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Abstrakt

Mikle, Lenka: Metamorfozy startupov na ceste za podnikatelskym uspechom — Ekonomicka
univerzita v Bratislave. Fakulta podnikového manazmentu: Katedra manazmentu. — prof. Ing.
Stefan Slavik, CSc. — Bratislava; FPM EU, 2021, 204s.

Hlavnym cielom dizertacnej prace je identifikovat’ signifikanciu vplyvu podnikatel'ského
modelu Canvas na vykonové ukazovatele startupov, dosiahnutymi vysledkami
a metamorfézami redlne fungujucich startupov prispiet’ k rozSireniu poznania tohto relativne

nového a perspektivneho podnikatel’ského fenoménu.

Prva kapitola dizertanej prace obsahuje poznatky svetovych odbornikov o zadanej téme
avyskumy inych relevantnych autorov. Cerpali sme predovietkym z kniznych
a Casopiseckych zdrojov, internetovych zdrojov, kde su zhromazdené odborné poznatky
a skusenosti. Vyuzivali sme predovSetkym vedecké metddy, ktorymi su analyza, syntéza,
indukcia a komparacia. Uvedené metody dopomohli k vlastnym charakteristikdm, zhrnutiam
alebo porovnaniu délezitych poznatkov. Druha kapitola prace charakterizuje stanoveny ciel’
dizertanej prace a parcidlne ciele, ktoré ndm napomahali dosiahnut' hlavny ciel' prace
a naplnit’ tak podstatu dizertacnej prace. Tretia kapitola obsahuje charakteristiku vyskumnych
vzoriek, §truktaru analyz vyskumnych vzoriek. Stvrta kapitola obsahuje vysledky terénneho
vyskumu a suhrnnu interpretaciu jeho vysledkov aje tvorena Styrmi podkapitolami. Prva
podkapitola sa orientuje na charakteristiku vyskumnych vzoriek, ktoré sme boli nuteni
V procese vypracovavania pozmenit z dévodu zasiahnutia globalnej pandémie. Druha
podkapitola sa venuje detailnejSej charakteristike kvalitativnej vyskumnej vzorky, ktora bola
predmetom dotaznikového prieskumu spojeného s osobnym S§truktGrovanym rozhovorom.
Obsahom tretej podkapitoly bolo vyhodnotenie dotaznikového prieskumu kvalitativnej
vzorky. Stvrta podkapitola sa venuje $tatistickému skimaniu, ktorého ulohou bolo preskiimat’
vplyv jednotlivych blokov podnikatel'ského modelu Canvas na vykonové ukazovatele
startupu. Diskusia, jedna z najddlezitejSich kapitol dizertacnej prace, obsahuje prepojenie

teoretickych poznatkov a nami ziskanych Gdajov o startupoch.

Kruacové slova: startupu, podnikatel'sky model Canvas, vykon



Abstract

Mikle, Lenka: Metamorphoses of Startups on the Road to Entrepreneurial Success —
University of Economics in Bratislava. Faculty of Business Management: Department of
Management. — prof. Ing. Stefan Slavik, CSc. — Bratislava: FPM EU, 2017, 204p.

The main goal of the dissertation is to identify the significance of the influence of the business
model Canvas on the performance indicators of startups, the achieved results and
metamorphoses of really functioning startups to contribute to expanding knowledge of this

relatively new and promising business phenomenon.

The first chapter of the dissertation contains the knowledge of world experts on the assigned
topic and research by other relevant authors. We drew mainly from book and professional
journals, where knowledge and experience are gathered. We mainly used scientific methods,
which are analysis, synthesis, induction and comparison. These methods helped to provide
their own characteristics, summaries or comparisons of important findings. The second
chapter of the thesis characterizes the main goal of the dissertation and the partial goals that
helped us to achieve the main goal and fulfill the essence of the dissertation. The third chapter
contains the characteristics of research samples, the structure of analysis of research samples.
The fourth chapter contains the results of field research and a summary interpretation of its
results and consists of four subchapters. The first subchapter focuses on the characteristics of
research samples, which we were forced to change in the process of elaboration due to the
impact of the global pandemic. The second subchapter deals with a more detailed
characteristic of a qualitative research sample, which was the subject of a questionnaire
survey associated with a personal structured interview. The content of the third subchapter
was the evaluation of the questionnaire survey of the qualitative sample. The fourth
subchapter deals with statistical research, the task of which was to examine the impact of
individual blocks of the Canvas business model on startup performance indicators. The
discussion, one of the most important chapter of the dissertation, contains a connection of

theoretical knowledge and data obtained by us about startups.

Key words: startup, Canvas business model, performance
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UvoD

Podnikanie preslo bohatym historickym vyvojom. Proces obchodovania siaha az do
otrokarskej spolo¢nosti, kde sa zacalo oddel'ovanie remesiel od pol'nohospodarstva a v tej dobe sa
rozliSovali mesta od dedin. Historickym mil'nikom v obchodovani mozno oznacit’” Babylonska
riSu, v ktorej obyvatelia uz poznali peniaze, uroky, ¢i kupu tovaru na splatky. Zaciatkom
desiateho storoCia sa Europa vd’aka kriziackym vypravam spoznala s orientdlnym tovarom
a nastal rozkvet medzinarodného obchodu. Mnoho ekonémov, ktorych teodrie st povazované za
fundamenty ekonomickej tedrie, pochadza z prelomu 18. a 19. storoCia. Patri medzi nich Adam
Smith, ktory dospel k usmerfiovanie ekonomiky prostrednictvom neviditel'nej ruky trhu a taktiez
David Ricardo, ktory rozpracoval teériu hodnoty, neskdr ju obohatil 0 oblast’ medzinarodného
obchodu a vytvoril tedriu komparativnych vyhod.

Startupy patria vo svetovej ekonomike K najvacsim priekopnikom podnikatel'ského
snazenia. Prinasaju inovativne produkty a nové pristupy k zédkaznikom, rychlo az exponencialne
rastl, stavaju sa globalnymi podnikmi, a prave to boli hlavné dévody vyberu témy na dizertacna
pracu. Dalsim dévodom je ambicia prispiet’ s novymi poznatkami o startupoch, ktoré pochadzaju
z doméceho prostredia, do medzindrodného fondu znalosti o tejto atraktivnom podnikatelskej
forme.

Tému dizertacnej prace povazujeme za nielen aktualnu, no v sucasnej dobe vyzadujucu
pozornost’ ato z viacerych dovodov. Velké percentudlne mnozstvo startupov ukonéi svoju
existenciu predcasne, mnoho startupov preziva, nedokdzu zaznamenat’ podobu exponencialneho
rastu, ¢i dokonca stat’ sa hrdCom na globalnom trhu. Startup je nevyspytatelny podnikatel'sky
fenomén, ktory dokaze zaziarit, no rovnako rychlo moze z viacerych dévodov ukoncit’ svoju
existenciu.

Hlavnym zmyslom dizertacnej prace je identifikovat signifikanciu vplyvu
podnikatel'ského modelu Canvas na vykonové ukazovatele startupov, dosiahnutymi
vysledkami a metamorfézami realne fungujucich startupov prispiet’ k rozsireniu poznania
tohto relativne nového a perspektivneho podnikatel'ského fenoménu. Splnenie hlavného ciel’a
je podporované viacerymi Ciastkovymi ciel'mi, ktorych predmetom je prieskum startupového
prostredia Slovenskej republiky. Dizerta¢na praca by mala sluzit ako komplex poznatkov
poskytujucich prehl'ad o podnikatelskom modeli, investi¢nej podpore, zdrojoch financovania,

personalnych zdrojoch startupu a moznych pric¢inach Uspechu a neuspechu.



1 Sucasny stav poznatkov o startupoch doma a v zahranié¢i

Ludska individualita poskytuje nespocetne vel’a pohl'adov na svet. Kazda osobnost’ ho
vidi inak. Fyzik ho vidi ako subor zakonov, ktoré zabezpecuju veci okolo nas. Lekar ho vidi
ako zmes l'udskych tiel, priCom kazdé jedno je identické a originalne. Matematik ho vidi ako
mnozinu vsadepritomnych c¢isiel. Aky je vSak svet naozaj? Dynamicky, zvlastny, jedinecny
a autenticky. Ziadny dej neprebehne este raz v tych istych podmienkach.

Na stc¢asnt ekonomiku mozno nazerat’ aj ako na $truktaru podnikov, ktoré st hybnou
silou celej globalnej ekonomiky. Od nadnarodnych korporacii, cez vel’ké podniky az po
stredné a malé. Malé a stredné podniky vyzaduju najviac pozornosti, a to z pohl'adu finan¢ne;j
podpory, ¢i danového zatazenia. Tento typ podnikania tvori najvac¢siu ¢ast’ podnikatel'skych
subjektov v celej Eurdpe, no napriek tomu sa im nedostdva primeranej pozornosti. Koniec
koncov aj st¢asné medid s motivaciou fascinacie a sledovanosti len okrajovo spomenu
uspechy malych a strednych podnikatel'ov. Preto je viac nez nevyhnutné venovat’ sa tejto
téme a snazit’ sa o jej zdokonalenie.

Malé astredné podnikanie aj na Slovensku tvori najvéacsiu Cast’” podnikatel'ského
stavu. Najvacsim problémom byva pristup ku kapitalu v pociato¢nej faze podnikania, ktory
moéze byt pre startupy fatalny. Pre efektivnejSie fungovanie narodnej ekonomiky treba
upriamit’ pozornost’ aj na mensie podnikatel'ské subjekty, startupy, ktoré vsak bez pomoci len

zriedkakedy preziju. Poskytovat’ im podporu a akceptovat’ ich Usilie 0 prezitie na trhu.

1.1 Startup ako osobitna forma podnikania

Posledné desatrocie mozno charakterizovat ako expldziu startupov. Zacali sa Sirit
z amerického Gdolia Silicon Valley a naStartovali zmenu globalnej ekonomiky a
konkurencieschopnosti podnikov. Su to podniky, ktoré zmenili svet. Postupne priblda
odborna literatdra s touto novou, eSte neprebadanou tematikou. Viacero autorov sa usiluje
vytvorit’ teoreticky zaklad tohto typu podnikania, pripadne poskytnut’ rady 'ud'om, ktori sa

vd’aka startupom snazia zmenit’ svet sebe aj ostatnym.

Atribaty startupu

Medzi najznamej$ich autorov zaoberajucich sa témou startupov nepochybne patri Eric
Ries, americky podnikatel’ a autor mnohych ¢lankov o startupoch. Eric Ries bol pri vzniku

viacerych startupov, medzi ktoré patri aj podnik IMVU. Poskytoval poradenstvo o
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podnikatel'skej a produktovej stratégii pre podniky poskytujuce rizikovy kapital. Eric Ries
(2011) charakterizuje startup ako atraktivnu formu podnikania, ktora déva priestor
ocakavaniam rdst, ale mozu byt taktiez sklamanim. Povazuje startup za instituciu tvorenti
ludmi, ktorych hlavnym cielom je vytvorenie nového produktu alebo sluzby v skutocne
extrémnych a nestabilnych podmienkach. Podla neho je startup absolutne ludsky podnik, nie
Jje to podnik zalozeny len na produkte, technologiach, ¢i inovativnej myslienke

Dal§im odbornikom na startupy je Steve Blank (2015), ktory vytvoril revoliciu v praxi
a vyuc¢be v odbore podnikanie a inovacie. Uprednostiovanie zakaznikov bol kIi¢ovy faktor
pri hladani Gspe$ného podnikatel'ského modelu, pri ktorom prisiel k téme startupov. Steve
Blank spolu s Bobom Dorfom pracoval na kniznej publikacii, ktorda sa nazyva Prirucka
kazdého startup zakladatela (2012), v ktorej jasne a zretelne kategorizuju startup ako
docasnu organizdciu, ktora hlada skalovatelny, opakovatelny a ziskova podnikatel'sky model.
Zistil, ze startupy nie si malé verzie vel'kych spolo¢nosti, pretoze vel'ké spolo¢nosti fungujua
podla podnikatel'skych modelov, startupy ich eSte len hladaji. Startupy na svojej
podnikatel'skej ceste prijali metodiku vyvoja produktov, uvedenia produktu na trh, oboznamili
sa s fazami Zivotného cyklu, s identickymi procesmi vyucovanymi na Skolach zameranych na
podnikanie. Blank a Dorf detailne skumali az prili§ napadne rovnaké dovody netspechov
startupov. Na zaklade toho prisli k poznatku, Ze startupy potrebuju svoje vlastné
podnikatel'ské néstroje, odlisné od nastrojov pouzivanych na riadenie velkych, existujicich
podnikov, pretoze kazdy startup sa pohybuje v neznamych a neprebddanych vodach. Viziu
startupu tvori séria netestovanych hypotéz, ktoré vyzaduju reakciu zakaznika. Informacie
alebo data by sa mali pravidelne obnovovat’ v diioch alebo tyzdnoch a nie v mesiacoch alebo
rokoch.  Ddlezité¢ je, zachovavat aktualnost' a nestracat cCas straveny na zbyto¢nom
vylepSovani produktu, ktory vlastne zdkaznici ani nechcu.

Slavik (2016) rozsiril kruhy odbornej literatiry o svoje poznatky: ,.startup pracuje
V prostredi neistoty az neurcitosti, no sucasne sa snazi ndajst’ konkrétne a pouzitelné riesenia,
dynamicky a predbezne bezhranicne rastie, zamestndava ludi, ktori sa vzdavaju istét bezného
zamestnania za cenu vzruSujiceho osobného rastu a dosahovania konkrétnych vysledkov,
moze, no nemusi pracovat na bdze technologie a prestava byt startupom po prekonani
urcitych hranic.*

Zaujimavy moze byt aj pohlad amerického podnikatel'a Paula Grahama, ktory je
Vv spoluzakladatel'om spolo¢nosti Y Combinator. V roku 1995 spolu s Robertom Morrisom
zalozili Viaweb, prva SaaS spolocnost, z ktorej sa v roku 1998 stala spolo¢nost’ Yahoo. Y

Combinator je spolo¢nost’, ktora poskytuje startupom zaciato¢ny rizikovy kapital. Hlavnym
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cielom je pomoct’ startupu preklenit’ prvi, najtazsiu fazu existencie a potom predstavit
startup va¢sim investorom, pripadne podnikom, ktoré maji zaujem o akviziciu (Paul Graham,
2014).

Paul Graham (2012) zo svojich vlastnych skdsenosti charakterizuje startup ako podnik
ureny na rychly rast. ,,Samotné zalozenie podniku samo 0 sebe neznamend zalozenie
startupu. Taktiez nie je potrebné, aby startup zacal pracovat’ na technologii alebo vyuzivat
financovanie rizikovym kapitalom alebo mat vymysleny plan odchodu zo startupovej scény.
Jedinou dolezitou vecou startupu je rast, Vsetko ostatné, co spajame so startupmi, vyplhyva
Zrastu.*

Slovenskd legislativa prijala v roku 2018 Zakon o podpore malého a stredneho
podnikania ¢. 290/2016 Z. z. o poskytovani dotacii v posobnosti Ministerstva hospodarstva
Slovenskej republiky v zneni neskorSich predpisov, ktory upravuje formy a sposob
poskytovania podpory a pésobnost’” Ministerstva hospodarstva Slovenskej republiky v oblasti
malého a stredného podnikania. Tento zakon definuje startup ako ,,0bchodnii spolocnost
povinne vytvarajucu zékladné imanie, so sidlom v Slovenskej republike, od vzniku ktorej
neuplynulo viac ako 36 mesiacov aktora je ovladana fyzickou osobou, ktora je jej
zakladatelom a je inovacnym podnikom, mikropodnikom, malym podnikom alebo strednym

podnikom (Zbierka zakonov Slovenskej republiky, 2016).

Aktualny stav startupov doma i vo svete

Medzinarodna spolo¢nost’ Startup Ranking sa zameriava na poskytovanie aktualnych
informacii zo startupového prostredia. Misiou tejto spoloc¢nosti je objavovat, hodnotit
a propagovat’ startupy zo vSetkych katov sveta. Hlavnym cielom je prispievat’ k digitdlnemu
odhaleniu a rozvoju zacinajucich spolo¢nosti so sluzbami, ktoré im pomahaji ziskat’ globalnu
viditelnost’, zlepSit' organické umiestnenie vo vyhladdvacich nastrojoch a transformovat’
strategické rozhodnutia (Startup Ranking, 2021). Podl'a Startup Ranking je v sucasnosti
najviac startupov zalozenych v Spojenych Statoch americkych, az 99 162 startupov. Za nimi
nasleduje India s celkovym poc¢tom startupov 10 275, Spojené kral'ovstvo s 5699 startupmi.
Slovensko sa v tomto rebricku umiestnilo na 75. mieste so 70 startupmi (Startup Ranking,
2021). Medzi americké startupy, ktoré patria k $picke sucasnych startupov niclen v Amerike,
ale aj na svete patri Giphy, Buffer, PicsArt, Coursera, IFTTT, Skillshare ¢i DoorDash.
(Startup Ranking, 2021). Medzi 70 slovenskych najlep$ie hodnotenych startupov patri sli.do,
Exponea, KWFinder, Kickresume, Kontentino, Paylab, GymBeam. Sken.io, Infinario ¢i

Greenway (Startup Ranking, 2021).
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V roku 2020 bolo na svete 472 milionov podnikatel'ov, 305 miliénov startupov,
zaloZzenych 100 milionov startupov, 1,35 miliénov technologickych startupov, 185
akceleratorov dopomohlo k existencii celkom 3 173 podnikov a 182 startupov skon¢ilo svoj

zivotny cyklus predajom vel'kej spolocnosti (Get2Growth, 2020).

Metamorfdzy startupov

Vo viacerych zahrani¢nych zdrojoch a slovnikoch sa tento pojem spdja najCastejSie
s biologiou alebo botanikou. Cambridge univerzita poskytuje databazu, ktord moéze byt
vyuzivana na prekladanie slov alebo na explicitné vysvetlenie jednotlivych slov. Cambridge
slovnik definuje metamorfézu v bioldgii ako ,,proces, pri ktorom sa mlada forma hmyzu
a niektorych zvierat vyvinie do dospelej formy*“, taktiez slovo metamorféza definuje ako
, uplnu premenu (Cambridge Dictionary, 2021). Jedna z najstarSich databaz, Merriam-
Webster, poskytuje pohl'ad na metamorfézu, ako ,, zmenu fyzickej formy, struktury alebo latky
najmd nadprirodzenymi prostriedkami‘ alebo ako ,,ndpadnd zmena vzhladu, charakteru
alebo okolnosti“ (Merriam-Webster, 2021). Podobne ako Cambridge univerzita, aj Oxford
univerzita poskytuje zaujemcom slovnik, ktory definuje metamorfézu ako , proces, pri
ktorom sa niekto / nieco meni uplne na nieco ine “ (Oxford Learner’s Dictionaries, 2021).

Na zaklade viacerych odbornych vysvetleni mézeme metamorféozu definovat ako
proces premeny, ktory posobi na niekoho alebo nie¢o a spdsobi uplne odlisné struktury alebo
vlastnosti. V nasej dizerta¢nej praci sme sa primarne orientovali na metamorfozy startupov,
ktoré predstavuji premenu podnikatel'skej myslienky na fungujuci startup s relativne

priaznivymi vykonovymi ukazovatel'mi.

Uspech startupov

V suvislosti so startupmi sa v odbornej literatdre i Sirokej verejnosti spomina jedna
menej pozitivna skutoénost’ tohto podnikatel’ského fenoménu — netspech. Zakladatelia menej
uspesnych startupov nepocituju potrebu zdiel'at’ s ostatnymi zakladate'mi svoje skusenosti
a poznatky, ktoré by pomohli verejnosti aakademickému prostrediu rozsirit poznanie
a poskytnut’ tak pomdcky pre nadSencov startupov a buducich zakladatel'ov.

Zakladatel’ spolo¢nosti Idealab, Bill Gross, si kladol rovnaki otazku — aka ¢innost’
alebo faktor vo vel'kej miere vplyva na ispech startupu, ¢o sa skryva za GispeSnymi startupmi?
Gross podrobil vyskumu viac ako 200 startupov a zistil, ze v 42% pripadov sa za Uspechom

skryvalo spravne nac¢asovanie (Schroeder, 2019). Idealab, spolo¢nost’ primarne orientovana
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na startupy, sa rozhodla uskuto¢nit’ kvantitativny vyskum, v ktorom analyzovali startupy
spolupracujlce s Idealab a nespolupracujuce startupy. Tim spolo¢nosti sa zameral na stovku
startupov, ktorym Idealab dopomohla k existencii a na stovku startupov, ktoré pomoc od
Idealab nevyuzili. Vyskum preukazal, ze financovanie startupu bolo klIi¢ové v Uspechu
startupov len pre 14% sktimanych startupov, podnikatel'sky model bol vyznamny len pre 24%
skimanych startupov, podnikatel'ska myslienka sa podielala na uspechu startupu iba v 28%
skimanych startupov a zloZenie timu zohralo tlohu na celkovom uspechu startupu v 32%
skimanych startupov. Z vyskumu ako vitat’ vySlo spravne nacasovanie produktu, preto autor
Schroeder (2019) odkazuje zaujemcom o0 zaloZenie startupu, nech si polozia otazku, ¢i
povazuju spravny ¢as pre uvedenie ich produktu na trh.

Autor Kevin Laws (2015) povazuje pri Gspechu startupu za kIaCova misiu startupu,
pretoze zakladatelia, ktori sa usiluju o vytvorenie hodnoty nielen pre seba, zékaznikov, pre
investorov su ti, ktori sa nejakym sposobom usiluju zmenit’ svet. Ak sa zakladatel’ rozhodne
zalozit’ startup s vidinou raketového zéarobku, v takom pripade m& omnoho viac dévodov
podnikanie v prvych rokoch podnikania prerusit, ¢i dokonca tuplne zruSit vzhladom na
vysoké naklady a nizke prijmy a takéto startupy nie st predurcené na masivny tspech.

Podobny néazor zastdva aj autor Nortenko (2020), ktory odporaca budicim
zakladatel'om startupov, aby sa usilovali byt v o najvicSej] moZzZnej miere inovatormi
a poskytniit’ spotrebitelom produkt, ktory im ulahéi Zivot. Daliie odporiéanie sa tyka
konkurencie, pretoze v dnesnej dobe takmer uz v kazdom odvetvi sa vyskytuju konkuren¢né
podniky, preto by mali mat’ nadSenci startupov a buduci zakladatelia prehl'ad o podnikoch,
ktoré by mohli v budicnosti prebrat’ segmenty zakaznikov. Castokrét sa stava, Ze zakladatelia
vidia produkt vyhradne zo svojho uhla pohl'adu a z toho dovodu nevedia objektivne posudit’
jeho prepracovanost’ alebo pristup ,,user friendly“. Autor d’alej odporuca dodrziavat’ pravidlo
,menej je niekedy viac* a prili§ nekomplikovat’ podnikatel'ski myS$lienku, uviest' na trh
zakladni myslienku a spolu so spotrebitel'mi pracovat’ na jeho zdokonal'ovani. Tejto faze sa
budeme venovat’ neskor v préci, v ¢asti Podnikatel'ské stratégie — Slucka spétnej vizby.

Prehl'ad sucasnej odbornej literatiry poskytol viacero uhl'ov pohl'adu na startup a jeho
hlavné atributy. Dalej v praci budeme spolupracovat’ so startupmi, ktoré spiiajd nasledovni
definiciu: ,,startup je maly podnik, vyskytujuci sa v nestabilnych az extrémnych podmienkach,
ktory sa snazi oslovit’ spotrebitelov poskytnutim produktu, ktory doposial nie je poskytovany
Ziadnym inym konkurujucim podnikom alebo bol zakladatelom inovativnej myslienky v

odvetvi.«
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Vyskumu dizertaénej prace budia podliehat” startupy, pri ktorych je nevyhnutné, aby
spinali d’alsie kritéria. Prvym posudzovanym faktorom je prave originalita — podnikanie musi
byt zaloZzené na novej originalnej technoldgii, vyrazne dokonalejSom vyuziti existujlcej
technolégie alebo vytvoreni uplnej novej potreby. Dalsim déleZitym faktorom je velkost
podniku — budeme spolupracovat’ so startupmi, ktoré st velmi malymi podnikmi
S maximalnym poctom zamestnancov 10. Tretou podmienkou je predpoklad rychleho az
exponencialneho rastu. Nevyhnutnym faktorom je aj vek podniku, ktory ohranicuje
startupy hodné vyskumnej vzorky nie starSie ako 5 rokov. V neposlednom rade je pre nés
kl"ai¢ova otazka financovania a zdrojov finanénych prostriedkov, ktoré moze zakladatel
ziskat' ako uspory od rodiny, ¢i priatelov, prostrednictvom anjelského investora alebo vo

forme rizikoveho kapitalu.

Startup ako osobitna kategoria malého a stredného podnikania

Podnikatel'ské subjekty malej a strednej velkosti predstavujii hnaci motor kazdej
narodnej ekonomiky. Slovenska republika si uvedomuje dolezitost’ malych a strednych
podnikov, a preto a v ramci svojich ministerstiev poskytuje r6zne formy podpory.

Slovenska podnikatel'ska agentira kaZzdoro¢ne vydava Spravu o stave malého a
stredneho podnikania v Slovenskej republike, ktora ma za ulohu informovat a poskytnit
prehl'ad o tomto type podnikania v ramci naSej krajiny. V roku 2018 malé a stredné podniky
tvorili az 99,9% vSetkych podnikatel'skych subjektov slovenského hospodarstva. Viac ako
73% vSetkych MSP podnikov sa podiel'alo na zamestnanosti v podnikovej ekonomike a viac
ako 54% podnikov prispelo k pridanej hodnote. V porovnani s rokom 2017 vzrastla pridana
hodnota celkovo 0 11% a zamestnanost v danom sektore vzréstla 0 1,4% (SBA, Sprava
o0 stave malého a stredného podnikania, 2019).

Malé a stredné podniky st najvaé§imi iniciatormi podnikatel'skych prileZitosti. Najméa
vd’aka ich Cinnosti su bliz§ie spité s regionom a samotnymi obCanmi. Zaujemcovia mozu
ziskat’ finan¢na alebo vzdeldvaciu podporu realizovani viacerymi subjektmi. Finanéni
formou nenévratnych finanénych vypomoci, taktiez mézu vyuzit' aj financovanie vybranych
aktivit z narodnych ¢i nadnarodnych fondov (Narodny holdingovy fond, 2014).

Otazku malého a stredného podnikania otvorili vo svojom diele aj Strazovska a kol.
(2013). Podla autorov su malé a stredné¢ podniky najdolezitejSim prvkom nérodnych

ekonomik, zohravaji nezastupite'na tlohu v dynamickom rozvoji krajin s vyspelym trhovym
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hospodarstvom, obohacuju podnikatel'sky svet o inovativne prvky a v neposlednom rade su
vysoko prisposobivé poziadavkam trhu. Malé a strené podnikanie nepochybne ohrozuje cely
rad konkurenénych nevyhod, ktoré na druhej strane pramenia prave z vlastnosti tohto typu
podnikania. Medzi slabé strdnky malych a strednych podnikov patria finan¢né bariéry na
zaCiatku podnikania, nestabilnd situdcia na trhu, maly pocet pracovnikov, nedostatocny
marketing, niz8i potencial pre ziskanie zahranicného kapitdlu a mensSia prilezitost’ vyuzitia
profesionalnych pracovnikov (Strazovska a kol., 2013).

Na prvy pohlad méZeme povedat, e startup dokonale spiiia charakteristiku malého
a stredného podnikania. Méze vyuzivat' vsetky formy finanénej, ¢i vzdelavacej podpory.
Vzt'ahuje sa na neho aj platnost’ Zakona o podpore malého a stredného podnikania. Co viak
tvori priepast’ medzi startupom a malym podnikom? K dispozicii mame hned’ par prikladov,
ktoré su zosumarizované podl'a autorky Marzett (2018):

¢ Inovécie — tvoria najvacsi rozdiel medzi malym a strednym podnikom a startupom.
MSP nevytvara ziadne naroky na pouzité technoldgie — reStauracia, advokatska kancelaria,
kadernictvo, barber. Vo vel'a pripadoch startup je zalozeny vylu¢ne na novej technoldgii.
Zmyslom startupu je vytvorit’ nie¢o nové a zlepsit to, o uz existuje.

e Zisk — vysledok podnikania, ktorG MSP ocakavaju od prvého dna existencie, kym
V startupe generovanie prvych centov moze trvat’ mesiace. NajvacSim cielom v startupe je
vytvorenie produktu, ktory sa bude pacit’ zakaznikom. Produkt startupu byva zvicésa tak
Specificky a diferencovany, Ze ak najde svoje uplatnenie u zakaznikov, zisk moze byt
nasledne generovany v miliénoch.

e Financovanie — na rozbeh malého podnikania su zvyCajne vyuzivané stikromné
investicie, finanéné prostriedky od rodiny, priatelov alebo bankové Gvery. Pri tomto type
podnikania sa neodporuca utvarat’ dlhy, pretoZze to mdze mat vplyv na zisk v buddcich
obdobiach. Startup moéze byt taktiez financovany zo sukromnych zdrojov, avSak rozvoj
Specifického produktu vyzaduje vacsi obnos Startovacich prostriedkov. Na rozvoj startupu
mobze prispiet’ podnikatel'sky anjel alebo investor rizikového kapitalu. V stiasnosti sa
rozmaha aj financovanie prostrednictvom crowdfundingu.

Dal§im dolezitym rozdielom je pravna forma podnikania. Malé a stredné podniky vo
velkej miere vyuzivaju pravnu formu spolocnosti s ru¢enim obmedzenym (s. r. 0.). Kazdy
novovznikajlci startup moze vyuzit’ nova pravnu formu, existujicu od roku 2017, ktora bola
primarne zalozena pre tento typ podnikania. Jednoducha spolo¢nost’ na akcie (j. S. a.) je
upravena zakonom ¢. 513/1991 Zb. Obchodny zakonnik. Obchodny zakonnik definuje

jednoduchu spolo¢nost’ na akcie ako ,,spolocnost, ktorej zdkladné imanie je rozvrhnuté na
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urcity pocet akcii s urcitou menovitou hodnotou. Spolocnost zodpoveda za porusenie svojich
zavizkov celym svojim majetkom. Akciondr neruci za zavizky spolocnosti (Obchodny
zakonnik, 2019). Najvaési rozdiel medzi tymito moznostami, je vo vyske zakladného imania
— Vv pripade j. s. a. je minimalna vy$ka zakladného imania 1 euro, kym minimalna hodnota
zakladného imania v s. r. 0. je 5 tisic eur. Ddlezité je spomenut’, Ze j. s. a. musi mat’ aspon
jedného spolo¢nika, no maximalny pocet nie je zadefinovany, kym v s. r. 0. je maximalny
pocet spolo¢nikov 50. (Senesi, 2017).

Vyber spravnej pravnej formy je dolezity nielen pre zakladatel'a, ale aj spolo¢nikov,
pretoze z dlhodobého hladiska urcuje podiely na zisku a naslednd motivaciu. Vhodna pravna
forma méze napomoct’ V nemilych zivotnych situacidch, medzi ktoré moze patrit’ nezhoda
medzi spolo¢nikmi, neschopnost’ splacat’ vysku vkladu a podobne. Taktiez je nevyhnutné brat’

do uvahy vysku vkladu pri zakladani spolo¢nosti, ktora ustanovuje vySku prav a povinnosti.

Klasifikacia startupov

Startupové prostredie sa vyznacuje dynamikou pre startupy aj zakaznikov. Mdzeme
povedat’, Ze kazda investicna spolocnost’ disponuje vlastnou klasifikaciou startupov. My sa
vSak budeme opierat’ o amerického autora, ktory je povazovany za jedné¢ho zo zakladatel'ov
moderného podnikania. Steve Blank (2013) poskytol nauény pohl'ad na startupy, priblizil
problematiku tohto podnikania a v neposlednom rade polozil zaklady teoretickych poznatkov.
Klasifikoval startupy do tychto skupin:

- startup ako malé podnikanie zahftia vSetky zacinajuce podniky, ktorych hlavnym
zdrojom financovania st ich vlastné uspory. Tieto podnikatel'ské jednotky sa vyznacuja
dobrou organizovanostou, avsak pomalym rastom zisku. Mnoho podnikov v tejto skupine
tvoria rodinné podniky, potraviny, ¢i kadernictva. Skvelou moznostou Vv tejto skupine
podnikov je franSizovda zmluva, ktord poskytne menej skisenym podnikatelom Iahsi
a rychlejsi vstup na trh.

- startup ako Zivotny Styl umoznuje zakladatelovi Spojenie osobného Zivota
s pracovnym, vzhl'adom na fakt, ze nic je obmedzeny viazanostou na konkrétne pracovné
prostredie. V suvislosti s touto skupinou startupov médzeme spomentt’ co-working centra,
ktoré pondkaju spolo¢né pracovné prostredie s pripojenim na internet. Medzi tato skupinu
startupov patria rozni programatori, IT Specialisti, ¢i konzultanti. Nezélezi im na tom odkial

pracuju, dolezité pre nich je internetové pripojenie.
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- Skalovatel’ny startup je zaloZzeny na externom financovani spolo¢nosti, zdrojom
kapitalu byvaju rizikovi investori alebo podnikatelski anjeli. Skalovatelnost’ je prizna¢na
prave pre technologické startupy, ktoré mieria na globalne trhy. Vybornymi prikladmi tejto
skupiny startupov su predstavitelia prave zo Silicon Valley. Takéto startupy si najimaju
najlepsich I'udi z odvetvia. Hl'adajii opakovatel'ny a Skalovatelny podnikatel'sky model. Ich
hlavnym znakom je spajanie sa do inovaénych klastrov. Autor Steve Blank (2010) opisuje
viziu tychto spolo¢nosti nielen vo vytvoreni produktu, ale aj nového odvetvia.

- socialny startup sa usiluje o zlepSenie socialnej trovne, nie je primarne zamerany na
obsadzovanie trhového podielu. Tieto spolo¢nosti ¢asto maju pravnu formu neziskovej
organizacie. Zakladatelia s rovnako huzevnati ako zakladatelia $kalovateného startupu,
avSak st pohdnani inym zmyslom (Blank, 2018).

- startup na predaj sa vyznacuje podobnymi ¢rtami ako $kalovatelny startup, avSak
srozlicnymi ciel'mi. Zakladatelia tohto startupu hladaju vhodnu prilezitost’ ako ukoncit
aktivne obdobie startupu na scéne. Prostrednictvom akvizicie vel'ké spolo¢nosti vyhl'adavaju
moznost’ roz§irenia inovaéného portfélia. Predmetom tohto obchodu je inova¢nd myslienka
startupu, ktora dokdze medzinarodnej spolocnosti zabezpecit' rozrastajuci sa segment
zakaznikov a generovanie vys$sich trzieb (Blank, 2014).

- startup vnutri etablovaného podniku je podla Rostarovej (2015) na Slovensku
novym prvkom. Autorka uvadza ,podniky zacinaju nahrddzat svoje tradicné oddelenia
vyskumu avyvoja startupovymi projektmi, ktoré su rozvijané vnutri firmy, pripadne
v inkubatore a podnik plati ndklady na ich c¢lenstvo a nechava odbornikov z inkubatora, aby

startupy rozvijali namiesto internych firemnych Specialistov*.

Priciny neuspechu startupov

Vyznam slova uspech ma viacero definicii. Kedy je startup uspe$ny, ked preZije
najkritickejSie obdobie zivotného cyklu alebo ked sa stane najhodnotnejSim startupom
globalnej ekonomiky?

O tspechu startupov si zakladatelia velmi radi odovzdaju svoje rady, tipy
a skusenosti. Ako je to v opacnom pripade, ak startup nedosahuje az tak zavratné zisky?
Touto odvratenou strankou sa zaoberal americky portdl CB Insights, ktory pomocou
algoritmov a vizualizacie idajov zhromazd’uje a analyzuje obrovské mnozstvo dat. Hlavnou
ulohou portalu je poskytnit’ odpovede na ddlezité strategické otazky a dodat’ tak podnikom

udaje, ktoré umoznia l'ahSie, nielen strategické, rozhodovanie.

18



Na zéklade ziskanych informacii portal CB Insights (2019) zostavil rebricek
najCastejSich faktorov neuspechu faktorov. Prieskum bol uskuto¢neny na 101 startupoch,
ktoré, zial’, nedokézali odolavat’ nastraham startupového prostredia.

NajcastejSou pricinou neuspechu byva nepotreba produktu az v 42% pripadov.
Zakladatel’ startupu je skalopevne presvedéeny o originalite a inovativnosti produktu a ak
pride Kk produkcii bez predchadzajucej analyzy zakaznickych segmentov, modze nastat
situdcia, ze produkt nendjde spravnu spétnt vézbu u spotrebitel'ov. Startupu nepomdze skvela
technoldgia, vynikajlce Udaje 0 nakupnom spravani zakaznikov, odbornost’ ¢lenov timu, ak
neriesi aktualnu potrebu trhu.

Dal§im zavaznym dovodom netspechu je nedostatok kapitalu. Peniaze a ¢as su
obmedzené nielen v startupe a délezité je ich rozvazne rozdelenie. Nespravne rozdelenie
kapitalu uviedlo az 29% startupov ako zdroj ich netispechu.

Tretim najzavaznejSim dévodom zlyhania startupu je zostavenie nespravneho timu.
R6znorody tim s odlisnymi sktsenostami bol Castokrat uvedeny ako kriticky pre celkovy
uspech. Zakladatelia si az spitne uvedomuju chybajici alebo nevhodne zostaveny tim. Pri
rozbiehani podnikania zakladatelia oplyvaju istotou a nepocituji potrebu mat spolo¢né
prvotné nadSenie S inymi ¢lenmi timu, no postupom ¢asu s pribudajacimi aktivitami pride
k nespravnemu rozdeleniu Uloh a roli. Otazka timu bola klI'i¢ova az pre 23% startupov.

Napriek nazorom, ze startupy nemusia venovat’ svoju pozornost’ konkurentom, nie je
to Uplne pravda. Akonéahle startup spusti predaj produktu alebo sluzby, mal by sa mat’ na
pozore. Konkurencia bola pri¢inou netuspechu az 19% startupov. Posadnutost’ konkurenciou
nie je spravny krok, pretoZe sa nevenuje dostatocna pozornost’ rozvoju podnikania.

Zaujimavym faktorom moéze byt aj nedostatoény marketing. Poznat’ svoj segment
zakaznikov, vediet’ ho oslovit’ a spradvnou cestou dodat’ produkt je jednou z najdolezitejSich
zru¢nosti tspesného startupu. Vediet' ako uputat’ pozornost’ a premenit’ aj nezdkaznikov na
zakaznikov. Pri¢ina zlyhania nastala v momente, ked’ startup nebol schopny uviest' svoj
produkt na trh. Zakladatelia nevyuzili myslienku spravnej propagacie produktu.

Mnohokrat byva zavaznym problémom aj vyhorenie. Rovnovaha medzi pracovnym
a sutkromnym zivotom sa neda donekonecna prehliadat’. Tento dovod uviedlo 8% startupov
ako pric¢inu zlyhania. Vediet spravne zareagovat’ v slepej ulicke, preorientovat’ svoju mysel
zo strat na zisky sa povazuje za nemenej dolezité pre uspech €i pri predchadzani syndromu
vyhorenia. Prave Vtejto situacii mozeme upriamit pozornost na nevyhnutnost’ timu,
vzhl'adom na moZzné rozdelenie kompetencii, ¢im by sa v zna¢nej miere zamedzil syndrom

vyhorenia.
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Nezvycajny pohl'ad na faktory netspechu moéze poskytnut’ prva online publikacia o
startupoch v Euroépe. Prehl'ad vsetkych startupov autori poskytuju uz od oktobra 2010. Autori
¢lankov su zaujati najma technologickymi startupmi, ¢itatel'om poskytuji analyzy, rozhovory
so zakladateI'mi jednotlivych startupov, ¢i novinky zo startupového prostredia. Startupy su na
stranke rozdelené podl'a prislusnych krajin. Taktiez poskytuji dolezité informacie a aktuality
pre pripadnych zakladatelov startupu. Autor Arnaud (2018) vytvoril rebricek desiatich
najzavaznejSich doévodov zlyhavania startupov, mnoho pri¢in je rovnakych ako tie, ktoré
poskytli verejnosti CB Insights, no niekol’ko sa odlisuje a maju svoj vyznam. Autor poskytuje
poradenstvo spolo¢nostiam v obchodovani s komoditami a poc¢as svojho podnikatel'ského
zivota zalozil niekol’ko spolo¢nosti.

Medzi najCastejSie dovody zlyhavania startupov podla Arnauda patri nedostatok
skusenosti. Tento faktor sa netyka len zakladatel'ov, ale aj ¢lenov timu. Mnoho zakladatel'ov
sa snazi rozbehnut’ v startup v odvetvi, ,,v ktorom sa neciti ako doma.“ Je dolezité rozbichat’
podnik, v ktorom mozno vyuzit' uz ziskané skusenosti. Nemenej dolezité je zostavit tim
zZ ¢lenov, ktori disponuji vynikajucimi skusenost'ami, no kazdy z iného prostredia. Spolu
vytvoria fungujlci tim. Pre zakladatela je nevyhnutné tieto skuisenosti v€as identifikovat’ a na
zaklade toho tim rozsirit’ o d’al$ich, skaisenych ¢lenov.

Daliu pri¢inu neuspechu mozno pripisat’ zakladatel'om, ktori st zahl'adeni do svojho
produktu a s neochotou prijimaju spatnu vazbu a kritiku produktu. Podstatné je uvedomit’
si, pre koho ten produkt vlastne je, ¢i pre zakladatela alebo spotrebitel'ov. Bez akceptovania
spatnej vazby od zakaznikov startup moze len st'azka pomyslat’ na uspech v odvetvi.
Zakladatel nemusi byt ochotny zverejnit’ prototyp z viacerych ddvodov, napr. nie je
dostato¢ne pripraveny alebo sa obava konkurencie. No bez prvotného uvedenia produktu sa
zakladatel’ nikdy nedozvie reakciu a spatnu vazbu od zakaznikov.

Poslednym najéastejSim faktorom netGspechu startupu moZe byt nespravne
nacasovanie. Niektoré startupy uvadzaju produkty na trh, ked’ spravna technologia este nie je
k dispozicii. Prist’ s produktom, na ktory nie je pripraveny trh alebo spotrebitelia, moze byt
pre startup fatalne. Nevyhnutné je vystihnut' ten spravny moment na uvedenie produktu na
trh.

1.2 Podnikatel’sky model startupu

Zrodenie podnikatel'skej myslienky byva mnohokrat neocakavané a spontanne. Takyto

impulz méze pramenit’ zo zlej skusenosti pocas nakupovania, z nedostatku tovaru na trhu, ak
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tovar alebo sluzba nie je vobec k dispozicii alebo jednoducho niekto chce spravit’ svet lep§im
a pomoct’ ostatnym l'ud’om.

Pociatocné premyslanie o projekte moze zakladatel'a iniciovat’ k rozvijaniu myslienky
alebo vytvoreniu inovativnych krokov. Ak sa podnikatel’ska myslienka zdé Zivotaschopna, je
nevyhnutné uviest myslienku na papier, Vv pripade krizy moze zakladatelovi pripomentt
zmysel jeho podnikania. Podnikatel'sky plan sluzi na detailnejSie rozpracovanie
podnikatel'skej myslienky, a tak umozni zakladatel'ovi vidiet’ jeho projekt z inej perspektivy.

Sucasna odbornd literatira poskytuje viacero podnikatel'skych modelov, ktoré
primarne analyzuju podnikatel'ski myslienku, no nasledne sa mézu rozliSovat’ vo vizualizacii.
My si analyzujeme dva podnikatel’ské modely, a to najjednoduchsi a najpouzivanejsi.

Najjednoduchs$iu vizualizaciu podnikatel'ského modelu ponuka autor Afuah (2014),
ktory pozostava z piatich zakladnych komponentov:

1. hodnota pre zakaznika — cennd ponuka pre zakaznikov pozostava z veci, ktoré
spolo¢nost’ a jej produkty / sluzby mo6zu urobit’ pre zakaznikov, aby vyrieSili ich problémy,
alebo uspokojili ich potreby lepsie ako produkty od konkurentov. Spravna hodnota pre
zakaznikov vyhovuje potrebam zakaznikov a poskytuje im dévod na uprednostnenie startupu
pred konkurentmi. Problémom vSak mdze byt, Ze zakaznici nie vzdy vedia, ¢o od daného
produktu / sluzby ocakavajii. Hodnota pre zakaznika zavisi nielen od produktov, ale aj od ich
atributov, ¢i reputacie.

2. segmenty trhu — skupiny zakaznikov, ktoré sa, alebo v buddcnosti budd
obsluhované startupom. Dolezité je Vypracovat analyzu jednotlivych zékaznickych
segmentov, kol'ko je zdkaznikov v kazdej skupine, aké je ich ochota platit’ za produkty. Tento
bod zahfiia aj spolupracovnikov startupu, medzi ktorych mézu patrit’ dodavatelia, spominani
zakaznici, konkurenti a iné instittcie, s ktorymi startup musi spolupracovat’.

3. model rastu — rastovy komponent podnikatel'ského modelu je zamerany na to, ¢o
musi spolocnost’ urobit’, aby zvysila pocet svojich zakaznikov a pritom udrzat ¢o mozno
zakaznikov a za¢ne generovat’ zisky, dodavatelia mozu pozadovat’ vyssie ceny surovin alebo
zacnu vyvijat’ tlak na to, aby zacali dodavat’ suroviny nizsej kvality. Prave naopak, zékaznici
mozu zacat’ pozadovat’ nizSie ceny alebo vyssiu kvalitu vyrobkov.

4. model vynosov — zamerany na to, kolko zékaznikov zaplati, kedy a ako.
Generovanie zisku zaCina prijmami. Bez vynosov by neprichadzalo k ziadnemu zniZzovaniu
nakladov. Modely vynosov byvaju ¢asto ozna¢ované ako obchodné modely. Medzi modely

vynosov patri reklama, predplatné alebo licencia. Cena vyrobku je jednou z najdoélezitejSich
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sucasti vynosov, cenovy model vSak byva kritickou ¢astou modelu vynosov. Uréovanie cien
vyjadruje, kol'ko zdkaznik zaplati za produkt. Spravne urcenie ceny ma jeden z najpriamejSich
dopadov na celkové prijmy startupu.

5. schopnosti — Jadro tvoria l'udia vratane zakladatela, ktori musia nadobudnut
finan¢né prostriedky na rozvoj a vyrobu prototypov. Schopnosti pozostavaju zo zdrojov
a aktivit. Zdroje alebo aktiva su vlastnictvom firmy, kym aktivity prispievaju v produkcii
vyrobkov. Aktivity prispievaju k transformacii zdrojov na hotové vyrobky. To, kolko sa
vytvori produktov, zavisi od kvality zdrojov. Zdroje startupu moéZu pozostavat’ zo znacky,
I'udi, vybavenia, produktov, startupovej kultiry, finan¢nych prostriedkov, vedomosti,
patentov, autorskych prav, ochrannych zndmok, obchodnych tajomstiev, zo vztahov so

spolupracovnikmi v podnikatel'skom svete alebo z distribu¢nych kanalov.

Customer value
proposition

Market
segments

Capabilities

Revenue
model

Zdroj: AFUAH, A. Business Model Innovation: Concepts, Analysis and Cases.. 2014.

Najpouzivanejsi podnikatel'sky model pochadza od autorov Osterwalder a Pigneur.
Podl'a nich podnikatel'sky model odévodnuje to, ako organizdcia vytvdra, doddva a zachytava
hodnotu (Osterwalder - Pigneur, 2010). Dovod vytvorenia podnikatel'ského modelu tymito
autormi je, ze podnikatel'sky model je koncept, ktory by mal byt zrozumitel'ny pre vsetkych.
Autori prezentuji podnikatel'sky model ako jednoduchy, vhodny pre startupy a intuitivne
zrozumitelny.

Podnikatel'sky model od Osterwaldera a Pigneura (Osterwalder — Pigneur, 2010) je
znadmy pod nazvom Canvas. Obsahom tohto modelu je devéit’ blokov, ktoré velmi detailne

opisuju startupové interné aj externé prostredie. Medzi jednotlivé ¢asti modelu patri:
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1. segment zakaznikov — na vybudovanie efektivneho podnikatel’ského modelu by mal
startup predovsetkym identifikovat’ svojich zakaznikov, pre ktorych sa vytvara produkt alebo
sluzbu. Zakaznici mézu byt rozdeleni do mensich skupin na zaklade ich spoloénych potrieb
a atributov,

2. hodnota pre zékaznikov — stbor uzito¢nosti produktov a sluzieb, ktoré sa startup
chysta poskytovat’ zakaznikom a odliSuje ho od konkurentov. Hodnota, ktoru podnik prinasa
pre zakaznikov, sa moze prejavovat’ prostrednictvom uzito¢nosti, dizajnu, znacky, statusu,
dostupnosti, pouzitel'nosti ¢i ceny,

3. distribucné kandly — startup moze svoj produkt alebo sluzbu dodat’ cielovym
zakaznikom prostrednictvom viacerych distribuénych kanédlov. NajdolezitejSie je orientovat
sa na efektivne distribu¢né kanaly, ktoré su rychle a predovSetkym nédkladovo efektivne.
Startup mdze vyuzit' na cielovl distribuciu vlastné distribu¢né kandly, partnerské distribu¢né
kanaly alebo kombinéaciu oboch typov,

4. vztahy so zakaznikmi — na zéklade identifikovania segmentu zakaznikov, je
nevyhnutné kazdej skupine zdkaznikov nastavit’ osobity vzt'ah pre zabezpe€enie dlhodobého
odbytu produktu alebo sluzby pre startup,

5. zdroje prijmov — spdsoby ziskavania prijmov od kazdého segmentu zakaznikov.
Zakladatel’ moze ur¢it’ monetizaciu produktu: predaj produktu, prenajimanie produktu alebo
predaj zakladnej verzie produktu s naslednymi mesa¢nymi platbami,

6. klucové zdroje — nevyhnutna Cast’ startupu, ktora sa v plnej miere podiel’a na tvorbe
produktu. V pripade nedostatku zdrojov, zakladatel moZe spolupracovat’ s externymi
pracovnikmi alebo vyuzivat’ externé zdroje. Medzi kI"a€ové vyrobné faktory startupu moézu
patrit’ finan¢né, 'udské, materidlne alebo nemateridlne zdroje,

7. klucové aktivity — nevyhnutny krok pre uspesSne uspokojenie vyroby. Bez kl'icove;j
¢innosti startup nemdéze produkovat’ produkt alebo poskytovat’ sluzbu,

8. klucovi partneri — partneri, ktori vstupuju do vyrobného procesu a prispievaju
k realiz&cii vyroby. Startup moéze spolupracovat’ s partnermi zréznych dévodov, napr.
diverzifikacia rizika, vyuzivanie rovnakych vyrobnych faktorov, vyuzivanie rovnakych
vyrobnych procesov, vyuzivanie rovnakych distribuénych kandlov, ¢i jednoducho pomoc
jeden druhému,

9. Struktura ndkladov — prezentacia nakladovej Struktary za jednotlivé bloky celého
podnikatel’ského modelu. Takato Struktura poskytuje dokonaly prehl'ad o ndkladoch startupu,
ulahcuje znazornenie nakladov celej vyroby. NeoceniteIny pomocnik pri znizovani alebo

optimalizacii nakladov.
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Podnikatel'sky model Canvas sme sa rozhodli vyuzit ako zakladni schému na opis

startupov, pretoze obsahuje vsetky dolezité bloky, ktoré su potrebné na sprdvnom zostavenie

podnikania.

KTugové aktivity W ahYkSO.
KIagovi Hodnota pre | Zakaznikmi Segment
partneri zakaznikov o zakaznikov

srx s . Distribu¢né
KTacové zdroje ,
kanaly
Strukttra nakladov Zdroje prijmov

Zdroj: vlastné spracovanie podla OSTERWALDER, A. — PIGNEUR, Y. Business Model Generation. 2010.

1.3 DLudské zdroje startupu

Jim Collins prirovnal podnik k autobusu a pracovni tim predstavuje I'udi v autobuse.
Kniha Z dobrého skvelé (2014) prinasa novy pohlad na tim v podniku. Autor predpokladal, Ze
,»Spravni firemni vodcovia“ uprednostnia uréovanie vizie a stratégie pred vytvorenim timom
Pudi. Avsak dolezitejSie pre nich je ,,dostar’ do autobusu spravnych [udi a posadit ich na
sprdvne miesta“ aaz potom rieSit smer jazdy. Autor vo svojej publikacii na zaklade
dlhoroénych konstruktivnych rozhovorov a pozorovani zdoraziiuje nevyhnutnost’ spravnych
Pudi v time. Good-to-great vodcovia pri zostavovani timu uprednostiiuji charakterové
vlastnosti pred vzdelanim a odbornymi vedomost’ami.

