podnikatel'ské podmienky, moZnosti ziskania investicii, ale aj vécSie

mnozstvo prilezitosti na rast a rozvoj.
3.2.2 Expanzia spolocnosti Vectary na zahranicné trhy

Vectary zacala expandovat’ na zahrani¢ny trh uz kratko po svojom zalozeni. V roku
2015 bola spolo¢nost’ vybrana do prestizneho akceleracného programu 500 Startups v San
Franciscu, USA. Uz v roku 2016 zacala spolo¢nost’ spolupracovat’ s partnerskou firmou v
Kalifornii a zacala sa sustredit’ na trh s 3D dizajnom a vizualizaciou v USA. Neskor v tom
istom roku ziskala aj investiciu od kalifornskej spolo¢nosti BlueYard Capital, ktora jej
umoznila d’alej expandovat’ na americkom trhu a rozvijat’ svoje produkty. V roku 2018
vstupila na trh v Japonsku, kde sa snazila ziskat’ novych zakaznikov a prezentovat’ svoje
produkty. Spoloc¢nost’ vSak musela rieSit miestne kulturne a legislativne rozdiely, ¢o
sposobilo urcité problémy. Napriek tomu sa jej podarilo nadviazat’ uzitocné kontakty a
ziskat’ zaujem o svoje produkty. (SlovakStartup, 2017)

V roku 2019 sa Vectary snazila zvysit’ svoju pritomnost’ na trhu v USA a vstapit’ do
d’alSich krajin ako Nemecko, Franctzsko a Taliansko. Na tychto trhoch sa jej podarilo ziskat
velké mnozstvo zékaznikov a stala sa popularnou vo svete 3D dizajnu. Spolo¢nost’ si
udrziava silnd poziciu na tychto trhoch a stéle sa snazi expandovat’ na d’alSie trhy. Vectary
vyuZziva viac ako tisic digitalnych agentur a kreativnych §tadii na poskytovanie 3D obsahu

pre milidony pouzivatel'ov.
NajuaspeSnejSia expanzia

Spolo¢nost” Vectary vstipila na svoj prvy zahrani¢ny trh v roku 2016, a to do
Spojenych Statov americkych. Vstup na tento trh bol pre spolo¢nost’ kI'icovym momentom,
pretoze v USA sa nachddza najvicsi trh pre 3D tla¢ a digitdlny dizajn. Spolocnost’ sa
rozhodla pre tento krok po tom, ¢o ziskala investiciu od nemeckého rizikového kapitalu
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Blueyard, ktory jej umoznil d’alSiu expanziu. Svoju expanziu do USA spolo¢nost’ zvladla
vdaka svojmu cloudu, ktory je flexibilny a rychly, a vd’aka tomu mohli ponukat’ svojim
zakaznikom 3D dizajnovanie aj na dial’ku. Expanzia do USA sa ukazala ako vel'mi uspesna
pre spolocnost’ Vectary a expanzia do USA zostdva najvyznamnej$im krokom v historii

spolo¢nosti. (HNonline,2016)
NetispeSna expanzia

Spoloc¢nost” Vectary sa rozhodla vstapit’ na japonsky trh v roku 2018. Ciel'om bolo
vytvorit’ partnerstva s japonskymi dizajnérmi a firmami a roz$irit’ tak svoje posobenie na
azijskom trhu. Prvymi krokmi bolo nadviazanie kontaktov a prezentovanie svojho produktu
na miestnych konferenciach. Japonsky trh v8ak pre spolocnost’ predstavoval urcité vyzvy.
Japonska kultara a trh maju svoje Specifikd, ktoré sa lisia od zvyklosti a postupov v zadpadne;j
Eurépe a Amerike, kde spolo¢nost’ posobi uz dlhsiu dobu. Tymto spdsobom sa spolo¢nost’
musela prispdsobit’ miestnym podmienkam a zirovenl udrZat’ svoju unikatnu identitu a
produkt. Jednym z najvacsich problémov pri vstupe na japonsky trh bola jazykova bariéra a
kultarny rozdiel, ¢o spdsobovalo tazkosti v komunikacii a ziskavani miestnych partnerov a
zakaznikov.

Dal§im vyznamnym problémom bola konkurencia od miestnych firiem, ktoré mali na
japonskom trhu silnt poziciu. Napriek tymto prekazkam spolo¢nost’ nevzdala a snazila sa
prisposobit’ svoj produkt miestnym potrebam a preferenciam, zlepSovat’ miestne prezentacie
a zvySovat’ povest’ svojej znacky v miestnom prostredi. Nakoniec sa jej podarilo uzatvorit’
partnerstva s niekol’kymi japonskymi firmami a ziskat’' miestnych zdkaznikov. Z celého
procesu spolocnost’ Vectary odviedla vel'ka pracu a naucila sa, ze tispeSny vstup na novy trh

vyzaduje nielen kvalitny produkt, ale aj porozumenie miestnej kultury a trhu. (LinkedlIn,
2019)