Vodcovstvu a zlozeniu timu venovala svoju pozornost’ aj Ljudvigova (2016)., ktora
vd’aka vyskumnej vzorke 72 startupov prisla k viacerym hodnotnym zaverom. Prvé dolezité
zistenie reflektuje, Ze zakladatelia startupov plnia dolezité funkcie pri rozbiehani podnikania.
Ich dlohou je:

e Vvprvom rade vytvorit' priatelska atmosféru v startupe, ktord prispeje K lepSim
pracovnym vykonom,

e tvorit’ inSpirativnu viziu,

e Dbyt pre ostatnych vzorom v hiizevnatosti a vytrvalosti, podnecovat’ spolupracovnikov

k zvySenej sebaddvere,

e prijatelnou formou deleguje ulohy, rozdel'uje pravomoci a kompetencie.

Dal§im dolezitym zistenim vyskumu je nevyhnutnost’ kvalitného timu. Ak je v zaujme

zakladatel’a zaistit’ startupu uspech, mal by mysliet’ na vyssiu kvalitu timu. Podl'a Ljudvigove;j

(2016) moZno posudzovat’ kvalitu startupového timu na zéklade nasledujucich kritérii:
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e oddanost’ a vytrvalost’ ¢lenov v Krizovych situaciéch,

e zastupenie relevantnych ¢lenov, pricom kazdy ¢len timu vykonava ¢innost’, v ktorej
dosiahol najvécsie skuisenosti,

e tolerancia rizika a neistoty,

e kreativita a adaptabilita,

e schopnost ¢lenov niest’ zodpovednost’ za svoje Ciny.

Zalozenie inovativneho podniku je naro¢ny proces. Zabezpecit’ vyvoj produktu, najst’
spravny distribuény kanal, nastavit’ vhodny monetizacny spdsob, priblizit' sa ¢o najblizSie
k zékaznikom. To vSetko su ¢innosti vyZadujlce si mnoZstvo Casu. Ak je zakladatel’ na vSetky
aktivity sdm, nespravne rozdelenie ¢asu moze spdsobit, Ze niektora funkcia bude menej
rozvinuta na ukor d’alSich nemenej dolezitych Cinnosti. Absencia alebo nespravne vytvoreny
tim byva jeden z faktorov podnecujdcich startup k netuspechu.

Eva de Mol (2019) je v stcasnosti partnerkou v spolo¢nosti Capital T, holandsky fond
rizikového kapitalu, ktoré¢ho cielovou skupinou podnikov st technologické spolo¢nosti
nachadzajlce sa v ranom §tadiu s roznymi zakladatel'skymi timami. M& dlhoro¢né sktisenosti
investora rizikoveho kapitalu a disponuje datami, ktoré preukazuju, ze az 60% inovativnych
podnikov zlyh&va kvéli problémom spojenych s timom. Na zé&klade vyskumu, ktory prebiehal
Vv Holandsku, autorka uviedla pohlad na to, ako zostavit’ UspeSny startup tim. Je ddlezité
poznamenat’, ze samotnd skusenost’ nesta¢i na to, aby tim fungoval. Skusenosti rozsiruji
kompetencie timu, pomahaju c¢lenom identifikovat’ prilezitosti a pozitivne suvisia
s efektivnostou timu, no tim potrebuje aj ,soft skills“. Vyskum preukazuje, Ze spolocna
podnikatel’ska vasen a strategicka vizia s nevyhnutné pre vynikajuci vykon timu, ktory je pri
investovani kapitalu hodnoteny investormi. DoleZité je, aby sa vSetci ¢lenovia timu zhodli na
rovnakej strategickej vizii startupu, pretoze ak st v ramci vizie nejednotni, ich skusenosti
a kompetencie napoméhaju timu len okrajovo. Uspe$ny tim by mal dosiahnut akusi
rovnovadhu medzi skusenostami (hard skills) jednotlivych ¢lenov a vasiiou pre podnikanie
(soft skills). Ak vznikne situacia, ze $pi¢kovy odbornik na pocitacové technologie nesthlasi s
viziou, tak neméze naplno prejavit' svoje skusenosti v time. Skdsenosti a odborné znalosti
vedu K vynikajicemu vykonu iba vtedy, ak ¢lenovia timu maji spolocné nadSenie pre
podnikanie a navzajom sa podporuju v dosahovani vizie startupu.

Problémov l'udskych zdrojov v rameci startupu méze byt hned’ niekol’ko. VzhI'adom na

velkost” startupu mdze prist’ K nedostatku 'udskych zdrojov. Druhym otaznikom moéze byt
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zameranie zamestnancov, ktori vyvina technologicky tuspeSny produkt, no méze ich prekvapit’

monetizacia alebo iny problém s predajom.

1.4 Podnikatel’ska stratégia startupu

Stratégia napomaha podniku pri budovani planu, ktory je zarukou dlhodobej istoty.
Stratégie definuje vizie podniku, sposoby ako dosiahnut’ ciel’ a v neposlednom rade stanovuje
segment zakaznikov. Stratégia podniku je tizko spita so ziskanim konkurenénej vyhody v
odvetvi. Svoje opodstatnenie najde aj v cenotvorbe a vyrobe alebo v strategickej diagnostike.
Stratégia je nevyhnutna vo vSetkych fazach zivotného cyklu podniku.

Velké a nadnarodné podniky venuju tvorbe stratégie mnozstvo Casu a financii, chcd
byt’ pripravené na akékol'vek neoCakavané okolnosti, ktoré by mohli nepriaznivo ovplyvnit
ich existenciu. Ako je to vSak v pripade malého podniku nachadzajiceho sa v nestabilnych
podmienkach, od ktorého sa ocakava exponencialny rast avyznaCuje sa originalnym
produktom.

Sucasna odborna literatara poskytuje viacero poznatkov o startupovych stratégiach.
Mnohi si pod tymto pojmom predstavia Zivotny cyklus podniku, ini zasa vytvaranie produktu
¢i ziskavanie spotrebitelov. My uvedieme nazory autorov, ktoré svojim vyznamom moézu
opodstatnene ul'ah¢it’ zakladatel'om rozhodovanie. Dolezité je rozlisit’ stratégiu rozvoja, ktora
sa zameriava na celkovy rast startupu a podnikatel'sku stratégiu, ktorou sa snazia podniky
odlisit’ od konkurentov na trhu.

Zagorsek (2015) sa vo svojej publikacii orientoval na viaceré typy podnikatel'skych
stratégii, ktorymi sa méze startup v buducnosti riadit’. Charakter podnikania istym sposobom
ovplyviluje typ pouzitej podnikatel'skej stratégie, no mnohé st aplikovateIné na vSetky
startupy. Medzi najdoleZitejSie stratégie uréené startupom nepochybne patri Stratégia
diferenciacie — podstata kazdého startupu, podnecuje originalitu produktu alebo sluzby.
Exponencialny rast je nevyhnutnou podmienku kazdého startupu a bez dostato¢ného odlisenia
sa od konkurentov nepride ku generovaniu potrebnych ziskov zabezpecujucich nevyhnutny
rast. DalSou vieobecnou stratégiou je stratégia kooperacie. Mnoho startupov sa na svojej
Zivotnej ceste stretne s problémom — maja inovativnu myslienku, no nedostatok alebo ziadnu
vyrobnu kapacitu. Prave v tomto bode prichadza rieSenie prostrednictvom spoluprace s inou
spolocnostou, ktord dokéze poskytnut’ vyrobnl, marketingovi alebo distribu¢ni pomoc.
Zakladatelia startupov nevyuzivaju vo vel'kej miere tento typ stratégie, vzh'adom na podiely

vyplyvajlce z partnerstva. Vd’aka tejto stratégii sa moézu citit’ ochudobneni o Cast’ zisku, ktora
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patri partnerovi, avSak v konecnom ddsledku by bez spoluprace startup negeneroval zisky
v takej vyske. Kazdy podnik, maly, stredny ¢i vel'ky ma v zdujem zvacSovat’ svoju velkost’
a podiel na trhu. K tomuto faktu prispieva stratégia rastu, ktora moze byt posilnena prave aj
vyuzitim kooperacnej stratégie. Vel'kost' startupu mdze byt hlavnou prekazkou na jeho ceste
za uUspechom, no inova¢nou myslienkou a spravnou spolupracou moze tento hendikep
efektivne vynahradit’.

Zaujimavu predstavu o stratégii rozvoja mdze priniest’ lean startup/Stihly startup.
Literatira danu koncepciu neoznauje jednoznacne za stratégiu, ale vyuzitie hoci aj par
prvkov moze startupu zjednodusit’ dosahovanie ciel'ov podniku. Koncepcia stihleho startupu
je aplikovatel'nd nielen na maly, zacinajici podnik, ale taktiez aj na velké spolo¢nosti.
S touto prevratnou myslienkou prisiel ako prvy, autor Eric Ries. Sam autor upriamuje
pozornost’ na dolezitost’ danej koncepcie: ,,metdda lean startup vds nauci, ako riadit startup —
kedy sa otocit a kedy vytrvat' a rozvijat podnikanie s maximdlnou akcelerdciou* (Ries, 2019).
Né&zov koncepcie je odvodeny od revoluénej stihlej vyroby vyvinutou spolo¢nostou Toyota.
Lean koncepcia (Ries, 2011) pozostava zo slu¢ky spitnej vizby: vytvor — vyhodnot’ — pou¢
sa, ktora napomahaju zakladatelom startupu stat’ sa vo svojom podnikani zodpovednymi
a taktiez napomaha urcit’, ¢i nastal ¢as na pivot alebo sa ma zakladatel’ nad’alej drzat’ svojej
vytycenej cesty. Kazdy podnik, ¢i velka spolo¢nost’, nielen startup méa vysnivany ciel’, ktory
by chcel dosiahnut’. Eric Ries tento fakt pomenoval viziou. Pre jednoduchSie a mozZno aj
rychlejSie dosiahnutie ciela je treba riadit’ sa stratégiou, pod ktorou si mdzeme predstavit’
podnikatel'sky model, produktovy rad, analyzu konkurencie, ¢i presne definovany segment
zakaznikov. Vysledkom tychto predchadzajtcich stupniov je samotny produkt.

Startup umoznuje zakladatel'ovi premienat’ myslienky na konkrétne produkty, na ktoré
spotrebitelia reaguju. Prave zakaznici sU pre startup nevyhnutnou spatnou vézbou, ktorad
odzrkadl'uje kvalitu produktu a vyjadruje naplnenie spotrebitelovho ocakévania. Autor
oznacuje produkty startupov za experimenty, ktoré so sebou prindsaju zistenie ako nasledne
vytvorit’ dlhodobé podnikanie.

Jednou z najdolezitejSich Cinnosti startupu je uvedenie minimalne zivotaschopného
produktu (MVP) na trh, ktory prezentuje slucku spétnej vazby v praxi. Zakladatel’ sa tymto
produktom snazi ziskat' ¢o najviac informacii anadzorov od spotrebitelov. Uvedenie
minimalne zivotaschopného produktu na trh je pre startup prinosnejsie ako mesiace budovat
analyzy a teoretické vychodiska. Akonahle tim ziska data zo spétnej vézby prichadza

k dolezitému rozhodnutiu, ¢i zmenit’ pdvodnu stratégie (pivot) alebo pokracovat’ bez zmeny.
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Eric Ries sformuloval stihly koncept na zaklade dlhoroénych sktisenosti s podnikanim
a startupmi. Jednotlivé Casti slu¢ky nasleduju chronologicky po sebe. Cielom lean koncepcie
je minimalizovat’ celkovy €as potrebny na vytvorenie slucky spitnej vizby.

Prostrednictvom slucky spétnej vézby sa autor usiluje odovzdat’ zakladatelom svoje
presvedcCenie, Ze vytvorenie minimalne Zivotaschopného produktu pomoze ziskat’ hodnoverné

informécie o produkte, na zaklade ktorych méze zakladatel’ prichadzat’ s inovaciami.

Napady

® — @
© &

Slu¢ka spatnej vazby: vytvor — vyhodnot™- pouc sa

Zdroj: vlastné spracovanie podl'a RIES, E. The Lean Start-up. How Today’s Entrepreneurs Use Continuous
Innovation to Create Radically Successful Businesses. 2011

Konkurencné vyhoda startupu

Podnikatel'ské prostredie poskytuje zacinajicemu podniku mnoZzstvo prileZitosti a
nastrah. Podnik z kategérie MSP mé o0 nie¢o jednoduchsi Zivotny priebeh. Nemusi zapasit’ so
zavadzanim inova¢nych prvkov, ¢i vyuzitim Specialnej technologie. Tymto vSak nechceme
znevazovat’ malé a stredné podniky, ich vyznam sme vysvetlili. Nezalezi na tom, ¢i je

to startup, maly alebo stredny podnik, vSetky inStitacie bojuju len o prezitie. V startupe je
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viak tato ,nevyhnutnost* podmienena aj ofakdvanym exponenciilnym rastom. Co viak
umoznuje podnikom ostat’ nazive? Dostatok zékaznikov!

Konkurencia méze pdsobit’ ako vyborny hnaci motor. KI'icovym faktorom v podnikani
sU konkuren¢éna vyhoda a odlisnost’ od konkurentov. Kotler a Keller (2013) charakterizuju
spolo¢nosti vyznacujiice sa konkurenc¢nou vyhodou ako ,,spolocnosti, ktoré disponuju
vynimocnymi schopnostami alebo vynikaju v realizacii Sirsich firemnych procesov. Podla
autorov je dolezité, aby si spolo¢nost’ bola svojich klI'icovych vlastnosti vedoma a dokazala
ich zaradit do vzajomne zapadajuceho systému aktivit. Ak podnik zostavi rad cinnosti
podporujucich konkuren¢ni vyhodu, konkurenti budi mat’ stazeny pristup ku kopirovaniu
konkurenénej vyhody.

Podl'a Portera (1985) pdsobiaceho na InStitute stratégie a konkurencieschopnosti
Harvardskej univerzity je nemozné porozumiet’ konkurencnej vyhode, ak sa budeme pozerat
na spolo¢nost’ ako celok. Konkuren¢na vyhoda podniku zavisi v prvom rade od odvetvia,
pretoze nie vSetky odvetvia poskytuju rovnaké moznosti vyuZitia konkurencnej vyhody.
Atraktivnost’ odvetvia a konkuren¢na pozicia mézu byt ovplyvnené podnikom, preto vyber
konkuren¢nej stratégie naro¢ny a vzrusujici. Atraktivnost’ odvetvia je vlastnost’, na ktord ma
podnik len minimalny vplyv, konkurencna stratégia ma znaény vplyv na vytvorenie viac Ci
mene;j atraktivneho prostredia. Korene konkuren¢nej vyhody kazdej spolo¢nosti treba hl'adat’
v aktivitach jednotlivych oddeleni — dizajn, produkcia alebo marketing. Kazda jedna z aktivit
moze prispiet’ k relativne vyhodnej nakladovej pozicii a vytvorit’ tak zaklad pre diferenciéciu.
Autor v publikacii vyuziva hodnotovy retazec na prezentaciu konkurenénej vyhody, pretoze
zahfna vSetky ¢innosti, v ktorych moze podnik vynikat. Hodnotovy retazec ¢leni aktivity na
strategicky vyznamné, a tak zndzornuje dolezitost’ ndkladov a existenciu zdroja diferenciacie.

V spojitosti s konkurenénou vyhodou je dblezité uviest’ pojem konkurencieschopnost.
Autorka Fabova (2015) zaujala ku konkurencieschopnosti postoj ,.schopnost nejakého
ekonomického subjektu presadit sa v ekonomickej sutazi s podobnymi ekonomickymi
subjektmi.” Autorka d’alej rozliSuje viaceré urovne, napr. konkurencieschopnost’ krajin,
regionov, odvetvi, podnikov alebo jednotlivych produktov.

Autori Man-Lau-Chan (2002) sa zamerali na Styri najdolezitejSie charakteristiky
konkurencieschopnosti, ktoré pomo6zu tento jav lepsie pochopit. Dlhodoba orientacia sa
nezameriava primarne na momentalny stav a konkurenéna vyhodu, ale na schopnost’ podniku
udrzat’ si konkuren¢nti vyhodu z dlhodobého hl'adiska. Autori taktiez nepovazuja kratkodobd
konkuren¢nu vyhodu za relevantni. Konkurencné vyhoda a konkurencieschopnost’ podniku je

povazovana za flexibilny, dynamicky prvok, vzhl'adom na nestalost’ akéhokol'vek odvetvia,
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je  nanajvy§ potrebné neustdle  konkurencieschopnost  podniku  aktualizovat'.
Konkurencieschopnost’ podniku je ovplyviiovana najma danym odvetvim a na zéklade toho
mozno uréit’” relativnu konkurencieschopnost’ podniku. Na konkurencieschopnost’ podniku
vplyvaju interné aj externé faktory. Na externé faktory ako atraktivnost’ odvetvia a odvetvie
ako celok nema podnik vplyv az v takej miere, ako na interné faktory. Prave preto je vhodné

dbat’ na ovladatel'nost’ konkurencieschopnosti z internej stranky podniku.

Zdroje konkurencnej vyhody

Model dokonalej konkurencie umoziuje podnikom vlastnit’ rovnaké mnozstvo a
kvalitu materialnych a nematerialnych vyrobnych zdrojov, poskytuje Gplnt informovanost’,
dokonale homogénne produkty a velky pocet podnikov. Dokonald konkurencia existuje len
Vv teoretickej rovine. Redlny podnikatel'sky svet prinasa nerovnomerné rozdelenie informacii,
zdrojov, skdsenosti a v neposlednom rade finanénych prostriedkov. To vSetko nasledne vedie
k asymetrii medzi podnikmi. Kazdy podnik mdze teda nadobudnut’ konkurené¢nti vyhodu
kombinaciou rozli¢nych zdrojov.

Mistnova Hudakova (2015) rozdelila interné zdroje a spdsobilosti do piatich
kategorii: T'udské zdroje, hmotné zdroje, finanéné zdroje, zdroje vedomosti, znalosti
a organizacné zdroje. Medzi Pudské zdroje patria napriklad vlastnosti generalneho riaditel’a,
skiuseni manazéri, vyskoleni a motivovani zamestnanci. Hmotné zdroje moézu zahfnat
$pi¢kové vyrobné zariadenia, prvotriedna poloha podniku, vyborny pristup k surovinam, ale
taktiez patenty, ochranné znamky alebo know-how. Z finanénych zdrojov povazujeme za
zdroj konkurenc¢nej vyhody predovsetkym silny cash flow, vynikajicu bilanciu, moznost’
ziskania tveru alebo vynikajicu vykonnost’ za predchadzajice obdobia. Zdroje vedomosti
prezentuju predovsetkym vynimoc¢ny technologicky rozvoj, inovaéné a vzdelavacie procesy
a podporu interného podnikania. V neposlednom rade medzi organiza¢né zdroje a znalosti
zarad’ujeme vynikajucu povest’ podniku, znamu znacku, pevné vzt'ahy s externym prostredim,
excelentné znalosti, napr. v marketingu, vyrobe, informaénych technol6giach.

Autor Barney (2014) zdroje konkuren¢nej vyhody nedefinoval konkrétne, no vo svojej
publikacii uverejnil charakteristiku zdrojov. Zdroje konkuren¢nej vyhody by mali byt

- jedine¢né zdroje vytvaraji podniku konkurencnu vyhodu, pretoze poskytuju nieco
Specialne, ¢o ostatné podniky ziskaju len vel'mi tazko alebo vobec. Jedinecnost’ akéhokol'vek
zdroja napomaha podniku udrziavat’ si originalitu, je naro¢nejSie pre konkurentov napodobnit’

kombindciu pouzitych zdrojov,
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- hodnotné zdroje napomahaju podniku zvySovat produktivitu a podielajii sa na
implementécii stratégie,

- tazko napodobnite’'né zdroje zabezpecuji spolo¢nosti dlhodobii konkurencént
vyhodu, pretoze konkurenti vyZzaduju podstatne dlh$i ¢as na inSpirovanie sa pouzitych t'azko
napodobnitel'nych zdrojov,

- nenahraditelné substititmi su zdroje, ktoré nemaju v odvetvi nahradu. Kombinacia
takychto zdrojov zvySuje tGroven konkurenénej vyhody, a tak znemoziiuje konkurentom
v kratkej buducnosti disponovat’ rovnakou kombinéciou.

Doveryhodnost ako zdroj konkurencnej vyhody

Autori Barney a Hansen (1994) tieZ piSu o konkuren¢nej vyhode a jej zdroji, ktorym je
doveryhodnost. Obchodny partner je doveryhodny, ked’ si zasluzi doveru ostatnych
konkurentov. Déveryhodny partner je taky, ktory nebude vyuZzivat’ zranitelnost’ inych hracov.
Autori definovali tri typy ekonomickej déveryhodnosti, ktorymi su silnd forma dévery, polo
silnd forma dbovery aslaba forma dovery. Slaba forma dovery mdze byt zdrojom
konkurenénej vyhody iba vtedy, ked’ konkurenti investuji do zbyto¢ného a nakladného
mechanizmu riadenia. Existencia tohto druhu dévery nezavisi od zmluvnych alebo inych
foriem. Taktiez nezavisi od zavizkov zGCastnenych stran. Ak vznikne z r6znych dévodov
vyznamna chyba v obchodnom styku, stile sa moze dovera obnovit, ak st obe zucastnené
strany chranené. Rozne nariadenia ukladaji ucastnikom ndklady spojené s porusenim
obchodného styku a pokutuji oportunistické spravanie. Naklady na oportunistické spravanie
bude vysSie ako jeho prinos, prinati to zicastnené strany spravat’ sa ddéveryhodnym
spdsobom. Polo silnd forma dovery mdze byt zdrojom konkurencnej vyhod, ked’ konkurenti
maju odlisné zru¢nosti, schopnosti a napodobiiovat’ ticto schopnosti je finan¢ne nakladné.
Silnt formu dovery mozno nazvat’ aj zasadnou dbverou, pretoze sa objavuje doveryhodné
sprévanie v obchodnom styku partnerov, ktory je ohrani¢eny uréitymi zasadami a normami.
Tento druh dovery je pravdepodobne najbliz§i k definicii dbévery zdorazinovanej
behavioralnymi vedcami. Silnd forma dévery existuje v obchodnom styku partnerov,
nezavisle od vSeobecnych nariadeni a noriem, pretoze jednotlivé zucastnené strany poctivo
reprezentujd podnik a zamer obchodného styku.
Inovacie ako zdroj konkurencnej vyhody

Inovécia sa vclenila do nadsho kazdodenného zivota, ale vieme s urcitost’ou povedat’ ¢o
vlastne znamena? Podla Kosturiaka (2016) ,,inovacie posuvaju svet dopredu a zlepsujii ho,
pridavaju zdkaznikovi hodnotu alebo uZitok a odobera Skodlivé funkcie alebo problémy.

Autor za velikdnov inovacii povazuje Thomasa Edisona, Steva Jobsa, Nikola Teslu, Elona
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Muska, ¢i Tomasa Bat'u. Zakaznik je jediny, ktory rozhoduje o tom, ¢i inovaciu svojou kupou
podpori alebo nie. Jan Kosturiak je v sucasnosti prezidentom a spoluzakladatel'om spolo¢nosti
Fraunhofer IPA Slovakia, robi poradu akouca pre inovacie, strategicky manazment,
organizaciu podniku a priemyselné inzinierstvo.

Spisakova (2008) vidi zmysel v novej kombinacii existujucich technologii, v novom
technologickom vyvoj. Podl'a autorky ,,inovdcie mozu byt vyvinuté podnikom alebo inymi
podnikmi a mali by predstavovat nieco nové pre podnik. “ Autorka uvadza Styri zakladneé typy
inovacii:

- inovécia produktu je reprezentovana zdokonalenym vzhladom, technickymi
Specifikaciami, pouZitymi materialmi, odlisnym softvérom. Autorka za inovaciu produktu
nepovazuje zmenu estetického charakteru produktu,

- inovéacia procesu obsahuje zlepsené vyrobné, distribuéné alebo dodavatel'ské metody,
ktoré napomahaju zlepSeniu kvality, efektivnosti ¢i pruznosti vyrobného procesu,

- marketingova inovacie maji za ulohu zvysit' atraktivitu vyrobkov prostrednictvom
zmien Vv manazérskych metédach alebo uviest inovované produkty na nové trhy.
O marketingovych inovaciach nemozno hovorit’ v pripade sezonneho tovaru.

- organizatna inovacia implementuje nové alebo vyznamné zmeny do Struktary
podniku, ktorych cielom je zlepsit' sposob, akym podnik ziskava poznatky alebo sa usiluju
0 zlepSenie kvality vyrobkov. Ide o celopodnikovy pojem, pretoZze zavedenie zmeny Vv jednom
oddeleni neznamena organiza¢nu inovaciu celého podniku.

Technologie ako zdroj konkurencnej vyhody

V sucasnosti okolie doslova zahlcuji technologické startupy, mdézeme o nich pocut
odvsadial. Co si vak pod tymto terminom treba predstavit? Suasnd odbornd literattra
poskytuje naozaj Siroké spektrum technologickych definicii. Porter (1985) povazuje
technologickd zmenu za hybn( silu konkurencie. Hraju dolezita tulohu v §trukturalnych
zmenach odvetvia, ale aj vo vytvarani Uplne novych odvetvi. Konkurencia v odvetvi
oznacovanom ,high technology*“ je vSeobecne vnimand ako vstupenka do ziskového
prostredia. Sucasné uspesné zahranicné spolocnosti si zalozené predovsetkym na
technologickych inovéciach, ktoré nabadaji podniky investovat’ eSte viac finan¢nych
prostriedkov do technologii. Zakladnym nastrojom na pochopenie technoldgii v
konkurenc¢nej stratégii, je Porterov hodnotovy retazec. Technoldgie kopiruju kazda jednu
aktivitu podniku. Kazda ¢innost’ hodnotového ret'azca obsahuje davku technologii.

Pojem technoldgie najviac vyuzivame v informaénych technoldgiach (IT). Podla

Berricha a Benkaddoura (2016) je koncepcia informa¢nych technologii Gstrednym prvkom
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systémovej discipliny. Rézne schopnosti technoldgii a tempo ich vyvoja su jadrom problému
riadenia informacénych technoldégii. Informacné technologie st dostupné prostrednictvom
Sirokej Skdly pocitacovych technolégii, ktoré umoziiuji komunikdciu, -elektronické
zaznamenavanie Udajov, spracovanie a prenos Udajov. Medzi tieto technoldgie patri stolny
pocita¢, laptop, bezdrotové intranety, softvér na zabezpefenie Udajov a siete. Informacné
technologie tvoria kombinaciu telekomunikécii a vypoctovej techniky na ziskanie,
spracovanie, ukladanie, prenasanie a odosielanie informaécii.

Zdrojov konkurenénej vyhody podniku existuje Siroké mnozstvo, N0 my sme
definovali inovac¢né a technologické zdroje z toho dovodu, Ze velka Cast’ startupov z nasej
vzorky sa oznaCuje za technologické startupy a svojou c¢innostou prispievajld Kk rozvoju
inovacii na Slovensku.

Velkost' startupu vplyva na velkost' aj Struktiru konkurenénej stratégie. Podnik
S minimalnym poctom zamestnancov, ktory sa usiluje prezit na trhu nemoze konkurovat
etablovanym podnikom. Predpokladame, ze konkuren¢na vyhoda startupu je slabo

Struktirovana a primarne orientovana len na jednu konkurené¢ne vyhodnu ¢ast’ podniku.

Vytvorenie nového trhoveho priestoru (stratégia modrého oceanu)

Konkurencieschopnost malych a strednych podnikov zohrava déleziti rolu
v ziskavani audrziavani zakaznikov. Startup, ako maly za¢inajici podnik, mdze svojim
produktom ¢i sluzbou vytvorit uplne novy segment zdkaznikov. Odborna literatura
V poslednom desat’ro¢i venuje zvySent pozornost’ prave startupom. Autori sa zaoberaji prave
tym, ako mdze maly zacinajici podnik ,,pohnit™ narodnou ekonomikou rovnako ako velka
nadnarodna spolo¢nost’ s niekol'’konasobne va¢sim poctom zamestnancov. Startup vo vicSine
pripadov disponuje len akousi myslienkou, ¢i ideou.

Stratégia modrého ocednu (Kim — Mauborgneovd, 2018) poskytuje podnikatelom
nie navod, ale par myslienok, ako inak uvazovat’ o podnikani. Podstata tejto stratégie tkvie
v nhezameriavani sa na konkurentov, ale na vytvorenie alternativ k myslienke svojho
produktu. Podnikanie zaloZzené na stratégii modrého oceanu vylucuje zo svojho zorného pola
konkurenéné boje, akceptuje konkurenciu, no neprispdsobuje sa im v plnej miere. Podnik Zije
svoj zivot, v ktorom treba s konkurenciou ratat, a snazi sa splnit’ svoj podnikatel'sky sen.
Dal$ou podstatou stratégie modrého oceanu st prave nezakaznici. Uspech podniku netkvie
v potencialnych zakaznikoch, ale treba vyvinat’ ¢o najviac tsilia, aby produktom boli osloveni

nezakaznici. Podnikatelia a zakladatelia startupov, ktori myslia inak a hl'adaju stratégiu, ktora
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by im pomohla odlisit' podnikatel'ska stratégiu od konkurentov, by sa mali zamerat' na
vlastnosti efektivnej stratégie modrého oceanu:

- jasné zameranie (focus) vyuzivané pri vytvarani produktu, pretoze tento proces
vyzaduje stabilné podmienky na tvorbu produktu, ktoré su vyzadované oboma skupinami
(zékaznikmi i potencialnymi zakaznikmi),

- rozdielnost’ (divergencia) napomaha startupu ostat’ autenticky v kazdom smere
podnikatel'skej posobnosti,

- slovna charakteristika (slogan tagline) je vo vicSine pripadov pociato¢ny kontakt
medzi podnikom a zakaznikmi, takze v mnohom ovplyvnuje kariéru startupu.

Pre upevnenie trhovej pozicie moze zakladatel vyuzit ponuku doplnkovych
vyrobkov a sluzieb, moze vyuzit' existujice produkty alebo sluzby volne dostupné na trhu
na zvysenie uspechu produktu alebo sluzby. Tuto ponuku mozno dosiahnut’ aj kooperaciou
S inymi, va¢Simi spolocnostami. Zakladatel by mal tento aspekt brat’ do tvahy hned na
zaciatku podnikania, aby eliminoval zvySené nédklady.

Pre startup, podnik zalozeny na inovacii, stratégia modrého oceanu predstavuje
omnoho vicsiu prilezitost’ byt Uispesnejsi. Vytvorenie nového segmentu zakaznikov moze
startupu na isty ¢as zabranit' skiznut' do prostredia ¢erveného oceanu. Jednym z hlavnych
cielov kazdého startupu by malo byt vytvorenie Gplne nového zdkaznickeho segmentu, ktory

by napomohol dosiahnut’ exponencialny rast.

1.5 Zdroje financovania startupu

Kazdé podnikanie vyZaduje na prekonanie najt’azSieho Startovacieho obdobia dostatok
financii, inak to nie je ani vo sfére startupov. Zaciatok podnikania pre startup méze tvorit’
tazivejSiu situaciu ako pre velké podniky. Zakladatelia startupov s vSak v nevyhode oproti
malym a strednym podnikom, ktoré na svoj $tart vyuzivaji bankové tvery, startup je nuteny
uvazovat’ o inych, alternativnych zdrojoch financovania. Zakladatel ma k dispozicii

nasledovné zdroje financovania:

Bankovy Uver

Banky len v zriedkavych pripadoch poskytuji pozadované peniaze tomuto typu
podnikania. Kazda banka v pripade poskytnutia vyZaduje zabezpeku, ktorti im vSak startup
nevie poskytnut’ v plnej miere. Na Slovensku sa Slovenska sporite'na (SLSP, 2019) ako prva
zo vSetkych bankovych inStitucii, rozhodla zaclenit’ do svojho bankového portfolia Program

pre zainajucich podnikatel'ov. Hlavnymi tlohami tohto programu je poskytovat’ pomoc pri
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financovani, ponukat’ kompletny navrh financovania podl'a poziadaviek, pomoc so spravnym
nastavenim financovania, poskytnat’ pomoc pri zostavovani ziskového podnikatel’ského planu
a v neposlednom rade poskytnut financie v rozpiti od 700€ az do vysky 50 tisic eur.
Kapitalova spolo¢nost’ Credo Ventures, orientovand na podporu technologickych
startupov, spustila svoj uz druhy kapitalovy fond Credo Stage 2, ktory je primarne uréeny na
investicie v Strednej Eurdpe ajeho hodnota siaha az do vysky 34 milibnov (Majkova —
Sobekovd, 2015). Startupy prechadzaju pocas svojej existencie réznymi fiazami, ktoré su
viazane na rozlicny zdroj kapitalu. Prave v tejto suvislosti sa mozeme inSpirovat’ grafom,

ktory znazorfuje jednotlivé fazy startupu s prisluSnym zdrojom financovania.

Public Markets
&
# Private Equity
Venture
Capital
4 A
Seed ¢
Funding
Angels
FFF
Idea Product First Growth Expansion
Prototype Customers

Zdroj: KISKA, A. ml. Central European Startup Guide. 2018.

3F (Family, Friends, Fools)

Zakladatelia vyuzivaji na rozvoj svojho podnikania vlastné dspory, rodinné investicie
alebo investicie od priaznivcov. Investori v tejto pociato¢nej faze musia ratat’ s najvacsim
rizikom neuspechu, pretoze ide vylu¢ne o financovanie zakladatel'ovej myslienky. V tomto
bode moze vstipit do financovania aj anjelsky investor, finan¢ny profesional, s cielom
umoznit’ zacinajicemu podnikatel'ovi zostavit' prvu verziu produktu (Kiska, A. ml, 2018).
Investicie od rodiny a priatel'ov poskytuji podnikatel'ovi slobodu, ktora je v pociato¢nych
fazach podnikania naozaj cenna a ul'ah¢uje nasledovné rozhodovanie. Ziskavanie penazi od

tejto skupiny investorov prinasa aj ur¢ité vyhody, napr. zakladatel’ kapital ziska rychlejSie,
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nez od institucionalnych investorov. Dovera od najblizsich priatel'ov a rodinnych prislusnikov

mdze byt vhodnym hnacim motorom pre podnikatel'a (Winley, 2015).

Podnikatel’sky anjel

Anjelsky investor poskytuje osobné, sukromné finanéné prostriedky. Investovanie do
malych a strednych podnikov, kam patri aj startup, ma svoj vyznam. SMEs alebo malé
a stredné podnikanie (MSP) tvori az 99% vsetkych podnikov v ramci celej Europskej Unie,
poskytuji velké mnozstvo pracovnych pozicii a v neposlednom rade tvoria hybnu silu
ekonomik jednotlivych krajin (European Commission, 2014). Anjelsky investor je solventna
osoba, ktora poskytuje kapital pre startupy. Sucasna literatira ho pomenovava aj ako
privatneho, ¢i neformalneho investora. VSeobecne pri anjelskych investoroch plati, Ze su to
osoby s vysokoskolskym vzdelanim, prevazne v strednom veku, so zna¢nymi
podnikatel'skymi skusenostami (Morrissette, 2007). Podl'a autora Ding (2014) vzajomna
dovera atolerancia tvoria podstatu vztahu medzi anjelskym investorom a Ziadatelom
0 kapital. NajdolezitejSie v tomto vzt'ahu je odstranit’ neistotu a vybudovat’ priatel'ské puto.
Zakladatel’ okrem financnych prostriedkov ziskava aj tzv. socidlny kapital, ktory predstavuji
najmé uzitoéné kontakty anjelského investora prameniace z jeho dlhoro¢nych skiisenosti
(Tarig, 2013). Na Slovensku existuje siet,, ktora zastresuje vsetkych podnikatel'skych anjelov.
Klub podnikatel'skych anjelov Slovenska (KPAS, 2019) je prvou siet'ou, ktora vznikla v roku
2011 azmyslom tohto zdruZenia je podpora rozvoja inovacii a podnikania nastupujucej
generdcie podnikatelov. Medzi najdolezitejSie ¢innosti tohto klubu patri:
- siet'ovat’ investorov a koncentrovat’ ponuku rozvojového kapitadlu neformalnych investorov

na jednom mieste,
- aktivne vyhladavat’" podnikatel'ov a projekty vhodné na investiciu od podnikatel’ského
anjela,

- organizovat investi¢né fora a osvetu ohl'adne investovania podnikatel'skym anjelom,

- zabezpecovat predselekciu vhodnych projektov pre jednotlivych podnikatel’skych anjelov.

Rizikovy kapital
Proces obchodovania podnietil vznik rizikového kapitdlu. Pociatky tejto formy
financovania siahaji az do roku 1946. Podnetom vzniku tejto formy financovania bolo

bankové financovanie, ktoré viacerym podnikatelom prestalo vyhovovat’. S rieSenim prisiel
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George Doriot, ktory inicioval vznik historicky prvej spolo¢nosti poskytujiicou rizikovy
kapital American Research nad Development (Metrick, A. — Yasuda, A, 2010).

Ako si mo6zeme vSimnut, rizikovy kapitdl predstavuje najvacsiu investiciu v Zivotnom
cykle startupu. Vyska investicie pokryva vsetky aktivity zabezpecujuce bezproblémovu
existenciu a ¢o najvacsi rast spolo¢nosti. Prave v tomto obdobi prichadza prvé generovanie
ziskov, ¢o vyzaduje dalSie operacie a rozrastanie personalnej Casti startupu. Zmyslom
investorov rizikového kapitalu je, nielen poskytniat’ finanéné zdroje, ale aj ziskat’ podiel na
vedeni podniku alebo na celkovom vynose. Spolupraca medzi zakladatel'om a investorom je
prinosna pre obe zucastnené strany, je to prilev investicii pre startup a moznost’ investovania
do zévratne rastacich technologickych startupov s vel’kym rastovym potencialom (Leach, Ch.
J. — Melicher, W. R., 2012).

Rizikovy kapitdl je coraz dolezitejSim sprostredkovatelom, ktory je schopny
transformovat’ kapital na nové firmy ainovacie vysoko produktivnym spésobom. Tento
sposob poskytnutia finanénych prostriedkov vzbudzuje zaujem u tvorcov politik a d’alsich
investorov, ale akademickeé zistenia o0 konzistentnosti tejto formy podnikania st stale na vel'mi
nizkej drovni (Lerner, J. — Kaplan, N., S., 2016).

Zaujimavym moze byt pohlad prave na to, na zaklade Coho si investori vyberaj
startupy, do ktorych investujd svoje peniaze. Na zaklade vyskumu Bengtsson a Hsu (2010)
moZeme povedat, Ze etnicka podobnost’ medzi investorom a Ziadatel'om o kapital a taktiez aj
vzdelanie silne predpovedaju zaujem investora o startup. Uloha podobnych &t v takomto
vzt'ahu je vel'mi dolezita.

Proces investovania rizikového kapitalu je naroény pre obe zGcastnené strany, ak sa
investor rozhodne poskytnut’ finan¢né prostriedky, stanovi zakladatel'ovi mil'niky, ktoré musi
spoloc¢nost’ dosiahnut’. V pociato¢nych fazach sa tieto milniky zameriavaju predovsetkym na
trh, ¢im sa produkt stdva pre spotrebitel'a priaznivejSim a v neposlednom rade je dolezité
ziskavanie poc¢iato¢nych spotrebitel'ov, ktori st ochotni produkt zakuapit’ (De Vires — Pennings
— Block— Fisch, 2016). Hodnotou investovania pre investorov rizikového kapitalu byva podiel
na vedeni podniku, nasledné strategické rozhodovanie a planovanie. Ziskanie podielu na
vedeni alebo na celkovom zisku mdze Casto viest’ ku konfliktom zdujmov so zakladatel'mi.
Nevyhodou vsak je, Ze investori mézu kedykol'vek redukovat’ vysku poskytnutych financnych

prostriedkov.
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Typy rizikového kapitalu

Startup pocas svojej cesty za podnikatel'skym tUspechom musi absolvovat viacero
zivotnych faz. S jednotlivymi zivotnymi fazami suvisi aj typ pouzitého rizikového kapitalu,
pretoze kazda zivotna faza sa vyznaCuje inymi existenénymi podmienkami, aktivitami
a taktiez aj zivotnym cyklom produktu:

e Seed (Startovacie) financovanie

Pociatocny kapital je sposob financovania pouzitého na zacatie podnikania alebo na
vytvorenie nového produktu. Ziskanie pociato¢ného kapitdlu je prvou zo Styroch faz
financovania potrebnych na to, aby sa startup mohol stat’ etablovanym podnikom. Hlavnym
cielom tohto financovania je ziskat' viac finan¢nych prostriedkov na zlepSenie produktu
a potom sa dostat’ do priazne rizikovych investorov (Kopp, 2019). Typ rizikového kapitalu,
ktory je orientovany na dlhodoby investicny horizont. Spolo¢nosti poskytujiice tento zdroj
financovania su charakteristické velkou davkou trpezlivosti vzhladom na zivotnu fazu
startupu, pretoze zahfiia vytvaranie prvého produktového prototypu az po ziskavanie prvych
zakaznikov. Investori v tejto zivotnej faze podniku bojuju s extrémne vysokym rizikom,
obdobie financovania sa pohybuje v rozpiti od piatich az do deviatich rokov (Vidra-Klinger,
2016). Tento druh rizikového kapitalu sa v Eurdpe udel'uje od 250 tisic eur do 750 tisic eur,
Vv niektorych pripadoch az do vySky jedného milidona eur. V poslednych rokoch mézeme
zaznamenat zvysSeny pocet kapitdlovych spolocnosti, ktoré poskytuji tento druh kapitalu, ¢im
prispievaju k lepsiemu fungovaniu startupového ekosystému (Novoa, 2014).

e pre-launch (predstartovacie) financovanie

Faza nastavajica akonahle pri§lo k realiz&cii prvotného rozhodnutie zakladatela
0 d’alsom postupe pri zakladani podniku. V tejto faze prichadza k vytvaraniu zakladov pre
podnikanie. Toto obdobie si zvycajne vyzaduje omnoho viac finanénych prostriedkov ako
pociato¢ny stav. V tejto faze je nevyhnutné vypracovat podrobny podnikatel'sky plan,
v ktorom je vysvetlené, ako bude podnik fungovat. V tejto zivotnej faze mézu o podnik
prejavit’ zaujem aj podnikatel'ski anjeli. Dolezitou aktivitou je vytvorenie pravnej formy
podnikania, ktorda pomoézZe vymedzit' hranice fungovania podniku. Zakladatelia startupov
mozu na zaklade toho vyhl'adévat’ a nadobudat’ majetky, ¢i zariadenia, ktoré im mézu pomoct’
v podnikani. Tato faza sluzi na zabezpeCenie vSetkych nevyhnutnych predpisov a ziskanie
licencii potrebnych ma podnikanie. Zakladatel' v tejto faze by mal dokoncit' rozvoj
distribuénych a marketingovych vztahov v dodavatel'skom retazci na vytvorenie

komplexnosti podnikania (Hofstrand, 2013).
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Otazka financovania méze byt pre kazdého zakladatela chulostivou témou, najma
kvoli podielom. Kazdy zaujemca o investovanie, investor rizikového kapitalu alebo
podnikatel’'sky anjel, vyZaduje podiel na vedeni. Obvykly podiel anjelského investora je okolo
20% (Rynik, 2020). Preto je ddlezité otazku financovania dokladne zvazit, aby sa zakladatel’
dokazal vyhnut pripadnym neprijemnostiam v podobe vytlacenia investorom z vedenia

podniku. Dolezité je, vytvorit také prostredie, aby nikto nestratil motiv na rozvoji startupu.

Inkubatory a akceleréatory

Tieto pojmy su Castokrat zamietiané a laickd verejnost’ na prvy pohlad neregistruje
vacsie rozdiely. Odbornici vSak maja iny nazor. Oba terminy poskytuji podporu pri budovani
zacinajuceho podniku.

Slovenska podnikatel'ska agentara (SBA) definuje inkubator: ,,inkubator ponuka
startupom podporu pocas prvych troch rokov ich existencie prostrednictvom externého
poradenstva a vedenia, znizeného prendjmu kancelarskych priestorov a infrastruktiry*
(SBA, Inkubatory, 2019). Princip podnikatel'ského inkubatora je rovnaky, ako ho pozname
Z bezného Zivota: pomoct’ mladym firmam prezit' najkritickejSie obdobie v kontrolovanych,
idedlnych podmienkach. Inkubator nie je len kanceléria so sekretarkou a spolo¢nou kopirkou
pre vSetkych. Inkubator dokaze poskytnut’ rozne sluzby, ktorymi sd napriklad pravna pomoc,
pristup na novy trh alebo asistencia pri vyhl'adavani spravneho investora. Hlavnym cielom
podnikatel'ského inkubatora je produkovat tspesné firmy, ktoré budd po opusteni inkubatora
finan¢ne zivotaschopné. (Aernoudt, 2004).

Autori Miller a Bound (2011) sa venuju podpore startupov. Detailnej$ie sa zamerali
prave na akceleratory, v ktorych vidia zreteI'né rozdiely od inkubatorov a inych programov na
podporu startupov. Akceleratory boli donedavna pohanané vylu¢né sukromnymi investormi
a sustred’ovali sa predovSetkym na internetovy a mobilny sektor. Startupové akceleratory su
charakterizované najma poskytovanim finan¢nych prostriedkov, ktoré maju dopomdct
preklenut’ obdobie pocas existencie v akceleratore a kratko potom. Investicia méze mat’ formu
konvertibilnej zmenky alebo ucasti na majetku spolo¢nosti. Akcelerator sa primarne orientuje
na spolo¢nosti s mens$im timom l'udi nez na individualnych zakladatelov, taktieZ je zriedkavé
prijimanie spolo¢nosti s timom va¢$im ako Styri osoby, pretoze naklady potrebné na pokrytie
nakladov by boli vysSie. Siet' inkubatorov a akceleratorov je najrozSirenej$ia prave
V Spojenych Statoch americkych, kym na Slovensku je v sucasnosti aktivnych 15 inkubatorov

rovnomerne rozlozenych v rdmci republiky (SBA, Podnikatel'ské a technologické inkubatory,

39



2019). V Ceskej republike je aktivnych celkom 20 podnikatel'skych inkubatorov (Klimova,
2008). Zmyslom inkubatorov je vytvorenie komunity startupov, ktoré mézu medzi sebou

jednoduchsie komunikovat’, ¢i odovzdavat doposial’ nadobudnuté sktisenosti.

Crowdfunding a crowdsourcing

Dal§imi zdrojmi financovania startupu st crowdfunding a crowdsourcing. Oba terminy
su pouzivané relativne kratku dobu, tzko suvisia so startupovym podnikatel'skym svetom.
Oba zdroje predstavuju alternativne financovanie. Slovenska podnikatel'ska agentira (SBA,
Crowfunding, 2019) charakterizuje crowdfunding ako “zbieranie mensich individualnych
prispevkov od velkého poctu osob vicsinou prostrednictvom internetu‘ Posledné desatrocie
crowfunding zaznamenava vzrast popularity, pretoze poskytuje kapital v réznych odvetviach,
napr. nehnutel'nosti, hudobny a technologicky priemysel. Crowdfunding je obzvlast vhodné
financovanie pre startupy, pretoZze sa snazi zmenit ndpad na zivotaschopné podnikanie
(Paschen, 2017). Crowfunding ako alternativny zdroj financovania vzbudil zaujem aj na
europskom trhu. Autori Salajova, Mazur (2017) definovali ciel'’ Eurdpskej tnie v otazke
crowdfundingu takto: ,.,cielom unie je vytvorit optimdalne prostredie pre investorov zo Sirokej
verejnosti, aby s wuzitim financnych technologii mohli priamo investovat viastné financné
zdroje do podnikatel'skych, ale aj socialnych projektov.

Crowdsourcing mozno popisat’ ako ziskavanie prace, informacii alebo nazorov od
vel'kej skupiny l'udi, ktori posielajii svoje udaje prostrednictvom internetu alebo aplikacii.
Prikladom mo6zu byt rbézne dopravné aplikdcie upozoriiujuce vodiCov na nehody
a poskytujlce aktualne informacie v realnom c¢ase. Crowdsourcing umoziuje spolo¢nostiam
vykonavat’ pracu 'udom kdekol'vek na svete, o prinasa firmam mnozstvo talentovanych l'udi
bez toho, aby vznikli bezné rezijné naklady zamestnancov (Hargrave, 2019). Vyuzitie
crowdsourcingu je Sirokospektralne, pretoze prostrednictvom tejto metddy sa mdze hudobna
skupina dozvediet 0 mestach, v ktorych ma vystupovat’ alebo geneticki vedci mézu ziadat’
0 pomoc pri sekvenovani l'udského genomu (Livescault, 2019).

Spomenuté zdroje financovania mozu byt’ rozsirenejsiec najma vo velkych a bohatych
krajinach, kde obyvatelia disponuju via¢$im volnym mnozstvom finanénych prostriedkov,

ktorym moZzu podporit’ zaCinajuce startupy.

Najvacsim prinosom prvej kapitoly dizertacnej prace je poskytnat’ prehl'ad literatury

andzorov autorov na svet aexistenciu startupov. Stcasny stav ma oboznamit
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0 momentalnom stave poznatkov danej témy. Nasou tlohou v literarnej reSersi bolo uviest’
vyznam pojmu metamorfozy, ktoré tvoria podstatu nasSej dizertatnej préace. Explicitne
vymedzit' pojem v oblasti ekondmie a podnikatel'skej sféry bolo naro¢né, preto sme poskytli
viaceré vysvetlenia, pochéadzajice zo svetovych, relevantnych slovnikov. Metamorfozami
mdzeme rozumiet’ premenu, ktora méze mat’ nezvratné zmeny na Struktare. Podnikatel'ské
modely st vel'mi uzko prepojené prave so startupmi. Sucasna odborna literatira poskytuje
vel’ké mnozstvo publikacii a odbornych ¢lankov zameranych na neuspech startupov, avsak
my sme sa v naSej dizertatnej praci zamerali aj na uspech startupov, ktory na zéklade
vyskumov tkvie v spravnom nac¢asovani produktu alebo sluzby. Dalgi faktor Gspechu moze
byt skryty v uvedeni minimalne zivotaschopného produktu na trh a spolu so spotrebiteI'mi
pracovat’ na zdokonal'ovani produktu alebo sluzby. Tato idea je podstatou aj koncepcie Lean
Startup, ktora odporaca uviest’ produkt na trh, zapracovat’ na produkte spolu spotrebiteI'mi
a poucit’ sa z tohto procesu. Velkostou si mézeme startup zamenit’ s malym podnikom, ktory
sa radi do kategdrie Malé a stredné podniky (SME), no detailnejSou analyzou modzeme prist’
na dolezité rozdiely, ktoré robia zo startupu samostatni podnikatel'ski jednotku. Medzi
najvicsie rozdiely medzi startupom a malym podnikom st technologie vyuZité pri spracovani
produktu alebo pri poskytovani sluzby. Dal§im rozdielom je povod vyuzitych finanénych
prostriedkov, vzhl'adom na fakt, Zze maly podnik ziska finan¢né prostriedky bankovym
uverom omnoho jednoduchSie ako startup, ktory disponuje ,,iba* podnikatel'skou mySlienkou
a Castokrat sa musi orientovat na podnikatel'skych anjelov alebo investorov rizikového
kapitalu. Poslednym doélezitym rozdielom je zisk, ktory je kl'aiCovy pre oba typy podnikov,
avSak v pripade startupu sa ocakava rast zisku podla exponencidlnej krivky. V literarnej
reSersi sme sa zamerali aj na komparaciu dvoch podnikatel’skych modelov, najjednoduchsieho
a najkomplexnejSieho, ktory je spomedzi modelov najznamejsi, Canvas. Podnikatel'sky model
Canvas od autorov Osterwalder a Pigneur sluzi ako najkomplexnejSia vizualizacia pre
poskytnutie dékladného obrazu o konkrétnom startupe. Podnikatel'sky model Canvas bude
tvorit’ jadro dotaznikového prieskumu, ktorého sa zucastni vzorka kvalitativneho vyskumu
a na zaklade ziskanych informadcii sa budeme usilovat’ o naplnenie hlavného ciel’a dizertacnej
prace. Canvas obsahuje devat' blokov, ktoré sa zameriavaju na vSetky dblezité oblasti
podnikania startupov. Otazka financovania je pre startup chulostiva, pretoze pristup
Kk finanénym prostriedkom moéze byt naro¢nejsi ako pri malych a strednych podnikoch.
Zakladatel' by mal venovat pozornost predovsetkym rozdeleniu podielov pri ziskavani

kapitalu. Vyska podielu moze vplyvat’ na motivaciu zakladatel'a a investora zaroven.
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Domaca i zahranicnd odbornd literatira nam poskytuje vicSie mnoZzstvo poznatkov
prameniacich z prezitych skusenosti suvisiacich so startupmi. Véc¢Sinu odbornikov tvoria
podnikatelia, ktori sami okusili tskalia startupového sveta. Stucasni nadSenci zalozenia
vlastného startupu sa mozu pred tymto vel’kym rozhodnutim opriet’ o poznatky odbornikov.
Sucasné odborna literatira ponuka poznatky o spésoboch financovania startupov, zaujemca
sa moze docitat’ aj o forméch podpory na néarodnej alebo eurdpskej Grovni. Mame
k dispozicii aj najCastejsie pri¢iny zlyhania startupov, ktoré sa opieraji o vedecké vyskumy.,
no na druhej strane odbornici pondkaju aj rozne navrhy, ktorymi mozno svoje podnikanie
vylepsit’ a takouto cestou sa usilovat’ o zlepSenie celkového vykonu. Odbornici a podnikatelia
obohatili literatiru aj o podnikatel'ské stratégie, ktoré moézu urychlit' cestu k raketovym
vynosom alebo k vel’kému mnozZstvu zakaznickych segmentov.

Zmyslom naSej dizertacnej prace bolo vyplnit vyskumni medzeru a sice, usilovali
sme sa zistit na zaklade vedecky podlozenych udajov ¢i mozeme pozorovat vplyv
podnikatel'ského modelu Canvas a Vv akej miere na vykonoveé ukazovatele startupu. Pre
vyskumné ucely naSej prace sme zvolili vizualizaciu Canvas, pretoZe ju povaZujeme za
najkomplexnej$iu z pohladu startupu — moézeme tiou odzrkadlit' informacie o ponukanej
hodnote, segmentoch zakaznikov, charakterizovat' vzt'ahy so zdkaznikmi, distribu¢nych
kanaloch, definovat’ kl'i¢ové zdroje, kl'a€ové Cinnosti a kI'aCovych partnerov, identifikovat’

nakladovu $truktaru a vynosy.
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2 Ciel’ prace

Startupy predstavuji nevyspytatelné, no najmid nepredvidatelné podniky, ktorym
mozno len tazko pripisat’ vSeobecne platné odportacanie pre ich existenciu. Pri startupoch je
vel'mi ddlezité pripomenit’, Ze neexistuje pre ne konStantny podnikatel'sky model. Sucasna
odborné literatura poskytuje viacero podnikatel'skych modelov, ktoré by mohli byt pre
startupy pomdckou, no stanovit’ vSeobecne platny model by nemalo vel’ky zmysel vzhl'adom
na ich rozmanitost’, nestabilnost’ a premenlivost.

V nasej dizertacnej praci sme pouzili podnikatel'sky model Canvas, ktory sluzi ako
vizualizacia sG¢asného stavu realne fungujtcich slovenskych startupov a na zéklade tohto
modelu sme mohli d’alej nadobudat’ hodnotné zistenia a cenné poznatky.

Hlavhym cielom dizertatnej prace je identifikovat’ signifikanciu vplyvu
podnikatel'ského modelu Canvas na vykonové ukazovatele startupov, dosiahnutymi
vysledkami a metamorféozami realne fungujucich startupov prispiet’ k rozsireniu poznania
tohto relativne nového a perspektivneho podnikatel’ského fenoménu.

Startupové prostredie je mnohokrat prezentované prave tymi najispeSnejSimi
reprezentantmi a ti menej uspeSni sa potichu pondraji do zabudnutia. Predstavitelia
neuspesnych startupov neradi poskytuju Gdaje a informécie o svojom podnikani. Minimum
odbornej literatury sa venuje pricinam netspechu, pricom cisla si netiprosné.

Splnenie hlavného ciel'a dizertacnej prace bolo podporované tymito Ciastkovymi
ciel'mi:

1. identifikdcia vybranych startupov dosahujucich vynimocné vykonove ukazovatele na
zéklade vybranych kritérii,

2. hibkové adetailné preskimanie podnikatel'ského modelu Canvas ako komplexna
vizualizécia startupu uskuto¢nené vzorkami kvalitativneho a kvantitativneho vyskumu,

3. objasnit’ metamorfdzy podnikatel’skych modelov startupov,

4. objasnit’ kvalitativne vztahy medzi podnikatel'skym modelom Canvas a vykonovymi

ukazovatel'mi startupov .
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3 Metodika prace a metody vyskumu

Vypracovanie dizertacnej prace sa uskuto¢nilo podl'a tohto postupu:
1. literarna reSerS, ktord zhromazdila aanalyzovala dostupné knizné, Casopisecké a
internetove zdroje vedeckej a odbornej literatary, stanovenie dosiahnutej hranice
poznania o startupoch,
formulovanie hlavného ciela a parcialnych ciel'ov dizertacnej prace,
metodologické a metodicka priprava terénneho vyskumu,
vytvorenie vyskumnej vzorky 1, ktora je zostavena z 209 startupov,
analyza vyskumnej vzorky 1,
interpretéacia vysledkov analyzy vyskumnej vzorky 1,
vytvorenie vyskumnej vzorky 2, ktora je zostavena zo 176 startupov,

interpretéacia vysledkov analyzy vyskumnej vzorky 2,

© © N o gk~ DN

spracovanie vyskumnej vzorky 2 a nasledné struktirovanie vyskumnej vzorky,

=
o

. sthrnnd interpretacia ziskanych udajov

Prvd Kkapitola dizertaénej prace ,Sucasny stav poznatkov o startupoch doma
a Vv zahrani¢i“ obsahuje poznatky svetovych odbornikov o zadanej téme a vyskumy inych
relevantnych autorov. Cerpali sme predovietkym zkniznych a asopiseckych zdrojov,
internetovych zdrojov, kde st zhromazdené odborné poznatky a skusenosti. Vyuzivali sme
predovsetkym vedecké metody, ktorymi su analyza, syntéza, indukcia a komparécia. Uvedené
metddy dopomohli k vlastnym charakteristikam, zhrnutiam alebo porovnaniu délezitych
poznatkov.

Kapitola ,,Vysledky prace“ obsahuje vysledky terénneho vyskumu a sthrnnd
interpretaciu jeho vysledkov. Vyskum sa realizoval prostrednictvom dotaznika v realnych
a fungujucich startupoch na Uzemi Slovenskej republiky. Dotaznik bol uréeny pre startupy,
ktoré spliali pozadované parametre, napriklad Zivotnost podniku, vyska obratu alebo
predpoklad na exponencialny rast. Za startup sme povazovali maly, zainajici podnik
podnikajuci v nestabilnych podmienkach, ktory sa snazi oslovit’ spotrebitel'ov origindlnym a
inovativnym produktom, ktory doposial’ nepontka ziadny iny podnik.

Dotaznik uréeny startupom obsahoval detailné otazky, ktoré sa pytali na predmet
startupového podnikania, financovanie, originalitu produktu, segment zakaznikov, vzt'ahy so

zakaznikmi, teritorialnu Struktaru obsluhovanych trhov. Doélezité zistenia priniesli aj otdzky o
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distribuénom kandly, konkurencnej pozicii a cenovej politike. Otazky podrobne kopirovali

bloky vizualizécie podnikatel'ského modelu Canvas.

Odpovede boli zatvorené zobrazené v skale alebo s niekol'’kymi moznostami alebo to

boli otvorené odpovede.

Vyskumna vzorka 1 obsahovala 209 startupov po6sobiacich na Uzemi Slovenskej

republiky. Niektore startupy mali pravnu formu obéianskeho zdruzenia alebo nadacie, a preto

nevykazovali ekonomické ukazovatele. Vyskumna vzorka 2 obsahovala 176 startupov,

ktorych podnikatel'ska aktivita bola zachytena v databaze Finstat, a mala tato struktdru:

1.

2
3.
4

o

10

11.

trzby — zoradenie startupov podla trzieb,

. Zisk — zoradenie startupov podl'a dosiahnutého zisku,

graf trzieb — delenie startupov na zéklade dosahovania exponencialneho rastu,

. odvetvova Kklasifikacia — startupy sme si zaradili do jednotlivych tried odvetvovych

Klasifikacii, aby sme ziskali informécie o tom, ktoré odvetvie prevazuje najviac,

zadlzenost’ — zoradenie startupov podla zadlZenosti,

vitazi Startup Awards — vyclenenie startupov, ktoré =ziskali ocenenie udelované
inovativnym projektom,
datum vzniku — delenie poskytuje prehl'ad o dobe existencie,

pomery — ekonomické ukazovatele startupov sme vycislili v pomeroch ako ziskova marza,
ktora vypoveda o zhodnoteni trzieb. Dal§im pomerom sme skiimali obrat celkovych aktiv,
ktory vypoveda o efektivnosti vyuZivania aktiv podniku. Cielom tohto pomeru je
maximalizovat’ vysledok,

byvalé startupy - podniky, ktoré uz nemozeme povazovat’ za startup — najméa kvoli vel’kosti
(pocet zamestnancov presiahol pocet 100) ale prave kvoli trzbam (viac ako 33 milionov

eur),

. startupy, ktoré dokazali prekonat’ prvé Styri roky svojej existencie — dolezité sU prave

prvé Styri roky od zalozenia podniku, kedze mnoho startupov nedokaze prezit” pocas
prvych troch az piatich rokov svojej existencie. Zo 176 startupov prvé Styri roky dokazalo
prekonat’ iba 43. Tento udaj pochéadza z poctu zaznamov v ich historii.

finélne startupy — vyskumna vzorka 3, vybraté podniky, ktoré boli predmetom osobného
dotaznikového prieskumu v podnikatel'skom terénne. Pocet takychto startupov je 30, pre
splnenie minimalne Statistickej vzorky. Ich selekcia prebehla na zéklade viacerych
kritérii, ktoré boli:

e predpoklad exponenciélneho rastu (podla grafu trzieb),

e aktivna Cinnost na trhu,

45



e ¢innost’ pocas prvych Styroch rokov (podl'a po¢tu zaznamov v historii).
Vsetky ekonomické Udaje o startupoch aich finanéné ukazovatele boli ziskané z

verejne dostupnej databazy Finstat.

1. nazov startupu,
internetova stranka,
meno a kontakt zakladatel’a,
nazov spolo¢nosti, pod ktorou vystupuje v databaze Finstat,
odvetvova klasifikacia a jej ¢iselna charakteristika,
datum vzniku,
pocet zaznamov V databéze Finstat,

dosiahnut¢ trzby,

© © N o gk~ w D

celkové vynosy,

10. dosiahnuty zisk,

11. aktiva startupu,

12. miera vlastného kapitalu,
13. celkova zadlzenost’,

14. hruba marza,

15. pocet zamestnancov.

Zaciatkom roku 2020 nas vSetkych ochromila a neprijemne zasiahla globalna situécia
spojena s pandémiou Covid-19, ktora neobiSla ani akademické prostredie. Tento fakt
ovplyvnil aj vyvoj dizertatnej prace a my sme sa museli operativne usilovat’ o zachovanie
vopred stanoveného postupu. Vplyvom pandémie bolo pre nds nemozné zostavit’ kontinualnu
vzorku. Vzhladom na vzniknuti a stale pretrvavajicu pandémiu sme boli nuteni vytvorit
d’al$iu $tatisticka vzorku, z ktorej sme nasledne na z&klade stanovenych kritérii vyselektovali
mens$iu, kvalitativnu vzorku. Predchéadzajuca vyskumna vzorka 2 zadinala byt nedostupna
z pohladu obmedzeného pristupu k startupom az toho doévodu vznikla vel'mi oklieStena
vyskumna vzorka 3.

Vyskumné vzorky vytvorené pocas pandémie si pre jednoduchSiu orientaciu v praci
pomenujeme ako vzorka kvantitativneho vyskumu avzorka kvalitativneho vyskumu.
Zber Udajov  ziskavanych prostrednictvom dotaznikového prieskumu a osobnych
Struktirovanych rozhovorov prebiehal v obdobi maj — december 2020.

Naplnenie hlavného ciela a parcialnych cielov dizerta¢nej prace vyzadovalo

vyhodnotenie dotaznikového prieskumu, ktoré sme sa nasledne rozhodli pre vacsiu
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relevantnost’ podrobit’ Statistickému skiimaniu. Vplyv kvalit a stupiiov rozvoja jednotlivych
blokov podnikatel'ského modelu Canvas na vykonové ukazovatele startupu sme podrobili
najznamejSej parametrickej metode, korelacii a linearnej regresnej analyze.

Statistické skumanie si vyzadovalo v prvom kroku jasné stanovenie zavislych
anezavislych premennych. Zavislé premenné naSho Statistického sktmania predstavuju
vykonové ukazovatele startupu, ktoré sme stanovili nasledovne Pocet uzivatelov, Pocet
platiacich uzivatelov, Trzby zaznamenané Skalou a Trzby zaznamenané priamo z financnej
databazy Finstat. Bloky podnikatel'ského modelu Canvas sme sa rozhodli v rdmci
Statistického sktimania rozdelit’ na dve Casti podl'a kvality blokov podnikatel'ského modelu

a podl'a stupnov rozvoja.
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4 Vysledky prace

Kapitola Vysledky préace predstavuje analyticky pohl’ad na vyskumné vzorky a taktiez
poskytuje odpovede na parcidlne ciele dizertacnej prace. Prva podkapitola detailne
charakterizuje vzorku kvantitativneho a kvalitativneho vyskumu, kde sme sa rozhodli uviest’
10% predstavitefov podl'a trzieb, zisku a poétu uzivatelov. Dal$ia podkapitola sa venuje
vyhodnoteniu dotaznikového prieskumu, ktorého predmetom bolo 30 startupov zo vzorky
kvalitativneho vyskumu. V tretej podkapitole sme uviedli Statistické skimanie vzt'ahov medzi

premennymi.

4.1 Charakteristika vyskumnych vzoriek
Na zaklade vykonovych kritérii, medzi ktoré zaradujeme zisky, trzby a pocet
uzivatelov sme vyselektovali startupy zo0 vzorky kvantitativneho vyskumu avzorky
z kvalitativneho vyskumu.
Medzi predstavitel'ov vzorky kvantitativneho vyskumu startupov podPa zisku patri:
e sli.dos.r.o.

Zisk
344[485%

87527[€
21B56E 50757[€ 52[543€
-200193€

W/

FinStat.sk

e SuperScale s.r.o.

Zisk

103268E 03076

19(654(€ 230318

-40E 672 6B16€

FinStat.sk
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e Ui 42 spol.s.r.o.
Zisk

uil42[Spol.SMo

6818591
46025 571029€

2009 2010 2011 2012

e Vvectary s.r.o.

Zisk

vectaryls.[r[0

-10091€

-26[854[€
N o
@ i &
& S
Y &
@x

e Dedoles s.r.o.

Zisk

Dedoles,(s.n[0

155(349€

o

580059(€ 690162
32B75[€ 29@50€
10B67€ 880E 4051

2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019
FinStat.sk
33B815€ 30[335&

45[015[€ 471848€

<118(543€
o A G ©
3 & & 3
ﬂs S S »Q
FinStat.sk
573(883[€

53(923€ 44300 46B20€ 411807,

12[605€ 1[308€ 61373E
) 3 » © A 2 )
N ® D & & & > >
N
v
FinStat.sk
e Souths.r.o.
Zisk
South[s.r.o
204B52(€
31899/ 37(798€
o—
2018([6Mes.] 2019 2020
FinStat.sk
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e Kontentino s.r.o.

Zisk

Kontentino(s.[1.[0.

143979
2818
73E 3185€ 8341E 670[€ 202846 TO14E 1205
2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019
FinStat.sk
e Kickresume s.r.o.
Zisk
Kickresumels.r.o
124(584(€
2569
419691€ 4745 9l803€
[ o——
2015 2016 2017 2018 2019
FinStat.sk
e Mapilary s.r.o.
Zisk
Mapilary,(s.r0
211823@
1337€ 10420€
6185 -3719%€
-15(525[€ -14067,
<241286)
> < S A K ) '
56 > o S o & & oy
&
$
FinStat.sk
e DataSpot s.r.o.
Zisk
DataSpot(s.r.o.
21707
a323€ IB75E
,3%# 971€
2014 2015 2016 2017 2018 2019
FinStat.sk
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Medzi predstavitel'ov vzorky kvantitativneho vyskumu startupov podra trzieb patri:

e Exponeas.r.o.
Trzby
10,10mil.€
6,9[mil.€
23B14E 607(905(€
Finstat.sk
e Dedoles s.r.o.
Trzby
14,6[mil.€
3,1(mil.€ 4,1[mil.€ S,SFmil_e/
o€ nes21E  272maze  LAMILE
Finstatsk
e gsli.dos.r.o.
Trzby
8,0[mil.€
5,2@"5/
15895 sourse | doomsaE_oon
FinStat.sk
e eyerims.r.o.
Trzby

6,7[mil.€

0 52314

FinStat.sk
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e Ui 42 spol.s.r.o.

Trzby

uil42[spol.[SMo

1,90mil.€

i€ 17mi€
1,5mie LOMI-€ 1,50mil.€
9331152 9920040
6101108€ 687(447€ 665612[€ 670[483E

2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019
FinStat.sk

e Zelend postas.r.o

Trzby

Zelenalpostals.m[o

2,3mil.€
1,6[mil.€

1,2(il.€
660557
72792€  128Bl7EE  26729E

5[364€
\\Q 190 &Q "9@ S ° ﬁo\ﬁ\ 70\% (LQ\Q
&
FinStat.sk
e DECENT Group, a.s.
Trzby
DECENT [Group,(@a.s.
110(581€
5000 12[200€
PRE—
2017([7(mes.] 2018 2019
FinStat.sk
e SuperScale s.r.o.
Trzby
SuperScalels.n[6
2,6mil.€
1,1mil.€
369[044[6/
1240% 24162 SMM
o
2013([2(es.] 2014 2015 2016 2017 2018 2019
FinStat.sk
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e Powerlogy s.r.o.
Trzby
2,1mil.€

1,50mil.€

986006 €
803[151€

437(5781€
93035

FinStat.sk
e Vvectary s.r.o.
Trzby

ogamz7e  LlMi€
757M132€ 792(162[€

197[513€
oE oE

FinStat.sk

V ramci charakteristiky nasej vzorky kvantitativneho vyskumu sme sa zamerali aj na
najdolezitejSich predstavitelov podl’a pocétu uzivatel’ov. Startupy si mohli vybrat' pocet
uzivatel'ov na uvedenej Skale:

1- Ziadny,

2- niekol’ko,

3- niekol’ko desiatok,

4- niekolko stoviek,

5- niekolko tisic,

6- niekol'ko desat'tisic a viac,
7- viac ako stotisic.

Spomedzi v§etkych 109 startupov najviac uzivatel'ov vykazuje startup Dedoles, sli.do,
DECENT Group, NYC Corner, Biotron Labs, Ailes International (CulCharge), PERRY SOFT,
Kickresume, Resttpowered a Trainshot.

Za povsSimnutie vSak stoji zaujimavost, Ze predstavitelia vzorky kvantitativneho
vyskumu sa len v malom pocte vyskytuju sucasne v rozdeleni podla trzieb a podla zisku.
Mobzeme sa domnievat’, ze startupy trapia vysoké naklady spojené s predmetom podnikania,
ktoré im nasledne neumoznili objavit’ sa i v rozdeleni podl’a zisku. Taktiez sa v§ak mozeme

domnievat’, Ze startupy vzorky kvantitativneho vyskumu vyskytujace sa vo vSetkych nami
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skimanych vykonovych rozdeleniach st vedené =zakladatelmi s predchadzajucimi
podnikatel'skymi skusenostami a dokézali startupu nastavit' podnikatel'sky plan tak, ze
dokéazu efektivne diverzifikovat’ svoje riziko a z trzieb na vysokej urovni dokazu generovat’ aj
zisky na vysokej urovni.

Nasledne si predstavime predstavitel'ov vzorky kvalitativneho vyskumu rovnako
podPa trZieb, zisku a po¢tu uzivatePov. Predstavitelia vzorky kvalitativneho vyskumu spolu
d’al$imi startupmi boli predmetom detailného dotaznikového vyskumu, ktory sa uskutoc¢tioval
prostrednictvom osobného Strukturovaného rozhovoru a boli predmetom aj Statistického
skumania.

Startupy, ktoré dosahujii najvyssi vykon vo vsetkych troch sledovanych vykonovych
ukazovateloch st iba  sli.do aDedoles, ktoré sme nasli v charakteristikach vzorky
kvantitativneho vyskumu podla zisku, trzieb a podl'a poctu uzivatelov. Startup sli.do je
takmer najvyuZzivanej$i nastroj, ktory naSiel svoje uplatnenie na rdéznych prednaskach
a webinaroch, kde ucastnici mozu klast’ otazky prednasajucim a ostatni mozu za tieto otazky
hlasovat’ atak ich postvat v poradi otazok vySSie. V suCasnosti sa k najddlezitejSim
zakaznikom sli.do zarad’uji najvicsie nemecké banky a rozne vel'ké spolocnosti, ktoré nastroj
od sli.do vyuzivaji na meetingoch. Dedoles sa dokazal preslavit' a ziskat' velky pocet
spotrebitel'ov a priaznivcov vd’aka veselym ponozkam. Neskor sortiment rozsirili aj o plaZzova
kolekciu, spodnu bielizen, plaZzové §lapky a zabky, papuce vSetko v rovnakych motivoch ako
povodné ponozky. V stcasnosti Dedoles nadviazal spolupracu aj so slovenskym méddnym
navrharom Ferom Mikloskom. Startupy sli.do a Dedoles si porovndme z viacerych pohl'adov
v snahe najst’ spolo¢né vlastnosti, na zaklade ktorych dosiahli vynikajlice hodnoty vo
vSetkych troch vykonovych ukazovatel'och. Oba startupy su si vedomé vysokou mierou
konkurenénych podnikov Vv odvetvi, vzhl'adom na fakt, Ze Dedoles uviedol 90% existenciu
konkurencie, ktora uspokojuje rovnakd alebo podobnl potrebu, kym sli.do uviedol 80%
existenciu konkurenénych podnikov v odvetvi. Dal§im prienikom medzi startupmi je miera
segmentéacie trhu, pretoze sa zameriavaji primarne na masovy, nesegmentovany trh.
Startupy vyuZivaja aj rovnaki uroven komunikacie so zakaznikmi, ktorou je samoobsluha,
¢ize zakaznik je bez priameho kontaktu. Oba startupy vyuzivaju rovnaky typ distribu¢ného
kanala, ktorym je vlastnd webova stranka. Dal§im prienikom medzi startupmi je vysoky
stupeii rozvoja distribu¢ného kanaila, sli.do uviedol 80% stupeil rozvoja a Dedoles az 90%
stupen rozvoja. Pri vstupe na zahrani¢né trhy, startupy vyuZili rovnaka formu vstupu a sice
priamy export. KIiCovym porovnavacim ukazovatelom je aj stupeii rozvoja vyuzitych

zdrojov, iked vtomto pripade nie prili§ vysokym, pretoze oba startupy uviedli priblizne
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rovnaky stupein rozvoja zdrojov — sli.do 60%

a Dedoles 63%.

Startupy uviedli

v dotaznikovom prieskume rovnaky stupen rozvoja procesov Vv hodnote 70%. Dedoles

a sli.do uvadzaju rovnaké priemerné naklady vzhPadom na dosahované ceny. Posledny

prienik medzi startupmi zaznamendvame v oblasti trzieb, nakol’ko oba startupy uviedli, ze

trzby prinasaju zisk do 25% z nakladov.

Medzi predstavitel'ov vzorky kvalitativneho vyskumu startupov podP’a zisku patri:

e Octago Corporation j.s.a.

Zisk

5[358&

519€

4[6(3/

e SLOVbizs.r.o.

Zisk

FinStat.sk

- 28 1B96E 688E

29;%/’—_\
| /

273

FinStat.sk

e Luigi’s Box s.r.o.

Zisk

36[358[€

-39[340€
-60035[€
Nﬁ

FinStat.sk

e Slovak Baby Box s.r.o.

Zisk

-430[€

-4[486[€

-9[828[€"

FinStat.sk
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e DNA ERA s.r.0.

E2greK

-T(508&

ToeE

SIeK

Medzi predstavitel'ov vzorky kvalitativneho vyskumu startupov podla trzieb patri:

eyerim s.r.o.

Trzby

6,70il.€

0E 52[314€

FinStat.sk

e Powerlogy s.r.o.

Trzby

2,1mil.€

1,50mil.€

803(151€
437(578€
93[035&

FinStat.sk
e Pygmalios s.r.o.
Trzby
998(526&
15[956[€ 387471€

FinStat.sk
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e MultiplexDX s.r.o.

Trzby

814[829€

31081 7€
145[000€

[lE3 1[785€

FinStat.sk

e Boataround a.s.
Trzby
805(813&

492(965(€

182965,

641294€
5394E

FinStat.sk

Spomedzi vsetkych 30 startupov najviac uzivatel'ov vykazuje startup Specter Sports,
Boataround, STROOI, Octago a Powerlogy. Predstavitelia kvalitativnej vzorky mali
k dispozicii rovnaka $kalu zaznamenavania poctu uzivatelov ako predstavitelia vzorky
kvantitativneho vyskumu.

Charakteristika vzorky kvalitativneho vyskumu nam poskytuje detailny pohlad na
redlne metamorfozy, ktoré dosiahli nami skimané startupy pocas Zivotného cyklu. Vzhl'adom
na rozsiahlost’ tejto ¢asti sme sa rozhodli ju uviest’ ako ¢ast’ priloh vid” Priloha ¢.1 — Analyza

vzorky kvalitativneho vyskumu startupov.

4.2 Vysledky kvalitativnej analyzy startupov
Predmetom dotaznikového prieskumu v kombinécii s osobnym Struktirovanym
rozhovorom bola vzorka kvalitativneno vyskumu startupov, ktora pozostavala z 30 ¢lenov.
Vzorka kvalitativneho vyskumu bola na zaklade troch vopred stanovenych Kkritérii
vyselektovana zo vzorky kvantitativneho vyskumu, ktord pozostavala zo 109 startupov.
Dotaznikovy vyskum bol zostaveny na zéklade Podnikatel'ského modelu Canvas
a otazky boli v sulade s jednotlivymi blokmi. Na zaciatku dotazniku sme sa orientovali na
personalnu identifikaciu veducej osoby a personalnu identifikaciu timu startupu. Jadro

dotazniku tvorili tieto bloky: ponitkand hodnota, segment zdakaznikov, vztahy so zdakaznikmi,
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distribucné kanaly, klicové zdroje, klucové cinnosti, klicovi partneri, nakladova Struktura a
toky vynosov. Uvedené bloky nam umoznili ziskat’ ddlezité vykonové ukazovatele startupov,

ktoré boli predmetom Statistického skiimania.

4.2.1 Personalne obsadenie startupu

Vek/vzdelanie/ predchadzajuca prax pred vstupom do podnikania.

Priemerny vek zakladatela startupu je 25 az 30 rokov, tito moznost’ oznacilo az 37%
zakladatel'ov sktimanej vzorky. Nasleduje vekové rozpitie 31 az 35 rokov, tato moZnost
oznalilo 20% zakladatel'ov a Vv tesnom zédvese je oznacené vekové rozpitie 20 az 24 rokov,
ktoré oznacilo 17% vsetkych zakladatelov. Celkovo 13% zakladatel'ov zvolilo vekové
rozpatie 36 az 40 rokov. Svoj vek neuviedlo 7% zakladatelov. Vekové rozpitie 41 az 45
rokov uviedli 3% zakladatel'ov a zhodne 3% zakladatel'ov zvolil vekové rozpitie 46 az 50
rokov.

Z hladiska dosiahnutého maximalneho vzdelania sme zistili, Ze viac ako polovica
zakladatel'ov dosiahla vysokoSkolské vzdelanie II. stupiia (53%), nasleduje vysokoskolské
vzdelanie I. stupiia, ktoré¢ oznacilo 17% startupov. Vysokoskolské vzdelanie III. stupna
oznacilo 13% startupov a rovnaky pocet zakladatel'ov (13%), uviedlo stredoSkolské vzdelanie
ukon¢ené maturitou. Iba 3% zakladatelov oznacili za najvysSie dosiahnuté vzdelanie
ucnovské vzdelanie zakoncené vyuénym listom.

Viac ako polovica zakladatel'ov mala pri zakladani startupu predchadzajlce skisenosti
S podnikatel'skou praxou, tito moznost’ konkrétne oznacilo 60%, 30% zakladatel'ov startupu
zacalo podnikat bez predchadzajice praxe ainformdacie ohladne praxe neviedlo 10%

skumanej vzorky.

Tabul’ka 1 Vek zakladatel'a startupu

20 — 24r 5 17%
25— 30r 11 37%
31 - 35r 6 20%
36 — 40r 4 13%
41 — 45r 1 3%
46 — 50r 1 3%
Neuvedené 2 7%

Zdroj: Vlastné spracovanie

58



Tabul’ka 2 Vzdelanie zakladatel’a

VS IIL st. 4 13%

VS I st. 16 53%

VST o, 5 17%

Stredosvkolfke vzd?lanze 4 13%
ukoncene maturitou

Ucnovske vzdelanie 1 3%

zakoncené vyucnym listom

Zdroj: Vlastné spracovanie

Tabul’ka 3 Predchadzajuca prax zakladatel'a

S praxou 18 60%
Ziadna prax 9 30%
Neuvedené 3 10%

Zdroj: Vlastné spracovanie

Personalna identifikacia timu

Pocet clenov timu/previadajuci vek a vzdelanie.

Viac ako polovica skimanych startupov odpovedala, Ze ich zloZenie timu je tvorené
maximalne desiatimi ¢lenmi. Tato moznost’ si ako svoju odpoved’ vybralo 60% skimanej
vzorky. Moznost' odpovede 11 az 20 ¢lenov v time si vybralo 13% skumanych startupov
a rovnaké mnozstvo startupov (13%), uviedlo, ze ich tim pozostava z maximalne tridsiatich
¢lenov. Iba 3% startupov uviedli, ze ich tim pozostava z maximalne Styridsiatich 'udi a 10%
startupov neuviedlo odpoved’ na tuto otazku.

Vo vseobecnosti by sme mohli uviest, ze startupy z nasej vzorky kvalitativneho
vyskumu su zlozené z mladSich ¢lenov, pretoze az 53% uviedlo, ze ¢lenovia timu su vo
vekovom rozpati 25 az 30 rokov. DalSich 20% oznacilo vekové rozpitie ich ¢lenov medzi 31
az 35 rokov, vekové rozpitie 36 az 40 rokov oznacilo celkom 13% startupov a 10% startupov
patri do najmladSieho vekového rozpitia, ktoré sa pohybuje v rozmedzi 20 az 24 rokov a 3%
startupov na tto otdzku neodpovedali.

V ramci informécii o startupovom time nas zaujimalo taktieZ priemerné najvysSie
dosiahnuté vzdelanie. Najviac startupov je zlozenych z ¢lenov s vysokoskolskym vzdelanim
II. stupiia, az 70%, 10% startupov ma vo svojom time l'udi so stredoskolskym vzdelanim
ukon¢enym maturitou. Z celej vzorky kvalitativneho vyskumu 7% startupov uviedlo, Ze

¢lenovia ich timu maji najvyssie dosiahnuté vysokoskolské vzdelanie III. stupna a rovnaky
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pocet startupov, 7%, neuviedlo svoju odpoved, ¢lenovia jedného startupu (3%) uviedli ako
najvyssie dosiahnuté vzdelanie u¢novské vzdelanie zakoncené vyucénym listom.

Tabul’ka 4 Podet ¢lenov timu

0-10 18 60%
11-20 4 13%
21 -30 4 13%
31-40 1 3%
41 -50 0 0%

50 a viac 3 10%

Zdroj: Vlastné spracovanie

Tabul’ka 5 Prevladajuci vek ¢lenov timu

20 — 24r 3 10%
25 - 30r 16 53%
31 -35r 6 20%
36 —40r 4 13%
41 — 45r - -
46 — 50r - -
neuvedené 1 3%

Zdroj: Vlastné spracovanie

Tabul’ka 6 Prevladajuce vzdelanie ¢lenov timu

VS III st. 2 %

VSII st 21 0%

VST st. 1 3%

Strea’os“vkolfké vzde'lanie 3 10%
ukoncené maturitou

Ucvﬁovské, vzvde,zlan%'e zakoncené 1 3%

vyucnym listom
Neuvedené 2 %

Zdroj: Vlastné spracovanie

4.2.2 Podnikatel’sky napad
Odvetvie (oblast’ podnikania), v ktorom startup podnika podla SK NACE.
Oblasti podnikania jednotlivych startupov sme cCerpali zo vSeobecne dostupnej

finan¢nej databazy Finstat, ktoré su obsiahnuté v tvodnom prehl’ade o firme.
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Z pohl'adu oblasti podnikania je naSa vzorka startupov naozaj vel'mi pestra, vzh'adom
na to, ze 10% startupov podnika v oblasti ostatného vyskumu a experimentélneho vyvoja
v oblasti prirodnych a technickych vied. Rovnaké mnozstvo startupov (10%), sa venuje
podnikatel'skej ¢innosti v oblasti zasielkového predaja alebo predaja cez internet, z ¢oho
mdzeme vyvodit, Ze tieto startupy budu orientované na internetové nakupovanie.

V prevaznej miere sa startupy naSej vzorky orientuju na informacné a technické
sluzby, pretoze az 20% poskytuje pocitaCové programovanie, poradenstvo tykajlice sa
pocitacov alebo poskytuje ostatné sluzby tykajiice sa informaénych technoldgii a pocitacov.

V nasej vzorke kvalitativneho vyskumu maju vSak svoje miesto aj startupy
orientované na vyrobu Sportovych potrieb (3%), startup orientovany na stavebnostolarsku
a tesarsku vyrobu (3%), vo vzorke najdeme zastUpenie aj pre vystavbu elektrickych
a telekomunikacnych sieti (3%) alebo pre vyrobu ostatnych kovovych vyrobkov (3%), ¢i
vyrobu ostatnych vyrobkov z papiera a lepenky (3%).

Tabul’ka 7 Odvetvie startupov podl'a SK NACE

56101 - Jedalne 1 3%
77340 - Prenajom a lizing vodnych
. . 1 3%
dopravnych prostriedkov
72190 - Ostatny vyskum a experimentalny
vyvoj v oblasti prirodnych a technickych 3 10%
vied
10890 - Vyroba ostatnych potravinarskych
. 1 3%
vyrobkov
74900 - Ostatné odborné, vedecke
s . 1 3%
a technicke cinnosti
37000 - Cistenie a odvod odpadovych vod 1 3%
47910 - Zasielkovy predaj alebo predaj cez 3 10%
internet
63110 - Spracovanie dat, poskytovanie
serverového priestoru na internete 1 3%
a suvisiace sluzby
42220 - Vystavba elektrickych
o 1 3%
a telekomunikacnych sieti
94992 - Cinnosti zaujmovych organizdcit 1 3%
62090 - Ostatné sluzby tykajuce sa
. . L o 2 6%
informacnych technologii a pocitacov
25990 - Vyroba ostatnych kovovych
. 1 3%
vyrobkov
20140 - Vyroba ostatnych zakladnych
o i 1 3%
organickych chemikalii
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47990 - Ostatny maloobchod mimo 1 30
predajni, stankov a trhov °
16231 - Vyroba stavebnostolarska

. 1 3%
a tesarska
62020 - Poradenstvo tykajuce sa pocitacov 2 6%
62010 - Pocitacove programovanie 2 6%
17290 - Vyroba ostatnych vyrobkov 1 30/
z papiera a lepenky °
46690 - Velkoobchod s ostatnymi strojmi 1 30

. . . 0
a zariadeniami
70220 - Poradenské sluzby v oblasti

o . : 2 6%
podnikania a riadenia
32300 - Vyroba sportovych potrieb 1 3%
74100 - Specializované dizajnérske cinnosti 1 3%

Zdroj: Vlastné spracovanie

Dovody a okolnosti zaloZenia startupu.

V snahe blizSie alepSie spoznat startupy zo vzorky kvalitativneho vyskumu nas
zaujimali okolnosti a dovody rozhodnutia zaloZenia startupu.

NajcastejSou odpoved'ou bola nedostatocnd ponuka trhu — zakladatelia castokrat
hladali produkt alebo sluzbu pre uspokojenie vlastnej potreby, ktori na naSom slovenskom
trhu nenasli alebo ho bol velky nedostatok. Nedostatky boli dovodom zrodu mnohych
startupov, pretoze zakladatelia v nedostatonej ponuke trhu nasli prilezitost’ rozvijania ich
podnikatel'skej myslienky. Zakladatelom chybala moznost’ prenajat’ si lod’ alebo jachtu
v ramci letnej dovolenky, d’alej im chybala aplikdcia pre zdravy Zivotny S$tyl, taktiez im
chybala sluzba spristupnenia analyzy DNA. Zakladatel’ startupu Songoroo uviedol ako hlavny
dovod zalozenia spolo¢nosti chybajicu moznost zdkaznikom zdielat’ preferovanti hudbu
pocas nakupovania v kamennych predajniach. Startup Songoroo vyvinul aplikéciu, ktora
umoznuje zakaznikom hodnotit’ prehravanti hudbu a zdiel'at’ preferovanu hudbu. Zakladatel
startupu Neseda povazoval zasa za potrebné vytvorit’ projekt a priniest’ zdravé rieSenie pre
vSetkych so sedavym zamestnanim. Moznost’ nedostatocnej ponuky trhu oznacilo spolu 43%
startupov.

Ekologické zmyslanie ovplyvnené klimatickou krizou zvolilo 23% startupov, pretoze
predmet ich podnikania priamo vplyva na Zivotné prostredie a snazi sa prispiet’ k spomaleniu
klimatickej krizy.

Rovnaky pocet startupov (23%), uviedlo, ze ich okolnosti pre rozbehnutie podnikania

boli v podobe spontannej alebo unikatnej myslienky, rozmach elektromobilového odvetvia,
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rodinné zdzemie, vaSen pre Sport, syndroém vyhorenia alebo snaha priniest umenie spojené
s kvalitnym dizajnom.

Zakladatelia sa vSak rozhodli rozbehnut’ vlastny biznis na zaklade predchédzajucich
pracovnych skusenosti, tito moznost’ zvolilo 10% skimanych startupov.

Vplyv inovécii bol kI'i€ovy pri rozbiehani podnikania pre 12% startupov. Zalozit’ si
vlastné podnikania sa rozhodlo 6% realne existujucich startupov.

Tabul’ka 8 D6vody zalozenia startupu

Nedostatocnd ponuka trhu 13 43%
Vplyv inovacii 4 12%
ZalozZenie vlastného podnikania 2 6%

Zalozenie vlastného podnikania
na zaklade predchadzajlcich 3 10%
pracovnych skisenosti
Ekologické zmyslanie
ovplyvnené klimatickou krizou
Iné 7 23%
Zdroj: Vlastne spracovanie

7 23%

Miera a zdovodnenie originality podnikatel’ského ndpadu.

NajpocetnejSou odpovedou miery originality podnikatel'ského napadu bola
celosvetova. Az 43% startupov hodnoti svoj podnikatel'sky napad na svetovej urovni, medzi
ktoré patri aj startup Pan Bach, ktory povazuje svoj podnikatel'sky napad na celosvetove]
drovni z dovodu pouzitia Specidlneho receptu na vyrobu Cistiacich a dezinfekénych
prostriedkov. Startup MultiplexDX rovnako hodnoti mieru podnikatel'ského napadu, pretoze
sa usiluje o elimindciu nepresnej diagnostiky rakoviny a poméct’ tak onkologickym
pacientom s presnejSou a rychlejSou diagnostikou.

Iba 6% startupov hodnoti svoj podnikatel'sky napad na lokalnej trovni a 50%
startupov hodnoti svoj ndpad na narodnej, stredoeurdpskej, ¢i eurdpskej urovni.

V rdmci lokélnej Grovne stoji za povSimnutie startup Baterkaren, ktora ziskala titul
prvého re-use centra na Slovensku.

Nérodnu uroven podnikatel'ského napadu zvolil startup Mobake, ktory prave svojim
podnikatel’skym zameranim napomaha k zachrane Zivotného prostredia tvorbou bambusovych
zubnych kefiek. Startup Powerlogy povazuje svoj podnikatel'sky napad hodny
stredoeurdpskej Urovne a zaobera sa tvorbou inovativnej zdravej vyzivy pre aktivnych Tudi,

ktori nie su spokojni s priemerom.
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Eurépsku mieru podnikatel'ského napadu pre svoj podnikatel'sky napad zvolil startup
Zelena posta, ktord je orientovana na zefektivnenie a zdigitalizovanie postovych sluzieb.

Tabul’ka 9 Originalita podnikatel'ského napadu

Lokalna 2 6%
Narodna 5 17%
Stredoeurdpska 5 17%
Eurdpska 5 17%
Celosvetova 13 43%

Zdroj: Vlastné spracovanie

4.2.3 Rozvoj startupu

a) Rozvoj podnikatel’ského ndapadu

Rozvoj podnikatel'ského napadu charakterizuje fazu, v ktorej sa nachadza nami
skamanych 30 realne fungujucich startupov na slovenskom trhu.

Az 67% startupov momentalne dosahuje rastice prijmy. Medzi ne patri napriklad
startup Boataround, ktory poskytuje prenajom jacht, lodi a katamaranov alebo startup
Ekocisti¢ky, primarne zamerany na inovativne rieSenia v oblasti nakladania a hospodarenia
svodou. Nanajvy$ dolezité je poznamenat, ze startupy oznacovali prvé prijmy a rastice
prijmy stcasne.

Prvé prijmy v stucasnosti dosahuje 27% startupov skimanej vzorky. Startup Pygmalios
sa ako jediny nachadza vo faze rozvijania napadu alebo konceptu (3%), hlavnym zameranim
zakladatel'ov menovaného startupu poméhat’ obchodnikom vytvéarat’ pre svojich zakaznikov
prijemny a individualizovany zazitok z nakupovania.

Ako jediny startup vo faze vyvoja produktu sa nachadza startup Luigi’s Box (3%),
ktorého zakladatelia sa usiluji vytvorit’ vyhl'adavaci modul odhal'ujici problémy vyhladavaca
na internetovych strankach e-shopov.

Tabul’ka 10 Rozvoj podnikatel'ského nédpadu

Népad / koncept / vyskum 1 3%
Vyvoj produktu 1 3%
Prototyp produktu /
testovanie ) )
Prvé prijmy 8 27%
Rastuce prijmy 20 67%

Zdroj: Vlastné spracovanie
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b) Obsah vyznacenej fazy (vysledky a problémy)

Startupy v prevaznej miere zaznamenavaju rast trzieb, tito moznost’ oznacilo celkom
43% startupov skumanej vzorky. Patri medzi ne napriklad startup Cannature zamerany na
vyrobu zdraviu prospesnych produktov z konope, ktory okrem rastu trzieb zaznamenal aj
problémy v organiza¢nej Strukture aso skladovymi zasobami. Startup Boataround,
prenajimatel’ jacht a lodi, zaznamenal okrem rastu trzieb aj potrebu vytvorenia zakaznickej
podpory a taktieZ sa v sucasnosti orientuje na ziskanie d’alSej investicie podporujicej udrzanie
a rozvoj podnikania. Startup Eyerim taktiez zaevidoval rastice trzby, avSak cielom tejto fazy
je upevnit’ si vernost’ zékaznikov, pretoze len prostrednictvom nich mozu generovat’ stale
vyssie trzby.

Dal§im su¢asnym vysledkom startupov je rozsirovanie produktového portfolia, tito
moznost’ zvolilo az 30% startupov skiimanej vzorky. Medzi startupy zamerané na
rozSirovanie vyrobkovych radov patri aj startup Mobake, ktory vyraba bambusove kefky.
Daldim startupom zameranym na rozsirovanie produktového portfolia patri startup
MultiplexDX, ktory sa orientuje na skoru a spravnu diagndzu onkologickych ochoreni.

Nedostatok T'udskych, financnych alebo casovych zdrojov uviedlo 17% startupov.
Medzi ne patri aj startup Powerlogy, ktorého hlavnym problémom je n4jst’ 'udi a doplnit’ tim
o novych a kvalifikovanych zamestnancov. Podobny problém uvadza aj startup Neseda,
vyrobca ergonomickych stoli¢iek pre zdravé dlhodobé sedenie.

Na vysledky a problémy aktudlnej zivotnej fazy sa nevyjadrilo 17% skiimanej vzorky.

Tabulka 11 Obsah vyznacenej fazy

Rast trzieb 13 43%
Udrziavanie klientov 2 6%
Rozsirovanie p,r?duktového 9 30%
portfolia
Nedostatok ludskych /
financnych / casovych 5 17%
zdrojov
Neuvedené 5 17%

Zdroj: Vlastné spracovanie

c) Cyklus financovania startupu
Financovanie je klI'iCova a pre Zivotny cyklus startupu nevyhnutna ¢innost’, od ktorej
zavisi dal§i rozvoj podnikatel'skej mysSlienky. Startup moéze pre svoj vyvin vyuzit

financovanie prostrednictvom bankového tveru; sukromnych zdrojov od priatel'ov
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a znamych; ¢i podnikatel'ského anjela. Startup vSak méZe vyuZit' aj rizikovy kapital, ktory sa
viaze na jednotlivé fazy zivotného cyklu.

Predstartovacie financovanie slizi na rozvoj podnikatel'skej mySlienky, na
zabezpeCenie nevyhnutnych zaciatoénych ¢innosti a procesov, vytvaranie pravnej formy
podnikania, avSak startup nevytvoril Ziaden produkt. V tejto faze financovania sa z nasej
vzorky nachadza 6% startupov, konkrétne startup Pygmalios a Luigi’s Box.

Startupy mozu vyuzivat' aj Startovaci kapital, nevyhnutny pre zaciatok podnikania
alebo vytvéranie nového produktu. Z nasej startupovej vzorky nevyuziva nik Startovaci typ
Kapitalu. Dal$im typom financovania je kapitdl na zadiatoény rozvoj a d’alsi rast startupu,
ktory sa deli na A alebo B fazu. Tento spdsob financovania vyuZziva konkrétne 67% z nasej
skamanej vzorky.

Zvlastny sposob financovania, mezaninovy kapitél, ako svoju odpoved’ oznacilo 13%
startupov. Autorky Mihal¢ova a Hvastova (2008) definuju mezaninovy kapital: ,,Mezaninovy,
rozvojovy, kapital sa poskytuje v rémci bankového sektora Sspecializovanymi bankami
V zahranici. Vo vseobecnosti ide o hybridnd formu financovania, ktord méa charakteristiky
dlhu aj viastného kapitalu. Vyuziva sa na podporu manazmentu v tych podnikoch, kde je
viastny kapital prilis nizky, a preto neexistuje moznost uverového financovania. “

Jeden startup, konkrétne Slido, vyuziva financovanie verejnym trhom. Tento spdsob
financovania sa mdze uskutocnovat’ prostrednictvom crowdfundingu alebo crowdsourcingu.
Hlavnym rozdielom medzi spomenutymi spdsobmi financovania verejnym trhom je, Ze
crowdfunding je primarne orientovany na zbieranie menSich finan¢nych prostriedkov od
viacerych dobrovolnych investorov prostrednictvom internetu a pri crowdsourcingu nemusi
ist’ len o finanéné prostriedky, ale taktieZ aj o nazory, informécie alebo ziskavanie prace.
Startup Slido umoziuje klast' otazky alebo pripomienky na velkych stretnutiach alebo
prednaskach. Ide o pomerne vSeobecne znamy startup, pretoze ho vyuzivaju aj slovenské
platformy poskytujace platené prednasky zo vsetkych oblasti zivota.

Na otazku, v ktorej faze financovania sa nachadza ich startup, nam odpoved’

neposkytlo 10% startupov nami skimanej vzorky.
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Tabulka 12 Cyklus financovania startupu

Vlastné financné prostriedky 7 23%

Externé financné prostriedky 2 6%

Potrebfz d alsich exfernych 6 20%
financnych prostriedkov

Rozsirovanie podnikania 8 26%

Budovanie dovery u
anie covery 5 17%
zékaznikov
Neuvedené 7 23%

Zdroj: Vlastné spracovanie

d) Obsah vyznacenej fazy (vysledky a problémy)

Taktiez je vel'mi dolezité spomentt, s akymi problémami a okolnostami sa stretavaja
startupy nami skimanej vzorky.

V stcasnosti vyuziva 23% startupov na budovanie svojho startupu vlastné financné
prostriedky. Patri medzi ne napriklad startup Lebo Médved”, vyrobca edukacnych puzzle
alebo startup Pan Bach, ktory na zaklade unikatneho receptu vytvara Cistiace a dezinfek¢éné
prostriedky, menej Skodlivé pre 'udi a Zivotné prostredie.

V aktualnej faze financovania vyuZiva 6% startupov externé financné prostriedky,
ktoré im poskytol bud’ anjelsky investor, investor rizikového kapitdlu alebo financné
prostriedky ziskali prostrednictvom crowdfundingového financovania. K takymto startupom
moZzeme zaradit’ napriklad Baterkaren, ktora ako prva na Slovensku prevadzkuje prvé re-use
a swap centrum.

Spdsob financovania od anjelského investora ziskal aj startup Luigi’s Box. Na
roz§irovanie podnikania je zameranych az 26% startupov naSej vzorky. To znamend, Ze
aktudlnu fazu financovania pouzivaju na rozsirovanie spotrebitel'skej zakladne, investovanie
do novych, inovaénych vyrobnych procesov. Startup MultiplexDX sa usiluje o neustéle
zvySovanie pPrijmov arozsirovanie portfolia svojich produktov a sluzieb, primarne
orientovanych na spravnu a presnu diagnostiku onkologickych ochoreni.

Budovanie dovery u zakaznikov je kli€ovym krokom pre 17% startupov nami
skimanej vzorky. Tento krok by im mohol docielit’ zvySenie trzieb a naslednii moznost
posunut’ sa vo fazach financovania do d’alsej fazy. Ikonickym predstavitelom je startup Zelina
World, ktory generuje trzby, no stale sa snazi zameriavat’ sa aj na potencidlnych zakaznikov a
investovat’ do podnikania. Dal§im prikladom mézZe byt startup Virtual Medicine, ktory sa

snazi inovovat’ vyuc¢ovanie buducich lekéarov prostrednictvom virtudlneho modelu zobrazenia
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cloveka. Virtual Medicine mé kapital na rozvoj, generuje prvé trzby, no snazi sa ziskavat’ aj
vacsich zakaznikov.

Na otazku ohladne vysledkoch a problémov slvisiacich s aktudlnou féazou
financovania neuviedlo svoju odpoved’, celkom 23% startupov z celej vzorky.

Tabulka 13 Obsah vyznacenej fizy

Vlastné financné prostriedky 7 23%

Externé financné prostriedky 2 6%

Potrebfz d alsich exz.‘ernych 5 0%
financnych prostriedkov

Rozsirovanie podnikania 8 26%

Budovanie dovery u
anie Lovery 5 17%
zékaznikov
Neuvedené 7 23%

Zdroj: Vlastné spracovanie

4.2.4 Ponukana hodnota

Problémy zakaznikov

Obava o zivotné prostredie a 0 nasu planétu prinutila konat’ aj viacero zakladatel'ov.
Politika udrzatel'nosti je nesmierne dolezita téma v tychto ¢asoch, kedy sa 'udstvo nachadza
na pokraji absolitneho vycerpania prirodnych zdrojov.