3.2.3 Formy vstupu spolocnosti Vectary na trhy

Spolo¢nost” Vectary pri vstupe na zahrani¢né trhy uplatiiuje viacero foriem stratégie:
e Vyber najlepSich trhov: Vectary sa zameriava na vyber trhov, ktoré najlepSie
vyhovujt ich produktu a cielovym zédkaznikom. Pri vstupe na novy trh preto robia

dokladny prieskum trhu, zdkaznikov a konkurencie.
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e Spoluprica s miestnymi partnermi: Spolocnost’ spolupracuje s miestnymi
partnermi, ktori poznaju miestne trhy a maji uz existujlice vzt'ahy so zékaznikmi. To
im umoziuje ziskat’ dolezité informacie a ul'ah¢it’ vstup na novy trh.

e Lokalizacia produktu: Vectary lokalizuje svoj produkt pre kazdy trh, na ktory
vstupuje. To znamen4, Ze prisposobuje svoj produkt miestnym jazykom a kultiram,
aby sa dokazal ¢o najlepsie prispdsobit’ potrebam zakaznikov na danom trhu.

e Online marketing: Vectary sa pri vstupe na nové trhy zameriava na online
marketing, najméd prostrednictvom socidlnych médii a Google reklam. To im

umoznuje rychlo ziskat’ zdkaznikov na novych trhoch.

3.2.4 Stratégia spolocnosti Vectary

Stratégia spoloCnosti Vectary je zamerana na poskytovanie pouzivatelom
jednoduchého a intuitivneho nastroja na tvorbu 3D grafiky, ktory vyuziva cloudové
technologie a je dostupny cez webovy prehliadac. Spolo¢nost’ sa sustredi na to, aby bola jej
instalacie softvéru. Taktiez sa snazi ponukat rézne vykonné nastroje a funkcie pre
pokrogilych tvorcov a dizajnérov. DalSou stdastou stratégie je spoluprica s rdoznymi
spolo¢nost’ami, ako su digitdlne agentury, kreativne §tidia, ¢i vyrobcovia 3D tlaciarni a
modelov. Spolo¢nost’ sa snazi svoje rieSenia prisposobit’ potrebam a poziadavkam svojich

zakaznikov a zlepSovat’ ich na zaklade ich spitnej viazby. (EU-Startups, 2020)
3.2.5 Zamestnanci

Spoloc¢nost” Vectary ma okolo 75 zamestnancov z r6znych krajin sveta. V suvislosti
s expanziou a rastom spolo¢nosti doslo v priebehu poslednych rokov k postupnému narastu
zamestnancov. Aby dokazali udrzat’ krok s rychlym vyvojom svojho produktu a udrzat’ si
konkurenéni vyhodu, casto vyzyvaju Sikovnych l'udi, aby ich nevahali kontaktovat
ohl'adom spoluprdce. Hladaju mnozstvo talentov v oblasti 3D modelovania, dizajnérov,
javascriptovych developerov, ale aj 'udi na marketing a customer service. V spolo¢nosti
nevahaju prijat’ aj I'udi, ktori nie sit odbornikmi v danych oblastiach, ale maji nadSenie a
chut’ sa ucit nové veci. Vectary sa snazi svojich zamestnancov motivovat, aby dokézali plne

vyuzit’ svoj potencial a napredovat’ v pracovnych poziciach. (Vectary,2023)
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3.2.6 Uspesnd spoluprdica spolocnosti Vectary

Vectary a Sketchfab

Spolocnosti Sketchfab a Vectary uzavreli strategicku spolupracu s cielom posilnit
svoje pozicie na trhu 3D grafickych nastrojov. Tato spolupraca umoziuje pouzivatel'om
Vectary jednoducho a rychlo exportovat svoje 3D modely na platformu Sketchfab.
Sketchfab je jeden z poprednych poskytovatel'ov platformy pre zdielanie a prezentovanie
3D modelov a je pouzivany tvorcami obsahu, dizajnérom a umelcami po celom svete. Ich
platforma umoziuje pouZzivatel'om jednoducho zdielat’ a vlozit 3D modely do réznych
online projektov, vratane webovych stranok, virtudlnych realit, videohier a mnohych
dalSich.

Vectary sa naopak zameriava na vyvoj nastrojov pre tvorbu 3D grafiky priamo v
prehliadaci a na jeho platforme moZu tvorcovia vytvarat’ a zdiel'at’ 3D modely. Ich néstroje
st idedlne pre dizajnérov, marketérov a tvorcov obsahu, ktori potrebuju jednoduché a
intuitivne rieSenie pre vytvaranie a zdiel'anie 3D modelov. Spolupraca medzi tymito dvomi
spolo¢nostami umoznuje tvorcom obsahu jednoducho exportovat svoje 3D modely z
Vectary na platformu Sketchfab a tak jednoducho a rychlo ich zdiel'at’ a prezentovat’ online.
Tato spolupraca zvysuje efektivitu tvorby 3D obsahu a zaroven poskytuje tvorcom nové

moznosti na prezentovanie svojich modelov na réznych platformach. (Vectary, 2022)