Podnikatel'ska myslienka 23% startupov sa usiluje 0 pokles mnozstva odpadu, ochranu
zivotného prostredia alebo sa inym spoésobom venuje zdravému zivotnému §tylu. Cirkuldrna
ekonomika ako jedna z Casti politiky udrzatel'nosti sa nazyva aj ako obehové hospodarstvo
aod roku 2015 je kl'iCovou politickou témou v Eurdpskej Unii. Hlavné crty cirkuldrnej
ekonomiky su vyuzZivanie obnovitelnych zdrojov energie, prendjom, zdielanie, podpora
lokdlneho obchodu, ekoinovacie alebo ekodizajn. Prioritou v cirkularnom systéme su
produkty s dlhou Zivotnostou vyuzivané dlhodobo (INCIEN, 2021). Svojim zameranim
k cirkularnej ekonomike okrem Baterkarne, startupu Pan Bach a mnohych inych prispel aj
startup Sensoneo, ktory vyvinul smart rieSenie pre riadenie odpadu. Hlavnym zmyslom tohto
startupu je zvoz smeti az v pripade plnej zbernej nadoby a nie na zaklade ¢asovej frekvencie.
Spajaju ultrazvukové senzory monitorujice odpad s inteligentnym softvérom. Dal3im
startupom prispievajucim Kk zlepSeniu sucasnej situacie zivotného prostredia je STROOI,
vyrobca naturalnych slamiek vyrabanych zo stebiel slamy. Takéto slamky st 100% prirodné,
kompostovatel'né, nerozmacaji sa v napojoch a nemenia ich chut’.

Poskytnutie sluzby je d’al§im dévodom existencie 36% startupov naSej vzorky. Startup

DNA ERA poskytuje svojim potencidlnym zakaznikom moznost’ ziskat’ prehl’ad o rizikovych
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ochoreniach, potravinovych intoleranciach, &i nichylnosti na zranenia. Dal§im startupom
poskytujucim sluzbu je startup Body Fix, ktory prostrednictvom aplikacie chce pomoct
klientom vybranymi Specialnymi cvikmi udrzat si zdravie askoncovat s pripadnymi
bolestami. Formu edukacie pre svojich zdkaznikov zvolil startup Lebo Madved’, ktory na
slovensky trh priniesol nielen geografické puzzle Slovenska, Ceska, Europy a celého sveta,
ale aj rozne nducné formy pexesa.

Uspokojenie potreby je hlavnym zmyslom prezitia pre 36% startupov nasej skiimanej
vzorky. Startup Eyerim uspokojuje potrebu zdkaznikov v otazke ochrany zraku. Ako jediny
internetovy obchod priSiel s moZznost'ou vyskusania si okuliarov v online priestore. Sortiment
startupu Eyerim je skutoCne Siroky, poskytuje slne¢né okuliare pre zeny, muzov a deti,
dioptrické okuliare, lyziarske okuliare a okuliare pre pracu s pocitaCom. Zaujimavou
myslienkou sa prezentuje startup SLOVbiz, ktory validuje akreditovanymi meraniami
sterilizaéné zariadenia, v pravidelnych intervaloch vykonava kontrolu G¢innosti sterilizacie
vloZzenim biologickych indikatorov do komory a Vv neposlednom rade vykonava zber
a likvidaciu infekéného odpadu zo zdravotnej starostlivosti.

Tabulka 14 Problémy zakaznikov

Politika udrzatelnosti 7 23%
Poskytnutie sluzby 11 36%
Uspokojenie potreby 11 36%

Zdroj: Vlastné spracovanie

Minimalne Zivotaschopny produkt

V tomto bode sme sa zaujimali najmé o to, ¢i produkt alebo sluzba, ktora startup
V sucasnosti ponuka nielen na slovenskom trhu je zhmotnenie povodnej podnikatel'skej
myslienky alebo produkt za urc¢ité obdobie presiel viacerymi inovaciami a zmenami.

Polovica startupov uviedla, ze ich sicasné zhmotnenie podnikatel'skej myslienky
preslo procesom zmien a zlepSeni. Napriklad startup Slido presiel velkymi zmenami od
prvotnej mySlienky, ktora na zaciatku svojej existencie predstavovala len aplikaciu s vel'mi
jednoduchou moZnost'ou klast’ otazky a zahlasovat’. V stcasnosti vieme, ze k najdolezitejSim
zakaznikom startupu Slido patri Sest’ najvicSich nemeckych bank, taktiez rozne velké
korporéatne spolocnosti a ako nastroj je pouzivany takmer na kazdom vedeckom webinari.
Startup Boataround donedavna zabezpefoval vyhradne prendjom lodi, plachetnic a jacht
prostrednictvom portalu, bez akejkol'vek zodpovednosti za zdkaznika pocas doby prenajmu.
Postupom casu si zakladatel' uvedomil, ze ak chce rozsirit' svoj zdkaznicky segment aj na

potencialnych zakaznikov bez kapitanskeho kurzu, bude musiet rozsirit' svoje pontkané
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sluzby aj votdzke popredajného servisu. Minimalne Zzivotaschopny produkt startupu
MultiplexDX je subprodukt diagnostického testu, ktory sa vSak dal pouzivat’ vyhradne vo
vedecko-vyskumnych podmienkach, nie klinickych. Prvotnym minimalne Zivotaschopnym
produktom startupu Pure Junk Design bola drevend paleta, no dnes startup poskytuje svojim
potencidlnym zakaznikom a klientom predovsetkym personalizovany navrh a vyrobu nabytku
Z recyklovanych materidlov. Pévodny minimalne Zivotaschopny test startupu DNA ERA
poskytoval len analyzu mensieho poctu ochoreni, do 30, kym sti¢asné testy poskytuja analyzu
okrem iného az 62 zdravotnych predispozicii.

V nami skiimanej vzorke sa vSak nachadza 33% startupov, ktoré v sti¢asnosti generuju
zisky zhmotnenim prvotnej podnikatel'skej myslienky. Startup Eyerim sa vzhladom na
predmet podnikania zarad’uje ku skupine startupov s pdvodnym minimalne Zivotaschopnym
produktom, ¢asom inovoval nastroj na sktiSanie okuliarov v online priestore. Taktiez startup
Neseda, vyrobca stoli¢iek pre dlhodobé sedenie, poskytuje svojim zakaznikom zhmotnenie
povodnej podnikatel'skej myslienky, ktora presla len malou tGpravou v podobe limitovanych
edicii. Slovak Baby Box, slovensky startup, zamerany na vyskladanie boxu ako darcek pri
prilezitosti narodenia dietat’a poskytuje potencialnym zdkaznikom a klientom taktiez svoju
povodnu podnikatel'skti myslienku.

ZnaSej skimanej vzorky nam na otdzku ohladne minimélne Zivotaschopného
produktu neodpovedalo az 16% startupov nasej vzorky.

Tabulka 15 Minimalne Zivotaschopny produkt

Originalny produkt 10 33%
Pozmeneny pévodny MZP 15 50%
Neuvedené 5 16%

Zdroj: Vlastné spracovanie

Doba existencie uspokojovanej potreby (miera novosti)

V ramci startupovej problematiky je velmi ddlezité prihliadat’ aj na to, ¢i podnik
poskytuje inovované rieSenia alebo stoji za zrodom prave vytvorenej potreby.

Viac ako polovica nami dopytovanych startupov poskytuje rieSenia na dlhodobo
existujice potreby. Moznost’ dlhodobo existujucich potrieb oznacovali najma startupy, ktoré
sa orientuju na politiku udrzatel'nosti, snazia sa svojim podnikate'skym zdmerom priaznivo
vplyvat’ na zivotné prostredie a usiluju sa prispiet’ k poklesu mnozstva odpadu. K dlhodobo
existujucim potrebam sa radia startupy ako napriklad Baterkarefi. Zivotné prostredie chce
chranit’ aj startup Pan Bach so svojimi dezinfekénymi prostriedkami balenymi v sklenenych

nadobach vytvorenych na zdklade Specidlnej receptury. Na zivotné prostredie priaznivo
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vplyva aj startup Ekodisticky svojou podnikatel'skou myslienkou — ponukaju zelené riesenia
v podobe dazd'ovych zahrad, vytvaraju retenéné a kUpacie jazera, podzemné a povrchové
nadrze, vegetacné steny a strechy, no v neposlednom rade realizuju koreniové Cistiarne vhodné
nielen pre rodinné domy a spiiaju limity pre vsakovanie vy¢istenych odpadovych véd do
podzemnych vdd. Potreba zraku je taktieZ oznacovand za dlhodobo existujicu potrebu, ktort
na slovenskom trhu reprezentuje startup Eyerim. Dlhodobo existujiicu potrebu oznacil za
svoju moznost’ aj startup Specter Sports, ktory ponuka najmi nadSencom a hracom I'adového
hokeja revolucnu péasku na cCepel’ hokejky, ktora napomaha k presnejsej strele a hra¢ dokaze
ziskat’ lepSiu kontrolu nad pukom.

Potreba, ktora existuje len kratkodobo je zmyslom podnikatel'skej myslienky pre 16%
startupov nasej vzorky. Rozmahajuce sa dlhodobé sedenie bolo podnetom pre startup Neseda,
ktory priniesol na slovensky trh rieSenie v podobe Specidlne navrhnutej stolicky, ktord sa
skladd z anatomickej opierky v kriZzovej oblasti atym zabrani zbytoénému skracovaniu
bedrovo-driekovych svalov. Rastlinné terarium s pribehom predstavuje zmysel podnikania pre
startup Zelina World, ktory na Zelanie zdkaznikov dokaZe vytvorit’ origindlny doplnok do
bytu, ¢i kanceldrie. Rozne druhy ochorenia trapia l'udstvo od nepaméti, bohuzial' aj tie
onkologické. Postupny rozvoj v medicinskych oblastiach a informaénych technoldgiach
umoznil startupu MultiplexDX vyvinit' diagnosticky test primarne urceny onkologickym
pacientom, nemocniciam a onkologickym centram na presnd diagnézu ochorenia. Vyvoj
v medicinskych oblastiach podnietil aj vznik startupu Virtual Medicine, ktory poskytuje svoj
produkt vzdelavacim inStiticiam v oblasti zdravotnictva, zameriava sa na zobrazenie
l'udského tela z viacerych perspektiv a z viacerych vrstiev 'udského tela — Student si moze
zobrazit’ ta Cast’ tela, ktoru si potrebuje nastudovat’, napr. nervovu, svalovl sustavu, hlavu,
koncatiny, atd’.

Préve vynajdend potreba Uzko suvisi aj so vznikom elektromobility. Startup Greenway
objavil dieru na elektromobilovom trhu a postupne vytvoril siet’ nabijacich stanic pre tieto
nove typy automobilov.

Tabul’ka 16 Doba existencie uspokojovanej potreby

Existuje dlhodobo 19 63%

Existuje kratkodobo 5 16%

Prave objaven,a/ 3 10%
spozorovana

Prave vynajdena / vytvorena 3 10%

Zdroj: Vlastné spracovanie
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Odlisnost’ produktu (miera diferencidcie v porovnani s aktualnou praxou)

Odlisnost’ produktu je pre startup, maly za¢inajici podnik s inovativnou myslienkou,
kl'acova. Diferencidcia je nemenej dolezitd aj v ostatnych druhoch podnikov, vdaka nej
dokazu oslovit’ potencidlnych zakaznikov a komunikovat’ s lojalnymi spotrebite'mi. Startup
sa mdze od konkurentov odli§it prave v spdsobe vyroby, v pouzitej technologii, ¢i
v konkrétnom produkte.

Moznost” bezného Standardu dostupného u konkurencie neuviedol ani jeden startup
Z nasej vzorky.

Za GipIny original povazuje svoj produkt alebo sluzbu 36% startupov. Uplny original
predstavuje najvyssi stupenl odliSnosti od konkurencie. Medzi startupy, ktoré povazuju svoj
produkt alebo sluzbu za uplny original patri startup Pan Bach, ktory na zéklade Specialnej
receptury vyraba dezinfekéné a Cistiace prostriedky. Moznost’ uplného originalu zvolil
zakladatel’ z toho dovodu, Ze recept na vyrobu ma vylu¢ne tento startup. V ramci ochrany
zivotného prostredia sa zainaju pomaly rozSirovat’ bezobalové obchody a drogérie, ale
Baterkarenn je svojou podnikatel'skou ¢innostou a aktivitami v ramci konkurentov na
trnavskom, ale i slovenskom trhu Uplny original. Forma ziskavania vedomosti o Slovensku
prostrednictvom edukativnych puzzle sklada¢iek, Lebo Midved, sa radi k Uplnym
originalom, predovsetkym kvoli sposobu ziskavania vedomosti a originalite mySlienky.

Velku odliSnost’ produktu alebo sluzby zvolilo 23% startupov nasej vzorky. Medzi
startupy s velkou odlisnostou od konkurencie sa radi napriklad startup Greenway, Specter
Sports, DNA ERA alebo startup Body Fix pre zdravsi chrbat. Startup Cannature taktiez
oznacil svoje produkty za vel'mi odlisné od konkurencie a to najma z pévodu produktov —
mnoho podnikov sa usiluje o tvorbu prirodnej kozmetiky obohatenej 0 mnohé lie¢ivé byliny,
no Cannature na vyrobu svojich produktov pouziva konope. Startup Powerlogy so zdravymi
potravinami bez farbiv, konzervantov, lepku a inych zloziek pre aktivnych l'udi povazuje
svoje produkty viac odli$né nez aké potraviny su ponukané konkurujacimi podnikmi.

Vicsiu odlisnost’ pre svoj produkt oznacili startupy Sensoneo, Mobake a SLOVbiz.
Startup Sensoneo a Mobake sa svojou aktivitou snazia prispievat k zlepSeniu Zivotného
prostredia a vyuzivat’ vo svojom podnikatel'skom zamere cirkularnu ekonomiku. SLOVbiz sa
venuje validacii a naslednej kontrole zdravotnickych pristrojov a zariadeni.

Miernu odlisnost’ pre svoj produktu alebo sluzbu zvolil startup Octago, vyrobca street
workout konstrukcie, ktoré si spoloénost’ vyrdba sama na Slovensku a spliiaji Eurépske
bezpecnostné predpisy. Startup Exponea zvolil taktiez miernu odliSnost pre svoju

marketingovl automatizaciu a pokrocila analyzu zakaznikov.
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Tabul’ka 17 OdliSnost’ produktu

Bezny Standard - -
Mierna odlisnost 7 23%
Vicsia odlisnost 4 13%
Vel'ka odlisnost 7 23%
Uplny original 11 36%
Neuvedené 1 3%

Zdroj: Vlastné spracovanie

Kvalita (vynimocnosti, iirovne, originality) produktu

Produkt je nastroj, ktory je prinosny pre obe z(castnené strany nachddzajlice sa
Vv obchodnom styku. Spotrebitelia vyhl'adavaji produkty a sluzby pre uspokojenie dusevnej
alebo materialnej potreby, hlavnym zmyslom podnikov je maximalizovat’ zisky. Pre splnenie
podnikovych cielov je nevyhnutné vytvorit' produkt, ktory najde svoje uplatnenie na
spotrebitel'skom trhu. Kwvalite produktu moézu prispievat jeho vynimocnosti, Uroven
vypracovania alebo aj jeho originalita v rdmci trhu.

Podl'a autora Rodriguez-Ramos (2020) by mali mat dobré vyrobky spolahliva
hodnotu a taktiez by mali rieSit skutoény problém spotrebitelov, dalej by mali byt
zrozumitelné spotrebitelom asvoje ulohy by mali plnit ¢o najefektivnejSie
a najjednoduchsie.

V ramci narodnej, slovenskej, kvality si tito moznost’ vybralo celkom 20% startupov
Medzi ne patria startupy ako Baterkaren, SLOVbiz, Cannature, DNA ERA, Luigi’s Box
a Pure Junk Design.

Moznost’ stredoeurodpskej kvality produktu oznacili startupy ako Slovak Baby Box,
Greenway, Powerlogy a Virtual Power Labs, ktorého rieSenia prinasaju tispory nakladov na
elektrinu pre spotrebitel’a a CistejSiu energiu pre planétu.

Eurdpsku kvalitu svojho produktu zvolilo celkom 16% startupov, medzi ktoré patri
Eyerim, Mobake, Zelina World, Pygmalios a Zelena posta, ktora prinasa technologické
rieSenie s cielom pomahat minimalizovat’ ¢asové a finanéné naklady spojené s posielanim
listov.

NajvysSiu moznost kvality produktov, celosvetovl, oznacila takmer polovica nami
dopytovanych startupov. Patri medzi ne napriklad startup STROOI, Neseda, MultiplexDX,
Virtual Medicine, Lebo Madved’, Pan Bach, Specter Sports, Body Fix, ¢i Sensoneo.
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Tabulka 18 Kvalita produktu

Lokéalna - -
Narodna 6 20%
Stredoeurdpska 4 13%
Eurdpska 5 16%
Svetova 14 46%
Neuvedené 1 3%

Zdroj: Vlastné spracovanie

Stuperi rozvoja produktu (miera dokoncenia, funkcnosti)

Rozvoj produktu je pomerne naro¢ny proces, od ktorého vo velkej miere zavisia zisky
a trzby celého podniku.

Podla autorky Sutton (2020) mézeme vyvoj novych produktov charakterizovat' ako
proces prindSania origindlnej myslienky o produkte na trh.

Startupy nasej vzorky reprezentuji pomerne pestré spektrum stupfiov rozvoja
produktu.

So svojim produktom alebo sluzbou si je maximéalne istych 26% zo skimanej vzorky.
Patri medzi ne napriklad Slovak Baby Box, Eyerim, STROOI, Neseda, Virtual Medicine, Pan
Bach, Boataround a Sensoneo. Vsetky tieto startupy maju svoj produkt alebo sluzbu
maximalne vyvinutl a generuja trzby.

Startup Mobake uvadza stupenn rozvoja produktu na 99%, co mdzZe znamenat eSte
malé nedostatky, avSak startup je viac zamerany na generovanie ziskov. Nie Uplne istym si je
svojim produktom alebo sluzbou 30% skiimanej vzorky.

Stupen rozvoja produktu na 90% si vybralo najviac startupov, to mdze znamenat’
dolad’ovanie poslednych detailov s generovanymi ziskami. Medzi startupy s 90% stupiiom
vyvoja produktov patri startup Cannature, DNA ERA, Powerlogy, Pygmalios, Zelina World,
Zelené posta, Lebo Médved’, Specter Sports a Octago.

Startup Baterkaren, ako jedind uviedla stupeni rozvoja na 85%. Ako spominala
zakladatel'ka Janka v osobnom Struktirovanom rozhovore: ,Baterkaren je funkcnd,
dokoncena, vie existovat' v tomto stave, dokaze si zarobit' sama na seba, no stdle je tu priestor
na zlepsenie.

Startupy ako Exponea, Body Fix alebo Pure Junk Design oznacili stupenn rozvoja
produktu alebo sluzby na 80%, o predstavuje 10% celej vzorky.

Startup Songoroo a MultiplexDX uvadza stupeni rozvoja produktu na 75%. SLOVbiz

ako jediny uvadza rozvoj poskytovanej sluzby na 70%.
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Slido uvadza rozvoj svojej sluzby na 60%, no tento stupeint sa odvija od konkrétnych
potrieb a naro¢nosti klienta.

Luigi’s Box a Virtual Power Labs uvadzaji len 50% rozvinutie sluZzby. Startupu
Luigi’s Box vsak aj napriek polovicnému rozvoju produktov naréstli trzby za posledny rok
0 98% na 714.800€.

Na otazku ohl'adne rozvoja produktu alebo sluzby nam neuviedlo 6% startupov svoju

odpoved'.
Tabulka 19 Stupen rozvoja produktu
50% 2 6%
60% 1 3%
70% 1 3%
75% 2 6%
80% 3 10%
85% 1 3%
90% 9 30%
99% 1 3%
100% 8 26%
Neuvedené 2 6%

Zdroj: Vlastné spracovanie

Existencia konkurencie, ktora uspokojuje rovnaka alebo podobnu potrebu

Existencia konkurencie Uzko suvisi s odlignostou produktu. Castokrat sa moze stat’, e
zakladatelia povazuju svoj produkt za Uplny original, no analyzou konkurencie prideme na
existenciu mnohopocetnej konkurencie. Potom nastava otazka, ¢i je produkt naozaj
originalny, ako by si zakladatel’ prial.

V nasom pride v8ak 16% startupov charakterizovalo svoj produkt ako uplny originél
atie isté startupy neeviduju ziadnu konkurenciu alebo Ziadny podnik, ktory by pre ne
predstavoval hrozbu. Medzi tieto startupy patri Zelena posta, Zelina World, Neseda, Body Fix
a Baterkareni. Hoci existuje mnoho bezobalovych obchodov, Uplnd zhoda neexistuje so
ziadnym, najmi z dévodu dalSich podnikatel'skych ¢innosti okrem bezobalovej drogérie,
ktoru Baterkaren ponuka.

Startup Pan Bach eviduje dvoch hlavnych konkurentov v odvetvi, avSak Ziadneho
nepovazuje za priamu hrozbu z dovodu Specidlnej receptury vyuzivanej v pri vyrobe
Cistiacich a dezinfekénych prostriedkov.

Rovnako aj Pygmalios eviduje nizku hrozbu zo strany konkurencie.
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Trojica startupov Sensoneo, Specter Sports a Pure Junk Design zaznamenava hizku
hrozbu konkurencie (30%). Specter Sports vyraba ochranné pasky na hokejky na zéklade
Specidlneho know-how, startup Pure Junk Design sa zameriava na personalizovany
ekologicky nabytok astartup Sensoneo napomaha Zivotnému prostrediu S$pecialnymi
senzormi na smetnych nadobéch.

Opat’ trojica startupov Ekocisti¢ky, Luigi’s Box a Virtual Medicine zaznamenava
vacsiu hrozbu od konkurenénych podnikov a to vo vyske 40%, avsak stale nemo6zeme hovorit’
0 Uplnej hrozbe.

Startupy Cannature, DNA ERA, Powerlogy a Slovak Baby Box zaznamenava 50%
konkuren¢nt hrozbu. Vsetky doposial spomenuté startupy charakterizovali svoj produkt
alebo sluzbu ako uplny original, co by sme vzhl'adom na ich konkuren¢nu hrozbu mohli
potvrdit, pretoze je stale relativne nizka.

Dvojica startupov SLOVbiz a Songoroo zacina evidovat’ vyssiu konkuren¢nti hrozbu,
okolo 60%, no startupy si toho zacinaji byt vedomé, vzhl'adom na to, Ze svoj produkt alebo
sluZbu oznacuji ako miernu alebo vicsiu odliSnost’.

Startup Lebo Médved, eviduje na slovenskom trhu priameho konkurenta, spolo¢nost’
Memonik, ktora vytvara pexeso pre slepych. Vzhl'adom na to, zakladatel' startupu Lebo
Midved oznacil svoje produkty ako uplné origindly, pretoze poskytuje geografické
edukativne puzzle na slovenskom trhu zatial’ ako jediny.

Pre Virtual Power Labs existuje hrozba, ktort zakladatel' eviduje na 70%, no
zakladatel’ zaroven definoval produkt ako velku odliSnost’.

Trojica startupov Slido, Exponea a Octago eviduji konkuren¢nt hrozbu az vo vyske
80%, no zaroven vsetky tri ohodnotili svoj produkt alebo sluzbu ako miernu odliSnost’ voci
konkurenénym podnikom, takze mdézeme zhodnotit’, Ze su si svojou konkurenciou vedomi
a stale pracuju na zdokonal'ovani svojho produktu alebo sluzby.

Konkuren¢na hrozba sa postupne zvysuje, startup Eyerim vnima konkuren¢nu hrozbu
na 85%, pretoze hlavnymi priamymi konkurentmi mozu byt r6zne optiky na slovenskom trhu,
ktoré boli nutené v sucasnej pandemickej dobe spustit’ internetové obchody so svojimi
produktmi.

Vyrobca slamiek z pSeni¢nych stoniek eviduje takmer Gplnt konkuren¢nti zhodu, az
92% ato najma z toho dovodu, ze v stcasnosti sa podniky orientuji na ochranu zivotného
prostredia a vyroba ekologickych slamiek patri ku kI"a¢ovému podnikaniu v danom odvetvi.

Startupy MultiplexDX, Boataround a Mobake su si vedomé tplnou konkurenénou

hrozbou, ktora ich priamo ovplyvituje. AvSak vSetky startupy v otazke ohl'adne odli$nosti od
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konkurencie uviedli miernu alebo vacsiu odliSnost’, takze opéat’ patria ku startupom, ktoré s si
vedomé priamym konkurenénym ohrozenim.
Jeden startup sa nam k otazke konkurenénej hrozby nevyjadril.
Tabul’ka 20 Existencia konkurencie

0% 5 16%
20% 2 6%
30% 3 10%
40% 3 10%
50% 4 13%
60% 2 6%
65% 1 3%
70% 1 3%
80% 3 10%
85% 1 3%
92% 1 3%

100 3 10%

Neuvedené 1 3%

Zdroj: Vlastné spracovanie

4.2.5 Segmenty zakaznikov

Segmenty najdoleZitejsich zakaznikov

Zakaznici su klicovymi osobami v kazdom obchodnom vztahu. Tvoria protipol
spolo¢nostiam vytvarajucich produkty a poskytujicich sluzby. Zakaznici tvoria neoddeliteI'nti
Cast’ trhu vyrobkov a sluzieb. Bez zakaznikov by neexistoval dopyt a bez podnikov by
neexistovala ponuka.

NajpocetnejSou skupinou zdkaznikov nami dopytovanych startupov st enterprise
zakaznici, vel'ké medzindrodné spolocnosti, ktoré¢ vykondvaji svoju podnikatel'sku ¢innost’ na
globalnom trhu. Enterprise zékaznikov uviedla takmer polovica nami dopytovanych
startupov, medzi ktoré patri napriklad Slido, Exponea, Zelena posta alebo Songoroo.

Druhd najpocetnejSia skupina zakaznikov tuzko stvisi sich podnikatel'skym
zameranim orientovanym na ochranu zivotného prostredia alebo cirkularnu ekonomiku,
pretoze ako druhy najcastejSi segment oznacovali startupy spotrebitela zaujimajuceho sa
0 zdravy Zivotny §tyl, ktory koreSponduje aj s ochranou planéty. Tento typ spotrebitela je
klacovy pre 33% startupov nasej vzorky a oznacili ho startupy ako Baterkaren, Mobake,
STROOI, Octago, Powerlogy, Cannature, Ekocisticky a Pan Bach.

Dalsim dolezitym segmentom zakaznikov nami dopytovanej vzorky startupov su

spotrebitelia s beznymi spotrebitel'skymi preferenciami, ktori su klI'iCovi pre 20% startupov
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nasSej vzorky. Startup Eyerim je zaujimavy v Sirokej Skéale svojich spotrebitel'ov, pretoze
poskytuje produkty pre spotrebitel'a s beznymi spotrebitel'skymi preferenciami, ale taktiez aj
pre spotrebitel’a s naozaj vycibrenym vkusom. Je ddlezité uviest, ze startupy oznacovali aj
viac ako jeden typ spotrebitel’a, ako napriklad startup Pan Bach, ktory oslovuje spotrebitel’a
zaujimajuceho sa o0 zdravy zivotny §tyl, ale taktiez spotrebitel'a s beznymi spotrebitel'skymi
preferenciami.

V nasej vzorke startupov sa nachadzaju aj startupy, ktoré sa primarne orientujii na
spotrebitelov s poSkodenym zdravim. Moézeme k nim zaradit' startup Body Fix alebo
MultiplexDX. AvsSak opdt treba uviest, ze startup MultiplexDX ma viacero typov
spotrebitel'ov — poskytuje pomocnU ruku onkologickym pacientom ako jednotlivcom, no
poskytuje svoje presné diagnostické sluzby vel’kym nemocniciam a diagnostickym centram.

Startupy Greenway, Boataround a Neseda sa primarne orientujii na spotrebitel’a so
Specifickymi a ndronymi spotrebitel'skymi preferenciami. Greenway vytvara pridant
hodnotu pre majitel'ov elektromobilov, Boataround poskytuje moznost’ prenajmu jacht a lodi,
startup Neseda poskytuje Specidlne ergonomické stolicky pre zdravé sedenie vo vysSej
cenovej hladine.

Takmer d’alSia polovica startupov oznacila moznost’ ,,Iné¢*, kde mo6Zeme zaradit’ mesta
a obce, ktoré su kl'i¢ové najmé pre Sensoneo, senzory na smetnych nadobach, mesta a obce
st taktiez medzi prvymi na zozname u startupu Ekodisticky, korenové Cistenie odpadovych
vod, pretoze startup dokdze poskytnut’ svoje ekologické riesenie nielen pre rodinné domy, ale
vel'kost’ Cisticky vie prisposobit’ aj obci, ¢1 mestu. Octago je idealny priklad viacerych typov
spotrebitelov — na zaklade objedndvky mesta, ¢i obce moze sprijemnit Zivot 'udom na
sidlisku, no v su¢asnosti zaznamenava objednavky aj od velkych enterprise zakaznikov, ktori
si aj tymto spdsobom sprijemiluju prestavky pocas pracovnej doby. Virtual Medicine
poskytuje svoj virtudlny Pudsky model beznému ¢loveku zaujimajliicemu sa o anatdmiu
Cloveka, Studentom lekarskych odborov, ale k jeho zékaznikom patria aj vzdelavacie
institucie.

Tabul’ka 21 Segmenty najdolezitejSich zakaznikov
Spotrebitelia s beznymi
spotrebitelskymi 6 20%

preferenciami
Spotrebitelia s narocnymi

spotrebitel'skymi 3 10%
preferenciami
Spotrebitelia s poskodenym 2 6%
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zdravim
Spotrebitelia zaujimajuci sa

. L 10 33%
0 zdravy Zivotny Styl
Enterprise zakaznici 12 40%
Iné 12 40%

Zdroj: Vlastné spracovanie

Miera segmentacie trhu

Najdolezitejsi zakaznici generujii podniku najvacsie trzby a zisky, no najma ti, pre
ktorych je primarne urcena vytvarana hodnota. Z dovodu detailnejSej analyzy spotrebitel'ov
nami skimanych startupov nas zaujimala miera segmentacie trhu.

Viacsia polovica startupov (53%), sa primarne orientuje na segmentovany trh ama
vyprofilovanych niekol’ko segmentov svojich zakaznikov. K takymto startupom by sme mohli
zaradit’ vSetky tie, ktoré oznaCovali viac ako jeden typ spotrebitel'a, napriklad Pan Bach,
Octago, Ekocisticky, Baterkareni, MultiplexDX, Zelina World, Neseda, Powerlogy, Virtual
Medicine, Cannature ¢i Pure Junk Design.

Startupy orientované na masovy, nesegmentovany trh s identické so startupmi,
ktorych hlavny spotrebitel ma bezné spotrebitel'ské preferencie - startup Eyerim, STROOI,
Slido, Lebo Miadved’, Luigi’s Box a Zelena posta.

Jeden segment spotrebitelov je kl'aiCovy konkrétne pre SLOVbiz, Virtual Power Labs
a Sensoneo.

Ciastotna customizacia produktu je charakteristicka napriklad pre Slovak Baby Box,
ktory si zakaznik dokaze vyskladat’ za pomoci zakladatel'ky podl'a vlastnych predstav.

Uplnej customizacii sa nevenuje Ziaden startup z nami skimanej vzorky.

Tabul’ka 22 Miera segmentacie trhu

Masovy, nesegmentovany trh 6 20%

Segmentovany trh, niekolko 16 530
segmentov

Jeden segment 4 13%

Jeden segment, ciastocna
customizacia
Uplna customizacia - -
Zdroj: Vlastné spracovanie

4 13%

Lokalizacia trhu aktuélnej pésobnosti
Velkost’ trhu dokonale kopiruje kiipyschopnost’ obyvatel'stva. Ak sa podnik nachadza

na viac¢Som trhu, Sanca, ze si najde svojich lojalnych klientov je o to vécsSia. Naopak, ak sa
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podnik nachddza na menSom trhu, mal by svoj produkt alebo sluzbu prispdsobovat
spotrebitel'skym preferenciam obyvatelov.

V sucasnosti sa na lokalnom trhu nachadza 13% startupov, medzi ktoré patri Slovak
Baby Box, DNA ERA, Pan Bach a Baterkaren, ktorej myslienka o cirkularnej ekonomike sa
zacina $irit” po celom Slovensku, no pdsobnost’ Baterkarne ako predajne je zatial’ na lokélnej
arovni. Produkty Pan Bach sa pomaly dostavaju do povedomia obyvatel'stva, vzhladom na
vytvorené spolupréce s viacerymi predajiiami a tak buda produkty esSte viac dostupnejsie.

Na narodny trh sa podarilo prerazit' celkom 30% startupov nasej vzorky. MozZeme
k nim zaradit’ startup Zelina World, Powerlogy, Songoroo, Ekodisticky, Pure Junk Design,
STROOI, Luigi’s Box, Cannature a SLOVbiz. Narodny trh pre startup znamena viac
spotrebitel'ov zo vSetkych narodnych regionov a tak vys$siu moznost’ generovat’ vicsie trzby.

V ramci stredoeurdpskeho priestoru sa pohybuje startup Greenway, Body Fix, Eyerim,
Lebo Midved, Zelena posta, Mobake a Specter Sports. Mnoho z uvedenych si zacina
vytvarat’ pobocky v Ceskej republike, najmi pre jednoduchsi prienik na &esky trh a lahsie
ziskanie potencialnych klientov.

Na eurdpskom trhu sa momentalne nachadza 6% startupov a sice Pygmalios a Octago.
O produkty asluzby uvedenych startupov maji zaujem spotrebitelia z celej strednej
a zapadnej Eurdpy.

Vsetky informa¢né a medicinske giganty dobyli svetovy trh produktov a sluZieb.
Medzi tychto $tastlivcov patri Exponea, Neseda, MultiplexDX, Slido, Virtual Medicine,
Boataround, Virtual Power Labs a Sensoneo. Pdsobnost’ na svetovom trhu sa nenesie iba
V znameni vitazstva, vSetky startupy musia dbat aj na velké mnozstvo konkuren¢nych
podnikov, ktoré ich ohrozuje.

TabuPka 23 Lokaliz&cia trhu aktualnej pésobnosti

Lokalny 4 13%
Néarodny 9 30%
Stredoeurdpsky 7 23%
Europsky 2 6%
Svetovy 8 26%

Zdroj: Vlastné spracovanie

Vstup na zahraniéné trhy (predaj zahraniénym zakaznikom)
Do6vodov na zahrani¢nll expanziu moze byt pre startup viacero - mdze ich viest’ tizba
generovat’ vacsie trzby, ziskat’ viac segmentov spotrebitel'ov alebo nadobudntt’ vacsiu trhova

hodnotu.
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V nasej startupovej vzorke mame dokonca 6% startupov, ktoré nepdsobia na
zahrani¢cnom trhu. Patria medzi ne Ekocisticky a Baterkaren. Dovodov mdze byt viac,
Vv pripade startupu Ekocisticky sa mo6zeme domnievat, ze doposial’ sa rozhodli neexpandovat’
na zahrani¢né trhy na ukor kvality, ked’ze na slovenskom trhu patria k absolutnej $picke
Vv oblasti ¢istenia odpadovych vod. Startup Baterkaren je zatial’ v tychto krokoch opatrna,
pretoze zatial’ sa usiluje preniknit’ z lokalneho trhu na narodny trh, poriadne si vSetky kroky
premysliet’ a nasledne podnikat’ expanziu na zahrani¢né trhy.

Rovnako opatrné boli aj startupy, ktoré¢ expandovali na zahrani¢né trhy az po dvoch
rokoch od zaciatku predaja produktu na domacom trhu. Medzi takéto startupy patri Pure Junk
Design, Cannature, SLOVbiz, Zelina World, Greenway a Zelena posta, ktora planovala
medzinarodnu expanziu a premyslela si v§etky kroky vopred.

Vstup na zahrani¢né trhy podniklo do dvoch rokov od zaciatku predaja produktu na
doméacom trhu az 23% startupov, patri medzi ne Songoroo, DNA ERA, Luigi’s Box, Body
Fix, Specter Sports, Pygmalios a Lebo Miadved’, ktory predava svoje geografické puzzle
a d’alsie edukativne vyrobky predovSetkym Slovdkom zijucim v zahranici.

Startupy ako Slido, Exponea, Neseda a Octago zacali svoje produkty a sluzby
predavat’ zahrani¢nym spotrebitel'om do roka od zaéiatku predaja produktu na domacom trhu.
Slido expandoval aj do Spojenych Statov americkych, konkrétne do miest San Francisco
aNew York kvoli zjednoduSeniu administrativy a riadenia, taktiez pre priblizenie sa
k zakaznikom.

Sensoneo vstipil na zahrani¢né trhy uz do pol roka od spustenia predaja produktu na
doméacom trh.

Startupy ako Mobake, Powerlogy a STROOI planujt expandovat’ na zahrani¢né trhy
taktieZ do pol roka od uvedenia produktu na doméacom trhu.

Okamzite na zahrani¢né trhy expandovali startupy ako Boataround, Virtual Power
Labs, Eyerim, Virtual Medicine alebo MultiplexDX. Vsetky tieto startupy maju jednu
spolo¢nu vlastnost’ — zakladatel’a s prechadzajucimi pracovnymi skiisenost’ami, takze mozeme
predpokladat’, ze prave tie urychlili startupom expanziu na zahranicné trhy a zabezpecili tak

rast spolocnosti a rychlejSie generovanie trzieb.
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Tabul’ka 24 Vstup na zahrani¢né trhy

Okamczite po uvedeni produktu na trh 6 20%

Do pol roka od zaciatku predaja 4 13%
produktu

Do roka od zaciatku predaja 5 16%
produktu

Do dvoch rokov od zaciatku predaja 7 23%
produktu

Po dvoch rokoch od zaciatku predaja 6 20%
produktu

Neuvedené 2 6%

Zdroj: Vlastné spracovanie

4.2.6 Vztahy so zakaznikmi

MoZnosti zvySenia mnoZstva zakaznikov

Vo vSeobecnosti by sme mohli zdkaznika identifikovat’ ako ludi alebo subjekty, ktoré
kupuja produkty asluzby spolocnosti a zvysuju tak zisky podniku. Zakaznik moéze byt
ktokolvek v hodnotovom retazci podniku, napriklad konecny spotrebitel, velkoobchodnik,
maloobchodnik (Simons, 2014).

Zakaznici su taktieZ jednym z dovodov expanzie na zahrani¢né trhy. Sposobov ako
zvy$it mnozstvo zakaznikov je viac, az 30% startupov naSej vzorky povazuje priamy kontakt
za klI'icovy. Lokalne podujatia vytvarali vhodné miesto na seba prezentéciu, napriklad startup
Cannature méa osobnu sktsenost, ze lokalne podujatie dopomohlo k zvySeniu mnozstva
zakaznikov. Rovnakym sp6sobom zakaznikov ziskaval startup Zelina World, prostrednictvom
akcie Urban Market. Startupy st presvedéené, ze priama sktsenost’” a 0sobné referencie
dokazu zabezpeCit’ zvySenie mnozstva zadkaznikov. Vd’aka priamemu kontaktu komunikuje aj
MultiplexDX s onkologickym centrom alebo priamo onkologickym pacientom. Marketingové
nastroje a postupné zlepSovanie marketingovych ¢innosti vyuziva pre zvySenie mnozstva
zakaznikov 16% startupov naSej startupovej vzorky. Tento spdsob vyuziva napriklad startup
Ekocisticky. Cielenou reklamou sa snazia dostat’ do povedomia viaceré startupy, medzi ktoré
patri startup Greenway, ten sa usiluje o dodrziavanie neustaleho kontaktu so zakaznikom
prostrednictvom emailovej komunikécie alebo telefonického spojenia.

Dodrziavanie kvality produktov uviedlo 10% startupov, medzi ktoré patri aj startup
Pan Bach. Zakladatel’ Pan Bach podniku zastdva nazor, Zze ak sa nezmeni pévodna kvalita

vyrobkov, zékaznici sa pritiahnu automaticky.

82



Spolupraca je najddlezitejSia pre 10% startupov naSej skumanej vzorky. Uvedend
moznost’ je dolezitd pre startup Slido, ktord sa usiluje zvysit mnozstvo zdkaznikov
integraciou dodlezitych nastrojov so spolo¢nostami Google Meet, Microsoft alebo Zoom.
Vstup na zahrani¢né trhy vidi ako svoju moznost’ startup Lebo Madved'. Je dblezité uviest, ze
startupy oznacovali aj viacero moznych odpovedi a 6% startupov z nasej vzorky nam na
otazku ohl'adne zvySovania zdkaznikov neuviedli svoju odpoved’.

Tabul’ka 25 MoZnosti zvySenia mnoZstva zakaznikov

Priamy kontakt 10 30%
Marketing 5 16%
Lokalne média 4 13%
Cielena reklama 4 13%
Technologicky vyvoj 3 10%
DodrzZanie kvality 3 10%
Spolupraca 3 10%

Iné 3 10%
Neuvedené 2 6%

Zdroj: Vlastné spracovanie

Uroveii komunikdcie so zdkaznikom, ktord je vyZadovand pre poskytnutie produktu

Komunikécia je klicova pre bezproblémové fungovanie firmy. Kazdy zakladatel
startupu by mal byt schopny komunikovat' so svojimi zamestnancami, dodavatel'mi,
investormi, ale najméd so zakaznikmi. Bez zédkaznikov by neexistoval predaj vyrobkov
(Kappel, 2018).

Zakaznici vyuzivaji komunikaciu so startupom bez priameho kontaktu u 10%
startupov nasej vzorky. Konkrétne startupy Slido, Eyerim a Powerlogy maju do takej miery
vyvinut internetovu stranku, Ze zakaznik vyuziva podporu len v nevyhnutnych pripadoch.

Startup Powerlogy vyuziva aj d’alSie urovne komunikécie so zakaznikom, najmi vo
vlastnej kaviarni, avSak Vv sucasnej pandemickej dobe boli nuteni sa zacat’ viac orientovat
prave na elektronicku komunikaciu.

Ciastoény kontakt ako spdsob komunikécie so svojimi zakaznikmi vyuziva viac ako
polovica startupov nami dopytovanej vzorky. Ciastoény kontakt s podporou online sluzby
vyuziva napriklad DNA ERA, Lebo Midved, Slovak Baby Box, Mobake, Boataround,
Cannature alebo Zelina World, ktory vyrédba rastlinné teraria na ozdobenie kancelérie, ¢1 bytu,
zakladatel’ vSak na zaklade Ziadosti vyrobi terdrium na mieru podl'a preferencii spotrebitel’a.

Osobnu asistenciu vyuziva pri komunikacii so zadkaznikmi az 37% startupov, medzi

ktoré patri napriklad Octago, Pure Junk Design, STROOI, Neseda, Zelena posta a Baterkaren,
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ktora ma svoju vlastnt predajiiu, no spustila aj internetovy obchod, ktorym sa usiluje zniZit
straty vyvolané sucasnou situaciou, i ked’ vd’aka ¢apovanej drogérii Baterkarenn nepodlicha
epidemiologickym opatreniam.

Mimoriadnu osobnu asistenciu vyuziva celkom 16% startupov, medzi nimi napriklad
startup Sensoneo, Exponea, Ekocisticky a MultiplexDX. Produkty a sluzby uvedenych
startupov vyzaduju vo svojej podstate osobnejsi pristup a lepSie prisposobenie preferenciam
spotrebitel'a. Startup Ekocisticky prispdsobuje svoj povodny produkt spotrebitel'skym
predstavam a preferenciam konkrétneho zékaznika.

Startupy ako Virtual Power Labs, Luigi’s Box, Body Fix, Specter Sports a Pygmalios
spolupracuju priamo so zékaznikom pri tvorbe konkrétneho produktu alebo sluzby. Startup
Body Fix vie na zéklade zdravotnych problémov zakaznika odporucit spravne cviky
prostrednictvom aplikécie a taktiez startup Specter Sports vytvori hokejovi pasku na Cepel
hokejky na zaklade Sportovych preferencii spotrebitela, av§ak st k zakUpeniu aj ako hotové
produkty vo viacerych Sportovych predajniach.

Tabul’ka 26 Urovefi komunikacie so zadkaznikom

Samoobsluha (bez priameho 3 10%
kontaktu)

Ciastocny kovntakt (online 16 53%

sluzba)
Osobna asistencia (predajiia) 11 37%
Mlmorladnzfl osobna a_5|stenC|a 5 16%
(konkreétny predajca)

Spolutvorba (podnet na zmenu 6 20%

produktu)

Zdroj: Vlastné spracovanie

Stupeii rozvoja vit'ahov so zakaznikmi (miera dotvorenia)

Spolo¢na stadia spolo¢nosti SAP, Siegel + Gale a Shift Thinking naznacuje, Ze
digitalne znaCky nerobia veci inak, tieto znacky myslia inak. Tradi¢né znacky sa zameriavaja
na umiestiiovanie svojich znaciek do povedomia svojich zakaznikov, digitalne znacky sa
zameriavaju na umiestiiovanie svojich znaciek do zivota svojich zdkaznikov (Bonchek —
Bapat, 2018).

Iba jeden startup z nasej vzorky ma rozvinuté vzt'ahy so svojimi zakaznikmi a pozné
svoj cielovy segment spotrebitelov na 100%. Startup Slovak Baby Box poskytuje svojim
klientom S$tartovaci balicek pre babitka inSpirovany finskou tradiciou. Vsetky podnikatel'ské

Cinnosti vykonava zakladatel'ka sama, od komunikacie s dodavatelmi az po Ciastocnu
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customizaciu boxu pre klienta, preto sa usiluje o ¢o najlepsie vztahy so svojimi zakaznikmi.
V ramci svojej internetovej stranky poskytuje tri dostupné varianty Startovacieho balicka,
avSak po skontaktovani so zakladatelkou a vyjadreni vlastnych preferencii sa bude
zakladatel'ka snazit’ najst’ kompromis pre maximalnu spokojnost’ na oboch stranach.

Az 20% startupov oznacilo moZznost’ stupfia ich rozvoja so zdkaznikmi vo vyske 90%.
K tymto startupom patri Exponea, MultiplexDX, Body Fix, Octago, Powerlogy a Baterkarer,
ktorej zakladatel’ka vel'mi berie ohl'ad na prijatych l'udi do predajne pre zanechanie dobrého
a prijemného pocitu, ktory zabezpeci, ze sa I'udia budu vracat’ do predajne opakovane. Startup
Body Fix komunikuje priamo so zdkaznikom pre doslednejSiu diagnostiku jeho zdravotného
stavu, z toho dévodu je nevyhnutné dbat’ na vysoku uroven komunikacie so zadkaznikmi.
Podobne aj startup Octago, Vv ktorom je zakladatel' priamo kontaktovany klientom pre
vytvorenie spolo¢nej predstavy street work out ihriska pre obec, mesto alebo korporétnu
spolo¢nost’.

SLOVbiz, ktory poskytuje validaciu zdravotnickych zariadeni, mé stupenl rozvoja so
zakaznikmi taktiez na vel'mi vysokej Urovni. Zakladatel' ju ohodnotil na 85% z ddvodu
vykondvania aj roznych doplnkovych sluzieb, medzi ktoré patri doprava potrebnych
indikatorov a pomdcok Vv pravidelnych intervaloch podla vyhlasky alebo v pripade
nevyhovujiceho bioindikatora okamzité opakovanie skusky.

Startupy Songoroo, Specter Sports, STROOI a Boataround uviedli stupen rozvoja
vztahov so zdkaznikmi na 80%. Boataround by mal mat’ so svojimi klientmi komunikéciu na
velmi vysokej Grovni ato z dovodu, ze poskytuje celkovy servis pri prendjme jacht a lodi
a nielen konkrétny prendjom, pre dosiahnutie maximalnej spokojnosti zakaznikov by mal
zakladatel’ dbat’ na o najvys$s$iu moznu troven komunikécie.

Startup Eyerim deklaruje stupen rozvoja vzt'ahov so zdkaznikmi vo vyske 75% ¢o
mdzeme Vv sposobe komunikacie prostrednictvom internetového obchodu hodnotit’ vel'mi
pozitivne. K takému vysokému hodnoteniu iste prispeli aj zakladatelove predchadzajtice
skusenosti v podnikatel'skej sfére.

V hodnote 70% maji rozvinuté vzt'ahy so zakaznikmi startupy Sensoneo a Zelena
posta. Stale mo6zeme hodnotu stupiia rozvoja hodnotit’ pozitivne, vzhl'adom na to, ze ich
hlavnymi zakaznikmi st vel'ké enterprise spolo¢nosti alebo mesta a obce.

13% startupov znaSej vzorky, Virtual Medicine, Pygmalios, Zelina World
a Cannature, uvadzaju hodnotu rozvoja vzt'ahov so svojimi zdkaznikmi v hodnote 60%. Mohli
by sme usudzovat’, ze ide o relativne mladé startupy, ktoré si nasli na trhu svojich lojalnych

zakaznikov, no su stale otvoreni moznosti vyhl'adavat’ d’alSie zdkaznicke segmenty.
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Startupy Virtual Power Labs, Ekocisticky, Neseda, Slido alebo DNA ERA uvadzaju
stupenn rozvoja iba na 50%, zcoho sa mdézeme domnievat, Ze svoj cielovy segment
zakaznikov na trhu eSte stale len hl'adaju.

Startupy Pure Junk Design a Lebo Madved’ uvadzaju stupen rozvoja v hodnote 40%.
V tomto pripade sa nam moze zdat, ze startupy eSte nemaju celkom vyprofilované segmenty
zékaznikov a generujt trzby z kazdého nahodne predaného produktu.

Najmenej rozvinuté vztahy so zakaznikmi uvadza startup Pan Bach, len v hodnote
35%. V tomto pripade mdézeme zéporny zisk prisudzovat nejasne definovanému segmentu
zakaznikov, ¢o mdéze znamenat’, ze ak startup nepozna presne svoj cielovy segment, potom

nemdze poznat’ ani cestu ako sa k nemu dostat’.

Tabul’ka 27 Stupen rozvoja vzt'ahov so zdkaznikmi
35% 1 3%
40% 2 6%
50% 5 16%
60% 4 13%
70% 2 6%
75% 1 3%
80% 5 13%
85% 1 3%
90% 6 20%
100% 1 6%

Neuvedené 2 6%

Zdroj: Vlastné spracovanie

4.2.7 Distribuéné kanaly

Sposob fungovania hlavného distribu¢ného kanéla

Distribu¢ny kanal predstavuje sposob doruCenia produktov od vyrobcu az po
kone¢ného spotrebitel'a. Prostrednictvom hlavného distribuéného kanédla sa zabezpecuje
podniku generovanie najvysSieho mnozstva trzieb a odlivu najvys$siecho mnozstva produktov.
Cielom kazdého podniku je priniest’” svoj produkt alebo sluZzbu na trh a spristupnit’ ich
spotrebitelom vytvorenim distribu¢nej cesty. Spojenie medzi vyrobcami a koneénym
spotrebitelom Castokrat zastupuju sprostredkovatelia, medzi ktoré patria fyzické osoby alebo
d’al$ie podniky. Distribu¢né kanaly ovplyviluju ceny tovaru a jeho umiestnenie na prislusnych
trhoch (CFI, 2015).

Na zaciatok je doblezité poznamenat’, ze startupy nasej vzorky vyuzivaji viacero

distribu¢nych kandlov, prostrednictvom ktorych sa snazia dorucit’ svoj produkt spotrebitel'om.
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Startup Baterkéaren bola nltena pocas nepriaznivej pandemickej situacie zdokonalit
svoj virtudlny kandl, internetovd stranku, no svojim lojalnym zékaznikom je k dispozicii aj
v priestoroch vlastnej predajne, ktora nepodlieha epidemiologickym opatreniam a moze byt
vzhl'adom na ¢apovanu drogériu pristupna.

Startupy Sensoneo, SLOVbiz a Songoroo poskytuju svoje produkty a sluzby
prostrednictvom hmotného kanala — vlastnych predajcov, ktori sa na zaklade spotrebitel’'skych
preferencii usiluju prisposobit’ produkt zakaznikovi. Takyto spdsob komunikacie dokaze
zabezpecit' najvyssiu spokojnost’ zdkaznika.

Dalgia skupina startupov, medzi ktoré patri Pan Bach, Cannature, Virtual Medicine,
Mobake a Specter Sports v najvacsej miere vyuzivaju nepriamy partnersky distribu¢ny kanal,
ktory zabezpecuju velkoobchody a maloobchody. Takuto formu distribicie mézu vyuzivat
startupy, ktorych produkty nie st nijak zvlast’ personalizované. Zakladatel’ startupu Specter
Sports: ,,vdaka partnerskym predajniam sa da paska na cepel’ hokejky kupit vo viac ako 200
predajniach v Ceskej i Slovenskej republike. “ Samozrejmostou viak je aj moznost’ objednat’
si pasku na Cepel’ z ich vlastnej internetovej stranky. Produkty Pan Bach si m6Zeme objednat’
Z ich priameho vlastného distribuéného kanéla, internetovej stranky, no v sucasnosti zacali vo
vel’kom mnozstve vyuzivat’ nepriamy partnersky distribu¢ny kanal a produkty su zakaznikom
k dispozicii takmer v kazdej predajni zameranej na ochranu zivotného prostredia.

Prostrednictvom maloobchodu alebo velkoobchodu st zakaznikom k dispozicii
konopné produkty od Cannature. Zakladatel’ sa rozhodol pre nepriamy partnersky distribu¢ny
kanal najmé z dévodu pravidelnych objednavok a z rastu objemu predaja prostrednictvom
konkrétneho distribu¢ného kanala.

Startup Mobake vyuziva viacero hlavnych distribu¢nych kanalov. Produkty sa usiluje
dodat’ svojim spotrebitel'om priamym vlastnym distribu¢nym kanalom, internetovou strankou,
prostrednictvom velkoobchodov a maloobchodov. Ak ma predajna zo siete nepriameho
partnerského distribu¢ného kanala zaujem vytvorit’ spolupracu, bude na fiu vyc¢leneny vlastny
predajca pre dosiahnutiec maximalneho mozného kompromisu na oboch zacastnenych
stranach.

Jednoznacne najpouzivanejSim hlavnym distribuénym kanalom startupov je priamy
vlastny distribu¢ny kanal, vlastna internetova stranka jednotlivych startupov. Takmer vSetky
startupy maju na svojej stranke moznost' kontaktovania a nasledne si so zakladatelom
personalizovat’ produkt, ak to umoznuje charakter produktu.

Startup Zelina World vytvéara rastlinné terarid. Na internetovej stranke si moéze

zakaznik vybrat velkost’ terdria a na zaklade vel'kosti m& moznost’ vybrat’ si postavicky na
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ozdobenie. Ak vSak zakaznik hl'ad4d nie¢o unikatne, postaci kontaktovat’ zakladatel'a a ten
vyvinie maximalne Usilie pre uspokojenie zkaznikovych preferencii.

Startup Ekocisticky komunikuje s potencidlnymi z&kaznikmi prostrednictvom
internetovej stranky, ktord poskytuje celkovy prehl'ad o poskytovanych sluzbach. Internetova
stranka vysvetl'uje moznosti rieSeni sprdvneho hospodarenia s vodou, zobrazuje fotky uz
realizovanych projektov a ak ma zakaznik vazny zaujem, vyplni mensi dotaznik tykajuci
s miesta stavby jedného z produktov startupu Ekocisticky a zakladatel' nasledne zaujemcu
kontaktuje telefonicky pre detailnejSie informdcie.

Startup Greenway poskytuje na svojej internetovej strdnke mapu nabijacich stanic,
priestor pre vodicov a klientov. Potencidlny spotrebitel’ a zaroven majitel’ elektromobilu najde
na internetovej stranke startupu Greenway vSetky doélezit¢ informdcie pre vyuzivanie siete
nabijacich stanic. Startup poskytuje nabijacie sluzby pre majitelov elektromobilov, vytvara
siet’ nabijacich stanic nielen po Slovensku, ale aj v Pol'sku a taktiez poskytuje biznis rieSenia
pre vel'ké spolocnosti, ktoré sa pripravuju na zmenu svojich flotilovych vozidiel alebo maju
zaujem zacat’ poskytovat’ nabijacie sluzby.

Startup Zelend posta doposial’ spracovala viac ako 8 milionov 273 tisic listov (ZP,
2021). Ak mé potencialny zdkaznik zaujem vyuzivat' sluzby Zelenej posty, jednoducho si
stiahne aplikdciu Zelend tlaCiareni, do ktorej presunie prislusné listy alebo vyuzije webovu
stranku startupu a nahra list, nasledne sa firemny systém prepoji so Zelenou tlaciarfiou a listy
sa automaticky odoslu. Zikaznik moze prostrednictvom Zelenej poSty posielat’ faktury,
vyuctovanie, upomienky neplatiCom, reklamné ponuky alebo postové poukazky. Webova
stranka je prehl’adna a detailne vysvetli potencidlnemu zakaznikovi ako ich sluzby funguju.

Startup Octago rozsiril svoje poskytované produkty aj na fitness stroje, detské ihriska
¢i cross konstrukcie. Aj naprieck tomu, Ze uvedené produkty su stale v priprave, po
kontaktovani startupu sa budu usilovat’ vyjst’ zakaznikovi v Ustrety.

Tabul’ka 28 Sposob fungovania hlavného distribu¢ného kanala

Priamy vlastny (web) 24 80%
Priamy vla§tny.(vlastn| 5 16%
predajcovia)
Nepri I y (vlastna
epriamy v as‘tvny (vlastna 1 3%
predajna)
I>Iepnamy partnersky 6 20%
(velkoobchod, maloobchod)
Nepriamy partnersky (sucast ) ]
inych vyrobkov)
Neuvedené 1 3%
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Kvalita (vynimocnost’, originality, uiroveit) distribucnych kandloy

Kvalita distribu¢ného kanala vo velkej miere vplyva na tspe$nost komunikacie
startupov so zakaznikmi. V tejto suvislosti sa mézeme stretntt’ s faktom, Ze startupy nevedia
ako svojim zakaznikom doruéit’ produkt ¢o najefektivnejsie.

Zakladatelia startupov mali k dispozicii $kalu moznosti od lokalnej kvality az po
svetov kvalitu.

Startupy Cannature a DNA ERA onacili moznost’ lokalnej kvality distribuc¢nych
kanalov. Cannature sa orientuje primarne na slovensky trh, z toho dévodu vyuziva internetovt
stranku na predaj svojich konopnych produktov. DNA ERA oznacila lokalnu troven kvality
distribu¢nych kanalov. Potencidlni zdkaznici maji moznost’ si zakupit’ testy prostrednictvom
internetovej stranky.

Nérodnu kvalitu distribu¢ného kandla zvolilo 43% skumanych startupov, medzi ktoré
patri napriklad Zelina World, STROOI, Songoroo, SLOVbiz, Slovak Baby Box ¢i Pure Junk
Design.

Uroven stredoeurdpskej kvality distribuénych kanalov uréil startup Greenway, Pan
Bach, Specter Sports a Virtual Power Labs. Tato moznost moéze suvisiet' aj s trhmi, na
ktorych startupy poskytuju svoje produkty asluzby. Greenway vybudoval najvacsiu siet’
nabijacich stanic na slovenskom a pol'skom trhu a Specter Sports poskytuje pasku na hokejku
po celom eurdpskom trhu. Stredoeuropsku kvalitu distribuénych kanélov zvolilo 13%
skdmanych startupov.

Eurdpsku kvalitu distribuénych kanalov si zvolil startup Mobake, vyrobca
bambusovych motivaénych kefiek.

Svetovu kvalitu distribu¢nych kanalov zvolili najvéacSie startupové giganty nasej
skimanej vzorky, MultiplexDX, Zelena posta, Virtual Medicine, Slido, Sensoneo, Pygmalios,
Exponea a Boataround. Mdzeme sa domnievat, ze podnikatel'skd Cinnost’ priamo suvisi
s vyuzivanymi distribuénymi kandlmi a zabezpecuji neustale rozrastanie zakaznickych
segmentov. Virtual Medicine poskytuje svoje online nastroje v internetovych obchodoch
oboch opera¢nych mobilnych systémov, Slido potrebuje zabezpecit dokonaly systém,
vzhl'adom na délezitost’ hlavnych enterprise zakaznikov.

Na otazku ohl'adne kvality distribu¢nych kanalov nam jeden startup neuviedol svoju

odpoved'.
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Tabul’ka 29 Kvalita distribu¢nych kanalov

Lokalna 2 6%
Narodna 13 43%
Stredoeurdpska 4 13%
Eurdpska 1 1%
Svetova 9 30%
Neuvedené 1 3%

Zdroj: Vlastné spracovanie

Stuperi rozvoja distribucnych kandlov (miera dotvorenia)

Spektrum stupiiov rozvoja distribucnych kanalov je v nasej skiumanej vzorke naozaj
vel'mi rozsiahle.

S mierou dotvorenia svojich distribuénych kanalov je spokojnych iba 16% startupov,
medzi ktoré patri Neseda, Slovak Baby Box, STROOI, DNA ERA a Virtual Medicine.
Uvedené startupy su spokojné s vyuzivanymi distribuénymi kandlmi a zabezpecuju im
dostatocné ekonomické ukazovatele.

Startupy Pygmalios, Exponea, Boataround a Ekocisticky su rovnako spokojné
s mierou dotvorenia distribu¢nych kandlov, no pravdepodobne C¢iasto¢nd customizécia
produktov ovplyviiuje mieru dotvorenia. Uvedenych 13% skimanych startupov oznacilo
svoje vyuzivané distribu¢né kandly dotvorené na 90%.

Rovnaky pocet startupov (13%), vyjadrilo spokojnost s mierou dotvorenia
vyuzivanych distribu¢nych kanalov na 80%. Stale vysoké percento spokojnosti, N0 vznika aj
priestor na pripadné zlepSenia ¢i rozSirenia distribu¢nych kanélov.

Baterkaren je s mierou dotvorenia distribu¢nych kanalov spokojna na 75%, tento udaj
mdze byt’ dosledkom rychlejSieho preorientovania sa na internetovu stranku.

Songoroo je spokojny so svojimi distribuénymi kanalmi na 72%, ktoré mu
zabezpecuju rozsirovanie mobilnej aplikacie a nasledné zvacSovanie spotrebitel'skej zakladne.

Na 70% je so svojimi distribu¢nymi kanalmi spokojnych 13% skimanych startupov,
Specter Sports, Greenway, Pure Junk Design a Octago, ktoré premyslaju nad rozsirovanim
distribu¢nych kanélov viacerymi moznostami.

Powerlogy je s mierou dotvorenia distribu¢nych kanalov spokojny na 60%, pretoze
stale vidi moznosti ako priblizit' produkty spotrebitelom, no Castymi prekazkami byvaju
finan¢né zdroje.

Zelina World, Virtual Power Labs, MultiplexDX a Cannature spaja ich spokojnost’

s mierou dotvorenia iba na 50%. Preferovant i€ast’ na roznych akcidch im prekazila sucasna
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pandemicka situacia apreto sa musia uspokojit’ s vyuzivanim internetovych stranok na
oslovenie svojich potencialnych zékaznikov.

Na menej ako 50% je s distribuénymi kanalmi spokojné Sensoneo, Luigi’s Box a Lebo
Midved. V pripade Luigi’s Boxu za to moze byt zodpovedny zacinajuci zivotny cyklus,

Lebo Midved je rovnako ukrateny o moznost priamej prezentacie na réznych podujatiach

a akciach.
Tabul’ka 30 Stupen rozvoja distribu¢nych kanalov
40% 3 10%
50% 4 13%
60% 1 3%
70% 4 13%
72% 1 3%
75% 1 3%
80% 4 13%
90% 4 13%
100% 5 16%
Neuvedené 3 10%

Zdroj: Vlastné spracovanie

Forma vstupu na zahranicné trhy

Expanzia na zahrani¢né trhy prirodzene patri k Zivotnému cyklu startupu. Predstavuje
moznost rozSirenia segmentov zakaznikov, generovanie vysSich ziskov a pristup
k modernejsim technoldégiam ¢i inovaciam. Zahrani¢ie so sebou moéze priniest vacsiu
konkurenciu, ale aj prepracovanejSie produkty ¢i sluzby pre spotrebitel'ov.

Jednou 7z foriem expanzie méze byt nepriamy export, ktory sa uskutocnuje
v medzinarodnom prostredi pomocou spoluprac s inymi firmami, startup ziadne operacie
neuskuto¢iiuje sam. Formu nepriameho exportu uskutocnilo alebo nad fou v budlcnosti
uvazuje 16% nami skimanych startupov, medzi ne patri Virtual Medicine, Slovak Baby Box,
Mobake, Cannature a Zelina World.

Moznost’ priameho exportu zvolila az 66% skiimanych startupov — napriklad Virtual
Power Labs, Powerlogy, Pan Bach, Octago, Specter Sports, Songoroo, Eyerim alebo Slido.
Vstup na zahrani¢né trhy prostrednictvom priameho exportu umoznuje startupu ziskat’
omnoho vicsiu kontrolu nad vSetkymi podnikatel'skymi aktivitami a taktiez priamy kontakt
s trhom a zakaznikmi. Mozeme sa teda domnievat’, ze prave tieto dovody st rozhodujuce pre

nami skmané startupy.
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Franchisingovi moznost si vybralo 10% skimanych startupov, ktord sice zahfna
franchisingové podmienky, no na druhej strane poskytuje Sirokt zakladnu spotrebitel'ov
a vystupovanie na trhu pod zndmou znackou.

Startup Greenway zvolil moznost iné, vzhl'adom na to, Ze vstup na zahrani¢né trhy by
bol realizovany zalozenim vlastnej spolo¢nosti.

Na otazku expanzie ndm 3% startupov neuviedli svoju odpoved..

Tabul’ka 31 Forma vstupu na zahrani¢né trhy

Nepriamy export 5 16%
Priamy export 20 66%
Franchisingova siet 3 10%

Predaj licencie - -
Predaj startupu - -
Iné 1 3%
Neuvedené 1 3%
Zdroj: Vlastné spracovanie

Daévody vyberu oznacenej formy a jej vyhody/nevyhody pre startup

Startupy, ktoré uskutocnili expanziu na zahrani¢né trhy prostrednictvom jednej
z moznych foriem, s velkou pravdepodobnostou zaznamenali aj urCit¢ vyhody alebo
nevyhody, ktoré moznost’ vstupu so sebou prinasa.

NajcastejSie vSak startupy vyuzivajice priamy export zaznamenali vyhody v podobe
priameho kontaktu, velké znizenie administrativy a personalistiky spojené s rozsirovanim
predaju produktov v zahrani¢i. Priamy export vSak startupom prinasa aj zvySené naklady
s rozbiehanim podnikania a zvysené rizika stvisiace so vstupom na zahrani¢ny trh. Uvedené
vyhody a nevyhody priameho exportu ndm uviedlo 53% skdmanych startupov.

Nepriamy export so sebou prinasa vyhody v podobe diverzifikacie rizika, ¢o moze
zakladatel'om pomoct’ s rizikovej$imi rozhodnutiami, no na druhej strane nepriamy export
Vv sebe skryva aj ur€ita stratu kontroly nad podnikatel'skymi aktivitami a v takomto pripade je
potrebné vykonat' premysleny krok naprie¢ zahranicnym trhom. Vyhody a nevyhody
nepriameho exportu ndm uviedlo 13% startupov.

V blizkej dobe z doposial’ nezistenych pri¢in nechce na zahrani¢né trhy vstapit' 16%
startupov. Medzi ne patri napriklad Baterkaren alebo Ekocisticky.

Franchisingova siet’ je vyznamna pre startupy najmi kvoli rychlejSiemu prieniku na

zahrani¢né trhy. Zvizujice vSak pre startupy byva dodrziavat' zavdzné pokyny a smernice
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poskytovatel'a. Pozitivne a negativne stranky franchisingovej zmluvy uviedlo 6% skdmanych
startupov.
Kratky Cas na zahranicnom trhu travi 10% skimanych startupov, pretoze doposial

nezistili ziadne vyhody alebo nevyhody nimi vybranej moznosti vstupu na zahrani¢né trhy.

4.2.8 KPucové zdroje

KPucové zdroje ponuikanej hodnoty

KTIacové zdroje sit hlavné vstupy, ktoré spoloCnost’ vyuziva na vytvorenie ponukanej
hodnoty, obsluhu svojho zdkaznickeho segmentu a dodanie vyrobku zakaznikovi. KIic¢ové
zdroje predstavujii najddlezitejSiu vec, ktort startup musi mat pre spravne fungovanie
podnikatel'ského modelu. KI'icové zdroje st zvycajne zaloZené na mnoZzstve hmotnych
a nehmotnych zdrojov (Belyh, 2020).

NajdolezitejSimi pre nami skimané startupy st I'udské zdroje, ktoré su nevyhnutné pre
63% startupov. Aj napriek postupnej robotizacii, je 'udska cinnost’ stale nenahraditelna.
Ludské zdroje su dolezit¢ pre Body Fix, Baterkaren, Pure Junk Design, Sensoneo
alebo STROOI.

Dalsim délezitym zdrojom su pre startupy financie. Finan¢né zdroje uviedlo az 56%
skumanych startupov.

Technologické zdroje st najddlezitejSie pre technologicky zamerané startupy, medzi
ktoré patri napriklad Exponea, Slido, DNA ERA ¢i Boataround.

Nehmotné zdroje si nevyhnutné pre 40% startupov. Medzi nehmotné zdroje
zarad'ujeme know how startupu, filozofiu podniku, vedomosti a znalosti ¢lenov timu,
kontakty a skusenosti.

Vsetky tieto nehmotné zdroje boli sicasne oznaCované v Spojitosti s 'udskymi zdrojmi.
Z toho sa mdzeme domnievat, ze l'udia so svojimi vedomostami a kvalifikaciou su aj
Vv sticasnej dobe nenahraditelni.

Tvorba produktu vSak vyZzaduje aj hmotné zdroje, medzi ktoré mézeme zaradit’ suroviny
potrebné Kk vyrobe, pouzity hardware alebo konkrétnu predajiiu, ktora sluzi ako distribu¢ny
kanal. Hmotné zdroje st najdolezitejSie pre 23% startupov.

Je potrebné poznamenat, ze startupy urcovali viac zdrojov ako jeden, cCastokrat
v kombinacii $tyroch zdrojov a sice 'udské zdroje — finanéné zdroje — hmotné zdroje —
nehmotné zdroje.

Na otazku kl'ai€ovych zdrojov sa 6% startupov nevyjadrilo.
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Tabulka 32 KI'i¢ové zdroje pontkanej hodnoty

Ludské zdroje 19 63%
Financné zdroje 17 56%
Technologické zdroje 13 43%
Hmotné zdroje 7 23%
Nehmotné zdroje 12 40%
Neuvedene 2 6%

Zdroj: Vlastné spracovanie

Rozsah disponibilnych zdrojov z hl’adiska vzdcnosti (resp. dostupnosti)

Vzéacnost zdrojov vyjadruje ako su pre startup zdroje nedosiahnutelné, t'azko
imitovatelné konkurenciou. Cim st zdroje nedostupnejsie, tym ich moéZeme charakterizovat’
ako vzacnejsie a tazko imitovatelné konkurenciou.

Startupy povazuji za najvzacnejSie, najmenej dostupné l'udské zdroje, konkrétne
znalosti, skusenosti a intelektualne zdroje. Kvalifikacia zamestnancov a vedomosti su stéle
najvyhladavanejSie na trhu prace a mohli by sme ich povazovat za najddlezitejsi prvok
kazdého startupu, malého a stredného podniku, no i velkych globalnych spolo¢nosti.

LCudské zdroje z hl'adiska pracovitosti a vytrvalosti na pracovisku tvoria d’alsi vzacny
zdroj pre startupy. Vysoka miera fluktudcie a aj suc¢asna pandemicka situacia vo vel’kej miere
ovplyviluje vytrvalost zamestnanca. Pracovitost’ je ovplyvnena viacerymi faktormi, ktoré
moZu vplyvat’ na zadujem zamestnanca vytrvat’ na pracovnej pozicii. MoZe ich ovplyviiovat
pracovné prostredie, pracovné vztahy s kolegami anadriadenymi, organiza¢na Struktura,
pocit byt’ sucast'ou spolo¢nosti a podiel’at’ sa na plneni ciel'ov.

Tretim najvzacnejSim zdrojom st pre startupy financné zdroje, ktorymi by mohli
inovovat’ vyuzivané technologie, rozSirovat spotrebitel'skii zdkladnu alebo pracovat na
Skalovani produktov.

Dal§im nedostupnym problémom s pre startupy technologie. Nedostupné technologie
mozu vel'mi tzko suvisiet’ s nedostato¢nymi finanénymi zdrojmi, ktoré mézu mat’ na zivotny
cyklu startupy neblahy vplyv. Ak by sme vSak mali porovnat vzacnost’ technologii
a finan¢nych prostriedkov, tak dostupnost financnych prostriedkov trapi startupy omnoho
viac ako dostupnost’ technologii a technologickych prostriedkov.

Startupy povazujii priestory za najdostupnejSie spomedzi klucovych zdrojov,
nevyhnutnych pre tvorbu produktu.

Otazku k disponibilnosti zdrojov z pohl'adu vzacnosti nam nezodpovedalo celkom 6%

startupov.
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Nedostatok zdrojov

Mozeme sa domnievat, nedostatok zdrojov nevyhnutnych pre tvorbu produktu
nepriaznivo ovplyviluje objem produkcie a v neposlednom rade aj kvalitu produktov
a sluzieb.

Startupy Zelena posta a Specter Sports nepocit'uju nedostatok ziadneho zdroja.

Greenway, Pure Junk Design, STROOI, Pygmalios, Exponea a Octago pocit'uji
nedostatok T'udskych zdrojov s pozadovanymi predpokladmi a znalostami. LCudské zdroje
chybaju celkom v 50% skumanych startupov.

Baterkarenn, DNA ERA, Virtual Medicine, Mobake, Virtual Power Labs a iné pocit'uju
nedostatok finanénych zdrojov, ktoré su nevyhnutné pre rast startupu, nakup surovin,
inovovanie pouzitej technoldgie alebo pre vstup na zahranicné trhy.

Nedostatok finan¢nych zdrojov pocituje 53% skiimanych startupov.

Pan Bach uvadza ako nedostatocné zdroje suroviny, ktoré startup Cerpa z krajin ako
Malajzia, India a Indonézia, no dovoz surovin z tychto d’alekych krajin si zabezpecuje startup
sam.

Startupu Eyerim chybaju vlastné priestory, pretoze v buddcnosti by Eyerim rad otvoril
zakaznikom showroom s desiatkami az stovkami najpredavanejSich modelov, ktoré by si
zakaznici mohli osobne vyskusat. Showroom by mohol taktiez sluzit’ ako miesto, kde si bud
zédkaznici vyzdvihovat’ objednany tovar.

Dalsim velkym nedostatkom trpi 13% skamanych startupov, ktoré pocituju
technologické nedostatky. Cannature pocit'uje nedostatok technolédgii a aj finanénych zdrojov
pre d’al$i rast.

Startupy vSak vo velkej miere uvadzali aj iné¢ nedostatky, medzi ktoré patri napriklad
Cas alebo marketingové ¢innosti. Vlastné priestory, suroviny hardware alebo software chyba

20% skumanych startupov a 6% startupov ndm na otazku nedostatku zdrojov neuviedlo svoju

odpoved'.
TabulPka 33 Nedostatok zdrojov
Financné zdroje 16 53%
Ludské zdroje 15 50%
Technologické zdroje 4 13%
Iné 6 20%
Ziadne 2 6%
Neuvedené 1 3%

Zdroj: Vlastné spracovanie
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Kvalita (vynimocnost’, originalita, uroveit) zdrojov

Kvalita zdrojov nevyhnutnych pre tvorbu produktu mézu zahimat' vynimocnosti, ich
originalitu, ale aj aroven.

Pan Bach spolu s d’alsimi 13% skamanych startupov vyuziva zdroje svetovej tirovne.
Vyroba cistiacich a dezinfekénych pripravkov od Péna Bacha je podnietenda vyuZivanim
surovin az z d’alekej Indie, Malajzie ¢i Indonézie.

Startup Slido taktiez patri k 13% startupov vyuzivajucich zdroje svetovej trovne.
Kvalita vyuzivanych zdrojov je pre Slido kI'i¢ové, vzhl'adom na pocet zdkaznikov, ich rast na
svetovom trhu atiez aj velkosti zdkaznikov — K najddlezitejSim zakaznikom Slido vieme
zaradit’ najvicsie enterprise spolo¢nosti a vSetky vel'ké nemecké banky.

Lebo Médved’ vyuziva technologie a technologické postupy na svetovej urovni, vd’aka
ktorym st drevené edukativne puzzle vyrobené na najvysSej Urovni s nekonkurencnou
kvalitou.

Exponea a Zelena posta sa radia medzi 23% skumanych startupov, ktoré pre svoju
pridant hodnotu vyuzivaji kvalitu eurdpskych zdrojov Exponea ndm poskytla detailnejsi
pohl'ad na kvalitu ich zdrojov — finanéné prostriedky, ktoré mal startup v ¢ase osobného
Struktarovaného rozhovoru k dispozicii, prirovnala k lokalnej Grovni, no zamestnancov
vzhladom na ich vedomosti, zru¢nosti a skusenosti ohodnotila na kvalitou na eurdpsku
uroven.

Zelena posta je ntena dbat’ na kvalitu vyuZzivanych technologii, najmé vd’aka velkym
enterprise zékaznikom, ktord zakladatel’ oznacil na eurdpskej urovni.

Stredoeurdpsku kvalitu vyuzivanych zdrojov oznacilo najviac skiimanych startupov,
az 30%, z ¢oho sa mozZzeme domnievat, ze kvalita zdrojov tzko stvisi s trhom, na ktorom sa
startup momentélne nachadza. Greenway, ktory vytvoril doposial’ najvaésiu siet’ nabijacich
stanic na Slovensku a v Pol'sku vyuziva zdroje stredoeurdpskej urovne. Kvalitu zdrojov
stredoeurdpskej urovne vyuziva aj Mobake, vyrobca bambusovych kefiek.

Ak sa presunieme na narodny trh, tak kvalitu zdrojov ndrodnej Urovne vyuZziva 26%
skimanych startupov, medzi ktoré patri aj startup Ekocisticky. V tomto pripade mozeme
potvrdit’ Ze troven kvality vyuzivanych zdrojov tzko suvisi s trhom posobnosti, pretoze
Ekocisticky sa radia na slovenskom trhu k Spicke podnikov poskytujicich riesenia
odpadovych vod.

V d’alsom pripade vieme taktieZ potvrdit’ vztah kvality zdrojov s trhom po6sobnosti
startupu, Baterkaren ako jedina vyuziva zdroje lokalnej kvality a napriek internetovej stranke

sa primarne orientujd na trnavsky lokalny region.
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Tabulka 34 Kvalita zdrojov

Lokalna 1 3%
Narodna 8 26%
Stredoeurdpska 10 30%
Eurdpska 7 23%
Svetova 4 13%

Zdroj: Vlastné spracovanie

Stuperi rozvoja zdrojov (miera dotvorenia, dostatku a pod)

Odpovede zakladatel'ov boli v percentudlnom vyhodnoteni, preto sme si na zaklade
ziskanych ¢iselnych udajov vytvorili skalu pre jednoduchsie, no presnejsie vyhodnocovanie.

Najmensi stupen rozvinutosti udava startup Cannature. Celkom nizky stupen rozvoja
zdrojov uvadza d’alsich 26% skumanych startupov, medzi ktore patri Octago, Neseda, DNA
ERA alebo Virtual Power Labs. Relativne nizky stupen rozvoja zdrojov mdézZeme pripisat’ aj
pomerne kratkemu zivotnému obdobiu a existencii na trhu.

Startup DNA ERA iba 40% stupeil rozvoja zdrojov, no na trhu posobi Stvrty rok.

Najvacsi pocet startupov, 33%, uvadza stupen rozvoja zdrojov na Skale 51% az 70%.
Do tejto skupiny mozeme zaraditt STROOI, Specter Sports, Powerlogy, Eyerim,
MultiplexDX, Sensoneo, Zelina World, Virtual Medicine alebo Songoroo. Pocas
vyhodnotenia nas ziskané percentualne udaje prekvapili vzhladom na mnozstvo a popularitu
startupov.

Relativne lepsi stupenn rozvoja uvadza 30% startupov. Luigi’s Box, Boataround,
SLOVbiz, Slovak Baby Box, Pure Junk Design a d’alSie uviedli stupen rozvoja zdrojov na
Skale 71% az 90%.

Maximalny stupenn rozvoja zdrojov uviedli len 3% skimanych startupov a rovnaky
pocet skimanych startupov ndm na danu stupiia rozvoja zdrojov neuviedol svoju odpoved'.

Tabul’ka 35 Stupen rozvoja zdrojov

0-30% 1 3%
31 -50% 8 26%
51 - 70% 10 33%
71 -90% 9 30%
90 - 100% 1 3%
Neuvedené 1 3%

Zdroj: Vlastné spracovanie
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4.2.9 KUlucové ¢innosti

KPucové cinnosti ponukanej hodnoty

KIacové ¢innosti by sme mohli nazvat’ ako najddlezitejSie ulohy, ktoré musi startup
vykonavat, aby splnila svoj podnikatel'sky zamer. Ak chce byt startup uspeSny, musi
vykonavat klicové cinnosti, ktoré su primarne diktované podnikatel'skym modelom.
KItacové cinnosti su kliCové pre naplnenie hodnotovej ponuky, oslovenie zdkaznickych
segmentov, udrziavanie vztahov so zdkaznikmi a Vv koneCnom dosledku pre vytvaranie
dlhodobych tokov prijmov. KIi¢ové ¢innosti sa liSia v zavislosti od podnikatel'ského modelu
startupu (Belyh, 2020).

Zo zaciatku je vSak nevyhnutné uviest, ze skumané startupy oznacovali aj viac
kl'a¢ovych ¢innosti pontikanej hodnoty ako jednu.

Cinnosti spojené s predajom produktu findlnemu spotrebitelovi su kI'a¢ové pre 60%
skimanych startupov. Tato najpocetnejSia skupina klIaCovych cinnosti zahfnia drobnejSie
aktivity, ktoré dohromady vytvaraji subor ¢innosti prinasajucich zakaznikovi Zelant hodnotu.
Medzi parcidlne aktivity Cinnosti spojenych s predajom produktu findlnemu spotrebitel'ovi
patria marketingové ¢innosti, vytvorenie prieskumu trhu, distriblicia fyzickych produktov,
komunikacia so zakaznikmi, propagacia startupu a v neposlednom rade aj l'udské cinnosti.
Medzi idealnych zastupitelov startupov vyuzivajucich prave Cinnosti spojené s predajom
produktov kone€nym spotrebitel'om patri Baterkaren, ktord medzi kI'a€ové ¢innosti pontikane;j
hodnoty zaradila marketing, prieskum trhu, vyber spravnych dodavatel’'ov, manazment a pracu
na socidlnych sietach. STROOI medzi hlavné kli¢ové Cinnosti zaradil predaj produktu
a l'udské ¢innosti. Slovak Baby Box vyuziva k ponukanej hodnote vyskladnenie potrebnych
produktov, komunikéciu so zékaznikmi a dodavatel'mi, udrziavanie dobrych vzt'ahov
s dodavatel'mi, zabezpecenie baleni a dodavky ku kone¢nému spotrebitelovi. Chutné
a funk¢né potraviny, Powerlogy, radia medzi kI"i¢ové Cinnosti marketingové aktivity, predaj,
distribdciu a naslednu edukéciu trhu o zdravom spdsobe Zivota. Stolicky pre dlhodobé zdravé
sedenie povazuji za klu¢ové Cinnosti marketing avyroba jednotlivych dielov
u subdodavatelov.

Dalsiu délezitt skupinu kPaéovych &innosti vyuziva 40% skiimanych startupov a ide
0 ¢innosti spojené s tvorbou a rozvojom produktu, ktoré zahffiaji navrh produktu, nasledny
VYVo0j, vyroba a ziskavanie finan¢nych prostriedkov. Zelina World patri k 40% skdmanych
startupov, pretoze si zakladatel sdm vyraba teraria, ¢i dizajnuje priestory a taktiez vyraba
figlirky do rastlinnych svetov. Octago street workout ihriskd vyzaduji pre svoju existenciu

navrh konstrukcie, nasledne vyroba samotnej konstrukcie, popredajny servis, no taktiez aj
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inovovanie produktov, certifikacné Skolenia a organizovanie S$portovych podujati ¢i
vypracovanie pddorysu. Edukativne puzzle od Lebo Miadved prechadzaju taktiez naro¢nym
procesom navrhu, vyroby, marketingovych ¢innosti a predajom konec¢nému spotrebitelovi.
Dve skupiny ¢innosti zmieSava aj Exponea, ktora kombinuje neustaly vyvoj produktu
anasledny predaj konecnému spotrebitelovi, no uvedené Ccinnosti vyZzaduja velky
implementaény tim a aktivny development. Cinnosti spojené s tvorbou a rozvojom produktu
su dolezité¢ aj pre startup Pure Junk Design, ktory sa orientuje na kombinaciu Cinnosti a to
vyrobu nabytku, dizajnérske navrharstvo, marketing a logistiku.

Posledna skupina nevyhnutnd pre tvorbu ponukanej hodnoty vyzaduje informacné
¢innosti pre zabezpecenie funkcnosti startupu. Uvedenl skupinu ¢innosti oznacilo 20%
skumanych startupov. Informa¢né c¢innosti su kIicové najméd pre technologické startupy,
medzi ktoré patri napriklad Pygmalios, ktorého kl'acové Ccinnosti predstavuji zber
a analyzovanie dat ¢i spracovanie reportov. KIiCovymi pre Greenway su informacné systémy
¢i asset management. Slido povazuje za kl'icové Cinnosti rozvoj produktu, rozvoj a udrzanie
infrastruktury, zakaznicky servis, zabezpeCenie legislativnej zakladne a dokumentacie
nevyhnutné pre predaj produktu a spravne fungovanie spolo¢nosti. Vzdelanie a znalost’
v suvislosti s informa¢nymi technologiami je dolezité pre pracovny tim zo startupu Luigi’s
Box.

Na otazku kI'icovych ¢innosti nevyhnutnych pre tvorbu ponukanej hodnoty nam
neodpovedalo 6% skumanych startupov.

Ta!)ul’ka 36 KI'icové Cinnosti ponukanej hodnot
Cinnosti SI?OJene s tvorbou 12 40%
a rozvojom produktu
Cinnosti spojené s predajom
produktu finalnemu 18 60%
spotrebitelovi

Informacné cinnosti
nevyhnutné pre zabezpecenie 6 20%
funkcnosti startupu
Neuvedené 2 6%

Zdroj: Vlastné spracovanie

Rozsah viastnych prevadzkovych procesov startupu (uplnost’ procesoy)
Otéazkou zameranou na rozsah vlastnych prevadzkovych procesov sme sa snazili zistit,
kolko startupov ma k dispozicii vSetky prevadzkové procesy a nepotrebuje K vyrobe,

distribucii, logistike d’alSich externych partnerov.
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Rozsah vlastnych prevadzkovych procesov sme si rozdelili na jednotlivé procesy,
ktoré tvorili Skalu moznosti odpovedi pre skumané startupy: 1. identifikacia potreby /
problému; 2. rozvoj podnikatelského napadu; 3. minimdlne Zivotaschopny produkt; 4. vstup
na trh; 5. overovanie; 6. vyrobnd alebo prevadzkovd realizacia napadu; 7. predaj
a propagécia; 8. distribucia a 9. popredajné sluzby.

Z uvedeného rozsahu prevadzkovych procesov uplnost'ou procesov disponuje iba 26%
skamanych startupov, medzi ktoré patri Virtual Medicine, SLOVbiz, Slovak Baby Box,
Powerlogy, Pan Bach, Luigi’s Box, Ekocisticky a Baterkaren. Tieto podniky su schopné
zabezpeCit’ si cely vyrobny proces od identifikacie potreby az po popredajné sluzby a vyroba
produktov nevyzaduje ziadnu externt spolupracu. Ak startupy disponuju vécsinou vlastnych
prevadzkovych procesov, z doposial’ nezistenych dévodov neposkytuju popredajné sluzby
spotrebitel'om a z&kaznikom. K takymto startupom mozeme zaradit' Eyerim, Pygmalios,
Sensoneo a Specter Sports.

Startupy Boataround, DNA ERA, Neseda, STROOI, Virtual Power Labs, Greenway,
Slido, Body Fix, Exponea, Mobake a Zelena posta disponuju zrozsahu prevadzkovych
nakladov iba procesom zahrfiajiicim predaj, propagéciu a naslednd distribuciu. Na zaver by
sme mohli potvrdit’ vysoku finan¢ntl narocnost’ uplnosti prevadzkovych procesov. Mézeme sa
domnievat’, Ze to je jeden z najvacSich dovodov, preCo startupy davaji prednost’ externym
spolupracam. Dal§im doévodom moéZze byt nedostatok priestorovych moZnosti, ale aj

nemoznost’ pristupu k vyrobnym technolégiam.

Nedostatok procesov

Odpovede skumanych startupov poskytuji naozaj Siroké spektrum odpovedi.

Nedostatkom procesov netrpi 26% skumanych startupov, ktoré v predchadzajlcej
otazke deklarovali uplnost’ vlastnych prevadzkovych procesov.

Proces predaja a propagacie je nedostato¢ny pre 20% skumanych startupov. Startup DNA
ERA sa zatial’ strani z finan¢nych dévodov vstupu na zahraniéné trhy.

Startupy Boataround, Eyerim a Sensoneo uvadzaju citel'né nedostatky v popredajnych
sluzbach. Eyerim popredajné sluzby neposkytuje, pretoze predaj okuliarov prostrednictvom
internetovej stranky nevyzaduje popredajny servis. Sensoneo ma popredajné sluzby
V pociato¢nom $tadiu, snazia sa najma o customizaciu dat pre jednotlivych zékaznikov, ktory
maju o tato sluzbu zaujem.

Vyrobna alebo prevadzkova realizacia ndpadu je v mensej miere vypracovana v 13%

skimanych startupov. Octago na cast' vyroby konStrukcii spolupracuje so slovenskou
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spolo¢nost'ou, pretoze nedisponuje zariadeniami na vyrobu a manipulovanie s kovovymi
konstrukciami. Pre Songoroo nie su vyrobné procesy potrebné, pretoze hlavnym produktom
tohto startupu je aplikacia.

Distribu¢né procesy st menej rozvinuté u 3% skimanych startupov, z toho dévodu
musia vyuzivat’ externé moznosti dorucenia produktu zékaznikom.

Vytvorenie minimalne zivotaschopného produktu je naro¢né pre 3% skiimanych
startupov.

Pre dokonalejsi rozvoj podnikatel'ského napadu 10% skumanych startupov vyuziva
externé¢ spoloc¢nosti. Dovodom takéhoto rozhodnutia mozu byt opét’ finanéné rozhodnutia
alebo nedostatok priestorov.

Predaj a nasledna propagacia je slabym miestom az pre 20% skamanych startupov,
ktoré potrebuju pomoc z externého prostredia.

Otazku ohl'adne nedostatku vlastnych vyrobnych prevadzkovych procesov nam
nezodpovedalo 13% skdmanych startupov.

Tabul’ka 37 Nedostatok procesov

Popredajné sluzby 3 10%
Vyrobr?a,/ prev,adzkova 4 13%
realizacia napadu

Distriblcia 1 3%

Minimalne Zivotaschopny 1 30
produkt

Rozvoj pOflnzkatelskeho 3 10%
napadu

Predaj a propagécia 6 20%

Vstup na zahranicny trh 1 3%

Neuvedené 4 13%

Ziadne 8 26%

Zdroj: Vlastné spracovanie

Kvalita (vynimocnost’, originalita, uroverit) procesov
Kvalita vyuzivanych procesov méze priaznivo vplyvat’ na kvalitu finalneho produktu
aneskor aj na vySku dosahovanych trzieb. Kvalita procesov zahffia ich vynimocnost,
originalitu a uroven.
Lokélnu kvalitu procesov vyuziva celkovo spolu 6% skimanych startupov. Baterkaren
pOsobi na lokalnom trhu, takZe opdt’ sa mézeme domnievat’, Ze kvalita vyuZivanych procesov

Uzko suvisi s trhom pdsobenia startupu.
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Najviac startupov vyuziva k produkcii findlneho produktu narodnd kvalitu procesov.
Danu moznost’ oznalilo az 33% skumanych startupov, medzi ktoré patri Luigi’s Box,
Ekocisticky, Octago, Lebo Médved’, Slovak Baby Box, Pure Junk Design, Cannature, Zelina
World, STROOI a SLOVbiz. Aj v pripade Ekocisti¢iek sa mozeme domnievat, ze kvalita
procesov suvisi s trhom posobenia startupu, vzhl'adom na fakt, ze Ekodisti¢ky patria k $picke
slovenskych podnikov, ktoré poskytuju rieSenie odpadovych vod.

Stredoeurdpsku kvalitu procesov vyuziva Songoroo a Eyerim, oba startupy p6sobiace
nielen na stredoeurdpskom trhu spotrebitel’'ov.

Europska kvalita procesov je klicova pre 23% sktimanych startupov, ktorych trh
posobenia sa plynule rozsiril zo stredoeurdpskej oblasti na oblast’ celej Eurépy. Medzi takéto
startupy mozZeme zaradit Sensoneo, Greenway, Pygmalios, Exponea, Specter Sports,
Powerlogy a Virtual Power Labs.

Opit sa nam potvrdil suvis vyuzivanej kvality procesov s trhom p6sobnosti startupu.
Svetova kvalitu procesov vyuziva 20% skimanych startupov, ktoré maji svoje zakaznicke
segmenty roztrdsené po celom svete. Patri sem Boataround, Virtual Medicine, Slido, Neseda
MultiplexDX a Pan Bach, ktory k produkcii ¢istiacich a dezinfekénych prostriedkov vyuziva
unikatne suroviny az z d’alekej Indie.

Na otazku kvality vyuzivanych procesov nam odpoved neposkytlo 10% skiimanych

startupov.
Tabul’ka 38 Kvalita procesov

Lokéalna 2 6%

Narodna 10 33%
Stredoeurdpska 2 6%

Eurdpska 7 23%

Svetova 6 20%

Neuvedene 3 10%

Zdroj: Vlastné spracovanie

Stupeii rozvoja procesov (miera dotvorenia)

Miera dotvorenia procesov vyjadruje sucasny stav vlastnych prevadzkovych procesov,
ktoré sltizia K vytvoreniu finalneho produktu alebo sluzby. M6Zeme sa domnievat’, Ze stupen
rozvoja procesov bude mat’ taktiez vplyv na zisky alebo pocet uzivatel'ov.

Eyerim alebo Exponea zaCinaji vyvracat nasu domnienku — hoci maju procesy

rozvinuté len na 50%, ich zisky ratame v miliénoch eur. Spolu s tymito dvomi startupmi méa
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procesy rozvinuté na polovicu 20% skiimanych startupov, medzi ktoré eSte patri Baterkaren,
Ekocisticky, DNA ERA a Neseda.

O nieco rozvinutejSie procesy urcilo 23% skumanych startupov. Mieru dotvorenia
procesov vo vyske 60% oznalil startup Pure Junk Design, Cannature, Zelina World,
Sensoneo, Pygmalios, Virtual Power Labs a Powerlogy.

Dalsi predstavitelia skupiny skimanych startupov uvadzaju rozvoj procesov na 70%.
Medzi tuto skupinu startupov patri Slido, Specter Sports, Octago a Luigi’s Box. Napriek
nizkemu stupiiu rozvoja procesov zozalo Slido v poslednych mesiacoch nevidany Uspech —
0 kupu startupu prejavil zaujem americky gigant Cisco. Napriek relativne nizkemu stupnu
rozvoja procesov vykazovalo Octago v roku 2019 celkom priaznivé ekonomické ukazovatele
vo finan¢nej databaze Finstat. Luigi’s Box napriek nizkemu rozvinutiu vlastnych procesov
dosiahol za minuly rok taktiez priaznivé vysledky.

Songoroo ohodnotil svoj stupenn rozvoja procesov v percentualnom ohodnoteni na
73%, ktory v roku 2019 znizil svoju stratu o 52% a zaznamenal rast trzieb o 329% (Finstat,
2021).

Relativne vysoky stupent rozvoja procesov vykazuje 10% skimanych procesov,
MultiplexDX, Virtual Medicine a Slovak Baby Box. V pripade startupu Virtual Medicine
vysokd miera dotvorenia prili§ nenapomaha k priaznivym ekonomickym ukazovatel'om,
pretoze v roku 2019 zvysil stratu o 22%, no zaznamenal rast trzieb o 48% (Finstat, 2021).

Vo vyske 85% povazuje mieru dotvorenia procesov 3% skimanych startupov.

Takmer Uplny stupeni rozvoja procesov vykazuje 10% skimanych startupov, ktoré sa
priklonili k 90% ohodnoteniu miery dotvorenia svojich prevadzkovych procesov.

Pan Bach ako jediny startup uviedol 100% dotvorenie prevadzkovych procesov.

Na otazku stupiia rozvoja procesov nam 13% skumanych startupov neuviedlo svoju

odpoved'.
Tabul’ka 39 Stupen rozvoja procesov
50% 6 20%
60% 7 23%
70% 4 13%
73% 1 3%
80% 3 10%
85% 1 3%
90% 3 10%
100% 1 3%
Neuvedené 4 13%

Zdroj: Vlastné spracovanie
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4.2.10 Krucovi partneri

Predchadzajuce otazky o prevadzkovych procesoch nam poskytli prehl'ad o tom,
v akej miere startupy produkuja finalne produkty a ako sa podiel'aju na poskytnuti vyrobkov
zakaznikom. Prave kIiCovi partneri predstavuju c¢ast’ podnikatel'ského modelu, ktora
nahradza nevyvinuté alebo nedostatoéne vyvinuté prevadzkové procesy a poméhaju tak
prosperovat’ startupu na trhu, no zabezpecuju tak existenciu aj vlastnému podnikaniu.

Je dolezité poznamenat, Ze vzhl'adom na ziskané Udaje z predchadzajucich otazok
startupy oznacovali aj viac kl'uCovych partnerov ako len jedného.

Luigi’s Box a dalsich 50% skimanych startupov uviedlo investora ako hlavného
kl'icového partnera. M6zeme sa domnievat, Zze samofinancovanie slovenskych startupov je
pre zakladatel'ov naozaj naro¢né a hl'adaji ro6zne sposoby ziskavania financnych prostriedkov.

Zakladatelia sucasne s investorom zaznacovali ako kliového partnera dodavatela
materialu alebo komponentov nevyhnutnych pre tvorbu findlneho produktu startupu.

Dodévatel materidlu alebo komponentov je kldCovym az pre 63% skumanych
startupov, medzi ktoré patri napriklad Neseda, ktory okrem investora, dodavatel'a materialu
oznacil za kl'ai¢ového aj dodavatel’a realizacnej technologie, ¢i dodavatel'a hotového produktu.

Zelena posta vyuziva vramci spoluprac dodavatela materidlov a komponentov,
v pripade tohto startupu ide o spolupracu s tladiarenskymi strediskami, ktoré stoja za
zhmotnenim listov.

Octago uviedol uz k predchadzajucej otazke, Ze na cast’ vyroby konStrukcii vyuziva
slovensku firmu, preto plynule prechadzame k dalsej skupine kItacovych partnerov —
dodavatel'ovi realizacnej technoldgie. Spolu s Octago dodavatela realizacnej technoldgie
vyuziva 33% skumanych startupov.

Startupy maji podnikatel'sky napad, dokdZu zhotovit minimélne Zivota schopny
produkt, no nemaju Kk dispozicii dostato¢ny obnos finanénych prostriedkov, potrebné
technoldgie alebo priestory a z toho dévodu vyuzivaji dodavatel’a realiza¢nej technologie.

Je vel'mi naro¢né striktne rozdelit’ a vyhodnotit’ kI'a¢ovych partnerov, pretoze kazdy
startup potrebuje pomoc V inej percentualnej miere od rozliéného mnozstva kl'u¢ovych
partnerov. Treba sa na jednotlivé startupy zahladiet ako na Specifické systémy, ktoré
V réznom mnozstve oplyvaja finanénymi prostriedkami, moznost'ou vyroby alebo distribucie
a predaja.

Dal$ou najviac oznatovanou skupinou klG¢ovych partnerov je obchodnik, predajca

alebo distributor. Tuto moznost’ kI'aCového partnera oznacilo az 33% skumanych startupov,
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no opét je potrebné pripomentt, Ze startupy oznacovali viacero moznosti sicasne podla ich
aktualnej potreby.

Dodavatel’ hotového produktu je kl'icovy pre 26% skumanych startupov, medzi ktoré
patri napriklad Eyerim, ktory na zéklade spoluprac s viacerymi svetovymi spolo¢nost'ami
dokéze poskytovat’ zdkaznikom okuliare vSetkych svetovych znaciek.

Reklamna agentara ako kl'icovy partner je dolezita pre 23% skimanych startupov,
ktorym pomaha zabezpecovat’ dobré vzt'ahy so zdkaznikmi alebo prostrednictvom socidlnych
sieti rozSirovat’ siet’ potencialnych zakaznikov.

Pan Bach uviedol, Ze k produkcii Cistiacich a dezinfekénych prostriedkov nevyuziva
ziadnu spolupracu s klucovymi partnermi. VSetky prevadzkové procesy si startup
zabezpecuje sam.

Startupy uvadzali aj inych kIaGovych partnerov, medzi ktorych patri napriklad
dodavatel’ externych procesov, dodavatel’ externej propagacie, ¢i dodavatel'a podnikatel’ského
know how. Spolupracu v externom prostredi vyuziva v suc¢asnosti 10% skiimanych startupov.

Tabul’ka 40 KI'icovi partneri

Investor 16 53%
Dodavatel’ (know how) 9 30%
Dodavatel (materidl, 19 63%
komponenty)
Dodavatel’ (r,ecflzzacna 10 3304
technologia)
Dodavatel’ hotového
produktu (realizator, 8 26%
vyrobca, prevadzkovatel)
Obchodnik (predajca,
distributor) 10 33%
Reklamna agentura 7 23%
Ziadny 1 3%
Iny: Dodavatel externych
procesov, dodavatel externej
propagacie, dodavatel 3 10%
podnikatel'ského know how
(porada)

Zdroj: Vlastné spracovanie
KPucové zdroje nadobudané od partnerov

Spolupraca s kIa¢ovymi partnermi je budovana pre viacero dovodov — startupu moze

partner dodavat’ komponenty, materidl, méze nahradzat’ vyrobnu Cinnost’, ¢i dodavat hotové
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produkty. Vzhl'adom na vic¢si pocet spoluprac zakladatelia oznacovali aj viac moznosti ako
iba jednu.

AZ 50% skiimanych startupov ziskava od svojich kl'a¢ovych partnerov hmotné zdroje,
ku ktorym mézeme priradit’ material a komponenty k vyrobe. Octago nadobida od partnerov
vyrobené konstrukcie a trénerské certifikéty, ktoré mu napoméhajii zvySovat’ svojmu startupu
hodnotu. Slovak Baby Box zasa ziskava od svojich vyhradne slovenskych partnerov
produkty, ktorymi sa plni Baby Box (oblecCenie). Touto spolupracou sa zakladatelka usiluje
o pomoc inym slovenskym podnikom. Virtual Medicine ziskava od partnerov v podobe
hmotnych zdrojov technologické zariadenia. Pre Pure Junk Design spolupraca prinasa najma
material v podobe odpadu pre vytvorenie recyklovaného nabytku. Specter Sports vyuziva od
partnerov potrebné prislusné strojové vybavenie na vyrobu hokejovej pasky a taktiez ziskava
material na vyrobu od dodavatelov. Aj Zelina World cerpa od svojich partnerov materialové
zdroje.

Druhti najpocetnejSiu skupinu zdrojov nadobtidanych od partnerov tvoria financné
zdroje, ktoré su v podobe pomoci nevyhnutné az pre 36% skiimanych startupov. Financie od
partnerov su jeden z kl'aicovych zdrojov pre DNA ERA, ktory od partnerov nadobudaju aj
priestory pre laboratérium, skimavky na odber slin pri vykonavani testu zékaznikom.

Finan¢né prostriedky su dolezité aj pre Pygmalios, Sensoneo, Boataround, ktory okrem
financii nadoblda od partnerov aj personalnu podporu, prieskumy, Statistiky, poradenstvo
a consulting.

Startupy od svojich partnerov nadobudaju IT zdroje a rozne realizacné technoldgie,
ktoré st klI'icové pre 23% sktimanych startupov. Dant skupinu kl'aicovych zdrojov vyuZivaju
predovsetkym technologicky zamerané startupy ako Body Fix, Songoroo, SLOVbiz, Slido,
Exponea.

Finalne produkty od partnerov st nevyhnutné pre 20% skumanych startupov, medzi
ktoré patri Eyerim, Ekocisticky, Cannature, Baterkaren alebo STROOI.

Podporné zdroje nadoblddané od partnerov su nevyhnutné pre 16% skumanych
startupov. K podpornym aktivitim moézeme zaradit’ napriklad distribiciu a marketingové
aktivity.

Ludské zdroje od klI'i¢ovych partnerov st dolezité pre 6% skiimanych startupov.