3.2.7 Financné ukazovatele spolocnosti Vectary

Spoloc¢nost” Vectary aktualnym sidlom uz v Redwood City v Kalifornii je mala
profesiondlna spolo¢nost’ s iba 75 zamestnancami a rocnym prijmom 2,4 miliona USD.
Odhadovany prijem Vectary na zamestnanca je 162.323 USD. Vectary sa umiestnila na 9.
mieste v rebricku najlepSich pracovnych miest v Redwood City, CA pre profesiondlne
spolo¢nosti. Rebricky najlepsich miest na pracu spolo¢nosti Zippia poskytuju objektivne
hodnotenia spolo¢nosti zalozené na tidajoch, vratane informacii o platoch, financnom zdravi
spolo¢nosti a rozmanitosti zamestnancov. (Zippia, 2023) V tabul’ke 7 su zobrazené Najlepsie

spolo¢nosti na pracu v meste Redwood,CA.
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Tabul’ka 7: NajlepSie spolo¢nosti na pracu v meste Redwood, CA

Por. ¢. Nazov

Carbon

Seiler

Gunderson Dettmer

Kainos

DES Architects+ Engineers

Nichols Concrete Cutting

Clayton Christensen Institute

EcoFactor

© ®© N o g & W N E

Vectary
10. BKF Engineers

Zdroj: Vlastné spracovanie na zaklade tidajov spolocnosti Zippia.

3.2.8 Produktové portfolio

Spolo¢nost’ Vectary poskytuje nastroje pre tvorbu 3D obsahu, vratane 3D
modelovania, textirovania a animacie. Ich produktové portfolio zahfiia online 3D editor,
ktory umozinuje vytvarat a upravovat’' 3D modely priamo v prehliadaci, ako aj aplikéciu
Vectary Studio pre pokrocilych tvorcov 3D obsahu. Okrem toho spolo¢nost’ pontika aj
kniznicu predvyrobnych 3D modelov a integraciu s roznymi platobnymi branami pre predaj
3D modelov. Spolo¢nost’ sa zameriava najmé na tvorcov obsahu, navrharov, architektov,
kreativne agentury a online predajcov. Vectary umoziiuje svojim pouzivatelom vytvarat 3D
modely pre rozne ucely, vratane produktovych navrhov, virtudlnych predajnych stankov,
architektonickych vizualizacii a animacii. Tymto spésobom sa stdva uzitocnym nastrojom
pre tvorcov virtudlnej reality a rozsirenej reality, ktori mézu pouzivat’ 3D modely vytvorené
v Vectary v rdéznych aplikaciach a projektovych rieSeniach. Spolo¢nost’ pravidelne
aktualizuje svoje produkty a pridava nové funkcie a integracie, aby zabezpecila, Ze jej
pouzivatelia maju k dispozicii najnov§ie a najmodernejSie nastroje na tvorbu 3D obsahu.

(Vectary, 2023)
3.2.9 Poutzitie digitalnych platforiem v ramci spolocnosti Vectary
Spolo¢nost” Vectary vyuZziva cloudové technoldgie a platformy na rézne tcely, ako

napriklad pre hosting a distribuciu svojho softvéru, spravu dat a uzivatel'skych uctov a tiez
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na spolupracu s inymi firmami. Ich softvér na tvorbu 3D modelov a AR obsahu je dostupny
prostrednictvom webového rozhrania, ktoré umoznuje uzivatelom vytvarat’ a spravovat
svoje projekty priamo v cloude. Spolo¢nost Vectary pouziva cloudové technoldgie na
poskytovanie rychlej a spolahlivej sluzby pre svojich zékaznikov po celom svete. Ich
platforma umoziluje uZzivatelom pristupovat k svojim projektom a praci s nimi
odkial’kol'vek a kedykol'vek, ¢o zvysuje efektivitu a produktivitu prace. Vectary pouziva aj
cloudové technolodgie na spravu dat a uzivatel'skych uctov. Uzivatelia si mézu ukladat’ svoje
projekty a data v cloude, ¢o umoznuje jednoduchti synchronizaciu a zalohovanie. Vectary

zabezpecCuje aj bezpecnost’ a ochranu dat svojich uzivatel'ov. (3Dnatives, 2020)
3.2.10 Problémy v spolocnosti a ich riesenia

Problémy pri vstupe na japonsky trh, ktory bol jedinym vadznym problémom, ktory
spolo¢nost’ uvadza. Musela sa vysporiadat’ s miestnymi kultGrnymi a legislativnymi
rozdielmi, no dokézala ich tspesne riesit’ a prekonat. Spolo¢nost’ Vectary sa vie dobre
vysporiadat’ s problémami, pretoze ma flexibilny a agilny pristup k rieSeniu problémov,
dokaze rychlo reagovat’ a prispdsobit’ sa novym situdciam. Okrem toho, spolo¢nost’ ma silny
tim s vysokou odbornost’ou a skiisenost’ami v oblasti 3D dizajnu a virtualnej reality, ktori su
schopni efektivne riesit’ problémy a vyvijat' nové funkcie a produkty. Spolo¢nost’ tiez
pracuje s mnohymi partnermi a agenturami po celom svete, ¢o jej umoziuje ziskat’ dolezité

informacie o miestnych kultarnych a legislativnych rozdieloch a prisposobit’ sa im.
3.2.11Konkurencia spolocnosti Vectary