Péan Bach nevyuziva ziadny kl'icovy zdroj od partnerov, pretoze k produkcii €istiacich
a dezinfek¢nych prostriedkov nevyziva ziadnu spolupracu a 3% skimanych startupov ndm na

otazku ohladne kl'i¢ovych zdrojov nadobudanych od partnerov neuviedlo svoju odpoved'.
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Tabul’ka 41 KI'icové zdroje nadobudané od partnerov

Finalne produkty 6 20%
Financné zdroje 11 36%
Podporné zdroje 5 16%

IT zdroje a realizacna

L 7 23%
technolégia
Hmotné zdroje 15 50%
Ludské zdroje 2 6%
Ziadne 1 3%
Neuvedené 1 3%

Zdroj: Vlastné spracovanie

KPucové Cinnosti nadobudané od partnerov

Nielen zdroje, ale aj ¢innosti od partnerov mézu byt klaové pre startup. Opit’ je
dolezit¢ spomenut’, Ze zakladatelia startupov oznacovali viac klIiCovych ¢innosti ako jednu
vzhl'adom na mnoZstvo vytvorenych partnerskych vztahov.

V najvicse] miere startupy vyuzivaji od partnerov pomoc v podpornej ¢innosti, ktora
je kl'ucova az pre 50% skimanych startupov. Medzi najddlezitejSie podporné cinnosti
zarad’'ujeme personalnu podporu, poradenstvo, prieskumy, hosting, rieSenie vzt'ahov so
zékaznikmi, priprava reportov a poskytovanie platforiem. Do najpocetnejSej skupiny
startupov patri aj Exponea, ktora vyuziva hosting pre spravne fungovanie aplikacie. DNA
ERA vyuziva od svojich partnerov online marketing a pripravu reportov.

Druhou najvyuzivanejSou skupinou ¢innosti je vyroba hotovych produktov, ktord je
kl'acova pre 40% sktimanych startupov. Findlne produkty st nevyhnutné pre Eyerim, Specter
Sports, Cannature, Baterkaren, Ekocisticky, SLOVbiz, Powerlogy, ktorému partneri vyrabajd
produkty na zéklade vyvoja a know-how zakladatela startupu. Pre Slido partneri zabezpecujt
predaj anasledné zabezpecenie stability produktov. Octago vyuziva od partnerov vyrobu
zeleznych konstrukeii, Gpravu terénu pred vystavbou ihriska a Sirenie reklamy.

Tretou najvyuzivanejSou skupinou Ccinnosti je dodanie hmotnych zdrojov
nevyhnutnych pre vyrobu findlnych produktov. Dodévatel'a hmotnych zdrojov oznacilo 16%
skimanych startupov, ku ktorym patri aj Pure Junk Design vyuzivajuci doddvatel'a hmotnych
zdrojov najma pre dodavky dreveného odpadu.

Finan¢na cinnost' je kl'dicova pre 13% skimanych startupov. Financovanie je
nevyhnutné pre Sensoneo, ktoré vyuziva poskytovanie financnych prostriedkov, ktoré je uzko
spojené s know-how riadenim financii. Pre Pygmalios je klI'iCové investovanie, ktoré

zabezpecuju expertni partneri miesto timu startupu. Pan Bach a Slovak Baby Box nevyuzivaju
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ziadne ¢innosti od partnerov, pretoze ich podnikatel'sky model je postaveny tak, Ze aZ na
mensie spoluprace si startupy vsetko zaobstaravaju samé.

Tabul’ka 42 KI'icové Cinnosti nadobtidané od partnerov

Podporna cinnost 15 50%
Financna cinnost 4 13%
Vyroba hotovych produktov 12 40%
Dodavatel hmotnych zdrojov 5 16%
Ziadne 2 6%

Zdroj: Vlastné spracovanie

Kvalita (vynimocnosti, urovne, originality) partnerov

Kvalita partnerov startupu moze vo velkej miere vplyvat na uroven a kvalitu
findlneho produktu. Pri hodnoteni kvality partnerov zakladatelia brali do (vahy ich
vynimocnosti, urovne ¢i originality.

Ziadny startup nespolupracuje s kl'tovym partnerom na lokalnej Girovni.

Nérodnu troven partnerov zvolilo 16% skimanych startupov, medzi ktoré patri
STROOI, Pure Junk Design, Zelina World, Cannature a Ekocisticky. Uvedené startupy
uprednostiuju spolupracu so slovenskymi partnermi.

Partnerov na stredoeurdpskej urovni zvolilo najviac, az 33%, skumanych startupov.
Startup Boataround, Specter Sports, SLOVbiz, Pygmalios, Powerlogy, Lebo Méadved, Body
Fix, Virtual Power Labs, Luigi’s Box a Baterkaren spolupracuju s partnermi z celej strednej
Eurdpy.

Eurépsku kvalitu partnerov urc¢ilo 20% skiimanych startupov, napriklad Eyerim, DNA
ERA, Neseda, Octago a Slovak Baby Box, ktory sice daiva moznost’ slovenskym podnikom,
no samotny Box je dodavany zo zahranicia. V pripade uvedenych startupov sa moézeme opat’
domnievat’, Ze kvalita partnerov zodpoveda trhu pdsobnosti startupu.

Spolupracu so svetovymi partnermi zvolilo 26% skumanych startupov. Exponea, Pan
Bach, Virtual Medicine, Slido, Sensoneo, MultiplexDX a Songoroo su startupy pésobiace na
globalnom trhu a tomu zodpoveda aj svetova kvalita partnerov. Pan Bach vd’aka surovinim
z Indie, Indonézie a Malajzie zvolil svetovu kvalitu partnerov.

Na otazku kvality partnerov nam odpoved’ neposkytli 3% skimanych startupov.
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Tabulka 43 Kvalita partnerov

Lokalna - -
Narodna 5 16%
Stredoeurdpska 10 33%
Eurdpska 6 20%
Svetova 8 26%
Neuvedené 1 3%

Zdroj: Vlastné spracovanie

Stupeii rozvoja vzt'ahov s partnermi (miera dotvorenia, aplnosti)

Miera dotvorenia alebo uplnost vztahov s partnermi definuje stupeil rozvoja
startupovych vzt'ahov s partnermi.

Prekvapivo, jeden z najznamejSich a najispeSnejSich startupov nasej vyskumnej
vzorke kvalitativneho vyskumu, Slido, uviedol stupen rozvoja vztahov so zakaznikmi vo
vyske 20%. Rovnako ohodnotil svoje vztahy s partnermi aj Pure Junk Design.

O nieco lepsi vzt'ah s partnermi uviedol startup Luigi’s Box, vo vyske 40%. V tomto
pripade sa vS§ak nemdZeme domnievat, ze nizky stupei rozvoja vzt'ahov s partnermi ma za
nasledok negativny vyvoj zivotného cyklu startupu, vzh'adom na fakt, ze Luigi’s Box za rok
2020 dosiahol narast trzieb az o 98% (Finstat, 2021).

Vo vyske 50% uviedlo stupein rozvoja s partnermi 6% skimanych startupov, Zelina
World a Ekocisticky.

Relativne vy$8i stupenn rozvoja vztahov s partnermi, 60%, uviedlo 10% skdmanych
startupov. Rovnako aj pri startupe Eyerim neevidujeme vplyv menej dotvoreného vzt'ahu
S partnermi na uspesnost’ startupu, pretoze v roku 2019 dosiahol narast trzieb o 43% (Finstat,
2021).

Vys§i stupen rozvoja vzt'ahov s partnermi uviedlo 20% skimanych startupov.
MultiplexDX, Sensoneo, Neseda, Specter Sports, Greenway a SLOVbiz vyjadrili vztah
s partnermi v miere dotvorenia vo vyske 70%.

Baterkaren ako jediny startup z naSej vzorky kvalitativneho vyskumu uviedla mieru
Uplnosti s partnermi vo vySke 75%, ako wuviedla zakladatelka Janka v osobnom
Struktirovanom rozhovore, partnerov sa snazia hl'adat’ podla cien, kvality, dostupnosti, no
V neposlednom rade aj podl'a pristupu a snazia sa s nimi utvorit’ osobnejsi vztah.

Stupen rozvoja vzt'ahov s partnermi vo vyske 80% uviedlo 20% sktimanych startupov.
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Songoroo uvadza svoj vztah s partnermi vo vyske 82%. MoZeme sa domnievat, Ze
Vv pripade tohto startupu ma stupen rozvinutosti vzt'ahov vplyv na uspesnost’ startupu, pretoze
za rok 2019 Songoroo zaznamenal narast trzieb o neuveritel'nych 329% (Finstat, 2021).

O nieCo vys$i stupen rozvoja vzt'ahov s partnermi uvadza startup Zelena posta,
ktorého hlavni kI'aCovi partneri su tlaCiarenské strediska.

Stupen rozvoja vztahov s partnermi vo vyske 90% uviedlo iba 16% skimanych
startupov.

Vzt'ahy s partnermi vo vyske 100% neuviedol Ziaden startup ana otazku nam 6%

skiimanych startupov neposkytlo svoju odpoved..

Tabul’ka 44 Stupeii rozvoja vztahov s partnermi

20% 2 6%
40% 1 3%
50% 2 6%
60% 3 10%
70% 6 20%
75% 1 3%
80% 6 20%
82% 1 3%
85% 1 3%
90% 5 16%
Neuvedené 2 6%

Zdroj: Vlastné spracovanie

4.2.11 Nakladova Struktira

Relativna uroveri nakladov

Naklady tvoria neoddelitel'nt sti¢ast’ podnikatel'ského prostredia, z toho dovodu sme
sa na ne zamerali aj my pocas skumania vzorky kvalitativneho vyskumu slovenskych
startupov. Nékladova Struktira predstavuje vSetky néklady, ktoré startupu vznikna alebo
mozu vzniknut, ak sa rozhodne pre konkrétny podnikatel'sky model. Néaklady byvaja
Castokrat dovodom zlyhania startupu pocas prvych troch rokov, pretoze zakladatelia
nerozumeju svojim nékladom alebo tomu, €o je potrebné na vytvorenie tovarov a sluzieb
(Belyh, 2020).

V ramci nékladovej Struktiry sme si vytvorili tri §kaly, v ramci ktorych sa snazime
zistit' viac informacii o nékladoch startupov. Prva skdla poskytuje informacie o sucasnych

existujucich nakladoch vzhl'adom na dosahované ceny. Druha §kala nas informuje o pomere
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fixnych avariabilnych nakladoch kazdého jedného startupu a posledna, tretia, Skala

porovnava naklady startupu v porovnani s relevantnymi konkurentmi na slovenskom trhu.

a) Skdla (ndklady vzhPadom na dosahované ceny)

V ramci Skély, ktord ndm pomdze oboznamit’ sa s ndkladmi startupov vzhl'adom na
dosahované ceny sme pomohli zakladatelom sa zorientovat' a poskytli im pit réznych
moznosti odpovedi.

Vel'mi nizke a nizke néklady vzhl'adom na dosahované ceny neuviedol ziadny startup.

Najviac skimanych startupov dosahuje priemerné naklady vzhl'adom na dosahované
ceny. Tuto moznost’ si vybralo konkrétne 60% skumanych startupov, medzi ktoré patri
napriklad DNA ERA, Boataround, Slovak Baby Box, Pygmalios, Virtual Power Labs,
SLOVbiz, Specter Sports, Neseda ¢i MultiplexDX. Tieto informécie boli pre nas pomerne
prekvapivé, vzhl'adom na vacsie mnoZzstvo spoluprac.

Vysoké naklady vzhl'adom na dosahované ceny trapi 26% skimanych startupov, ako
napriklad startup Greenway, Virtual Medicine, Zelena posta, Pan Bach a Powerlogy.

Velmi vysokd ndklady vzhl'adom na dosahované ceny uviedli startupy Exponea,
Baterkareni a Songoroo.

Uvedena skala vyvracia naSu domnienku, ze vysoké ndklady odzrkadl'uju velkost' trhu
poOsobenia startupu, vzhl'adom na fakt, Ze vel'ké startupy ako Boataround, MultiplexDX ¢i
Pygmalios preukazuji priemerné ndklady. Medzi startupmi s vel'mi vysokymi ndkladmi sa
nachddza aj Baterkaren, ktord sa usiluje priniest na lokdlny trh myslienku cirkuldrnej
ekonomiky.

Na otazku vysky nakladov vzhl'adom na dosahované ceny ndm 3% skimanych
startupov neuviedli svoju odpoved'.

Tabulka 45 Naklady vzhl'adom na dosahované ceny

Vel'mi vysokeé 3 10%
Vysoké 8 26%
Priemerné 18 60%
Nizke - -
Velmi nizke - -
Neuvedené 1 3%

Zdroj: Vlastné spracovanie
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b)  Skdla (fixné vs. variabilné niklady)

Skéala nam poskytuje informécie o tom, & v skimanych startupov prevazuji fixné
naklady nad variabilnymi alebo prevazuju variabilné na fixnymi ndkladmi alebo su tieto dva
typy nakladov v startupoch vyrovnané. Fixné naklady tvoria néklady, ktoré startupu vznikaju
bez ohl'adu na vyprodukovany objem produkcie. Fixné ndklady byvaju ¢asovo ohraniené
a mézeme ich oznacit’ aj ako rezijné naklady (Belyh, 2021). Naopak, variabilné néklady vo
vel’kej miere zavisia od objemu produkcie a vzniknd prave pri vyrobe produktov. Tento typ
nékladov su citlivé na zmeny v dopyte a ponuke a nemézeme ich I'ahko predvidat’. Zvysuji sa
priamoumerne s narastom prace a kapitalu (Belyh, 2020).

Moznost vel'mi vysokych fixnych ndkladov neoznacil ziaden startup. Fixné naklady
prevazuju v 40% skdmanych startupov, medzi ktoré patri napriklad Slovak Baby Box,
Neseda, Slido, Greenway, Pan Bach, Songoroo ¢i Pure Junk Design. Z uvedenych informacii
sa mdzeme domnievat’, Ze prave Casovo ohrani¢ené a rezijné naklady vytvaraju startupom
najvacsie vydavky.

Vyrovnané fixné avariabilné naklady uviedlo 33% skdmanych startupov, ako
napriklad MultiplexDX, Luigi’s Box, Ekocisti¢ky, Zelina World alebo Eyerim.

Variabilné néklady prevazuju v 16% skumanych startupov, ako napriklad Cannature,
Lebo Midved, Zelena posta alebo Octago. Uvedenej skupine startupov vznikajii najvacsie
naklady spojené s produkciou vyrobkov.

Velmi vysoké variabilné naklady trapia 10% skamanych startupov — Body Fix,
Exponea a Virtual Medicine. Vel'mi vysoké variabilné nédklady vyzaduju urcity stupen
predvidavosti alebo dostatok volnych financnych prostriedkov, vzhl'adom na fakt, Ze
zakladatel’ ich nevie s urCitost’ou predvidat’.

Tabul’ka 46 Pomer fixnych a variabilnych nakladov

Velmi vysoke fixné naklady - -
Prevazuju fixné naklady 12 40%
Vyrovnane fixné a variabilné 10 33%
naklady

Pl:evazu]u variabilné 5 16%
naklady

V,el mi vysoké variabilné 3 10%
naklady

Zdroj: Vlastné spracovanie
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C) Skdla (ndklady v porovnani s relevantnymi konkurentmi)

Pre zjednotenie a jednoduchSie pochopenie nakladovej Struktury nas zaujimali aj
naklady startupov v porovnani s ich potencialnymi konkurentmi alebo vhodnymi substitdtmi
pre produkty.

Ovela vysSie naklady v porovnani s relevantnymi konkurentmi uviedlo 10%
skumanych startupov, ku ktorym patri Neseda, Sensoneo a Virtual Power Labs.

Mierne vyS$8ie naklady v porovnani s relevantnymi konkurentmi uviedlo 26%
skumanych startupov asice SLOVbiz, Specter Sports, Slido, Powerlogy, Eyerim, Lebo
Maidved’, Octago, Exponea a Cannature.

Priblizne rovnaké naklady v porovnani s relevantnymi konkurentmi uvadza az 46%
skamanych startupov, napriklad Slovak Baby Box, Pure Junk Design, Pan Bach, Greenway,
STROOI, Ekocisticky a Mobake.

Mierne nizSie naklady v porovnani so substituénymi produktami uvadza 10%
skimanych startupov, Zelend posta, MultiplexDX a Boataround. Ovela nizSie ndklady
v porovnani s konkurentmi uvadza 6% skumanych startupov a sice Songoroo a Body Fix.

Tabulka 47 Naklady v porovnani s relevantnymi konkurentmi

Ovela vyssie 3 10%
Mierne vyssie 8 26%
Priblizne rovnakeé 14 46%
Mierne nizsie 3 10%
Ovela nizsie 2 6%

Zdroj: Vlastné spracovanie

4.2.12 Toky vynosov

Hodnota, za ktoru su zdkaznici naozaj ochotni zaplatit’

Produkt, za ktory st zdkaznici ochotni zaplatit’, nemusi predstavovat’ vyhradne fyzicky
produkt k beznej spotrebe alebo sluzbu. V pripade velkych enterprise spolo¢nosti vytvaraja
spolupracu so startupmi vo V&icSine pripadov pre ziskanie dolezitych informaécii,
predovsetkym o zékaznikoch.

Informacie predstavuji hodnotu, za ktort su enterprise spolo¢nosti naozaj ochotné
zaplatit’ 20% skumanych startupov. Medzi ne mdzeme zaradit' Luigi’s Box, Pygmalios
a Exponea. Spomenuté startupy sa usiluju vytvorit pridanti hodnotu pre vel'ké, globalne
spolo¢nosti, ktoré na zaklade ziskanych informacii dokdzu upravovat svoje vztahy so

zédkaznikmi a nasledne tak zvysit’ hodnotu dosahovanych trzieb a pocet spotrebitel'ov.
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Najviacsi pocet spotrebitelov hlada v skimanej vzorke startupy, ktoré svojou
podnikatel’skou ¢innost’ou sa usilujii o ochranu zdravia alebo ochranu Zivotného prostredia.
Za ochranu zdravia zvySuje svoje trzby 26% skumanych startupov, medzi ktoré patri
MultiplexDX, DNA ERA, Body Fix a SLOVbiz. Startupy uvadzali aj viac odpovedi ako
jednu, pretoze Castokrat spotrebitelia vyhl'addvajici ochranu zdravia inklinuju aj k startupom
poskytujucim ochranu zivotného prostredia, ktord je ako hodnota klIicova pre 33%
skimanych startupov. Ochrane zivotného prostredia sa venuje Baterkaren, Mobake, STROOI,
Octago, Zelena posta, Ekocisticky a Greenway.

Vzdelanie a edukacia je pre l'udi nesmierne dolezita a preto je dblezita pre 10%
startupov z nasej skiimanej vzorky. Nielen Lebo Midved a Virtual Medicine poskytuju
I'ud’om moznost’ prostrednictvom ich produktov vzdeldvat’ sa popri Stidiu alebo praci.

Zo skamanych startupov 13% poskytuje svojim spotrebitelom a zdkaznikom predajny
a popredajny servis, za ¢o su zdkaznici naozaj ochotni zaplatit’.

Rovnaky pocet startupov (13%), vytvara hodnotu spotrebitelom v podobe finalneho
produktu urCeného na spotrebu a taktiez rovnaky pocet startupov poskytuje svojim
spotrebitel'om vyhl'adavané pohodlie.

Tabul’ka 48 Hodnota, za ktora su zdkaznici ochotni zaplatit’

Ochrana zdravia 8 26%
Ochrana_ Zivotného 10 33%
prostredia

Pred.ajny a popredajny 4 13%
servis

Informacie 6 20%
Vzdelanie 3 10%
Finadlny produkt urceny na 4 13%
spotrebu

Pohodlie 4 13%

Zdroj: Vlastné spracovanie

Zdroj vytvarania prijmov

Toky vynosov rozpracovavaju prijmy, ktoré startup ziskava odcitanim ndkladov od
vynosov generovanych kazdym segmentom zakaznikov. Startupy by mali vyhodnotit
hodnotu, ktort poskytuji kazdému zakaznickemu segmentu. Toky prijmov by mali byt
definované co najjasnejSie. Nie je postacujiice uviest zoznam zdrojov pre rdzne zdroje
vynosov, treba uréit’ aj ich ceny a predpokladané zivotné cykly. Dévod tychto opatrni je

vyhodnotenie ¢o je pre startup naozaj vyhodné (Belyh, 2020).
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V nami skiimanej vzorke startupov vo velkej miere prevlada predaj vyrobku, ktory
vytvara zdroj prijmov pre 60% startupov. Medzi startupy predavajuce finalny produkt
konecnym spotrebitelom mozeme zaradit' Lebo Méidved’, Eyerim, Neseda, Ekocisticky,
Powerlogy, Mobake, STROOI, Pure Junk Design, Octago a Zelina World.

Pre d’alSich 33% skumanych startupov je kl'i¢ovy predaj konkrétnej sluzby, ktort
spotrebitelia vyhl'adavaju. Medzi startupy poskytujice sluzbu mézeme zaradit DNA ERA,
Pygmalios, Virtual Power Labs, SLOVbiz ¢i Songoroo.

Startupy vSak okrem iného funguji ako sprostredkovatelia predaja. Sprostredkovanie
predaja tovaru alebo sluzby vytvara kl'ai¢ovy zdroj pre 23% sktimanych startupov.

Prendjom licencie je dolezity zdroj prijmu pre startup Boataround.

Predajom licencie si prijmy vytvara startup Body Fix, ktorého aplikdciu mézu vyuzivat
fyzioterapeuti, rehabilitacni lekari, nemocnice a spotrebitelia s poskodenym zdravim.

Startup Virtual Medicine vyuziva Specialny zdroj prijmov, zakladny produkt poskytuje
zadarmo a prijmy sa generuju poskytnutim prémiovej sluzby. Zakladny produkt funguje
V obmedzenom rezime a ak ma Student alebo zdkaznik zaujem o roz§irenu verziu zobrazujucu
cely ludsky organizmus, priplatok za rozSirenti verziu poskytuje startupu priestor na
generovanie trzieb.

Tabulka 49 Zdroj vytvarania prijmov

Predaj vyrobku 18 60%
Predaj sluzby 10 33%
Sprost_redlfovanle 3 10%
predaja vyrobku

" .
Sprost.red ovvanle 4 13%
predaja sluzby
Prenajom 1 3%
Predaj licencie 1 3%
Iny: Prendjom licencie 1 3%
Iny: Zakladny produkt je
Zadarm_(?, trzby sa _ 1 39
generuju za poskytnutie
prémiovej sluzby

Zdroj: Vlastné spracovanie

Nacasovanie platby od zakaznika
Platba vyjadruje c¢iselny dopyt po tovare alebo sluzbe, platbou dava zakaznik
spolo¢nosti najavo zaujem o zrealizovanie predaja. Nacasovanie platby zakaznika mo6ze mat

viacero nac¢asovani.
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Startupy mézu vyuzivat’ predplatné alebo pausal, platbu priamo pri predaji, platbu pri
vyucétovani faktary, platbu poskytovani sluzby, najprv prijmi zalohu a platbu prijmd po
dokonceni objednavky alebo na zéklade spotrebitel'skych preferencii.

Sposob predplatnej alebo pauSalnej platby vyuziva 23% skumanych startupov
s predovsetkym technologickym zameranim. Z nasSej skimanej vzorky predplatné alebo
pausal vyuziva Sensoneo, Exponea, Luigi’s Box, Zelena posta, Songoroo a Body Fix.

Platbu priamo pri predaji vyuziva 56% skumanych startupov, ktorych hlavna
podnikatel'skd cinnosti je predaj findlneho produktu konecnym spotrebitelom. Takéto
nacasovanie platby vyuziva napriklad Specter Sports pri predaji ochrannej pasky na hokejku,
Zelina World pri predaji rastlinného teréaria, Mobake pri predaji bambusovych kefiek, Neseda
pri predaji stolicky na dlhodobé sedenie, Powerlogy pri predaji funkénych potravin a Octago
pri zhotoveni street workout ihriska.

Vel'mi dolezité spomenut’, Ze startupy castokrat oznacovali aj viac ako jednu odpoved'.

Startupy najCastejSie vyuzivaju dva spdsoby nacasovania si¢asne a sice platbu priamo
pri predaji a platbu pri vyuctovani.

Spdsob platby pri vyactovani vyuziva d’alSich 36% sktimanych startupov, napriklad
Eyerim, Greenway, SLOVbiz, Cannature, STROOI alebo Pygmalios. Startup Eyerim ur¢il
obe moznosti platby a to z toho dévodu, ze zékaznik ma moznost’ zaplatit’ za okuliare priamo
na ich stranke cez platobnt branu, no méze vyuZit’ aj moznost’ bezplatnej platby na dobierku.
Ekocisticky uprednostnili jeden typ nacasovania platby od zdkaznika formou zalohy zakaznik
platbu zrealizuje nasledne po dokonceni realizacie korenovej Cisticky. Startup Boataround
uprednostiiuje platbu priamo pri poskytovani sluzby, konkrétne pri objednévke lode, jachty
alebo iného vodného prostriedku. Nacasovanie platby, ktoré je dohodnuté podl'a konkrétneho
zékaznika vyuziva startup Virtual Power Labs.

Tabulka 50 Nacasovanie platby od zédkaznika

Predplatné / pausal 7 23%
Platba pri predaji 17 56%
Platba pri vyuctovani 11 36%

Iné: Platba pri poskytovani

S 1 3%
sluzby — pri objednavke °
Iné: Zaloh I
é aio’aap‘a’tb‘apo 1 304
dokonceni realizacie
Iné: Dohodnuté podla 1 39

konkrétneho zakaznika
Zdroj: Vlastné spracovanie
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Stanovenie ceny produktu/sluzby

Cena vyrobkov a sluzieb je jednym zo zakladnych délezZitych rozhodnuti, ktoré nielen
startup vo svojom podnikani urobi, pretoZze ovplyvni takmer vSetky dalSie aspekty
podnikania. Stanovené ceny st rozhodujicim faktorom vo vSetkom od hotovostnych tokov az
po ziskové marze, ktorymi si startup méze dovolit’ pokryt’ vydavky. Najlepsie udaje, ktoré
startup méze ziskat' je uviest produkt na trh aso skutocnymi zdkaznikmi pracovat’ na
modelovani ceny (Odjick, 2020).

Pre nami skimanu vzorku kvalitativneho vyskumu sme v dotazniku pripravili $tyri
moznosti cenotvorby. Prvou, najvyuzivanejSou, moznostou cenotvorby je tvorba cena
zlozenej z ndkladov a marze, ktoru vyuziva az 66% skiimanych startupov, medzi ktoré patri
napriklad Zelena posta, Virtual Medicine, Pan Bach, Neseda, SLOVbiz ¢i STROOL.

Dalsich 20% skamanych startupov stanovilo cenu produktov alebo sluzieb na zaklade
prieskumu trhu. Medzi startupy vyuzivajuce takito formu cenotvorby patri napriklad
Songoroo, Virtual power Labs, Boataround ¢i Greenway. Startup Pure Junk Design a d’alSich
17% skamanych startupov si stanovili ceny za produkty a sluzby podla priemernych cien na
trhu.

Je dolezité spomentt, ze mnoho startupov vyuziva ku stanoveniu ceny produktov
alebo sluzieb viacero moznosti. Startup Powerlogy sa pri ur€ovani cien funkénych potravin
orientoval prieskumom trhu, no na vysku ceny mali vplyv aj naklady a marza. Startup Slido
v zaciatkoch podnikania pri stanovovani cien vyuzival mensi cenovy experiment a vysSku ceny
ovplyvnil prieskum trhu, no aj cena inych konkurenénych online nastrojov. Startup Body Fix
zasa vyuZziva cenotvorbu prispdsobentl konkrétnemu klientovi podla mnoZstva vyuzivanych
sluzieb z balika. Startupy MultiplexDX, Ekocisticky a Baterkaren sa pri stanoveni cien riadili
kombinaciou vSetkych nami poskytnutych moznosti.

Ceny za produkty a sluzby stanovili kombinaciou prieskumu trhu, priemernych cien na
trhu, na zéklade intuicie, nakladov a marze. Startupy Eyerim a Mobake sa pri stanovovani
cien findlnych produktov riadili priemernymi cenami na trhu a kombinéciou néklady a marza.

Dvojica startupov Sensoneo a DNA ERA za kone¢né produkty a sluzby stanovila cenu
na zaklade prieskumu trhu a opét’ zlu¢enim nakladov a marze.

Posledna Stvorica startupov, Exponea, Cannature, Specter Sports a Lebo Maidved’,

vytvorila cenu produktov a sluzieb na zaklade intuicie a opéat’ kombinacie nakladov a marze.

117



Tabul’ka 51 Stanovenie ceny za produkt alebo sluzbu

Ndaklady + marza 20 66%
Prieskum trhu 11 36%
Priemerné ceny na trhu 6 20%
Intuicia; domnienka 9 30%

Zdroj: Vlastné spracovanie

Meratel’ny vykon startupu

Meratelny vykon startupu sme sa v nasej praci rozhodli merat’ prostrednictvom troch
vykonovych kritérii, medzi ktoré patri pocet uzivatel'ov, pocet platiacich uzivatelov a trzby
startupu za posledny rok.

a) pocet pouZivatelov

Pouzivatela by sme mohli charakterizovat’ ako osobu, ktord prilezitostne vyuziva
sluzby startupov, pripadne zakaznik kupujici finalny produkt. V pripade technologickych
startupov, ktorych hlavnym produktom je aplikacia, je poCet pouzivatel'ov omnoho l'ahSie
dostupne;jsi.

Startup Virtual Medicine spustil aplikdciu, ktord je volne dostupnd v oklieStenej
verzii, ktortt modze pouzivatel vyuzivat bezplatne. Ak ma vSak zdkaznik zaujem
o plnohodnotnd verziu aplikéacie, stava sa z neho platiaci pouzivatel, ktorych budeme
analyzovat’ v d’alSej Casti.

O nieCo narocnejSie je rozliSovat pouzivatelov a platiacich pouzivatelov pri
startupoch poskytujucich findlny produkt konecnym spotrebitelom. Kazdy jeden skiimany
startup ma urCity pocet pouzivatelov, ziadny startup neoznacil moznost ziadneho
pouzivatela.

Niekol'ko pouzivatel'ov oznacilo 6% skumanych startupov, a sice SLOVbiz a Virtual
Power Labs, comu zodpoveda zisk dosiahnuty v roku 2019 vo vyske 9.724€ a v roku 2018
dokonca nevykazal ziaden zisk (Finstat, 2021).

Rovnaky pocet startup uviedol pocet pouzivatelov v pocte niekolkych desiatok.
Medzi tieto startupy patri MultiplexDX a Sensoneo, ktory za rok 2020 zaznamenal slusné
trzby vo vyske 743.826€, avsak aj zisk zapornych Cisiel az -277.392€ (Finstat, 2021).

Niekol'ko stoviek pouzivatelov uvadza 26% sktimanych startupov, medzi ktoré patri
napriklad Ekocisticky, Pure Junk Design, DNA ERA, Neseda, Zelina World a Cannature.

Najvacsi pocet startupov, az 36%, uvadzat’ niekol’ko tisic pouzivatel'ov. Medzi tieto
startupy patri STROOI, Pan Bach Specter Sports, Body Fix, Virtual Medicine, Songoroo,
Mobake a Slovak Baby Box.
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Niekolko desattisic aviac uvadza konkrétne Zelena poSta aviac ako stotisic
pouzivatel'ov uvadza startup Eyerim.

Na otazku zamerand na vykonové Kritérium startupu, pocet pouzivatel'ov, nam svoju
odpoved’ neposkytlo az 16% skiimanych startupov.

Tabul’ka 52 Pocet uzivatel'ov

Ziadny - -

Niekolko 2 6%
Niekolko desiatok 2 6%
Niekolko stoviek 8 26%
Niekolko tisic 11 36%
Niekol'ko desat tisic a viac 1 3%
Viac ako stotisic 1 3%
Neuvedené 5 16%

Zdroj: Vlastné spracovanie

b) pocet platiacich pouZivatel'ov (zdakaznikov)

Platiacimi pouzivatemi mdzeme charakterizovat’ zdkaznikov, od ktorych chodi na
pravidelnej Casovej baze poplatok za vyuzivanie sluzby alebo zdkaznika, ktory vynalozil
finan¢né prostriedky na ktipu produktu.

Opét, ziadny startup neuviedol ziadne mnozstvo platiacich zdkaznikov. Jedind Baterkareii
zvolila niekolkych platiacich zékaznikov, ktory pocas dna osobne navSstivia predajiiu
a vyuziju niektorti z pontikanych sluzieb. Niekol'ko platiacich pouZivatel'ov uvadza aj startup
Virtual Power Labs, ktory vykazuje konkrétne 9 platiacich pouzivatel'ov. Niekol'ko platiacich
pouzivatelov potvrdilo aj 16% skimanych startupov, medzi ktoré patri SLOVbiz,
MultiplexDX, Ekocisticky, Octago a Zelina World.

Zo skimanej vzorky, ndm az 43% startupov potvrdilo niekol’ko stoviek platiacich
zakaznikov. M6zeme medzi ne zaradit’ startup Exponea, Lebo Médved’, Zelena posta, Virtual
Medicine, Body Fix, Songoroo ¢i Pygmalios.

Startupy Greenway, STROOI, Slovak Baby Box, Boataround, Powerlogy, Mobake
a Specter Sports spaja niekol’ko tisic platiacich pouzivatel'ov.

Ziaden startup neuviedol niekolko desaftisic a viac platiacich pouZivatelov, no
Eyerim uviedol, Ze ma viac ako stotisic platiacich zakaznikov.

Na otazku platiacich pouzivatel'ov nam odpoved’ neposkytlo 6% skiimanych startupov.
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Tabul’ka 53 Pocet platiacich uzivatel'ov

Ziadny - -

Niekol'ko 2 6%
Niekolko desiatok 5 16%
Niekolko stoviek 13 43%
Niekolko tisic 7 23%
Niekolko desat tisic a viac - -

Viac ako stotisic 1 3%
Neuvedené 2 6%

Zdroj: Vlastné spracovanie

C) triby

Trzby mozeme charakterizovat’ ako mnozstvo finan¢nych prostriedkov ziskanych
predajom produktov alebo sluzieb findlnym spotrebitelom. Pre jednoduchsie a prehl'adnejsie
znazornenie trzieb startupov sme si pre zakladatel'ov pripravili skdlu, vd’aka ktorej sa I'ahSie
zorientovali v moznosti odpovede.

Zakladatelia startupov mali v rdmci odpovede k dispozicii nasledujice moznosti:
Ziadne trzby, trzby pokryvajuce doterajsie naklady od 0 do 25%, trzby pokryvajuce doterajsie
naklady od 25 do 75%,; trzby pokryvajuce doterajsie ndaklady od 75 do 100%, trzby
prinasajuce zisk do 25% z nakladov, trzby prindsajuce zisk od 25% do 50% z nakladov, trzby
prindsajuce zisk viac ako 50% z nékladov.

Moznost Ziadnych trzieb ndm neuviedol Ziaden startup, taktieZz moZzZnost’ trZieb
pokryvajacich doterajSie naklady od 0 do 25% nam nepotvrdil Ziaden startup.

Trzby pokryvajiice doterajSie naklady od 25 do 75% zvolilo 26% skdmanych
startupov, napriklad Slovak Baby Box, MultiplexDX, Exponea, Sensoneo ¢i Greenway.

Rovnaké mnozstvo startupov zvolilo moznost’ trzieb pokryvajicich doterajSie naklady od
75 do 100%, medzi ktoré patri napriklad Luigi’s Box, Baterkaren, Virtual Medicine, Body
Fix, Pure Junk Design alebo Eyerim.

Zo skiimanych startupov nam 23% oznacilo moznost’ trzieb, ktoré prinasaju zisk do
25% z doposial’ vynalozenych nakladov. Medzi tieto startupy zarad’ujeme napriklad Mobake,
Ekocisticky, Octago, Cannature, Neseda a Slido.

Startup Songoroo, nam ako jediny, zvolil moznost’ trzieb prinasajucich zisk od 25% do
50% z nakladov.

Trzby prinasajice zisk viac ako 50% doposial’ vynalozenych nékladov uviedlo 13%
skumanych startupov.

Na skalovu otazku ohl'adne trzieb nam 6% startupov neuviedlo svoju odpoved..
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"l:abul’ka 54 Trzby

Ziadne - -
Pokryvaju doterajsie
naklady od 0 do 25%
Pokryvaju doterajsie
naklady od 25 do 75%
Pokryvaju doterajsie
néklady od 75 do 100%
Prinasaju zisk do 25%

z nékladov

Prindsaju zisk od 25% do
50% z nakladov

Prinasaju zisk viac ako 50%
z nakladov

Neuvedené 2 6%
Zdroj: Vlastné spracovanie

8 26%

8 26%

7 23%

1 3%

4 13%

Cenova politika

Otazka zamerana na cenovu politiku poskytuje prehl'ad o variantoch nastavenych cien
za produkty alebo sluzby, ktoré startupy v sucasnosti vyuzivaji.

Zakladatel'om startupov sme poskytli pat moznosti cien, spomedzi ktorych si mohli
vybrat’ pre ich startup tG spravnu. Prvou moznostou bola prémiova cena, ktora odzrkadl'uje
vysoku cenu za vysoku kvalitu produktu alebo sluzby pre obmedzeny pocet zakaznikov.

Prémiova cena je zaklad cenovej politiky pre 2é% skumanych startupov, medzi ktoré
patri Neseda, Pan Bach, MultiplexDX, Zelina World alebo Octago.

Druhou moznostou vramci cenovej politiky bola smotdnkova cena, ktord
charakterizuje spociatku vysoku cenu, no neskor sa cena znizi na beznl uroven. Tento druh
cenovej politiky je dolezity pre 6% skiimanych startupov, Cannature a Virtual Medicine.

Tretia moznost, uvadzacia cena, ktord je spociatku nizka alebo Uplne zadarmo
a neskor sa zvysi na beZnu urovenl. Tento typ cenovej politiky je vyuZivany 33% skimanych
startupov, Greenway, Exponea, Slovak Baby Box, Virtual Power Labs, Luigi’s Box ¢i Pure
Junk Design.

Ekonomickéa alebo diskontna cena, ktora je dlhodobo niZsia za priemerna alebo nizsiu
kvalitu produktu alebo sluzby. Touto cenovou politikou sa riadi celkom 10% skiimanych

startupov, medzi ktoré mézeme zaradit' STROOI, Boataround a Eyerim.
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Spéjanie cien niekol'kych komplementarnych produktov alebo sluzieb je odzrkadlené
v previazanej cene, ktoru vyuziva taktiez 10% sktmanych startupov — Specter Sports,
Sensoneo a Zelena posta.

V ramci nasej vzorky kvalitativneho vyskumu sa vSak vyskytli startupy, ktoré vyuzivaja
rozne kombinacie uvedenych moznosti, no dokonca 16% skimanych startupov oznacilo iné
varianty cien.

Startupy Lebo Miadved’, Mobake a Body Fix sa v cenovej politike riadia kombinaciou
viacerych nami spomenutych moznosti — ako napriklad Body Fix vyuziva kombinaciu
uvadzacej a previazanej ceny. Produkty startupy Mobake su ocenené kombinaciou viacerych
nami uvedenych moznosti. Edukativne puzzle od Lebo Médved’ su ohodnotené kombinaciou
prémiovej apreviazanej ceny. Podla zakladatel'a EkocistiCick, maji pre svoje rieSenia
stanovenu jednu primerant cenu od zaciatku, ktord sa realizdciou projektu neznizuje, ani sa
inak nemeni. Podl'a zakladatel'a je cena projektov primerana trhu a rovnaka pre vsetkych
zakaznikov. Startup Slido vyuZiva Specidlny variant cenovej politiky, pretoze vyuziva
moznost’ Freemium — ucastnikom je zadarmo a navzdy bude.

Tabulka 55 Cenova politika

Prémiova cena 6 20%
Smotankova cena 3 10%
Uvadzacia cena 11 36%
Ekonomicka / diskontna cena 4 13%
Previazana cena 3 10%
Iné 3 10%

Zdroj: Vlastné spracovanie

Hodnota, za aka zakaznici platia

Startupy moézu svojimi  podnikatel'skymi Cinnostami vytvarat potencidlnym
spotrebitelom doteraz nepoznané potreby, moézu lepSie uspokojovat’ ich existujiice potreby
alebo m6zu zakaznikom prinasat’ rézne zlepSenia existujucej potreby.

V ramci vzorky kvalitativneho vyskumu startupov mame predstavitel'ov skupiny,
ktora poskytuje spotrebitelom uspokojenie Giplne novej potreby — medzi ne patri Greenway so
svojimi nabijacimi stanicami pre elektromobily. Spolu s tymto startupom vytvorilo Uplne
novy produkt alebo sluzbu d’alSich 23% skiimanych startupov.

Novu potrebu vytvoril aj startup Exponea, Mobake, Luigi’s Box Virtual Medicine
alebo Neseda.
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Skimané startupy vSak dokdZzu svojimi produktami alebo sluzbami prinasat’ viac
uzitku vramci uspokojovania uz existujucej pdvodnej potreby. Moézu poskytovat  viac
pohodlia, ich rieSenia umoziuji uSetrenie Casu alebo financnych prostriedkov. Idedlnym
prikladom je startup Specter Sports, ktory na trh priniesol vylepsent pasku na hokejky, ktoré
umoznuji hracovi ziskat' vacsi vplyv nad pukom, no nepriniesli na trh nie€o, ¢o na flom
doposial’ neexistuje. Rovnakym idealnym predstavitelom je aj Baterkéarenn — pontika ¢apovanu
drogériu, ktor( si vramci mesta Trnavy moéZeme zakupit' eSte v d’alSich prevadzkach, no
prave tie doplnkové aktivity z nej robia unikatne prvé re-use centrum na Slovensku. Spolu
s Baterkariiou a Specter Sports poskytuje vylepSenie uz existujucej potreby dalSich 50%
skumanych startupov.

MultiplexDX a Virtual Power Labs poskytuje spotrebitelom rovnaké, no lacnejsSie
uspokojenie pévodnej potreby ako ini konkurenéni hra¢i na trhu. PohotovejSie, rychlejsie
alebo pristupnejSie uspokojenie pdvodnej potreby potencidlnym zakaznikom poskytuje 9%
skumanych startupov Zelena posta, Slovak Baby Box a SLOVbiz.

Tabul’ka 56 Hodnota, za aki zékaznici platia

Uspokojenie uplne novej potreby 8 26%
Le'psvie’ ft.spokojenie povodnej potreby 17 5604
(viac uZitku)
Rovnaké, no lacnejsie uspokojenie

N . 2 6%
povodnej potreby
Rovnaké, no pristupnejsie /
pohotovejsie / rychlejsie uspokojenie 3 9%
povodnej potreby

Zdroj: Vlastné spracovanie

Uspokojenie potreby, za ktoru zakaznici zaplatia

V tejto otdzke sme sa zamerali na konkrétny prinos, ktory produkt alebo sluzba
startupu prindsa kone¢nému spotrebitel’ovi.

Pre zakladatelov sme si opédt pripravili moZnosti pre jednoduch$iu orientaciu
Vv uvedenej otdzke. Zakladatelia startupov si mohli vybrat’ spomedzi nasledujicich moznosti,
ktoré ich produkt alebo sluzba prinasSa spotrebitel'ovi najvacsi prinos: zdravie, bezpecnost,
prakticky uzitok (uspokojenie materidlnej alebo dusevnej potreby),; zazitok, pohodlie; poZitok
a zabava.

Je vel'mi dolezité spomenut’, ze startupy oznacovali aj viac moznosti prinosov pre

spotrebitel’a ako jednu.
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Startupy vSak prindSaji najviac praktického uzitku, ktorym zékaznici uspokojuji
dusevnu alebo materidlnu potrebu. Uvedeny pozitok spotrebitelom prindSa az 66%
skdmanych startupov.

Druhou najcastejSie prindSanou pridanou hodnotou je l'udské zdravie, na ktoré je
orientovanych 43% skimanych startupov, medzi ktoré patri napriklad DNA ERA,
MultiplexDX a SLOVbiz.

Zazitok a pohodlie prinadSa spotrebitel'om 23% skumanych startupov.

Bezpeénost’ a pozitok prinasa spotrebitelom rovnaky pocet startupov a sice 16% zo
vzorky kvalitativneho vyskumu.

Zabavu prinasa spotrebitelom najmensi pocet startupov, iba 13% sktmanej vzorky
kvalitativneho vyskumu.
Tabulka 57 Uspokojenie potreby, za ktor zakaznici platia

Zdravie 13 43%
Bezpecnost 5 16%
Prakticky uzitok — 20 66%
uspokojenie materialnej /

dusevnej potreby

Zazitok 7 23%
Pohodlie 7 23%
Pozitok 5 16%
Z&bava 4 13%

Zdroj: Vlastné spracovanie

4.2.13 Suhrnné vysledky kvalitativnej analyzy startupov

Dotaznikovy prieskum vzorky kvalitativneho vyskumu ndm priniesol mnoho novych
poznatkov a informécii. Vzorka kvalitativneho vyskumu bola z hladiska odvetvia naozaj
vel'mi pestrd, mali sme zéastupcu takmer kazdej oblasti podnikania, no najvac¢si pocet
startupov (12%) sa venuje poradenstvu tykajuceho sa pocitacov alebo pocitacovému
programovaniu, vel’ky pocet startupov (10%) sa venuje vyskumu a experimentalnemu vyvoju
v oblasti prirodnych a technickych vied, rovnaky pocet startupov sa orientuje na predaj
produktov cez internet, no v nasej vzorke najdeme aj zastupcu tesarskej vyroby, zastupcu
vyroby ostatnych kovovych vyrobkov ¢i zastupcu ostatnych zakladnych organickych
chemikalii vid’ tabul’ka 7. V dotaznikovom prieskume sme sa skimanych startupov pytali aj
na okolnosti vzniku startupu aaz 43% zakladatelov nam ako svoju odpoved uviedlo
nedostatoén ponuku trhu, d’alsim dévodom bolo ekologické zmyslanie ovplyvnené

klimatickou krizou, vplyv inovécii, ¢i potreba zaloZenia vlastného podniku vid’ tabul’ka 8.
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Sucasné skamané startupy poskytuji svojim spotrebitelom a potencialnym
zakaznikom rieSenie tykajuce sa politiky udrzatelnosti, na ¢o je orientovanych 23%
skimanych startupov. Poskytnutie sluzby je kI'icové pre 36% skimanych startupov a rovnaky
pocet startupov oznacil za kIi¢ové uspokojovanie potreby spotrebitel'ov a zdkaznikov vid’
tabulka 14.

Potreba uvedomenia si zakaznickych segmentov je v startupovom prostredi nesmierne
dolezita, preto sme sa skumanych startupov spytali na ich najdolezitejSich zakaznikov. Vel'ké
medzinarodné spolo¢nosti tvoria hlavny zakaznicky segment az pre 40% startupov, nasleduje
spotrebitel’ zaujimajuci sa o zdravy zZivotny Styl, ktory je kl'icovy pre 33% skimanych
startupov. V naSej vzorke kvalitativneho vyskumu mozno nijst’ startupy, ktoré sa svojou
podnikatel'skou ¢innostou usiluja o zlepSenie kvality poSkodeného zdravia ¢i startupy
orientované na spotrebitela s beznymi spotrebitel'skymi preferenciami vid tabulka 21.
V otazke segmentacie trhu sme ziskali udaje, Ze viac ako polovica skumanych startupov
(53%) poskytuje svoj produkt alebo sluzbu pre segmentovany trh a startup je orientovany na
niekol’ko segmentov, v nasej vzorke sa vSak vyskytuju aj startupy (20%) orientované na
masovy trh a pocet startupov (13%) vytvara svoj produkt alebo sluzbu pre jeden segment
rovnaky pocet startupov vytvara svoju hodnotu s €iasto¢nou customizaciou vid’ tabul'ka 22.

Startupy sa usiluju poskytovat' svoju sluzbu alebo produkt viacerymi uroviiami
komunikacie, najviac startupov (53%) uvadza za kI"aGovy Ciasto¢ny kontakt prostrednictvom
online sluzby, osobnd asistencia je klucova pre 37% startupov, startupy vyuzivaju aj
mimoriadne osobnu asistenciu, spolutvorbu ¢i samoobsluhu vid’ tabul’ka 26.

V ramci prieskumu sme sa zamerali aj na expanziu na zahrani¢né trhy. Priamy export
vyuzilo alebo planuje vyuzit 66% skimanych startupov, druhou najvyuzivanejSou formou
vstupu je nepriamy export, nasleduje vyuzitie franchisingovej siete vid’ tabul’ka 31.

Ponukana hodnota startupov vyzaduje kombindciu viacerych pouzitych zdrojov, no
zakladatelia v najva¢Ssom pocte uvadzali vyuzitie Tudskych zdrojov (63%), finanénych
zdrojov (56%), technologickych zdrojov (43%), hmotnych a nehmotnych (63%) vid’ tabul'ka
32.

Skimané startupy zo vzorky kvalitativneho vyskumu boli podrobené otazke tykajucej
sa kvality procesov. Orientovali sme sa na vynimocnost’, originalitu alebo Groven procesov,
vyuzivanych pri tvorbe pontkanej hodnoty. Lokalna troven kvality procesov je kI'icova pre
6% startupov, narodna kvalitu procesov uviedlo 33% , stredoeurdpska kvalita procesov je
nevyhnutd pre 6% startupov, s eurépskou kvalitou procesov pracuje 23% skumanych

startupov a so svetovymi procesmi pracuje 20% startupov vid’ tabul’ka 38.
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KTacovi partneri poskytuju startupov vo forme spoluprac pomoc v réznych oblastiach.
Az polovica startupov uviedla, ze partneri poskytuju hmotné zdroje nevyhnutné pre vyrobu
findlneho produktu, Finan¢né zdroje prijima od partnerov 36% skiimanych startupov, finalne
produkty od partnerov vyuziva 20% startupov. Dalej startupy od partnerov vyuzivaju IT
zdroje a realiza¢ni technologiu (23%) alebo I'udské zdroje (6%) vid’ tabulka 41.

Z nékladovej Struktiry startupov sme vyzistili, 46% startupov uvadza priblizne
rovnaké naklady v porovnani s relevantnymi konkurentmi, mierne vysSie naklady uvadza
26% startupov, ovela vysSie ndklady vykazuje 10% skimanych startupov, mierne nizSie

a ovela niz$ie vykazuje 16% skumanych startupov vid’ tabul’ka 47.

4.3  Vplyv podnikatel’ského modelu startupu na jeho vykon

Vyhodnotenie dotaznika vyzaduje pre uplnost’ idajov doplnenie o Statistické skiimanie
vztahov medzi jednotlivymi blokmi podnikatel'ského modelu Canvas a vykonovymi
ukazovatel'mi startupu.

Statistické skumanie sme uskutoéfiovali v $tatistickom programe PSPP. Pred
spustenim skiimania bolo klI'icové definovat’ si vykonové ukazovatele startupu a jednotlivé
bloky podnikatel'ského modelu sme si rozdelili na dve vel'ké skupiny podl'a kvality a podl'a
stupiiov rozvoja.

Medzi vykonové ukazovatele startupu sme zaradili pocet uZivatelov, pocet platiacich
uzivatelov, trzby zobrazené podla Skaly a hodnotu trZieb priamo podla FINSTAT.

Podnikatel'sky model Canvas sme premietli do skupin kvality a stuprniov rozvoja.
Skupinu kvalit reprezentuje kvalita produktu, kvalita zdkaznikov, kvalita vztahov so
zakaznikmi, kvalita distribucnych kandlov, kvalita zdrojov, kvalita procesov, kvalita partnerov
a naklady v porovnani s relevantnymi konkurentmi.

Skupinu stupfiov rozvoja reprezentuje stupen rozvoja produktu, stupen rozvoja
zdakaznikov, stupen rozvoja vztahov so zdkaznikmi, stupen rozvoja distribucnych kanalov,
Stupeii rozvoja procesov, stupeii rozvoja vztahov s partnermi anéklady v porovnani
s relevantnymi konkurentmi.

Proces Statistického skimania sa uskutociioval pomocou koreldcie a linearnej
regresnej analyzy. Korelaciu mézeme podla Fielda (2013) definovat: ,Korelacia je
Statisticka metoda, pomocou ktorej mozeme vypocitat' mieru vzdajomnej linedrnej zavislosti
medzi dvomi premennymi.‘ Pre spravny vypocet korelacie dvoch premennych sme vyuzili

Pearsonov korelacny koeficient = R, ktory nadobuda hodnoty od O po 1 avzhladom na
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hodnotu moéZze prezentovat’ malll, strednu alebo takmer dokonalll silu vzajomnej zavislosti.