Konkurencia spolo¢nosti Vectary v oblasti tvorby 3D obsahu a navrhovych nastrojov
prebicha medzi mnohymi firmami na trhu. Vyznamné spolo¢nosti posobia v oblasti
pocitacového softvéru, kreativnych technologii a 3D tlaci. Konkurencia sa snazi prildkat
zakaznikov kvalitnymi produkty, novymi ndpadmi a zaujimavymi funkcionalitami. Vectary
vSak mdze cCelit’ konkurencii aj od spolo¢nosti, ktoré neposkytuju priamo 3D modelovanie a
digitalny dizajn, ale ponukaju alternativne néstroje alebo sluzby, ktoré mozu konkurovat’ v
ramci podobného trhu. Medzi tieto spolocnosti by mohli patrit’ napriklad softvérové firmy,
poskytujuce rieSenia pre kreativne odvetvia, alebo marketingové agentury, ktoré pontikaju
sluzby v oblasti digitalneho dizajnu pre svojich klientov. Nizsie v tabulke 8 mame

zobrazenych hlavnych konkurentov spolo¢nosti Vectary.
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Tabul’ka 8 : Hlavni konkurenti spolo¢nosti Vectary

Nazov konkurenta

Charakteristika spolo¢nosti

Tinkercard

Online nastroj na tvorbu 3D modelov, ktory
je idealny pre zaciato¢nikov v oblasti 3D.

Blender

3D graficky softvér umoziujici tvorbu
statickych a animovanych 3D modelov.

3ds Max

Modelovaci softvér, ktory je popularny
Vv oblasti vizudlnych efektov, architektury.

SketchUp

3D modelovaci softvér, ktory poskytuje
Sirokii Skalu nastrojov pre architekturu,
interiérovy dizajn, strojarstvo a mnoho
dalSich odvetvi.

Maya

Modelovaci softvér umoznujuci tvorbu hier
a aplikacii pre mobilné zariadenia.

Unity

Herny engine, ktory umoznuje tvorbu hier
pre mobilné zariadenia, desktopové
pocitace a virtualnu realitu.

UnrealEngine

Herny engine od spoloc¢nosti Epic Games,
ktory sa vyuziva na tvorbu 3D hier
a vizualne naro¢nych aplikacii.

ZBrush Softvér na digitalne socharstvo
a modelovanie.
3D modelovaci softvér popularny v oblasti
Cinema 4D animacie, hern¢ho dizajnu, architektary

a mnoho d’alSich.

Substance Designer

Softvér na tvorbu textir a materidlov pre
3D modely.

Zdroj: Vlastné spracovanie

Konkurencia méze byt pre Vectary prilezitostou na rast a inovacie, kedze

konkurencia moze podnietit’ spolocnost’, aby sa stala lepSou, efektivnejSou a inovativnejSou.

Vectary by mohla vyuzit svoje vlastné vyhody, ako su napriklad jej technologické

vedomosti a schopnosti, aby zlepS$ila svoje produkty a poskytla zdkaznikom este lepSie

rieSenia. Spolupraca s inymi spolo¢nostami, ktoré st v rdmci tohto trhu, moze byt pre

Vectary dobrym rieSenim na zlepSenie svojej pozicie na trhu. Napriklad, ak by sa Vectary

rozhodla spolupracovat’ s inou spolocnost'ou, ktord pontka digitalne vizualizacné nastroje

alebo rieSenia v oblasti 3D modelovania, mohla by ziskat’ nova zakaznicku bazu a posilnit’

svoje postavenie na trhu.
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3.2.12 SWOT analyza spolocnosti Vectary

Dolezitost SWOT analyzy sme Specifikovali vysSie v praktickej Casti nasej

diplomovej prace, preto sme sa rozhodli vyuzit' rovnaky néstroj aj pri spolo¢nosti Vectary.

V tabulke 9 mozeme sledovat’ SWOT analyzu spoloc¢nosti Vectary.

Tabulka 9 : SWOT analyza spolo¢nosti Vectary

Silné stranky

a je konkurencieschopna.
e Velky trhovy potencidl s rasticim
trendom digitalnej ekonomiky
a popularity sluzieb ride-hailingu.
e Flexibilna pracovna sila

podl’a potrieb.
Diverzifikovana ponuka sluzieb.

Neustale technologické vylepSenia.

svojich zakaznikov.

Zdroj: Vlastné spracovanie

e Silné znacka, ktora ma dobra povest’

a prisposobovanie pracovnych hodin

Rychly rast a expanzia na nové trhy.

Siroka $kala platobnych mozZnosti pre
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Hrozby

Ohrozenie trhového podielu
konkurenciou.

Vplyv na sposob, akym
spolo¢nost’ poskytuje sluzby,
regulativnymi opatreniami.
Zvysenie nakladov na palivo,
udrzbu vozidiel a platy
zamestnancov.

Negativny vplyv na povest’
spoloc¢nosti v pripade zavazného
incidentu.

Technologické zmeny a trendy.
Silna zavislost’ od svojich
partnerov — vodicov.




3.2.13 Zhodnotenie vhodného vyberu spolocnosti Vectary

Druht pripadova §tadiu sme tiez hodnotili pomocou kontrolného zoznamu, ktory

mdzeme vidiet’ v tabul’ke 10. Hodnota "X" indikuje, ¢i bol dany aspekt splneny.

Tabulka 10: Aspekty BGC na priklade spolo¢nosti Vectary

Aspekty platformovo zaloZenej BGC Vectary

Rychla expanzia na zahrani¢né trhy X

Globalne zameranie

X
Silna digitalna pritomnost’ X
Vyuzivanie platforiem na podporu X

obchodovania a inovacii

Flexibilné a rychle reakcie na zmeny trhu X
Efektivne vyuZitie technologii X
Spolupraca s inymi firmami a rozvijanie X
ekosystémov pre spolo¢né rieSenia

Spolupraca s miestnymi partnermi X
Vysoka uroveil inovativnosti X

Zdroj: Vlastné spracovanie

3.3 Diskusia

NaSa diplomova praca sa zameriava na fenomén ,,Born Global Companies*
Vv odvetviach zalozenych na platformach. Airbnb, Uber a Spotify predstavuji vynikajice
priklady uspeSnych svetovych spolo¢nosti, ktoré¢ sa v kratkom casovom horizonte
internacionalizovali a stali sa najvacSimi na svete. V teoretickej Casti prace sme zdoraznili,
7ze jednou z klacovych vlastnosti novovznikajucich globdlnych firiem je schopnost
efektivne vyuzivat IT platformy pri expandovani na zahrani¢né trhy. Tieto vyhody zahtiiaji
nizSie naklady, rychle Skdlovanie podnikania a prisposobenie sa miestnym trhom, ako aj
rychle ziskavanie zdkaznikov. V rdmci praktickej Casti naSej prace sme sa rozhodli zamerat’
na dve konkrétne spoloénosti, ktoré spifajii vietky vymedzené kritéria. Specificky sme sa
venovali spoloc¢nosti Bolt, ktord méa povod v zahrani¢i, a Vectary, ktord bola zaloZzend na
Slovensku. V ramci analyzy sme sa rozhodli vyuzit pripadové studie ako vhodnti metodu na
ziskanie podrobnejsich informacii o sledovanych spolo¢nostiach. Bolo doleZité zamysliet sa

nad kritériami, ktoré by nase vybrané spoloénosti mali spiiat’, aby ich bolo mozné zaradit’
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do kategorie ,,Born Global companies v odvetviach zaloZzenych na platforméach. Po
dokladnej analyze sme zistili, ze obe spolocnosti, a to Bolt aj Vectary, plnia definiciu
zadania. UZ od svojho vzniku sa obe spolo¢nosti zameriavaji na expanziu na zahrani¢né
trhy a vyuzivaju rozne digitalne platformy, ktoré im umoziuju rychlejsie a efektivnejsie
rozsirenie svojho podnikania. Tieto platformy im poskytuju rézne nastroje a moznosti, ako
ziskat’ novych zékaznikov a zlep$it’ svoje sluzby. Suc¢asne umoznuju aj lepsiu adaptaciu na
miestne podmienky a potreby zakaznikov v roznych Castiach sveta. Pre vypracovanie
pripadovych $§tadii v rdmci naSej diplomove] prace sme sa snazili oslovit’ viacero
spolo¢nosti, ktoré by spliiiali kritéria Born Blobal Companies v odvetviach zaloZenych na
platformach.

Medzi spolo¢nosti, ktoré sme kontaktovali, patrili napriklad Exponea, Vectary, Sygic
a Bolt. V kone¢nom dobsledku sa nam vSak podarilo nadviazat kontakt len so
zamestnankynou spolo¢nosti Bolt. T4 ndm poskytla cenné informacie a umoznila nam
vypracovat jednu z pripadovych S$tudii. Navzdory opakovanému kontaktovaniu sme
odpoved” od spolo¢nosti Vectary nedostali. Napriek tomu sme sa rozhodli zahrnut' thto
spolo¢nost’ do druhej pripadovej Studie, pretoze nas zaujala ako pdsobivy priklad. V pripade
spolo¢nosti Bolt sme pri vyskume vyuzili primérne aj sekundarne zdroje informacii, pricom
sme sa zamerali na komunikdciu s touto spolo¢nostou. Na druhej strane, v pripade
spolo¢nosti Vectary sme sa spoliehali vyhradne na sekundarne zdroje informacii, a to z
dévodu, Ze sme nedostali pristup k primarnym zdrojom. V oboch pripadoch sme sa vSak
najkomplexnejsi pohl'ad na dané spolo¢nosti.

V na$ej prvej pripadovej Stadii sme sa, ako sme uz spominali vysSie, zamerali na
spolo¢nost’ Bolt. Spolo¢nost’ Bolt je technologickou platformou poskytujiicou sluzby v
oblasti mobility a dopravy. Na zaklade naSich zisteni sme identifikovali spolo¢nost’ Bolt ako
Born Global Company pdsobiacu v platformovo zalozenych odvetviach. V ramci Born
Global stratégie spolocnost’ Bolt vyuziva niekol'ko klI'i¢ovych ¢ft, ktoré jej umoznuju rychlo
expandovat’ na nové trhy a ziskat’ si zakaznikov po celom svete. Jednou z tychto ¢ft je
orientdcia na zékaznika a jeho potreby. Bolt sa snazi prispdsobit’ miestnym zvykom a
poziadavkam na jednotlivych trhoch, na ktorych pdsobi. Tymto spésobom dokaZze poskytnut’
svojim zikaznikom efektivne rieSenia a ziskat' si ich doveru. DalSou kli¢ovou &rtou
spolo¢nosti Bolt je flexibilita a schopnost’ prisposobit’ sa rychlo meniacemu sa trhu a