Pre linearnu regresiu je kl'acové spravne stanovit zavislé a nezdvislé premenné. Zavislé

premenné zavisia od nezavislych premennych. V nasom pripade medzi zavislé premenné patri

pocet uzivatel'ov, pocet platiacich uzivatelov, trzby zobrazené podl'a skaly a hodnota trzieb

podl'a FINSTAT. Uvedené premenné st zavislé od kvalit a stupiiov rozvoja podnikatel'ského

modelu Canvas.

(@)
Pocet_uzivatelov Pocet_plat.uzivatel’ov Trzby_Skala Trzby FINSTAT
Bloky podnikatel’ského modelu Model
Model 1 Model 2 Model 1 Model 2 | Model 1 ) Model 1 Model 2
) 0.19 0.20 -0.42 77240.67
Kvalita _produktu - - - -
(0.31) (0.21) (0.31) (494644.2)
-0.21 -0.39 0.24 570771.2
Kvalita_zakaznikov - - - -
(0.34) (0.23) (0.34) (546658.7)
-0.59* -0,62* -0.50** -0,54** 0.01 -649553* | -401061*
Kvalita_vztahov so_ zakaznikmi -
- - (0.26) (0,23) 0.17) (0,16) (0.26) (408190.6) (-0,29)
0.68* 0,42* 0.02 -0.28 657470.2
Kvalita_distribu¢nych_kanalov - - -
(0.32) (0,20) (0.22) (0.32) (510706.7)
) . -0.03 0.68* 0,59** 0.52 463568.2
Kvalita_zdrojov - - -
(0.49) (0.34) (0,19) (0.49) (789092.7)
-0.23 0.10 -0.11 -713256
Kvalita_procesov - - - -
(0.39) (0.26) (0.39) (617959.3)
) 0.07 0.14 -0.18 406874.1
Kvalita_partnerov - - - -
(0.33) (0.23) (0.33) (527187.6)
-0.07 -0.35 0.24 -517071
NVSRK - - - -
(0.39) (0.27) (0.39) (622007.9)
R 0.58 0.50 0.77 0.67 0.42 - 0.61 0,19
R Square 0.33 0.25 0.60 0.45 0.18 - 0.37 0,04
Adjusted R Square 0.06 0.19 0.44 0.41 -0.15 - 0.12 0,00
Std. Error of Estimate 1.58 1.53 1.08 1.09 1.58 - 2528343 2687118
Sig. 0.329 0.021 0.008 0.000 0.806 - 0.234 0,317

*NVSRK = Néklady v porovnani s relevantnymi konkurentmi
V zatvorkach st uvedené hodnoty Statistickej chyby. Sig. < 0.05*. < 0.01**
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(b)

Pocet_uzivatelov | Pocet plat.uZivatelov Trzby Skala Trzby FINSTAT
Bloky podnikatel’ského modelu Model Model | Model
Model 1 ) Model 1 | Model 2 1 ) Model 1 | Model 2
1 0,44 0,07 -462929
Stupeni_rozvoja_produktu - - -
(1,01) (1,03) (1,03) (-0,06)
] i -0,76* -0,82 -0,46 -0,32 -992349
Stupeii_rozvoja_zékaznikov - -
(0,34) (0,34) (0,35) (0,35) (-0,34)
3,68* 1,70 0,45 -1,84 3771570
Stupeii_rozvoja_vzt'ahov_so zdkaznikmi - -
(1,31) 0,84 (1,33) (1,34) (0,53)
2,62* -0,22 1,90 -2,32 3877093
Stupeni_rozvoja_distribuénych kanalov - -
(1,43) (0,71) (1,46) (1,47) (0,62)
) -2,18 -0,24 0,48 -3038013
Stupeii_rozvoja_zdrojov - - -
(1,50) (1,53) (1,54) (-0,49)
-0,78 -0,58 1,90* 0,99 -377356
Stupeii_rozvoja_procesov - -
(1,08) (1,10) (1,11) | (0,60) (-0,06)
-0,26 - -
. -1,96 0,96
Stupenn_rozvoja_vztahov s partnermi - (1,28) - - 4050804* | 1674916
(1,26) (1,29)
(-0,58) (-0,24)
0,17 -0,19 -0,09 -646291 -
NVSRK - - -
(0,32) (0,32) (0,33) (-0,25) -
R 0,67 0,48 0,51 - 0,53 0,30 0,58 0,24
R Square 0,44 0,23 0,26 - 0,29 0,09 0,34 0,06
Adjusted R Square 0,22 0,14 -0,04 - 0,00 0,06 0,07 0,02
Std. Error of Estimate 1,44 1,58 1,47 - 1,48 1,53 - -
Sig. 0,102 0,073 0,553 - 0,467 | 0,108 0,318 0,211

*NVSRK = Néklady v porovnani s relevantnymi konkurentmi
V zatvorkach st uvedené hodnoty Statistickej chyby. Sig. < 0.05*. <0.01**

Statistické skiimanie nam poskytlo detailny pohlad na vzajomné vztahy medzi

jednotlivymi blokmi podnikatel'ského modelu Canvas a vykonovymi ukazovatel'mi startupu.
Model 1 vyjadruje primérne Statistické skumanie a Model 2 predstavuje Statistické skumanie
relevantnych blokov podnikatel'ského modelu, u ktorych sa prejavil signifikantne korelaény
vzt'ah so zavislymi premennymi.

Tabulka s oznaCenim @) interpretuje Statistické skumanie medzi zavislymi
premennymi (pocet uzivatel'ov, pocet platiacich uzivatel'ov, trzby podla skaly a trzby podl'a
Finstat) a nezavislymi premennymi, ktoré charakterizuji kvalitu blokov podnikatel'ského

modelu. Tabulka s oznaCenim b) interpretuje Statistické skumanie medzi zavislymi
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premennymi a nezavislymi premennymi, ktoré charakterizuji stupenn rozvoja jednotlivych
blokov podnikatel'ského modelu.

Pri procese Statistického skimania sme sa nezamerali vyhradne na vztah medzi
jednotlivymi blokmi podnikatel'ského modelu a vykonovymi ukazovatemi startupu, no
predmetom nasho skumania bol aj Pearsonov korelacny koeficient alebo Koeficient
determinécie, ktoré su sucastou regresného modelu. V tabulke s oznacenim a) moédzeme
vidiet’, ze hodnoty pre Pearsonov korelaény koeficient sa pohybujd v rozpiti od 0,19 az po
0,77, ktory vyjadruje vel'kost’ sily vzdjomnej zavislosti medzi premennymi. Zavisla premenna
Pocet platiacich uzivatelov vyjadruje pre Model 1 a Model 2 vel'mi vel’kt silu vzajomnej
zavislosti od kvalit jednotlivych blokov podnikatel'ského modelu Canvas. Koeficient
determinacie je opdt velmi vyznamny vo vztahu medzi Poctom platiacich uzivatel'ov
a kvalitou jednotlivych blokov. Hodnota koeficientu determinacie vyjadruje, ze v pripade
Modelu 1 je Pocet platiacich uzivatel'ov na 60% zavisly od kvalit blokov podnikatel’ského
modelu. Pri opakovanom Statistickom skiimani pre Model 2 sa tato hodnota znizila a zavisla
premenna je zavisla od kvalit blokov podnikatel'ského modelu Canvas na 45%.

Rovnakému $tatistickému skiimaniu sme podrobili aj premenné v tabul’ke b) a skumali
sme vztah medzi vykonovymi ukazovatel'mi startupu a stupiiom rozvoja jednotlivych blokov
podnikatel'ského modelu Canvas. Hodnoty pre Pearsonov korelacny koeficient sa pohybuju
v rozpiti 0,24 az po 0,67. Najvacsiu silu vzajomnej zavislosti medzi premennymi mozeme
identifikovat’ v Modeli 1 medzi zdvislou premennou Pocet uZzivatel'ov a stupiiami rozvoja
jednotlivych blokov podnikatel'ského modelu Canvas. Koeficient determinacie dosahuje
najpriaznivejSie hodnoty opédt vo vztahu medzi Poctom uzivatelom a stupfiami rozvoja
blokov. Zavisla premenna Pocet uzivatel'ov je na 44% zavisla od stupiiov rozvoja blokov
podnikatel'ského modelu Canvas a na 66% na tento vztah vplyvaji aj faktory, ktoré nie su
predmetom skumania.

Linearna regresna analyza odhalila, ze kvalita vztahov so zakaznikmi a kvalita
distribuénych kanalov ma signifikantny vplyv na pocet uzivatel'ov startupu. Druha zavisla
premennd, pocet platiacich uzivatel'ov, je signifikantne ovplyvnend taktiez kvalitou vzt'ahov
so zdkaznikmi, ale aj kvalitou zdrojov pouzitych pri vyrobnom procese produktu. Trzby
hodnotené zakladate'mi na $kale ako zavisla premenna neprejavili signifikantny vplyv so
ziadnym blokom podnikatel'ského modelu Canvas. Trzby, ktorych hodnoty sme uvadzali
priamo z finan¢nej databazy Finstat, prejavili signifikantny vztah iba s kvalitou vzt'ahov so

zékaznikmi.
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Statistické skimanie vplyvu stupiiov rozvoja blokov podnikatel'ského modelu Canvas
na vykonové ukazovatele startupu prinieslo taktiez zaujimavé zistenia. Pocet uzivatelov je
najsignifikantnejSie ovplyvneny rovno tromi blokmi podnikatel'sk¢é modelu a sice stuptiom
rozvoja zékaznikov, stupfiom rozvoja vztahov so zakaznikmi a stupfiom rozvoja
distribu¢nych kanalov. Vykonovy ukazovatel, pocet platiacich uzivatel'ov, neprejavil
signifikantny vztah so ziadnym skiimanym blokom podnikatel'ského modelu Canvas. Trzby
hodnotené zakladatel'mi na skdle prejavili signifikantny vztah iba so stupfiom rozvoja
procesov. Posledny vykonovy ukazovatel’, trzby uvedené podla Finstat, prejavil signifikantny

vzt'ah iba so stupfiom rozvoja vzt'ahov s partnermi.
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5 Diskusia

Hlavnym cielom dizertacnej prace bolo identifikovat’ signifikanciu vplyvu
podnikatel'ského modelu Canvas na vykonové ukazovatele startupov, dosiahnutymi
vysledkami a metamorfézami realne fungujucich startupov prispiet’ k rozsireniu poznania
tohto relativne nového a perspektivneho podnikatel'ského fenoménu. Vedomosti, skdsenosti,
vyskumy a zistenia doméacich i zahrani¢nych vedcov a odbornikov uvedené v literarnej resersi
dizertac¢nej prace nam umoznili vytvorit’ prierez najddlezitejSich Casti startupového prostredia.
Na zédklade uvedenych poznatkov sme si ujasnili d’alSie smerovanie dizertaénej prace.

Metamorfozy startupov moézeme charakterizovat ako premenu podnikatel'skej
myslienky na realne fungujuci startup, ktory by mal splhat’ vetky predpoklady uspesného
podniku. Startupy su nepredvidatelné podniky, ktorym sa da len obtiazne Specifikovat
vSeobecne platné odporGicanie. Zakladatelia maji k dispozicii velké mnozstvo
podnikatel'skych modelov, avSak kazdy startup je jedinecny.

Uvéadzame najdolezitejSie zistenia, ktoré sme zistili vyhodnocovanim dotaznikov
a povazujeme ich za natol’ko dolezité, aby boli obsahom diskusie, ktora tvori jednu

Z najdolezitejSich Casti dizertacnej prace.

Spolocné charakteristiky porovnavanych najvykonnejsich startupov

Charakteristika vyskumnych vzoriek sltiZila na vytvorenie celkového obrazu o nasich
vyskumnych vzorkdch. Po podrobnejSom pohlade na predstavitelov startupov podla
vykonovych ukazovatel'ov sme zistili, Ze startupy sli.do a Dedoles sa umiestnili vo vSetkych
troch rebrickoch vykonovych ukazovatelov. Snazili sme prist na spolo¢né Crty
a charakteristiky, ktoré im mohli napomoct’ sa tychto rebrickov zucastnit. Zaujimavym
zistenim je, Ze oba startupy uviedli v dotaznikovom prieskume rovnaké alebo priblizne
rovnaké hodnoty v stupiioch rozvoja podnikatel'ského modelu Canvas. Stupen rozvoja
distribu¢nych kanadlov méa sli.do vypracovany na 80% a Dedoles na 90%. Dalsi prienik
mozeme najst’ v stupni rozvoja pouzitych zdrojov i ked’ hodnoty nie st prili§ vysoké, no oba
st priblizne rovnaké, pretoze sli.do uviedol stupen rozvoja zdrojov vo vyske 60% a Dedoles
vo vyske 63%. Posledny rovnaky ukazovatel’ z oblasti stupfiov rozvoja je stupenn rozvoja

procesov, ktoré startupy uviedli v rovnakej vyske a sice 70%.
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Predchadzajuce podnikatelské skiisenosti

Pocas vyhodnocovania dotaznikov sme zistili, ze predchadzajuce podnikatel'ské
skusenosti zakladatel'a poskytuju startupu lepsi a tspesnejsi Start do podnikatel'ského sveta.
Podnikatel'ska prax uviedlo az 60% skimanych startupov, medzi ktoré patri napriklad startup
Boataround, Eyerim, Greenway alebo Virtual Power Labs. Skusenejsi zakladatel’ vie spravne
kombinovat' svoje vedomosti apoznatky do takej miery, aby zabezpecil efektivny
podnikatel'sky plan, vytvoril fungujuci tim spravnych T'udi a mohol tak vytvorit dopytom
pozadovany produkt alebo sluzbu. Autor Jim Collins (2014) vo svojej publikacii Firmy, ktoré
sa rozhodli byt skvelé vysvetl'uje, aké je dolezité mat’ spravnych l'udi na spravnom mieste.
Nasa kvalitativna vzorka preukazuje, ze predchadzajtce sktisenosti mézu mat’ priaznivy vplyv
aj na vykonové ukazovatele startupu akymi s trzby. Startupy Boataround vykazali v roku
2020 trzby v hodnote viac 800 tisic eur (Finstat, 2021), startup Eyerim dosiahol v roku 2019
trzby vo vySke viac ako 6 milionov eur (Finstat, 2021) aoba boli vzhl'adom na obsah

podnikania vo velkej miere zasiahnuté pandémiou.

DOvody existencie startupov

Tvorba produktu alebo poskytovanie sluzby predstavuje pre startupy hlavny zmysel
ich podnikatel'ského bytia. Nasa kvalitativna vzorka startupov preukazuje, ze startupy sa
zameriavajui na poskytovanie sluzby a v rovnakom pocte na uspokojenie potreby zédkaznikov.
Poskytnutim sluzby rozumieme podnikatel'ské myslienky, ktoré st spotrebitelom na trhu
k dispozicii, no nie st nevyhnutné pre Zivot a startupy sa nim usiluju zlepsit’ kvalitu a aroven
spotrebitelov. Poskytované sluzby rieSia potencidlny zdravotny problém, poskytuju
optimaliziciu interakcie medzi zakaznikmi a internetovymi predajiiami, umoziujl
spotrebitel'om nabijanie elektromobilu. Na poskytnutie sluzby je zameranych 36% startupov
nasej kvalitativnej vzorky. Rovnaky pocet startupov svojimi produktmi uspokojuje potrebu
spotrebitelom prostrednictvom ochrany zraku, spravnej diagnostiky rakoviny, rieSenia
dlhodobého sedenia, zdravymi potravinami ¢&i rieSenim nedostatonej obojstrannej
komunikacie. Startupy uspokojovanim potreby poskytuju spotrebitel'om rieSenie na vzniknuty
problém. V sucasnosti je nanajvys dolezité byt’ ohl'aduplni aj voéi zivotnému prostrediu, na
ochranu ktorého je zameranych 23% startupov nasej kvalitativnej vzorky. Tieto startupy sa
zameriavaju na politiku udrzatel'nosti, ktora sa usiluje prispievat’ k poklesu mnozstva odpadu,

presadzuje zdravy zivotny styl a podporuje cirkularnu ekonomiku.
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Zakaznici startupov

Znalost’ zékaznikov patri ku klI'aCovym informaciam, vd’aka ktorym startup vie, aké
distribu¢né kandly budi pre jednotlivé zdkaznicke segmenty najefektivnejSie. Pre startupy
znaSej kvalitativnej vzorky st najdbleZitej$i enterprise zadkaznici, velké medzinarodné
spolocnosti, ktoré vyuZzivaju sluzby startupov predovSetkym na zdokonalovanie vlastného
podnikania. Druhou najpocetnejSou skupinou zakaznikov su spotrebitelia, ktori preferuju
zdravy zivotny Styl. K najddlezitejSim zakaznikom patria aj spotrebitelia s beznymi
spotrebitel'skymi preferenciami, ktori nevyzaduji Specidlny spdsob komunikacie alebo
exkluzivitu produktu. V nasej kvalitativnej vzorke v§ak najdeme aj startupy, ktoré sa primarne
orientuju na spotrebitelov s ndro¢nymi spotrebitel'skymi preferenciami aod zaciatku

podnikania prisposobili podnikatel’sky model tomuto segmentu zakaznikov.

Moznosti zvySenia poctu zakaznikov

Identifik4cia segmentu zékaznikov je dolezitd, avSak nie dostatocné pre cely Zivotny
cyklus startupu, ktorého jednym z hlavnych zmyslov existencie by mal byt exponencidlny
rast a expanzia na globalny trh. V dotaznikovom prieskume sme sa zamerali na spésoby,
akymi sa startupy usiluju o zvySenie mnozstva zakaznikov. Startupy sa najéastejSie usiluju
0 novych zékaznikov priamym kontaktom, pretoze osobné referencie medzi spotrebitel'mi
povazuji za ten najucinnejS$i spOsob Sirenia informacii. Marketingové aktivity patria
k druhému najvyuZzivanejSiemu spdsobu ziskavania novych zakaznikov. Cielena reklama,
lokalne média, technologicky vyvoj a spolupraca patria k d’alsim spoésobom, ktoré startupy
vyuzivaju pri zvySovani poctu zékaznikov. Startup Pan Bach zastidva nazor, Ze potencialnych
klientov pritiahne audrzi v skupine lojalnych spotrebitelov najmd dodrzanie kvality

produktov.

Distribucny kanal

Nastavenie spravneho distribuéného kandla vyzaduje detailné informécie
0 segmentoch zakaznikov. V niektorych pripadoch problém startupu nemusi byt skryty
v podnikatel'skej myslienke, no v spdsobe dodania spotrebitelom. Takmer kazdy startup nasej
kvalitativnej vzorky poskytuje produkty a sluzby priamo na vlastnej internetovej stranke,
prostrednictvom ktorej si potencialny zékaznik rychlo a jednoducho moze zakupit produkt
alebo objednat’ sluzbu. Druhym najCastejSie vyuzivanym distribu¢nym kanélom je vytvorenie
spolupréc s velkoobchodmi alebo maloobchodmi, v ktorych maja spotrebitelia produkty

k dispozicii priamo na predajni. Startupy kvalitativnej vzorky vSak poskytuji predmety svojej
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podnikatel'skej ¢innosti aj priamo na vlastnych predajniach alebo prostrednictvom vlastnych

predajcov.

Nedostatok kvalifikovanych a vytrvalych pracovnikov

Polovica skimanych startupov uviedla, Ze trpi nedostatkom kvalifikovanych
a vytrvalych pracovnikov. Predchadzajlice skusenosti a absolvované stadium pracovnikov vo
vel'kej miere vplyva na kvalifikdciu, ktoru startupy oznacili za nedostatocni. Ak sa pozrieme
na vekové zlozenie startupovych timov, prideme na to, ze drviva véacsina je zlozena z l'udi vo
vekovom rozpiti 25 az 30 rokov. Tito I'udia st v sticasnosti nielen v odbornej literature
oznacovani ako milenidli, ktori sa neslavne preslavili vy$Sou pracovnou fluktudciou. Svetova
odborna literatira sa Coraz viac zacina zaujimat o tento fenomén l'udi, od ktorych je Coraz
viac zavislé obyvatel'stvo kazdej krajiny na svete, no 0to tazSie je takychto I'udi ziskat
a najma ich udrzat’ v pracovnej pozicii. Milenidlov mozeme oznacit’ za ,,neprecitanych® I'udi
aich potreby anaroky sa odliSuju d’aleko viac od potrieb a narokov predchadzajuce;j
generacie. V sucasnosti sa marketingovi pracovnici usiluju prist’ na sposob, akym milenialov
oslovit, priblizit’ sa ich zmysl'aniu, potrebam, ndrokom a generalizovat’ postupy aj pre d’alSie
spolo¢nosti ako oslovit’ tato sucast’ pracovného trhu. Spolo¢nost’ Cetelem na zéklade
vyskumu Vv roku 2018 (Matuséakova, 2018) zistila, Ze mileniali su optimistickej$i ako
predchadzajica generécia a k ich hlavnym zivotnym prioritim patria rodinné vzt'ahy, zdravy
zivotny $tyl, no prekvapivo na tretom mieste sa umiestnila stabilnd praca. Preto ostava aj
nad’alej otazne, preo prave tato generacia trpi potrebou neustaleho menenia pracovnych
pozicii anasledne tak vytvara startupom chybajlicu Cast’ jednej z najddlezitejSich Casti, bez

ktorej je existencia startupu vazne ohrozena.

Vztah medzi kvalitou pouzitych zdrojov a trhom posobnosti startupu

PoCas vyhodnocovania dotaznikov sme upriamili nasu pozornost na mozny
signifikantny vzt'ah medzi kvalitou pouZitych zdrojov a trhom pdsobnosti. Kvalita zdrojov je
posudzovana podla vynimocnosti, originality alebo Specialnej tirovne zdrojov. Zakladatelia
mali moznost’ vybrat’ si z piatich moznosti zdrojov a sice lokalnej, narodnej, stredoeurdpskej,
eurdpskej asvetovej. Baterkaren, prvé slovenské komunitné re-use centrum, oznacilo
moznost’ lokalnej kvality aaj jej posobnost modzeme priradit’ k mestu Trnava, pripadne
blizkemu okoliu. Naopak, svetova kvalitu zdrojov urcil startup slido, ktorého najdolezitejsi
zékaznici st najvacsie svetové banky a taktiez v tomto roku oznédmilo svetovl spolupracu so

spolo¢nostou Cisco. Ekocisticky oznacili moznost’ narodnej kvality zdrojov, o skutocne
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zodpoveda trhu pdsobnosti, pretoze v ramci slovenského priestoru sa tento startup radi medzi
$picku podnikov, ktoré poskytuju rieSenia pre odpadové a dazd'ové vody. Mézeme potvrdit’
zistenie, Ze prave zakaznici natia startupy vyuzivat' ¢o najkvalitnejSie zdroje. Ak ma startup
ambiciu presadit’ na globalnom trhu, mal by tomu vo velkej miere prisposobit’ aj kvalitu

a rozvinutie jednotlivych blokov podnikatel’ského modelu.

Stupen rozvoja pouzitych zdrojov

Pri posudzovani stupfia rozvoja zdrojov zakladatel dbal na mieru dotvorenia
a dostatku pouzitych zdrojov. Prekvapivo, viac ako polovica (62%) skiimanych startupov
uviedla ich stupen rozvoja zdrojov na menej ako 70%. Prave s tym moze suvisiet’ aj vysledok
Statistického sktimania, ktoré preukédzalo, Zze stupenn rozvoja zdrojov nema ziadny
signifikantny vplyv na vykonové ukazovatele startupu. Nizky stupen rozvoja zdrojov moze
mat’ negativny dopad aj na ekonomické ukazovatele startupu a celkovy vykon podniku. Nizka
miera dotvorenia alebo ich celkovy nedostatok nuti startupy vytvarat’ spoluprace s externymi

partnermi, co moze mat’ zasa vplyv na celkovy zisk startupu.

Relativne nizky pocet startupov disponuje uplnostou procesov

Uplnost’ procesov moze byt’ definovana rozsahom vlastnych prevadzkovych procesov,
ktoré su zastreSované startupom. Z naSej skimanej vzorky uvadza plnost’ procesov len 26%
skiimanych startupov. Za Uplnost’ procesu povazujeme identifikaciu potreby, nasledny rozvoj
podnikatel'ského napadu, vytvorenie minimalne zivotaschopného produktu, realizovany vstup
na trh, overovanie dosiahnutych vysledkov, vyrobna alebo prevadzkova realizacia napadu,
nasledny predaj a propagacia produktu alebo sluzby, distribiicia produktu alebo sluzby
a nasledny popredajny servis, ktory by bol zahrnuty v popredajnych sluzbach. Ako sme
spominali v predchadzajucom bode, ¢i ide o nizky stupen rozvoja zdrojov alebo o uplnost’
procesov, chybajice Casti musi startup dotvarat’ roznymi spolupracami ¢o modze mat za
nasledok priaznivé hodnoty trzieb, no nasledne ten isty startup vykazuje menej priaznivé
hodnoty zisku. Nami skimané startupy sa primarne orientujd na predaj a propagaciu tovaru,
nakol'ko na vyrobnu realizaciu vyuzivaju externé spoluprace. Idedlnym prikladom je startup
Octago, ktory priniesol na trh ikonick osemuholnikova konstrukciu, no startup nedisponuje
dostato¢nymi kapacitami pre vyrobu konStrukcii. Medzi nami skiimanymi startupmi sa vSak
nachadzaju aj startupy, ktoré si vSetky procesy zabezpecuju sami. Takymto idedlnym
prikladom je startup Pan Bach, ktory si dovaza suroviny z Indie, Malajzie a Indonézie celkom

sam a pre svoj predmet podnikania nevyuziva ziadneho partnera. Medzi samostatné startupy
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mozeme zaradit' aj Virtual Medicine, Powerlogy, Ekocisticky ¢i Luigi’s Box. Ak sa
zameriame na ich ekonomické ukazovatele prostrednictvom finan¢nej databazy Finstat
zistime, Ze ich hodnoty nie su az tak vysoké ako pri startupoch vyskytujucich sa na svetovych
trhoch, no ich hodnoty trzieb a zisku su porovnatel'nejsie priblizné, ako tie, ktoré vykazuju

viacero spoluprac.

Velky pocet klucovych partnerov

KIutovi partneri vypliajii startupom chybajice procesy pri vyrobe, distribucii,
popredajnych sluzbach, predaji a propagacii, rozvoji podnikatel'ského napadu alebo pri vstupe
na zahraniéné trhy. Viac ako polovica startupov (63%) oznacila za najdodlezitejSicho
kl'iCového partnera dodéavatela, ktory poskytuje startupu material alebo komponenty
nevyhnutné pre tvorbu produktu. Po dodavatelovi materialu a komponentov startupy
najcastejSie oznacCovali za klIiového partnera investora, ktory poskytol startupu financné
prostriedky. Vstup investora do startupu je charakteristicky zasahom do zékladného imania
a ziskanim prislusného podielu. Vel'mi dolezité spomenut, ze startupy oznacovali aj viac
klai€ovych partnerov ako iba jedného. Mozeme sa domnievat, ze prave takymito
spolupracami sa snazia pokryt financovanie a pokryt’ rozsah Uplnosti procesov. Spoluprace
mozeme charakterizovat’ ako dvojakil zbrain — umoZziuju startupu fungovat’, poskytovat
zékaznikom produkty a sluzby, no s otazkou za aku vysku nékladov. Na zaciatku vysledkov
prace sme sa zamerali na charakteristiku vzorky kvantitativneho vyskumu a nanase
prekvapenie sa najuspeSnejSi predstavitelia podla trzieb a zisku zhodovali len vo velmi
malom pocte. Tento fakt pripisujeme prave kl'icovym partnerom, s ktorymi maju startupy
vytvorené spoluprace, ktori startupom umoznuju vytvarat’ hodnotu zékaznikom, no na druhe;j
strane maju velky podiel na vysSku zisku. Ak sa pozrieme na Statistické skumanie, blok
kvality partnerov nema ziadny preukazatelne signifikantny vplyv na vykonové ukazovatele
startupu. Signifikantny vplyv vykazuje iba stupeni rozvoja vzt'ahov s partnermi na vykonovy

ukazovatel trzby, ktorych hodnotu sme zaznamenavali priamo z databazy Finstat.

Naklady

Naklady startupu predstavuju vydavky, ktoré musi zakladatel zahrnut do svojho
podnikatel'ského planu a nevyhnutne ratat’ sich existenciou. Vyska nakladov vplyva na
dosahovanu hodnotu zisku. VacSina startupov kvalitativnej vzorky preukazuje priemerné

naklady vzhl'adom na dosahované ceny. Niektoré startupy trapia velmi vysoké naklady, no
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vramci naSej kvalitativnej vzorky ndjdeme aj startupy, ktoré vykazuji vysoké naklady

vzhl'adom na dosahované ceny.

Statistické  skimanie vztahu medzi blokmi podnikatelského modelu Canvas
a vykonovych ukazovatelov startupu

Zmyslom Statistického skumania bolo zistit, ¢i vobec aV akej miere ovplyviuju
jednotlivé bloky podnikatel'ského modelu Canvas vykonové ukazovatele startupu. Nase
zistenia boli opéat’ vel'mi prekvapivé a neoCakavané. Vysledky vyskumov st vzdy ocakdvané
V pozitivnom zmysle, no vysledky naSho vyskumu nie st az tak optimisticky orientovane.

Ak sa zameriame na tabulku a) zistime, ze pocet uzivatelov moze byt ovplyvneny
kvalitou vztahov so zakaznikmi a kvalitou distribuénych kanalov. Vzhl'adom na zaporny
koeficient kvality vztahov so zdkaznikmi, ktory charakterizuje, Ze zmysel tohto koeficientu
funguje presne naopak. Zakladatelia mali moznost’ vybrat’ si spomedzi viacerych moznosti
(samoobsluha, c¢iastoény kontakt, osobnd asistencia, mimoriadna osobnd asistencia
a spolutvorba) a najc¢astejSie vyuzivaju osobnu asistenciu, ¢iasto¢ny kontakt a spolutvorbu, no
vzhl'adom na z4porny koeficient by bolo vhodnejsie, ak by startupy zmiernili svoju pozornost’
na tento blok a prenechali vztah so zakaznikmi, ak to umoznuje predmet produktu, na ¢o
najjednoduchsiu moznost' komunikécie a to samoobsluhu. Kvalita distribu¢nych kanélov
taktieZ vplyva na pocet uzivatel'ov, o znamena akymi spdsobmi si mo6Zu zakaznici zaobstarat’
produkty. Pocet platiacich uzivatel'ov je rovnako ovplyvneny kvalitou vzt'ahov so zakaznikmi
a kvalitou zdrojov vyuzivanych pri vyrobe produktu. TrZzby =z hladiska Skaly nie su
ovplyviiované Ziadnym blokom podnikatel'ského modelu. V tomto pripade mézeme tvrdit’, Ze
podnikatel'sky model Canvas nefunguje, startupy nie su rozvinuté do takej miery, aby sa to
v zavislej premennej prejavilo. Hodnoty trzieb z databazy Finstat preukazuju signifikantny
vzt'ah opdt’ iba s kvalitou vztahu so zakaznikmi.

Ak sa zameriame na tabulku b) zistime, Ze zavisla premenna pocet uzivatel'ov je
signifikantne zavisld od stupiia rozvoja zakaznikov, stupna rozvoja vztahov so zakaznikmi
a stupiia rozvoja distribucnych kanalov. Zavisld premennd pocet platiacich uzivatelov
neprejavila ziaden signifikantny vzt'ah so Ziadnym z blokov podnikatel’ského modelu Canvas.
Zavisla premenna trzby podla Skaly prejavuju signifikantny vzt'ah so stupfiom rozvoja
procesov a hodnoty trzieb z databazy Finstat st signifikantne zavislé od stupnia rozvoja
vzt'ahov s partnermi. Prave stupen rozvoja vztahov s partnermi vyjadruje velké mnozstvo
externych spoluprac, ktoré sme uz spominali, no opédt vzhl'adom na zdporny koeficient

mozeme tvrdit, Ze startupy vytvaraju rozne typy spoluprac, no prave ich mnozstvo brani

137



startupom premenit’ spolupracu na vykon. Vyvijaju velké mnoZstvo energie na viacerych
spolupracach naraz ¢o sa, bohuzial’, neodzrkadl'uje na spravnom mieste. Zaporny koeficient
pri tomto stupni mdze vyjadrovat' aj zavislost’ startupov na partneroch a ich pribadajucu
averziu vo¢i nim.

Na zaklade udajov ziskanych Statistickym pozorovanim moézeme tvrdit, ze vykonové
ukazovatele startupov su do vidcSej miery signifikantne ovplyvnené viac rozvojom
jednotlivych  blokov  podnikatel'ského modelu nez kvalitou jednotlivych blokov
podnikatel'ského modelu. Nami ziskané vysledky by sme mohli vysvetlit nasledovne —
jednotlivé bloky podnikatel'ského modelu maji vplyv na vykonové ukazovatele startupu, no z
hladiska celého podnikatel'ského modelu zanikaju a ich signifikantna Sanca ovplyvnit’ vykon

startupu vyrazne klesa.
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Zaver

Hlavnym cielom dizertacnej prace ,, Metamorfozy startupov na ceste za
podnikatel'skym uspechom “ bolo identifikovat’ signifikanciu vplyvu podnikatel'ského modelu
Canvas na vykonové ukazovatele startupov, dosiahnutymi vysledkami a metamorfézami
redlne fungujucich startupov prispiet Kk rozSireniu poznania tohto relativne nového
a perspektivneho podnikatel'ského fenoménu.

Startup predstavuje v podnikatel'skom svete fenomén, ktory sa sice svojou velkostou
moze zaradit’ k malym a strednym podnikom, no vzhladom na $pecifické poziadavky ho
mobzeme zaradit’ k osobitnym formam podnikania.

Téma dizertacnej prace vyzadovala pracu s aktudlnou literatirou, nakol'’ko informacie
suvisiace so startupmi sa aktualizuju takmer na tyzdennej baze. Literarna reSerS poskytuje
prehl'ad najznamejSich odbornikov a vedcov z oblasti startupového prostredia, ktorych
vedomosti a sktisenosti by sme mohli nazvat' empirickymi, pretoze pochadzaju priamo
Z prostredia startupov. Sucasna odborna literatura neposkytuje ucelent, jednoznaénu definiciu
startupu, preto sme na zéklade komparacii nazorov svetovych odbornikov pracovali
v dizertatnej praci s podnikmi, ktoré spliaju nasledovnd definiciu: ,.startup je maly podnik,
vyskytujuci sa v nestabilnych az extrémnych podmienkach, ktory sa snazi oslovit spotrebitelov
poskytnutim produktu, ktory doposial’ nie je poskytovany Ziadnym inym konkurujicim
podnikom alebo bol zakladatelom inovativnej myslienky v odvetvi.*

Pre Gcely vyskumu dizertacnej prace boli vytvorené dve vyskumné vzorky — vzorka
kvantitativneho vyskumu a vzorka kvalitativneho vyskumu. Na zaklade kritérii sme zo vzorky
kvantitativneno vyskumu vyselektovali vzorku kvalitativneho vyskumu. Obe vyskumné
vzorky boli podrobené dotaznikovému prieskumu, no v pripade vzorky kvalitativneho
vyskumu bol dotaznikovy prieskum doplneny osobnym $truktirovanym rozhovorom. Vzorka
kvantitativneho vyskumu bola pre nas zaujimava z pohladu kvalit a stupfiov rozvoja
podnikatel'ského modelu Canvas.

Vyhodnotenie dotaznikov nam prinieslo vel'mi cenné, no neocakavané vysledky.
Startupy vo velkej miere uvadzali nedostatok kvalifikovanych a vytrvalych pracovnikov, ¢o
modze Uzko suvisiet' s nizkym vekom clenov timu vacSiny nami skiimanych startupov.
Z vyhodnotenia dotaznikov sme zistili, Ze predchadzajuce podnikatel'ské skusenosti
zakladatel’a mozu mat’ vplyv na uspesnost’ startupu. Dal§im prekvapivym zistenim pre nas bol
vel'ky pocet spoluprac, ktory startupy uvadzali, no je vel'mi ddlezité spomenut’, Ze startupy

oznaCovali aj viac spoluprdc sucasne. Medzi hlavnych partnerov patril investor, dodavatel’

139



materidlu alebo komponentov, dodéavatel' celej realizacnej technoldgie alebo dodavatel
hotovych vyrobkov. Spoluprace mozu byt nésledkom nizkych hodnét zisku, kym hodnoty
trzieb startupu st na relativne vysokej urovni. V suvislosti s hodnotami ziskov a trzieb sme
pocas charakteristiky vzorky kvantitativneho vyskumu zistili, ktord sme sa rozhodli
predstavit’ na zéklade tych najlepsich predstavitelov podl'a zisku, trzieb a poc¢tu uzivatel'ov.
Zo vzorky kvantitativneho vyskumu sme sa rozhodli uviest’ 10% najlepsich predstavitel'ov, no
na nase vel'ké prekvapenie, sa predstavitelia len vo vel'mi ojedinelych pripadoch vyskytovali
ako predstavitelia aj v rozdeleni podl'a zisku aj podla trzieb. Tento fakt mdzeme pripisat’
velkému poctu spoluprac, ktoré startupy oznacovali. Domnievame sa, Ze slovenské startupy
maju inovativnu, napaditi mySlienku, no pre uplnost procesov vyzaduji spoluprace
S externymi partnermi, ktori mézu mat’ svoj podiel na nizkych hodnotach zisku. Otazka
spolupréc sa ndm potvrdila aj pocas statistického skimania, kde sme na zaklade zaporného
koeficientu zistili, ze startupy nevedia premenit’ vel'ké mnozstvo spoluprac na pozadovany
vykon.

Na zéklade Statistického skumania sme zistili, ze vykonové ukazovatele startupu su
viac ovplyvnené stupfiom rozvoja podnikatel'ského modelu Canvas ako jeho kvalitou. TaktieZ
sme z vysledkov Statistického skimania zistili, ze ak maji jednotlivé bloky vplyv na vykon
startupu, tak sa ich vplyv presadi jednotlivo omnoho viac, ako ked posudzujeme
podnikatel'sky model ako celok. Z toho mézeme usudzovat, ak je jeden blok rozvinutejsi
omnoho viac ako ostatné, v celkovom ponimani to neprinesie na vykon takmer ziaden vplyv.
V takomto pripade nastava otazka, ¢i sa usilovat’ o dokonalé rozvinutie vSetkych blokov na
rovnakej irovni alebo orientovat’ svoje usilie na maximalne dotvorenie rozvinutejSieho bloku.

Zaverom nasej dizertacnej prace a nasho Statistického skiimania je zistenie, ze startupy
su naozaj nesystematické podniky, ktorych spravanie nevieme s urcitost'ou predpovedat’. Celé
smerovanie startupu je v rukach zakladatela, vyskumy mozu obohatit’” a rozsirit' stiCasnu
odbornu literatiru, no na zaklade naSich vyhodnoteni dotaznikov a Statistického skiimania
sme zistili, ze takmer kazdy startup funguje osobitne a déva si zdlezat’ na miere rozpracovania
jednotlivych blokov odlisne.

Vypracovanim dizerta¢nej prace sme prispeli k poskytnutiu detailnejSicho pohl'adu na
poznatky zo startupového prostredia, spravne stanovenymi metédami sme néasledne pristupili
ku kvantitativnemu a kvalitativnemu vyskumu, ktorym sme rozsirili odbornu literatiru
0 prepojenie podnikatel'ského modelu Canvas a vykonovych ukazovatel'ov startupu.

Stanovené ciele prace boli splnené v plnej miere, ked’ze sa ndm vyskumom podarilo ziskat’
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nie prili§ optimistické signifikantné vztahy medzi podnikatelskym modelom Canvas
a vykonom startupu.

Pocas vyskumu, vyhodnocovania dotaznikov a $tatistického skiimania sme objavili par
oblasti, ktoré by mohli byt’ nasledne predmetom d’alSicho vyskumu. V prostredi startupov by
mohlo hodnotné vysledky priniest’ skimanie vodcovstva v startupovom time, aky vplyv ma
zakladatel’ na ¢lenov timu alebo aky vplyv ma na vykon startupu vyuzity sposob financovania
V jeho zaciatkoch. Zaujimavym skiimanim by bolo sledovat’ vplyv podnikatel'skej stratégic na

vykonové ukazovatele startupu ¢i poskytnut’ pohl'ad na externé prostredie podniku.

141



Zoznam pouZzitej literatury

AERNOUDT, R. Incubators: Tool for Entrepreneurship? In: Small Business Economics.
Berlin: Springer. 2004. Vol. 23, Issue 2, s. 127-135. ISSN 1573-0913

AFUAH, A. Business Model Innovation: Concepts, Analysis and Cases. 1. vyd. New York:
Routledge. 2014. 335s. ISBN 978-0-203-58458-3

BARNEY, J. B. Gaining and Sustaining Competitive Advantage. 4. vyd. Londyn: Pearson.
2010. 520s. ISBN 978-0-136-12092-6

BARNEY, J.B. - HANSEN, M.H. Trustworhiness as a source of competitive advantage. In:
Strategic Management Journal. New Jersey: Wiley. 1994. Vol. 15, Special Issue: Competitive
Organizational Behavior. s. 175-190. ISSN 0143-2095

BERRICH, A. - BENKADDOUR, A. The effect of information technology on competitive
advantage of firm: The role of environmental uncertainty. In: The International Journal of
Management Science and Information Technology. Toronto: NAISIT Publishers. 2016. Vol.
22.s.16-39. ISSN 1923-0273

BENGTSSON, O. — HSU, H. D. How Do Ventures Capital Partners Match with Startup
Founders? In: SSRN Electronic Journal. New York: Rochester. 2010. 31p. ISSN 1556-5068.
Dostupné na internete:

https://www.researchgate.net/publication/228172229 How_Do_Venture_Capital_Partners M
atch_with_Startup_Founders

BLANK, S. — DORF, B. The Startup Owner’s Manual: The Step-by-Step Guide for Building
a Great Company. 1. vyd. Pescadero: K&S Ranch, Inc. 2012. 182s. ISBN 978-0-9849993-7-8

BONCHEK, M. — BAPAT, V. The Most Successful Brands Focus on Users — Not Buyers.
2018. [online]. [cit. 09-04-2021]. Dostupné na internete: https://hbr.org/2018/02/the-most-
successful-brands-focus-on-users-not-buyers

COLLINS, J. Z dobrého skvelé. Good to Great. 1. vyd. Bratislava: Eastone Books. 2014.
287s. ISBN 978-80-8109-2505-3

De MOL, E. What Makes a Successful Startup Team. 2019. In: Harvard Business Review.
[online]. [cit. 09-01-2020]. Dostupné na internete: https://hbr.org/2019/03/what-makes-a-
successful-startup-team

DE VIRES, G. — PENNINGS, E. — BLOCK, H. J. — FISCH, CH. Trademark or patent? The
effects of market concentration, customer type and venture capital financing on start-ups’
initial IP applications. In: Industry and Innovation. London: Routledge. 2016. Vol. 24, No. 4,
s. 325-345. ISSN 1469-8390

DING, Z. et al. Social trust and angel investor’s decisions: A multilevel analysis across
nations. In: Journal of Business Venturing. Amsterdam: Elsevier. 2014. Vol. 30, Issue 2, s.
307-321. ISSN 0883-9026

142


https://www.researchgate.net/publication/228172229_How_Do_Venture_Capital_Partners_Match_with_Startup_Founders
https://www.researchgate.net/publication/228172229_How_Do_Venture_Capital_Partners_Match_with_Startup_Founders
https://hbr.org/2018/02/the-most-successful-brands-focus-on-users-not-buyers
https://hbr.org/2018/02/the-most-successful-brands-focus-on-users-not-buyers
https://hbr.org/2019/03/what-makes-a-successful-startup-team
https://hbr.org/2019/03/what-makes-a-successful-startup-team

EUROPEAN COMMISSION. Evaluation of the user guide to the SME Definition. 2014.
[online]. [cit. 20-12-2019]. Dostupné na internete:
https://ec.europa.eu/docsroom/documents/5766/attachments/1/translations

FABOVA, L. Vplyv inovacii na konkurencieschopnost ekonomik. In: Casopis znalostni
spolecnosti. Brno: Knowler — Evropsky institut pro vyzkum, inovace a vzdélavani, z.s. 2015.
ro€. 3, ¢. 1, 5. 91-97 ISSN 2336-2561

FIELD, A. Discovering Statistics Using IBM SPSS Statistics. 5. vyd. New York: Sage
Publications. 2018. 1104s. ISBN 978-1-526-41952-1

CHAN, K.F. — LAU, T. — MAN, T.W.Y. The competitiveness of small and medium
enterprises: a conceptualization with focus on entrepreneurial competencies. In: Journal of
business venturing. Amsterdam: Elsevier. 2002. Vol. 17, Issue 2, s. 123-142. ISSN 0883-9026

KIM, W. CH. - MAUBORGNEOVA, R. Nova strategie modrého oceanu. 2. vyd. Praha:
Albatros Media, a.s. 2018. 263s. ISBN 978-80-7261-550-6

KLIMOVA, V. Podnikatelské inkubétory v regionech Ceské republiky. In: Narodna
a regionalna ekonomika VII. Kosice: Technicka Univerzita v KoS$iciach, 2008, s. 364-370,
991s. ISBN 978-80-553-0084-9

KLUB PODNIKATELSKYCH ANJELOV SLOVENSKA. Predstav svoj projekt Angel
investorom. 2019. [online]. [cit. 20-12-2019]. Dostupné na internete:
https://businessangels.sk/

KOTLER, P. - KELLER, K. L. Marketing management. 14. vyd. Praha: Grada Publishing, a.
s. 2013. 800s. ISBN 978-80-247-8570-7

LAWS, K. Successful Startup’s Don’t Make Money Their Primary Mission. 2015. In:
Harvard Business Review. [online]. [cit. 09-06-2021]. Dostupné na internete:
https://hbr.org/2015/07/successful-startups-dont-make-money-their-primary-mission

LEACH, Ch. J. — MELICHER, W. R. Entrepreneurial Finance. 4. vyd. Mason: South-
Western Cengage Learning. 2012. 36s. ISBN 978-0-538-47815-1

LERNER, J. - KAPLAN, N., S. Venture Capital Data: Opportunities and Challenges. In:
National Bureau of Economic Research. 2016. Dostupné na internete:
https://www.nber.org/papers/w22500.pdf

LJUDVIGOVA, I. Uloha zakladatel'a a kvalita timovej prace v startupoch. In: Podnikatel'ské
modely a podnikatel'ské stratégie startupov II.: recenzovany zbornik vedeckych prac.
Bratislava: Ekondém, 2016. s. 79-93. ISBN 978-80-225-4328-6

METRICK, A. — YASUDA, A. Venture Capital and the Finance of Innovation. 2. vyd. New
Jersey: John Wiley & Sons, Inc. 2010. 576s. ISBN 978-0-470-45470-1

MIHALCOVA, B. — HVASTOVA, J. Mezaninové financovanie — jeho vyznam a tloha

v ekonomike. In: Ekonomicky casopis. Bratislava: Ekonomicky uUstav SAV a Prognosticky
ustav CSPV SAV. 2008. ro¢. 56, ¢. 10, s. 973-986. ISSN 2729-7470

143


https://ec.europa.eu/docsroom/documents/5766/attachments/1/translations
https://businessangels.sk/
https://hbr.org/2015/07/successful-startups-dont-make-money-their-primary-mission
https://www.nber.org/papers/w22500.pdf

MILLER, P. — BOUND, K. The Startup Factories: The rise of accelerator programmes to
support new technology ventures. 1. vyd. London: Nesta. 2011. 40s. ISBN 978-1-84875-128-
6

MISUNOVA HUDAKOVA, 1. Konkurenéna vyhoda a podnikatel'ské stratégie v startupoch.
In:  Podnikatel'ské modely a podnikatel'ské stratégie startupov I.: recenzovany zbornik

vedeckych prac. Bratislava: Ekondm, 2015. s. 170-195, ISBN 978-80-225-4167-1

MORRISSETTE, S. A Profile of Angel Investors. In: The Journal of Private Equity. New
York: Portfolio Management Research. 2007. Vol. 10, Issue 3, s. 52-66. Dostupné na
internete: https://jpe.pm-research.com/content/10/3/52

NARODNY HOLDINGOVY FOND. Podpora malého a stredného podnikania. 2014.
[online]. [cit. 06-01-2020]. Dostupné na internete: http://www.nhfond.sk/Podpora-
MSP/podpora-msp-na-slovensku/

OSTERWALDER, A. — PIGNEUR, Y. Business Model Generation: A Handbook for
Visionaries, Game Changers, and Challengers.. 1. vyd. New Yersey: John Wiley & Sons,
Inc. 2010. 288s. ISBN 978-0470-87641-A

PASCHEN, J. Choose wisely: Crowdfunding through the stages of the startup life cycle. In:
Business Horizons. Amsterdam: Elsevier. 2017. Vol. 60, Issue 2, s. 179-188. ISSN 0007-6813

PORTER, M. E. Competitive Advantage: Creating and Sustaing Superior Performance. 1.
vyd. New York: The Free Press. 1985. 559s. ISBN 0-684-84146-0

RIES, E. The Lean Start-up. How Today’s Entrepreneurs Use Continuous Innovation to
Create Radically Successful Businesses. 1. vyd. New York: Crown Business. 2011. 468s.
ISBN 978-0-307-88791-7

ROSTAROVA, M. Nefinanéné formy podpory startupov. In: Podnikatelské modely
a podnikatel'ské stratégie startupov I.: recenzovany zbornik vedeckych prac. Bratislava:
Ekoném, 2015,5.227-243, ISBN 978-80-225-4167-1

SALAJOVA, S. — MAZUR, J. Crowdfunding. In: Biatec: odborny bankovy casopis.
Bratislava: Narodna banka Slovenska, 2017, ro¢. 25, s. 25-29. ISSN 1335-0900

SIMONS, R. Choosing the Right Customer. In: Harvard Business Review. 2014. Dostupné na
internete: https://hbr.org/2014/03/choosing-the-right-customer

SLAVIK, S. Exponea. In: Metamorfozy startupov na ceste za podnikatel'skym iispechom:
recenzovany zbornik pripadovych studii. Bratislava: Ekondém, 2020, s.44-46. ISBN 978-80-
225-4767-3

SLAVIK, S. - HAGAROVA, R. Podnikatel'ské modely startupov. In: Podnikatel'ské modely

a podnikatelské stratégie startupov II.: recenzovany zbornik vedeckych prdc. Bratislava:
Ekonom, 2016, s. 10-49. ISBN 978-80-225-4328-6

144


https://jpe.pm-research.com/content/10/3/52
http://www.nhfond.sk/Podpora-MSP/podpora-msp-na-slovensku/
http://www.nhfond.sk/Podpora-MSP/podpora-msp-na-slovensku/
https://hbr.org/2014/03/choosing-the-right-customer

Slovak Business Agency. Sprava o stave malého a stredného podnikania v Slovenskej
republike v roku 2018. 2019. [online]. [cit. 06-01-2020]. Dostupné na internete:
http://www.sbagency.sk/sites/default/files/sprava_o_stave msp_2018 final.pdf

Slovak Business Agency. Crowdfunding — ked’ potrebujete peniaze pre biznis. 2019. [online].
[cit. 26-12-2019]. Dostupné na internete: http://www.sbagency.sk/crowdfunding-ked-
potrebujte-peniaze-pre-biznis#. XgaHuhdKjfY

Slovak Business Agency. Inkubatory — miesta, kde sa liahnu startupy. 2019. [online]. [cit. 26-
12-2019]. Dostupné na internete: http://www.sbagency.sk/inkubatory-miesta-kde-sa-liahnu-
startupy#.XgS7mRdKhNO

Slovak Business Agency. Podnikatel'ské a technologické inkubatory. 2019. online]. [cit. 26-
12-2019]. Dostupné na internete: http://www.sbagency.sk/podnikatelske-a-technologicke-

inkubatory

SPISAKOVA, E. Typy inovacii aich zavadzanie v podnikoch SR. In: Transfer inovacii.
Kosice: Technicka univerzita v KoSiciach, 2008, ro¢. 11, s. 222-225. ISSN 1337-7094

STRAZOVSKA, H. a kol. Podnikanie malych a strednych podnikov. 1. vyd. Bratislava:
Sprint 2 s.r.0., 2013. 314s. ISBN 978-80-89393-88-6