konkurencii. Tato firma dokézala rychlo reagovat’ na nové vyzvy a prileZitosti a zlepSovat’
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svoje sluzby v sulade s ocakévaniami svojich zdkaznikov. Spolo¢nost’ Bolt je tiez znama
svojou silnou znackou a dobrou reputaciou, ktora sa Siri aj medzi zahrani¢nymi zdkaznikmi.
Tato firma dokézala vyuzit’ svoje kI'icové Crty a rychlo expandovat’ na nové trhy, ¢im sa
stala jednou z najuspesnejSich technologickych firiem v oblasti mobility a dopravy.
Spolocnost’ Bolt, ktorej pdvodnym nazvom bola Taxify, rozsirila svoju ¢innost’ do Finska
uz v roku 2014, teda o rok po svojom zalozeni. Born Global spolo¢nosti si ¢asto zalozené v
krajinach s obmedzenym domacim trhom a musia sa preto ¢o najskor rozsirit’ do zahranicia.
Tento krok je pre ne kriticky, aby mohli dosiahnut’ potrebnt mieru rastu a uspechu, ktoré st
klacové pre ich budicnost. Spolo¢nost’ Bolt rozsirila svoju ¢innost’ do viacerych krajin po
celom svete. Okrem Finska, kde zacala svoje podnikanie, spolocnost’ Bolt expandovala aj
do Estonska, Litvy a LotySska, ktoré si susednymi krajinami a boli pre fiu prirodzenym
rozsirenim na domacom trhu. Neskor spolo¢nost’ Bolt rozsirila svoje aktivity do inych krajin
Eurdpy, ako st Nemecko, Franctzsko, Taliansko, Spanielsko, Svédsko a mnoho d’alsich
krajin. Jednou z hlavnych charakteristik Born Global Company v platformovo zalozenych
odvetviach je aj pouzivanie technologickych platforiem, ¢o je prave pripad spolo¢nosti Bolt.
Tato firma vyuziva moderné aplikécie, ktoré umozituji zakaznikom jednoducho a rychlo
ziskat’ prepravu. Vd'aka pouZzivaniu algoritmov umelého ucenia a optimalizacii trds dokaze
spolo¢nost’ Bolt ponuknut’ svojim zakaznikom vysokt kvalitu sluzieb pri dostupnych
cenach. Okrem technologickych platforiem ma spolo¢nost’” Bolt aj d’alSie Crty, ktoré jej
umoziuju posobit’ ako born global company. Okrem toho, spolo¢nost’ Bolt sa v posledne;j
dobe snazi zlepsit’ pracovné podmienky pre svojich vodicov a vodic¢ky. V roku 2021 sa stala
prvou platformou v Eurdpe, ktord sa zaviazala k tomu, ze bude platit’ svojim vodicom a
vodickam rovnaké mzdy bez ohladu na ich pohlavie. To ukazuje, Ze spolo¢nost’ Bolt sa
zameriava nielen na zdkaznikov, ale aj na svojich zamestnancov a zaroven sa snazi byt
vzorom pre ostatné spolo€nosti v tejto oblasti. Nacrtli sme si, Ze Bolt ma v oblasti podnikania
niekol’ko konkurenénych subjektov, ktoré sa zaoberaji rovnakym cielom. V rdmci
uzatvorenia subkapitoly sme aplikovali ekonomicky model SWOT analyzy, poskytujuci
systematicky pohl'ad na silné a slabé stranky, prilezitosti a hrozby daného podniku, produktu
alebo projekt, anasledne sme vytvorili prehl'adny checklist, ktory zobrazuje splnenie
podmienok pre naplnenie zaradenia do skupiny spominanych spolo¢nosti. Vzhl'adom na
vsetky tieto faktory mézeme povedat, Ze spolo¢nost’ Bolt je Born Global Company, ktora
dokézala vyuzit’ svoje kl'icové Crty a konkuren¢né vyhody na to, aby sa stala jednou z

najuspesnejsich technologickych firiem v oblasti mobility a dopravy. Svojou orientdciou na
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zakaznika, vyuzivanim technologickych platforiem a ekologickymi rieSeniami ukazuje, ze
tato firma je pripravena riesit’ vyzvy a prileZitosti, objavujice sa Vv tejto oblasti.

V réamci nasej d’alSej Casti sme sa zamerali na druhy subjekt, konkrétne spolo¢nost’
Vectary. Spolo¢nost’ bola zalozena na tizemi Slovenskej republiky. Ako sme spominali
vyssie, informécie tykajuce sa spoloCnosti sme ziskali prostrednictvom sekundarnych
zdrojov. Vectary ma svoje korene na Slovensku, ale jej vizionarska myslienka sa rychlo
rozs$irila a dnes spolo¢nost’ posobi po celom svete. Vectary sa zameriava na tvorbu platformy
pre tvorbu 3D dizajnu a poskytuje kreativnym dizajnérom a tvorcom obsahov nové nastroje
na tvorbu interaktivnych vizualov a 3D modelov. Spolo¢nost’ vznikla v roku 2014
araketovo, uz vroku 2015, vstipila na zahrani¢ny trh, kedy bola vybratd v ramci
prestizneho akcelera¢ného programu. Od tejto doby sa Vectary rychlo rozsirila na
zahrani¢né trhy a v sicasnosti ma svoje pobocky v mnohych krajinach sveta, vratane USA,
Kanady, Velkej Britanie, Australie, Nemecka a d’alSich. Vectary je typickym prikladom
Born Global Company, ¢o znamena, ze firma bola zaloZena s cielom pdsobit’ na globalnom
trhu od svojho zaciatku. To znamend, ze Vectary ma globalizovanu viziu a cielovo sa
zameriava na vyvoj a poskytovanie softvérovych rieSeni, ktoré st prisposobené pre
globalnych zadkaznikov. Platformy su doélezitou stcastou cinnosti spolocnosti Vectary.
Platformy umoziujt tvorbu a distribuciu softvérovych aplikacii alebo sluzieb, ktoré maja
schopnost’ rychlo a efektivne sa prisposobit’ meniacim sa potrebam trhu. V pripade Vectary
su platformy klaiCové pre to, aby si zdkaznici mohli vytvarat’ 3D modely a animécie bez
nutnosti pouzitia zlozitych softvérovych nastrojov. Vectary poskytuje svoju platformu
zékaznikom prostrednictvom cloudového softvéru a vyuziva moderné technologie, ako
napriklad rozsirent realitu (AR), aby umoznila svojim zakaznikom interaktivne vizualizacie
produktov. Tento pristup prindSa nové moznosti pre kreativnych dizajnérov a pomaha
zakaznikom predstavit’ si vysledny produkt v realnom svete. Okrem toho, platformy
umoziuju spolo¢nosti Vectary vyuZivat' vyhody komunitného pristupu k tvorbe obsahu. Je
preto nevyvratite'né, Ze spominané platformy su klI'icovou zlozkou spolo¢nosti. Spolo¢nost’
ma takisto vel'ku konkurenciu. Konkurencia v odvetviach zaloZenych na platforméch je pre
spolo¢nosti velkou vyzvou, pretoze musia neustdle inovovat’ a zlepSovat’ svoje produkty a
sluzby, aby mohli konkurovat’ na trhu. V stcasnej dobe Vectary uspeSne konkuruje s
ostatnymi softvérovymi spolocnost’ami na trhu a jej popularita a uzndvanie rastii kazdym
diom. Vyuzitie SWOT analyzy nam pri spolo¢nosti Vectary prislo taktiez vel'mi dolezité

pre urcenie silnych stranok, slabych stranok, prilezitosti a hrozieb, ktoré ovplyviuju jej
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poziciu na trhu. Vd’aka svojim globalnym ambiciam a odhodlaniu pokracovat’ v inovacii a
zvySovani kvality svojich produktov si Vectary ziskala medzinarodné uznanie a rychlo sa
stava jednym z lidrov v odvetvi zalozenom na platformach pre tvorbu 3D dizajnu. Vectary
ma v sucasnosti tim skusenych dizajnérov a vyvojarov, ktori tvoria platformu a pracuju na
rozvoji novych funkcii a vylepseni. Celkovo, Vectary je prikladom moderného Born Global
podniku, ktory svojou inovacnou a globalnou viziou poskytuje unikatne rieSenia v oblasti
tvorby 3D dizajnu.

Je zreymé, Ze inicidlny vyber spolo¢nosti bol vel'mi §tastny. Obe spolo¢nosti su
typickymi prikladmi Born Global Companies v odvetviach zalozenych na platformach. Od
svojho zaloZenia sa snazia o expanziu na zahrani¢né trhy a obe vyuzivaju digitalne platformy

ako kl'aCovy prvok pre svoje uspesné fungovanie.

68



Z.aver

V poslednych dvoch desatrociach sa na celom svete vo velkom pocte objavili rodeni
globdli v spojeni s evoluénymi trendmi v globalizacii a pokrocilymi informaénymi a
komunika¢nymi technoldgiami. Cielom nasej diplomovej prace bolo zIucit’ a prezentovat
aktualne teoretické poznatky, tykajuce sa fenoménu Born Global Companies v odvetviach
zalozenych na platformach a analyzou teoretickych zdrojov predstavit’ dve pripadové studie,
ktor¢ ilustruji posobenie platformovo zaloZenych spolo¢nosti. V prvej kapitole sme mali za
ciel poskytnut’ ivodné vysvetlenie pojmu internacionalizacie a zdoéraznit dovody pre
internacionalizéciu, ako aj rizika, ktoré s niou suvisia. Zistili sme, Ze internacionalizécia je
proces, v ktorom podnik rozsiruje svoju ¢innost’ na medzinarodné trhy. Snazili sme sa preto
poskytnut’ uceleny pohl'ad na tento koncept, aby sme mohli lepSie pochopit’ jeho vyznam a
implikacie v kontexte Born Global spolo¢nosti v odvetviach zalozenych na platforméach.
Dalej sme predstavenim Uppsalského modelu zistili, Ze tento teoreticky model
internacionalizacie vysvetluje postupné rozSirovanie podniku na medzinidrodné trhy.
Nasledne sme sa venovali predstaveniu modelu Born Global Company a jeho mnohym
definiciam. Je to model, ktory sa vyznacuje tym, Ze podniky s tymto typom modelu vstupuju
na medzindrodné trhy v skorom $tadiu svojho vyvoja a expanduju rychlo a agresivne do
zahrani¢ia. Komparaciou Uppsalského modelu a modelu Born Global Company sme
demonstrovali ich rozdielnost’. Vyznamnou podkapitolou nasej prace bola ¢ast’ zamerana na
odvetvia zalozené na platformach, s dorazom na vyznam digitalnych platforiem. Odvetvia
zalozené na platformach sa stali rychlo rasticim a lukrativnym sektorom ekonomiky. Tieto
platformy umoznuji podnikom a jednotlivcom zdielat’ svoje zdroje, sluzby a vyrobky
prostrednictvom digitalnych kanalov. To vytvara nové prilezitosti pre podniky a zvySuje
pristup k zdkaznikom a trhom, ktoré by boli pre nich inak nedostupné.

V praktickej Casti nasej prace sme sa venovali analyze dvoch vybranych Born Global
spolo¢nosti v odvetviach zalozenych na platformach, a to konkrétne spolo¢nostiam Bolt a
Vectary. Spolo¢nosti Bolt a Vectary maju niekol’ko spolo¢nych &it, ktoré ich radia do
kategorie Born Global spolo¢nosti v odvetviach zalozenych na platformach. Obe spolo¢nosti
sa vyznacujui vysokym stupiiom inovativnosti a s Specializované na digitalne technologie.
Na zaklade dokladného prieskumu primarnych a sekundarnych zdrojov sme sa v nasej praci
zamerali na detailnt charakterizaciu oboch spolo¢nosti z hl'adiska ich vzniku, Gspesnej a
neuspesnej expanzie na zahraniéné trhy, firemnej stratégie a vyznamu platforiem v ramci

ich ¢innosti. Nasou snahou bolo ziskat’ komplexny pohl'ad na obe spolo¢nosti a ich pristup
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k internacionalizacii a vyuzivaniu digitalnych platforiem. Analyza tychto aspektov nam
umoznila lepSie pochopit’ ich Gspesnu cestu na zahrani¢nych trhoch a vyznam digitalnych
platforiem pri dosahovani tohto uspechu. Jednym zo spolo¢nych znakov tychto spolo¢nosti
je vyuzivanie platformového modelu. Vectary a Bolt st zalozené na digitalnych platformach,
ktoré im umoznuju rychlo a efektivne expanziu na zahrani¢né trhy a zvySovanie svojho
trhového podielu. Tieto platformy poskytuju rézne funkcie, ktoré pomahaji podnikom
efektivne komunikovat' so zakaznikmi a poskytovat’ im lepie sluzby. Dal§im spoloénym
znakom je sustredenie sa na inovacie. Vectary a Bolt sa neustdle snaZia prinasat’ nové a
zaujimavé rieSenia na trh, zvysujuce ich konkurencieschopnost. Vectary sa sustred’'uje na
vyvoj 3D dizajnovych nastrojov, ktoré¢ si jedine¢né a inovativne. Bolt sa zasa snaZi
poskytovat’ zdkaznikom ¢o najlepSie a najbezpecnejSie sluzby a zaroven zlepSovat
sktisenosti svojich vodicov. Obe spolo¢nosti st tiez uspesné v rychlej expanzii na zahrani¢né
trhy. Vectary zacala expandovat uz v roku 2015, ked bola vybrand do prestizneho
akcelera¢ného programu v USA a dnes ma zékaznikov z celého sveta. Bolt, ktory vznikol v
Estonsku, rychlo expandoval na zahrani¢né trhy a dnes poskytuje sluzby v 45 krajinach. Z
uvedenych dovodov nie je mozné popriet, ze spoloCnosti Bolt a Vectary maja zasluzené
postavenie medzi Born Global Companies v odvetviach zalozenych na platformach.
Celkovo mozno predpokladat’, Ze obe spolo¢nosti budu nad’alej rast’ a expanzovat’ do novych
trhov, ak budu schopné udrzat’ si svoju konkurencieschopnost’ a neustale sa prispdsobovat’
meniacim sa podmienkam na trhu.

Vyvoj v oblasti digitdlnych platforiem a Born Global spolo¢nosti bude aj v
buducnosti ovplyvilovat' rychlo meniace sa technologické, hospodarske a spoloCenské
trendy. Mozeme ocakavat, ze Born Global spolo¢nosti v odvetviach zaloZenych na
platformach budt musiet byt schopné prisposobit’ sa tomuto rychlo meniacemu sa
prostrediu a vyuZzivat’ nové technologie a trendy pre zlepSenie svojej Cinnosti. Je tazké
jednoznacne urcit’, ktory model internacionalizacie bude v budicnosti viac vyuzivany. V
stcasnosti je vSak zrejmé, ze Born Global model sa stdva stale popularnejSim a ziskava na

dolezitosti.
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