VIDRA-KLINGER, R. When venture capital is patient capital: seed funding as a source of
patient capital for high-growth companies. In: Socio-Economic Review. London: Oxford
University Press. 2016. Vol. 14, Issue 4, s. 691-708. ISSN 1475-1461

ZAGORSEK, B. Budovanie rizikového podnikania: Faktory vplyvu a podnikatel’ské stratégie
startupov. In: Podnikatel'ské modely a podnikatel'ské stratégie startupov .. recenzovany
zbornik vedeckych praca. Bratislava: Ekondm, 2015, s. 271-283, ISBN 978-80-225-4167-1

ZBIERKA ZAKONOV SLOVENSKEJ REPUBLIKY. Zakon o podpore malého a stredného
podnikania a 0 zmene doplneni zakona ¢. 71/2013 Z. z. o poskytovani dotacii v pésobnosti
Ministerstva hospodarstva Slovenskej republiky v zneni neskorsich predpisov. 2016. [online].
[cit. 04-01-2020]. Dostupné na internete: https://www.slov-
lex.ski/static/pdf/2016/290/ZZ_2016 290 20181130.pdf

ZBIERKA ZAKONOV SLOVENSKEJ REPUBLIKY. Obchodny zakonnik. 2019. [online].
[cit. 06-01-2020]. Dostupné na internete: https://www.slov-
lex.sk/static/pdf/1991/513/ZZ_1991 513 20190701.pdf

Internetove zdroje

AMBROZOVA, M. Eyerim v naozaj svetovej reklame predstavuje svoje ¢arovné zrkadlo.
2019. In: Startitup. [online]. [cit. 18-04-2021]. Dostupné na internete:
https://www.startitup.sk/eyerim-v-naozaj-svetovej-reklame-predstavuje-svoje-carovne-
zrkadlo/

AMBROZOVA, M. Powerlogy ma vlastni kaviaren. Vliali do nej desiatky tisic eur. 2019. In:
Startitup. [online]. [cit. 22-04-2021]. Dostupné na internete:
https://www.startitup.sk/powerlogy-ma-vlastnu-kaviaren-vliali-do-nej-desiatky-tisic-eur/

145


http://www.sbagency.sk/sites/default/files/sprava_o_stave_msp_2018_final.pdf
http://www.sbagency.sk/crowdfunding-ked-potrebujte-peniaze-pre-biznis#.XgaHuhdKjfY
http://www.sbagency.sk/crowdfunding-ked-potrebujte-peniaze-pre-biznis#.XgaHuhdKjfY
http://www.sbagency.sk/inkubatory-miesta-kde-sa-liahnu-startupy#.XgS7mRdKhN0
http://www.sbagency.sk/inkubatory-miesta-kde-sa-liahnu-startupy#.XgS7mRdKhN0
http://www.sbagency.sk/podnikatelske-a-technologicke-inkubatory
http://www.sbagency.sk/podnikatelske-a-technologicke-inkubatory
https://www.slov-lex.sk/static/pdf/2016/290/ZZ_2016_290_20181130.pdf
https://www.slov-lex.sk/static/pdf/2016/290/ZZ_2016_290_20181130.pdf
https://www.slov-lex.sk/static/pdf/1991/513/ZZ_1991_513_20190701.pdf
https://www.slov-lex.sk/static/pdf/1991/513/ZZ_1991_513_20190701.pdf
https://www.startitup.sk/eyerim-v-naozaj-svetovej-reklame-predstavuje-svoje-carovne-zrkadlo/
https://www.startitup.sk/eyerim-v-naozaj-svetovej-reklame-predstavuje-svoje-carovne-zrkadlo/
https://www.startitup.sk/powerlogy-ma-vlastnu-kaviaren-vliali-do-nej-desiatky-tisic-eur/

ANDACKY, J. Slovensky biotech start-up ziskal milién na vyvoj onkotestov. Na ceste st
d’alsie. 2018. In: Trend. [online]. [cit. 20-04-2021]. Dostupné na internete:
https://www.trend.sk/technologie/slovensky-biotech-start-up-ziskal-milion-vyvoj-onkotestov-
ceste-su-dalsie

ANDACKY, J. Neseda: NepohodInou a drahou stoli¢kou chct zaujat’ masy. 2018. In: Trend.
[online]. [cit. 21-04-2021]. Dostupné na internete: https://www.trend.sk/trend-archiv/neseda-
nepohodlnou-drahou-stolickou-chcu-zaujat-masy

ANDACKY, J. Ako i§lo Slido do sveta. 2017. In: Trend. [online]. [cit. 23-04-2021].
Dostupné na internete: https://www.trend.sk/trend-archiv/ako-islo-slido-sveta

ANDACKY, J. V McDonald’s hraji na Zelanie. Slovaci vyvinuli interaktivne in-store radio.
2018. In: Trend. [online]. [cit. 25-04-2021]. Dostupné na internete:
https://www.trend.sk/trend-archiv/imcdonald-hraju-zelanie-slovaci-vyvinuli-interaktivne-in-
store-radio

ARNAUD, B. The 10 most Common Reasons why Startups Fail. 2018. [online]. [cit. 12-01-
2020]. Dostupné na internete: https://www.eu-startups.com/2018/09/the-10-most-common-
reasons-why-startups-fail/

BAKOS, T. EU rozdelila stovky miliénov pre startupy. Uslo sa aj slovenskému vedcovi.
2019. In: Trend. [online]. [cit. 20-04-2021]. Dostupné na internete:
https://www.trend.sk/technologie/eu-rozdelila-stovky-milionov-pre-startupy-uslo-aj-
slovenskemu-vedcovi-2

Baterkaren. O nas. 2021. [online]. [cit. 13-04-2021]. Dostupné na internete:
https://baterkaren.sk/

BELYH, A. Key Resources Building Block in Business Model Canvas. 2020. [online]. [cit.
28-04-2021]. Dostupné na internete: https://www.cleverism.com/key-resources-building-

block-in-business-model-canvas/

BELYH, A. Key Activities Block in Business Model Canvas. 2020. [online]. [cit. 01-05-2021].
Dostupné na internete: https://www.cleverism.com/key-activities-block-business-model-

canvas/

BELYH, A. Cost Structure Block in Business Model Canvas. 2020. [online]. [cit. 03-05-
2021]. Dostupné na internete: https://www.cleverism.com/cost-structure-block-in-business-

model-canvas/

BELYH, A. Revenue Streams in Business Model Canvas. 2020. [online]. [cit. 03-05-2021].
Dostupné na internete: https://www.cleverism.com/revenue-streams-in-business-model-

canvas/

BLANK, S. About Steve. 2015. [online]. [cit. 02-01-2020]. Dostupné na internete:
https://steveblank.com/about/

BLANK, S. The 6 Types of Startups. 2013. [online]. [cit. 09-12-2019]. Dostupné na internete:
https://blogs.wsj.com/accelerators/2013/06/24/steve-blank-the-6-types-of-startups-2/

146


https://www.trend.sk/technologie/slovensky-biotech-start-up-ziskal-milion-vyvoj-onkotestov-ceste-su-dalsie
https://www.trend.sk/technologie/slovensky-biotech-start-up-ziskal-milion-vyvoj-onkotestov-ceste-su-dalsie
https://www.trend.sk/trend-archiv/neseda-nepohodlnou-drahou-stolickou-chcu-zaujat-masy
https://www.trend.sk/trend-archiv/neseda-nepohodlnou-drahou-stolickou-chcu-zaujat-masy
https://www.trend.sk/trend-archiv/ako-islo-slido-sveta
https://www.trend.sk/trend-archiv/mcdonald-hraju-zelanie-slovaci-vyvinuli-interaktivne-in-store-radio
https://www.trend.sk/trend-archiv/mcdonald-hraju-zelanie-slovaci-vyvinuli-interaktivne-in-store-radio
https://www.eu-startups.com/2018/09/the-10-most-common-reasons-why-startups-fail/
https://www.eu-startups.com/2018/09/the-10-most-common-reasons-why-startups-fail/
https://www.trend.sk/technologie/eu-rozdelila-stovky-milionov-pre-startupy-uslo-aj-slovenskemu-vedcovi-2
https://www.trend.sk/technologie/eu-rozdelila-stovky-milionov-pre-startupy-uslo-aj-slovenskemu-vedcovi-2
https://baterkaren.sk/
https://www.cleverism.com/key-resources-building-block-in-business-model-canvas/
https://www.cleverism.com/key-resources-building-block-in-business-model-canvas/
https://www.cleverism.com/key-activities-block-business-model-canvas/
https://www.cleverism.com/key-activities-block-business-model-canvas/
https://www.cleverism.com/cost-structure-block-in-business-model-canvas/
https://www.cleverism.com/cost-structure-block-in-business-model-canvas/
https://www.cleverism.com/revenue-streams-in-business-model-canvas/
https://www.cleverism.com/revenue-streams-in-business-model-canvas/
https://steveblank.com/about/
https://blogs.wsj.com/accelerators/2013/06/24/steve-blank-the-6-types-of-startups-2/

BLANK, S. The 6 Types of Startups. 2018. [online]. [cit. 09-12-2019]. Dostupné na internete:
https://declara.com/content/I35GMn1R

BLANK, S. Make No Little Plans — Defining the Scalable Startup. 2010. [online]. [cit. 09-12-
2019]. Dostupné na internete: https://steveblank.com/2010/01/04/make-no-little-plans-
%E2%80%93-defining-the-scalable-startup/

BLANK, S. Corporate Acquisitions of Startups: Why Do They Fail? 2014. [online]. [cit. 09-
12-2019]. Dostupné na internete: https://steveblank.com/2014/04/23/corporate-acquisitions-
of-startups-why-do-they-fail/

BREHOVA, N. Exponea prekvapila zamestnancov, kupila im polovicu oblibenej restaurécie.
2016. In: Trend. [online]. [cit. 18-04-2021]. Dostupné na internete:
https://www.startitup.sk/exponea-prekvapila-zamestnancov-kupila-polovicu-oblubenej-
restauracie/

Cambridge Dictionary. Metamorphosis. 2021. [online]. [cit. 08-06-2021]. Dostupné na
internete: https://dictionary.cambridge.org/dictionary/english/metamorphosis

Cannature. Pribeh. 2020. [online]. [cit. 15-04-2021]. Dostupné na internete:
https://cannature.eu/

CB Insights. The Top 20 Reasons Startups Fail. 2019. [online]. [cit. 12-01-2020]. Dostupné
na internete: https://www.cbinsights.com/research/startup-failure-reasons-top/

CEBROVA, L. Poprad¢an postavil biznis na motivaénych kefkach z bambusu s ¢i¢manskymi
vzormi. 2019. In: Startitup. [online]. [cit. 19-04-2021]. Dostupné na internete:
https://www.startitup.sk/popradcan-postavil-biznis-na-motivacnych-kefkach-z-bambusu-s-
cicmanskymi-vzormi/

CEBROVA, L. Stoli¢ka z dielne Zlatoa a Trubana ma limitovanu ediciu. Z jednej vyplaty si
ju nekapis. 2020. In: Startitup. [online]. [cit. 21-04-2021]. Dostupné na internete:
https://www.startitup.sk/stolicka-z-dielne-zlatosa-a-trubana-ma-limitovanu-ediciu-z-jednej-
vyplaty-si-ju-nekupis/

CEBROVA, L. Majka pretvara nepotrebny nabytok na dizajnové skvosty. 2018. In: Startitup.
[online]. [cit. 22-04-2021]. Dostupneé na internete: https://www.startitup.sk/majka-pretvara-
nepotrebny-nabytok-na-dizajnove-skvosty/

CEBROVA, L. Na trh priniesli revolu¢ny produkt, ktorym dali stopku zlej hudbe

v reStauraciach. 2019. In: Startitup. [online]. [cit. 25-04-2021]. Dostupné na internete:
https://www.startitup.sk/na-trh-priniesli-revolucny-produkt-ktorym-dali-stopku-zlej-hudbe-v-
restauraciach/

Corporate Finance Institute. Distribution Channel. 2015. [online]. [cit. 10-04-2021].
Dostupné na internete:
https://corporatefinanceinstitute.com/resources/knowledge/other/distribution-channel/

DNA ERA. O néas. 2021. [online]. [cit. 16-04-2021]. Dostupné na internete:
https://www.dnaera.sk/o-nas/

147


https://declara.com/content/l35GMn1R
https://steveblank.com/2010/01/04/make-no-little-plans-%E2%80%93-defining-the-scalable-startup/
https://steveblank.com/2010/01/04/make-no-little-plans-%E2%80%93-defining-the-scalable-startup/
https://steveblank.com/2014/04/23/corporate-acquisitions-of-startups-why-do-they-fail/
https://steveblank.com/2014/04/23/corporate-acquisitions-of-startups-why-do-they-fail/
https://www.startitup.sk/exponea-prekvapila-zamestnancov-kupila-polovicu-oblubenej-restauracie/
https://www.startitup.sk/exponea-prekvapila-zamestnancov-kupila-polovicu-oblubenej-restauracie/
https://dictionary.cambridge.org/dictionary/english/metamorphosis
https://cannature.eu/
https://www.cbinsights.com/research/startup-failure-reasons-top/
https://www.startitup.sk/popradcan-postavil-biznis-na-motivacnych-kefkach-z-bambusu-s-cicmanskymi-vzormi/
https://www.startitup.sk/popradcan-postavil-biznis-na-motivacnych-kefkach-z-bambusu-s-cicmanskymi-vzormi/
https://www.startitup.sk/stolicka-z-dielne-zlatosa-a-trubana-ma-limitovanu-ediciu-z-jednej-vyplaty-si-ju-nekupis/
https://www.startitup.sk/stolicka-z-dielne-zlatosa-a-trubana-ma-limitovanu-ediciu-z-jednej-vyplaty-si-ju-nekupis/
https://www.startitup.sk/majka-pretvara-nepotrebny-nabytok-na-dizajnove-skvosty/
https://www.startitup.sk/majka-pretvara-nepotrebny-nabytok-na-dizajnove-skvosty/
https://www.startitup.sk/na-trh-priniesli-revolucny-produkt-ktorym-dali-stopku-zlej-hudbe-v-restauraciach/
https://www.startitup.sk/na-trh-priniesli-revolucny-produkt-ktorym-dali-stopku-zlej-hudbe-v-restauraciach/
https://corporatefinanceinstitute.com/resources/knowledge/other/distribution-channel/
https://www.dnaera.sk/o-nas/

DNA ERA. Porovnanie testov. 2021. [online]. [cit. 18-04-2021]. Dostupné na internete:
https://www.dnaera.sk/porovnanie-testov/

DURISKOVA, D. Powerlogy: Nase produkty st pre strednti Eurépu prili§ pokrokové. Nie
sme v skatulke ,,gastro*. 2021. In: Trend. [online]. [cit. 22-04-2021]. Dostupné na internete:
https://www.trend.sk/biznis/powerlogy-nase-produkty-su-pre-strednu-europu-prilis-
pokrokove-nie-sme-skatulke-gastro

Ecoplanet. Uvod. 2021. [online]. [cit. 18-04-2021]. Dostupné na internete:
https://ecoplanet.sk/

Ekocisticky. Zelené riesenia. 2021. [online]. [cit. 18-04-2021]. Dostupné na internete:
https://www.ekocisticky.sk/zelen%C3%A9-rie% C5%Alenia

Ekocisticky. Korerové cistiarne. 2021. [online]. [cit. 18-04-2021]. Dostupné na internete:
https://www.ekocisticky.sk/kore%C5%880v%C3%A9-%C4%8Distiarne/inform%C3%Alcie

Exponea. Exponential Customer Love. 2021. [online]. [cit. 18-04-2021]. Dostupné na
internete: https://exponea.com/customers/

FCC Environment. Trnava bude mat’ Re-use centrum, ktoré dava nepotrebnym veciam druhu
Sancu. 2021. [online]. [cit. 14-04-2021]. Dostupné na internete: https://www.fcc-
group.eu/sk/slovensko/novinky/back?life-nove-re-use-centrum.html

Finstat. SVDM. 2021. [online]. [cit. 13-04-2021]. Dostupné na internete:
https://finstat.sk/52433897

Finstat. Boataround. 2021. [online]. [cit. 15-04-2021]. Dostupné na internete:
https://finstat.sk/50173448

Finstat. Body Fix. 2021. [online]. [cit. 25-04-2021]. Dostupné na internete:
https://finstat.sk/51678438

Finstat. Cannature. 2021. [online]. [cit. 15-04-2021]. Dostupné na internete:
https://finstat.sk/50793446

Finstat. DNA ERA. 2021. [online]. [cit. 18-04-2021]. Dostupné na internete:
https://finstat.sk/51860830

Finstat. Ecoplanet Slovakia. 2021. [online]. [18-04-2021]. Dostupné na internete:
https://finstat.sk/50184539

Finstat. Exponea. 2021. [online]. [cit. 18-04.2021]. Dostupné na internete:
https://finstat.sk/50017560

Finstat. Eyerim. 2021. [online]. [cit. 18-04-2021]. Dostupné na internete:
https://finstat.sk/47970006

148


https://www.dnaera.sk/porovnanie-testov/
https://www.trend.sk/biznis/powerlogy-nase-produkty-su-pre-strednu-europu-prilis-pokrokove-nie-sme-skatulke-gastro
https://www.trend.sk/biznis/powerlogy-nase-produkty-su-pre-strednu-europu-prilis-pokrokove-nie-sme-skatulke-gastro
https://ecoplanet.sk/
https://www.ekocisticky.sk/zelen%C3%A9-rie%C5%A1enia
https://www.ekocisticky.sk/kore%C5%88ov%C3%A9-%C4%8Distiarne/inform%C3%A1cie
https://exponea.com/customers/
https://www.fcc-group.eu/sk/slovensko/novinky/back2life-nove-re-use-centrum.html
https://www.fcc-group.eu/sk/slovensko/novinky/back2life-nove-re-use-centrum.html
https://finstat.sk/52433897
https://finstat.sk/50173448
https://finstat.sk/51678438
https://finstat.sk/50793446
https://finstat.sk/51860830
https://finstat.sk/50184539
https://finstat.sk/50017560
https://finstat.sk/47970006

Finstat. Greenway. 2021. [online]. [cit. 19-04-2021]. Dostupné na internete:
https://finstat.sk/47728086

Finstat. Luigi’s Box. 2021. [online]. [cit. 19-04-2021]. Dostupné na internete:
https://finstat.sk/50641671

Finstat. Mobake. 2021. [online]. [cit. 19-04-2021]. Dostupné na internete:
https://finstat.sk/52031187

Finstat. MultiplexDX. 2021. [online]. [cit. 20-04-2021]. Dostupné na internete:
https://finstat.sk/50111965

Finstat. Neseda. 2021. [online]. [cit. 21-04-2021]. Dostupné na internete:
https://finstat.sk/51118327

Finstat. Octago. 2021. [online]. [cit. 21-04-2021]. Dostupné na internete:
https://finstat.sk/51010003

Finstat. Bach production. 2021. [online]. [cit. 21-04-2021]. Dostupné na internete:
https://finstat.sk/52087671#viac-informacii

Finstat. Powerlogy. 2021. [online]. [cit. 22-04-2021]. Dostupné na internete:
https://finstat.sk/48193224

Finstat. Pure Junk Design. 2021. [online]. [cit. 22-04-2021]. Dostupné na internete:
https://finstat.sk/50367803

Finstat. Pygmalios. 2021. [online]. [cit. 22-04-2021]. Dostupné na internete:
https://finstat.sk/48234702

Finstat. Sensoneo. 2021. [online]. [cit. 22-04-2021]. Dostupné na internete:
https://finstat.sk/50746057

Finstat. Sli.do. 2021. [online]. [cit. 23-04-2021]. Dostupné na internete:
https://finstat.sk/47333421

Finstat. Slovak Baby Box. 2021. [online]. [cit. 23-04-2021]. Dostupné na internete:
https://finstat.sk/51021731

Finstat. SLOVbiz. 2021. [online]. [ti. 25-04-2021]. Dostupné na internete:
https://finstat.sk/47902124

Finstat. Songoroo. 2021. [online]. [cit. 25-04-2021]. Dostupné na internete:
https://finstat.sk/50797905

Finstat. Specter Sports. 2021. [online]. [cit. 25-04-2021]. Dostupné na internete:
https://finstat.sk/51123177

Finstat. Baycom. 2021. [online]. [cit. 25-04-2021]. Dostupné na internete:
https://finstat.sk/47735082

149


https://finstat.sk/47728086
https://finstat.sk/50641671
https://finstat.sk/52031187
https://finstat.sk/50111965
https://finstat.sk/51118327
https://finstat.sk/51010003
https://finstat.sk/52087671#viac-informacii
https://finstat.sk/48193224
https://finstat.sk/50367803
https://finstat.sk/48234702
https://finstat.sk/50746057
https://finstat.sk/47333421
https://finstat.sk/51021731
https://finstat.sk/47902124
https://finstat.sk/50797905
https://finstat.sk/51123177
https://finstat.sk/47735082

Finstat. Virtual Medicine. 2021. [online]. [cit. 25-04-2021]. Dostupné na internete:
https://finstat.sk/50425749

Finstat. Virtual Power Labs. 2021. [online]. [cit. 25-04-2021]. Dostupné na internete:
https://finstat.sk/50531387

Finstat. Zelend posta. 2021. [online]. []cit. 25-04-2021]. Dostupné na internete:
https://finstat.sk/46529233

Finstat. Zelina World. 2021. [online]. [cit. 25-04-2021]. Dostupné na internete:
https://finstat.sk/51633540

Forbes. 30 pod 30. 2020. In: Forbes. [online]. [cit. 18-04-2021]. Dostupné na internete:
https://www.forbes.sk/30pod30-2020/9-michaela-siskova

Forbes. 30 pod 30. 2020. In: Forbes. [online]. [cit. 18-04-2021]. Dostupné na internete:
https://www.forbes.sk/30pod30-2020/7-andrea-zahurancova

GASPARIK, L. Posli list a pride ti Zelena posta. 2014. In: Startitup. [online]. [cit. 25-04-
2021]. Dostupné na internete: https://www.startitup.sk/posli-list-a-pride-ti-zelena-posta/

Get2Growth. How Many Startups are there? 2020. [online]. [cit. 08-06-2021]. Dostupné na
internete: https://get2growth.com/how-many-startups/

Greenway. Nabijacie sluzby. 2021. [online]. [cit. 19-04-2021]. Dostupné na internete:
https://greenway.sk/vodici-elektrickych-vozidiel/

Greenway. Nabijacie stanice. 2021. [online]. [cit. 19-04-2021]. Dostupné na internete:
https://greenway.sk/b2b/nabijacky-sluzby/

Greenway. Biznis riesenia. 2021. [online]. [cit. 19-04-2021]. Dostupné na internete:
https://greenway.sk/b2b/biznis-riesenia/

Greenway. Nasi klienti. 2021. [online]. [cit. 19-04-2021]. Dostupné na internete:
https://greenway.sk/

HARGRAVE, M. Crowdsourcing. 2019. [online]. [cit. 26-12-2019]. Dostupné na internete:
https://www.investopedia.com/terms/c/crowdsourcing.asp

HINST, J. Charov startup uspel v prestiznom svetovom akceleratore. Ziskal cenu aj 50-tisic
dolarov. 2019. In: Forbes. [online]. [cit. 25-04-2021]. Dostupné na internete:
https://www.forbes.sk/chara-specter-sports-rezztek-mass-challenge/

HOFSTRAND, D. Financing Stages for Start-up Businesses. 2013. [online]. [cit. 26-12-
2019]. Dostupné na internete: https://www.extension.iastate.edu/agdm/wholefarm/html/c5-
91.html

HUBENAKOVA, R. Konopu za¢al pestovat’ uz po¢as strednej $koly. Na Spisi z nej vyraba
potraviny aj kozmetiku. 2021. In: Forbes. [online]. [cit. 15-04-2021]. Dostupné na internete:

150


https://finstat.sk/50425749
https://finstat.sk/50531387
https://finstat.sk/46529233
https://finstat.sk/51633540
https://www.forbes.sk/30pod30-2020/9-michaela-siskova
https://www.forbes.sk/30pod30-2020/7-andrea-zahurancova
https://www.startitup.sk/posli-list-a-pride-ti-zelena-posta/
https://get2growth.com/how-many-startups/
https://greenway.sk/vodici-elektrickych-vozidiel/
https://greenway.sk/b2b/nabijacky-sluzby/
https://greenway.sk/b2b/biznis-riesenia/
https://greenway.sk/
https://www.investopedia.com/terms/c/crowdsourcing.asp
https://www.forbes.sk/chara-specter-sports-rezztek-mass-challenge/
https://www.extension.iastate.edu/agdm/wholefarm/html/c5-91.html
https://www.extension.iastate.edu/agdm/wholefarm/html/c5-91.html

https://www.forbes.sk/konopne-produkty-vyraba-popri-studiu-na-technickej-univerzite-jeho-
znacka-sa-tesi-oblube/

HUBENAKOVA, R. Znac¢ka Lebo Midved’ vyraba dizajnové nauéné hry. So svojim
najnov§im produktom mieri do sveta. 2020. In: Forbes. [online]. [cit. 19-04-2021]. Dostupné
na internete: https://www.forbes.sk/znacka-lebo-madved-vyraba-dizajnove-naucne-hry-so-
svojim-najnovsim-produktom-mieri-do-sveta/

HUBENAKOVA, R. Motivuje 'udi ekologickymi kefkami. Podnikat’ zacal so 40 kusmi.
2018. In: Startitup. [online]. [cit. 19-04-2021]. Dostupné na internete:
https://www.forbes.sk/motivuje-ludi-ekologickymi-kefkami-podnikat-zacal-40-kusmi/

Institut cirkularnej ekonomiky. Cirkularna ekonomika. 2021. [online]. [cit. 08-04-2021].
Dostupné na internete: https://www.incien.sk/cirkularna-ekonomika/

JESENSKA, L. Cez pandémiu museli rozsirit’ svoj tim na dvojnasobok. Trzby slovenského
Luigi’s Boxu presiahli 1 milion eur. 2021. In: Startitup. [online]. [cit- 19-04-2021]. Dostupné
na internete: https://www.startitup.sk/cez-pandemiu-museli-rozsirit-svoj-tim-na-dvojnasobok-
trzby-slovenskeho-luigis-boxu-presiahli-1-milion-eur/

JURINOVA, M. Vymysleli aplikéciu, ktora napomaha s bolestami chrbtice. Spolupracuju aj
s nemocnicou v Cesku. 2019. In: Forbes. [online]. [cit. 25-04-2021]. Dostupné na internete:
https://www.forbes.sk/vymysleli-aplikaciu-ktora-pomaha-s-bolestami-chrbtice-spolupracuju-
aj-s-nemocnicou-v-cesku/

KAPPEL, M. How to Communicate More Effectively With Customers. 2018. [online]. [cit. 09-
04-2021]. Dostupné na internete:
https://www.business2community.com/communications/how-to-communicate-more-
effectively-with-customers-02052769

KISKA, A. ml. Central European Startup Guide. 2018. [online]. [cit. 22-12-2019]. Dostupné
na internete: https://www.credoventures.com/resources/Central European Startup Guide.pdf

KOPP, C. Seed Capital. 2019. [online]. [cit. 09-12-2019]. Dostupné na internete:
https://www.investopedia.com/terms/s/seedcapital.asp

KOTULIAKOVA, Z. Sedenie je nové fajéenie. 2018. In: Startitup. [online]. [cit. 21-04-
2021]. Dostupné na internete: https://www.startitup.sk/sedenie-je-nove-fajcenie/

KOSTURIAK, J. Co som sa naucil o inovaciach? 2016. . [online]. [cit. 05-02-2020].
Dostupné na internete: http://www.kosturiak.com/2016/09/12/co-ma-naucil-zivot-o-
inovaciach/

Lebo Madved'. Produkty. 2021. [online]. [cit. 19-04-2021]. Dostupné na internete:
https://lebomadved.sk/produkty/

LIVESCAULT, J. What is Crowdsourcing? 2019. [online]. [cit. 27-12-2019]. Dostupné na
internete: https://www.braineet.com/blog/crowdsourcing/

151


https://www.forbes.sk/konopne-produkty-vyraba-popri-studiu-na-technickej-univerzite-jeho-znacka-sa-tesi-oblube/
https://www.forbes.sk/konopne-produkty-vyraba-popri-studiu-na-technickej-univerzite-jeho-znacka-sa-tesi-oblube/
https://www.forbes.sk/znacka-lebo-madved-vyraba-dizajnove-naucne-hry-so-svojim-najnovsim-produktom-mieri-do-sveta/
https://www.forbes.sk/znacka-lebo-madved-vyraba-dizajnove-naucne-hry-so-svojim-najnovsim-produktom-mieri-do-sveta/
https://www.forbes.sk/motivuje-ludi-ekologickymi-kefkami-podnikat-zacal-40-kusmi/
https://www.incien.sk/cirkularna-ekonomika/
https://www.startitup.sk/cez-pandemiu-museli-rozsirit-svoj-tim-na-dvojnasobok-trzby-slovenskeho-luigis-boxu-presiahli-1-milion-eur/
https://www.startitup.sk/cez-pandemiu-museli-rozsirit-svoj-tim-na-dvojnasobok-trzby-slovenskeho-luigis-boxu-presiahli-1-milion-eur/
https://www.forbes.sk/vymysleli-aplikaciu-ktora-pomaha-s-bolestami-chrbtice-spolupracuju-aj-s-nemocnicou-v-cesku/
https://www.forbes.sk/vymysleli-aplikaciu-ktora-pomaha-s-bolestami-chrbtice-spolupracuju-aj-s-nemocnicou-v-cesku/
https://www.business2community.com/communications/how-to-communicate-more-effectively-with-customers-02052769
https://www.business2community.com/communications/how-to-communicate-more-effectively-with-customers-02052769
https://www.credoventures.com/resources/Central_European_Startup_Guide.pdf
https://www.investopedia.com/terms/s/seedcapital.asp
https://www.startitup.sk/sedenie-je-nove-fajcenie/
http://www.kosturiak.com/2016/09/12/co-ma-naucil-zivot-o-inovaciach/
http://www.kosturiak.com/2016/09/12/co-ma-naucil-zivot-o-inovaciach/
https://lebomadved.sk/produkty/
https://www.braineet.com/blog/crowdsourcing/

Luigi’s Box. About Us, 2021. [online]. [cit. 19-04-2021]. Dostupné na internete:
https://www.luigisbox.com/about-us/

MAIJER, M. Séf eyerimu: Vi¢ina l'udi ma zniGené oéi, pravdepodobne aj ty. Kvalitné
okuliare predavame aj 6-krat lacnejsie ako ostatni. 2020. In: Startitup. [online]. [cit. 18-04-
2021]. Dostupné na internete: https://www.startitup.sk/sef-eyerimu-vacsina-ludi-ma-znicene-
oci-pravdepodobne-aj-ty-kvalitne-okuliare-predavame-aj-6-krat-lacnejsie-ako-ostatni/

MAJKOVA — SOBEKOVA, M. Investor méze premenit vis startup na celosvetovii firmu.
2015. [online]. [cit. 21-12-2019]. Dostupné na internete:
https://www.podnikajte.sk/investor/investor-credo-ventures

MARZETT, M. 10 Differences between Startup and Small Business. 2018. [online]. [cit. 06-
01-2020]. Dostupné na internete: https://apiumhub.com/tech-blog-barcelona/differences-
startups-small-business/

MATUSCAKOVA, Z. Inteligentna stolicka Neseda oslavi rok. Bude prepojena aj
s aplikaciou. 2018. In: Forbes. [online]. [cit. 21-04-2021]. Dostupné na internete:
https://www.forbes.sk/inteligentna-stolicka-neseda-oslavi-rok-bude-prepojena-aj-s-

aplikaciou/

MATUSCAKOVA, Z. Trzby im naréstli skoro o 3000 percent. Slido je nasou najrychlejsie
rastucou tech firmou. 2018. In: Forbes. [online]. [cit. 23-04-2021]. Dostupné na internete:
https://www.forbes.sk/najrychlejsie-rastuce-firmy-strednej-europy-boduje-aj-slovenske-sli/

MATUSCAKOVA, Z. Slido dosiahlo milnik milién podujati. Rastie 0 200% a ich vyvoj
smeruje do online sveta. 2020. In: Forbes. [online]. [cit. 23-04-2021]. Dostupné na internete:
https://www.forbes.sk/slido-dosiahlo-milnik-milion-podujati-rastie-0-200-a-ich-vyvoj-
smeruje-do-online-sveta/

MATUSCAKOVA, Z. Cudské telo v 3D hre. Slovensky startup sa dostal na VR platformu
PlayStation. 2019. In: Forbes. [online]. [cit. 25-04-2021]. Dostupné na internete:
https://www.forbes.sk/virtual-medicine-playstation-hra/

MATUSCAKOVA, Z. Nahradia roboti lekarov a budt obchody bez pokladni? Toto je
niekol’ko predpovedi o buducnosti. 2020. In: Forbes. [online]. [cit. 25-04-2021]. Dostupné na
internete: https://www.forbes.sk/nahradia-roboti-lekarov-a-budu-obchody-bez-pokladni-toto-
je-niekolko-predpovedi-0-buducnosti/

MATUSCAKOVA, Z. Nasou najrychlejsie rasticou firmou je itrinity. Z prvého miesta
zosadila Slido. 2019. In: Forbes. [online]. [cit. 25-04-2021]. Dostupné na internete:
https://www.forbes.sk/nasou-najrychlejsie-rastucou-firmou-je-itrinity-z-prveho-miesta-
zosadila-slido/

MATUSCAKOVA, Z. Mileniali v Eurdpe a na Slovensku. In: Forbes. [online]. [cit. 20-05-
2021]. Dostupné na internete: https://www.forbes.sk/aki-su-slovenski-mileniali-starsia-
generacia-tvrdi-ze-su-lenivi-skazeni/

MATO, V. Startup na testovanie génov laka vedcov zo zahranicia spit’ na Slovensko. 2021.
In: Trend. [online]. [cit. 16-04-2021]. Dostupné na internete:

152


https://www.luigisbox.com/about-us/
https://www.startitup.sk/sef-eyerimu-vacsina-ludi-ma-znicene-oci-pravdepodobne-aj-ty-kvalitne-okuliare-predavame-aj-6-krat-lacnejsie-ako-ostatni/
https://www.startitup.sk/sef-eyerimu-vacsina-ludi-ma-znicene-oci-pravdepodobne-aj-ty-kvalitne-okuliare-predavame-aj-6-krat-lacnejsie-ako-ostatni/
https://www.podnikajte.sk/investor/investor-credo-ventures
https://apiumhub.com/tech-blog-barcelona/differences-startups-small-business/
https://apiumhub.com/tech-blog-barcelona/differences-startups-small-business/
https://www.forbes.sk/inteligentna-stolicka-neseda-oslavi-rok-bude-prepojena-aj-s-aplikaciou/
https://www.forbes.sk/inteligentna-stolicka-neseda-oslavi-rok-bude-prepojena-aj-s-aplikaciou/
https://www.forbes.sk/najrychlejsie-rastuce-firmy-strednej-europy-boduje-aj-slovenske-sli/
https://www.forbes.sk/slido-dosiahlo-milnik-milion-podujati-rastie-o-200-a-ich-vyvoj-smeruje-do-online-sveta/
https://www.forbes.sk/slido-dosiahlo-milnik-milion-podujati-rastie-o-200-a-ich-vyvoj-smeruje-do-online-sveta/
https://www.forbes.sk/virtual-medicine-playstation-hra/
https://www.forbes.sk/nahradia-roboti-lekarov-a-budu-obchody-bez-pokladni-toto-je-niekolko-predpovedi-o-buducnosti/
https://www.forbes.sk/nahradia-roboti-lekarov-a-budu-obchody-bez-pokladni-toto-je-niekolko-predpovedi-o-buducnosti/
https://www.forbes.sk/nasou-najrychlejsie-rastucou-firmou-je-itrinity-z-prveho-miesta-zosadila-slido/
https://www.forbes.sk/nasou-najrychlejsie-rastucou-firmou-je-itrinity-z-prveho-miesta-zosadila-slido/
https://www.forbes.sk/aki-su-slovenski-mileniali-starsia-generacia-tvrdi-ze-su-lenivi-skazeni/
https://www.forbes.sk/aki-su-slovenski-mileniali-starsia-generacia-tvrdi-ze-su-lenivi-skazeni/

https://www.trend.sk/technologie/mlady-startup-testovanie-genov-laka-slovensko-vedcov-
zahranicia

Merriam-Webster. Metamorphosis. 2021. [online]. [cit. 08-06-2021]. Dostupné na internete:
https://www.merriam-webster.com/dictionary/metamorphosis

MIKESOVA, M. Prospesné slovenské projekty bojuju o milién dolarov v sitazi Chivas the
Venture. 2016. In: Startitup. [online]. [cit. 18-04-2021]. Dostupné na internete:
https://www.startitup.sk/prospesne-slovenske-projekty-bojuju-milion-dolarov-sutazi-chivas-
the-venture/

MIKESOVA, M. Neprichadzaj o zisk kvéli zlému vyhladavadu! Slovéci z Luigi’s Box tvoju
,lupu“ naucia novym kuskom. 2017. In: Startitup. [online]. [cit. 19-04-2021]. Dostupné na
internete: https://www.startitup.sk/neprichadzaj-o-zisk-kvoli-zlemu-vyhladavacu-slovaci-z-
luigis-box-tvoju-lupu-naucia-novym-kuskom/

MISKERIK, M. Cesko-slovenska platforma na rezervaciu lodi Boataround ziskala investiciu
15 miliénov koran. 2020. In: Trend. [online]. [ci. 15-04-2021]. Dostupné na internete:
https://www.trend.sk/biznis/cesko-slovenska-platforma-rezervaciu-lodi-boataround-ziskala-
investiciu-15-milionov-korun

MISKERIK, M. Pribehy troch ispesnych zien v miliénovych projektoch. 2020. In:
Trend. [online]. [cit. 15-04-2021]. Dostupné na internete: https://www.trend.sk/trend-
archiv/pribehy-troch-uspesnych-zien-milionovych-projektoch

Mobake. Mobake. 2021. [online]. [cit. 19-04-2021]. Dostupné na internete: https://mobake.sk/

MultiplexDX. MultiplexDX. 2021. [online]. [cit. 20-04-2021]. Dostupné na internete:
https://www.multiplexdx.com/

MultiplexDX. Company Overview. 2021. [online]. [cit. 20-04-2021]. Dostupné na internete:
https://www.multiplexdx.com/multiplexdx

NEJEDLY, T. Studenti z Pie§t’an si postavili biznis na preliezkach pre dospelych. 2016. In:
Trend. [online]. [cit. 21-04-2021]. Dostupné na internete: https://www.trend.sk/trend-
archiv/studenti-piestan-postavili-biznis-preliezkach-pre-dospelych

NEJEDLY, T. Unikatna slovenské technolégia ma potencial zmenit’ svet maloobchodu. 2017.
In: Trend. [online]. [cit. 22-04-2021]. Dostupné na internete: https://www.trend.sk/trend-
archiv/unikatna-slovenska-technologia-ma-potencial-zmenit-svet-maloobchodu

Neseda. Neseda Standard. 2020. [online]. [cit. 21-04-2021]. Dostupné na internete:
https://www.neseda.com/standard/

Neseda. Neseda Premium. 2020. [online]. [cit. 21-04-2021]. Dostupné na internete:
https://www.neseda.com/premium/

NORTENKO, D. Secrets of the Successful Startup: Seven Tips for Entrepreneurs. In: Forbes.
2020. [online]. [cit. 09-06-2021]. Dostupné na internete:

153


https://www.trend.sk/technologie/mlady-startup-testovanie-genov-laka-slovensko-vedcov-zahranicia
https://www.trend.sk/technologie/mlady-startup-testovanie-genov-laka-slovensko-vedcov-zahranicia
https://www.merriam-webster.com/dictionary/metamorphosis
https://www.startitup.sk/prospesne-slovenske-projekty-bojuju-milion-dolarov-sutazi-chivas-the-venture/
https://www.startitup.sk/prospesne-slovenske-projekty-bojuju-milion-dolarov-sutazi-chivas-the-venture/
https://www.startitup.sk/neprichadzaj-o-zisk-kvoli-zlemu-vyhladavacu-slovaci-z-luigis-box-tvoju-lupu-naucia-novym-kuskom/
https://www.startitup.sk/neprichadzaj-o-zisk-kvoli-zlemu-vyhladavacu-slovaci-z-luigis-box-tvoju-lupu-naucia-novym-kuskom/
https://www.trend.sk/biznis/cesko-slovenska-platforma-rezervaciu-lodi-boataround-ziskala-investiciu-15-milionov-korun
https://www.trend.sk/biznis/cesko-slovenska-platforma-rezervaciu-lodi-boataround-ziskala-investiciu-15-milionov-korun
https://www.trend.sk/trend-archiv/pribehy-troch-uspesnych-zien-milionovych-projektoch
https://www.trend.sk/trend-archiv/pribehy-troch-uspesnych-zien-milionovych-projektoch
https://mobake.sk/
https://www.multiplexdx.com/
https://www.multiplexdx.com/multiplexdx
https://www.trend.sk/trend-archiv/studenti-piestan-postavili-biznis-preliezkach-pre-dospelych
https://www.trend.sk/trend-archiv/studenti-piestan-postavili-biznis-preliezkach-pre-dospelych
https://www.trend.sk/trend-archiv/unikatna-slovenska-technologia-ma-potencial-zmenit-svet-maloobchodu
https://www.trend.sk/trend-archiv/unikatna-slovenska-technologia-ma-potencial-zmenit-svet-maloobchodu
https://www.neseda.com/standard/
https://www.neseda.com/premium/

https://www.forbes.com/sites/forbesbusinesscouncil/2020/08/17/secrets-of-the-successful-
startup-seven-tips-for-entrepreneurs/

NOVOA, J. Understanding differences in startup financing stages. 2014. [online]. [cit. 23-12-
2019]. Dostupné na internete: https://startupxplore.com/en/blog/types-startup-investing/

Octago. Vyroba a predaj sportovisk. 2021. [online]. [cit. 21-04-2021]. Dostupné na internete:
https://octago.sk/vyroba-a-predaj-sportovisk

ODIJICK, D. How to Price Your Product: What You Need to Know About Pricing Before You
Launch. 2020. [online]. [cit. 04-05-2021]. Dostupné na internete:
https://www.shopify.com/blog/how-to-price-your-product

OKSOVA, L. Slovensky startup Boataround raketovo rastie a rokuje aj s prvymi investormi.
2017. In: Forbes. [online]. [cit. 15-04-2021]. Dostupné na internete:
https://www.forbes.sk/slovensky-startup-boataround-raketovo-rastie-rokuje-aj-prvymi-
investormi/

OKSOVA, L. Od prace v Malajzii, Vietname ¢ Viedni po CEO startupu 2018. Takto Martin
Zahuranec budoval eyerim. 2018. In: Forbes. [online]. [cit. 18-04-2021]. Dostupné na
internete: https://www.forbes.sk/od-prace-v-malajzii-viethame-ci-viedni-po-ceo-startupu-
2018-takto-martin-zahuranec-budoval-eyerim/

OKSOVA, L. Chystame odvazny plan rastu, hovori §¢f Slida. Pod kridlami Cisca sa dostane
k stamilionom T'udi. 2021. In: Forbes. [online]. [cit. 23-04-2021]. Dostupné na internete:
https://www.forbes.sk/chystame-odvazny-plan-rastu-hovori-sef-slida-pod-kridlami-cisca-sa-
dostane-k-stamilionom-ludi/

OKSOVA, L. Slovak vymyslel batériu na uskladiiovanie energie. Ma byt lepsia ako ta od
Tesly. 2019. In: Forbes. [online]. [cit. 25-04-2021]. Dostupné na internete:
https://www.forbes.sk/slovak-vymyslel-bateriu-na-uskladnovanie-energie-ma-byt-lepsia-ako-

ta-od-tesly/

OTAJOVICOVA, S. Alex si postavil biznis na rastlinnych terariach, vklada do nich Zivot aj
originalne pribehy. 2019. In: Startitup. [online]. [cit. 25-04-2021]. Dostupné na internete:
https://www.startitup.sk/alex-si-postavil-biznis-na-rastlinnych-terariach-vklada-do-nich-zivot-
aj-originalne-pribehy/

OWAIDA, A. Slovensky startup Specter Hockey sa pokusa priniest’ revoluciu do hokeja.
2018. In: Startitup. [online]. [cit. 25-04-2021]. Dostupné na internete:
https://www .startitup.sk/slovensky-startup-specter-hockey-sa-pokusa-priniest-revoluciu-do-

hokeja/

Oxford Learner’s Dictionaries. Metamorphosis. 2021. [online]. [cit. 08-06-2021]. Dostupné
na internete: https://www.oxfordlearnersdictionaries.com/definition/english/metamorphosis

PAUL GRAHAM. About Y Combinator. 2014. [online]. [cit. 04-01-2020]. Dostupné na
internete: https://www.ycombinator.com/about/

154


https://www.forbes.com/sites/forbesbusinesscouncil/2020/08/17/secrets-of-the-successful-startup-seven-tips-for-entrepreneurs/
https://www.forbes.com/sites/forbesbusinesscouncil/2020/08/17/secrets-of-the-successful-startup-seven-tips-for-entrepreneurs/
https://startupxplore.com/en/blog/types-startup-investing/
https://octago.sk/vyroba-a-predaj-sportovisk
https://www.shopify.com/blog/how-to-price-your-product
https://www.forbes.sk/slovensky-startup-boataround-raketovo-rastie-rokuje-aj-prvymi-investormi/
https://www.forbes.sk/slovensky-startup-boataround-raketovo-rastie-rokuje-aj-prvymi-investormi/
https://www.forbes.sk/od-prace-v-malajzii-vietname-ci-viedni-po-ceo-startupu-2018-takto-martin-zahuranec-budoval-eyerim/
https://www.forbes.sk/od-prace-v-malajzii-vietname-ci-viedni-po-ceo-startupu-2018-takto-martin-zahuranec-budoval-eyerim/
https://www.forbes.sk/chystame-odvazny-plan-rastu-hovori-sef-slida-pod-kridlami-cisca-sa-dostane-k-stamilionom-ludi/
https://www.forbes.sk/chystame-odvazny-plan-rastu-hovori-sef-slida-pod-kridlami-cisca-sa-dostane-k-stamilionom-ludi/
https://www.forbes.sk/slovak-vymyslel-bateriu-na-uskladnovanie-energie-ma-byt-lepsia-ako-ta-od-tesly/
https://www.forbes.sk/slovak-vymyslel-bateriu-na-uskladnovanie-energie-ma-byt-lepsia-ako-ta-od-tesly/
https://www.startitup.sk/alex-si-postavil-biznis-na-rastlinnych-terariach-vklada-do-nich-zivot-aj-originalne-pribehy/
https://www.startitup.sk/alex-si-postavil-biznis-na-rastlinnych-terariach-vklada-do-nich-zivot-aj-originalne-pribehy/
https://www.startitup.sk/slovensky-startup-specter-hockey-sa-pokusa-priniest-revoluciu-do-hokeja/
https://www.startitup.sk/slovensky-startup-specter-hockey-sa-pokusa-priniest-revoluciu-do-hokeja/
https://www.oxfordlearnersdictionaries.com/definition/english/metamorphosis
https://www.ycombinator.com/about/

PAUL GRAHAM. Want to start a startup? 2012. [online]. [cit. 04-01-2020]. Dostupné na
internete: http://www.paulgraham.com/growth.html

Pan Bach. Zlozenie. 2021. [online]. [cit. 22-04-2021]. Dostupné na internete:
https://panbach.sk/?scrollTo=constitution

Pan Bach. Esencie. 2021. [online]. [cit. 21-04-2021]. Dostupné na internete:
https://panbach.sk/?scrollTo=constitution

Pan Bach. E-shop. 2021. [online]. [cit. 21-04-2021]. Dostupné na internete:
https://panbach.sk/product-list

Powerlogy. Produkty. 2021. [online]. [cit. 22-04-2021]. Dostupné na internete:
https://powerlogy.com/obchod

PureJunk. O nés. 2021. [online]. [cit. 22-04-2021]. Dostupné na internete:
http://www.purejunk.sk/o-nas/

PureJunk. Portfolio. 2021. [online]. [cit. 22-04-2021]. Dostupné na internete:
http://www.purejunk.sk/portfolio/

Pygmalios. Produkty. 2020. [online]. [cit. 22-04-2021]. Dostupné na internete:
https://pygmalios.com/sk/how-it-works/

Pygmalios. O nas. 2020. [online]. [cit. 22-04-2021]. Dostupné na internete:
https://pygmalios.com/sk/company/

RIES, E. The Lean Startup Methodology. 2019. [online]. [cit. 23-01-2020]. Dostupné na
internete: http://theleanstartup.com/principles

RODRIGUEZ-RAMOS, J. What Qualities Make a Product Great? 2020. [online]. [cit. 08-04-
2021]. Dostupné na internete: https://www.mindtheproduct.com/what-qualities-make-a-

product-great/

SCHROEDER, B. What is the Most Important Element of a Successful Startup? Hint, it’s not
the Idea, Team, Business Model or Funding Dollars. 2019. In: Forbes. [online]. [cit. 09-06-
2021]. Dostupné na internete:
https://www.forbes.com/sites/bernhardschroeder/2019/09/23/what-is-the-most-important-
element-of-a-successful-startup-hint-its-not-the-idea-team-business-model-or-funding-dollars/

Sensoneo. Nas pribeh. 2020. [online]. [cit. 22-04-2021]. Dostupné na internete:
https://www.sensoneo.sk/o-spolocnosti-nas-pribeh

SENESI, N. Porovnanie j. s. a. as. r. 0. 2017. [online]. [cit. 06-01-2020]. Dostupné na
internete: https://www.podnikajte.sk/jednoducha-spolocnost-na-akcie/porovnanie-jsa-sro

SIPOS, A. Exponea ohlasila investiciu 15 milionov. Dobyja Slovéci startupovy svet? 2019.
In: Trend. [online]. [cit. 18-04-2021]. Dostupné na internete:
https://www.startitup.sk/exponea-ohlasila-investiciu-15-milionov-dobyju-slovaci-startupovy-
svet/

155


http://www.paulgraham.com/growth.html
https://panbach.sk/?scrollTo=constitution
https://panbach.sk/?scrollTo=constitution
https://panbach.sk/product-list
https://powerlogy.com/obchod
http://www.purejunk.sk/o-nas/
http://www.purejunk.sk/portfolio/
https://pygmalios.com/sk/how-it-works/
https://pygmalios.com/sk/company/
http://theleanstartup.com/principles
https://www.mindtheproduct.com/what-qualities-make-a-product-great/
https://www.mindtheproduct.com/what-qualities-make-a-product-great/
https://www.forbes.com/sites/bernhardschroeder/2019/09/23/what-is-the-most-important-element-of-a-successful-startup-hint-its-not-the-idea-team-business-model-or-funding-dollars/
https://www.forbes.com/sites/bernhardschroeder/2019/09/23/what-is-the-most-important-element-of-a-successful-startup-hint-its-not-the-idea-team-business-model-or-funding-dollars/
https://www.sensoneo.sk/o-spolocnosti-nas-pribeh
https://www.podnikajte.sk/jednoducha-spolocnost-na-akcie/porovnanie-jsa-sro
https://www.startitup.sk/exponea-ohlasila-investiciu-15-milionov-dobyju-slovaci-startupovy-svet/
https://www.startitup.sk/exponea-ohlasila-investiciu-15-milionov-dobyju-slovaci-startupovy-svet/

SIPOS, A. Stoji za nim jeden z najbohatsich Slovakov: Startup Exponea smeruje do
americkych rak. 2021. In: Trend. [online]. [cit. 18-04-2021]. Dostupné na internete:
https://www.trend.sk/trend-archiv/stoji-nim-jeden-najbohatsich-slovakov-startup-exponea-
smeruje-americkych-ruk

SIPOS, A. Vznikli na Slovensku a ohurili svet. 5 najddlezitejSich sprav zo sveta startupov.
2021. In: Trend. [online]. [cit. 18-04-2021]. Dostupné na internete:
https://www.trend.sk/spravy/vznikli-slovensku-ohurili-svet-5-najdolezitejsich-sprav-sveta-

startupov

SIPOS, A. Slovéci z firmy Sensoneo menia svet odpadu, ziskali milionové investicie. 2020.
In: Trend. [online]. [cit. 22-04-2021]. Dostupné na internete: https://www.trend.sk/trend-
archiv/slovaci-firmy-sensoneo-menia-svet-odpadu-ziskali-milionove-investicie

SIPOS, A. Slovenski krali odpadu prichadzajd s novinkami. Predstavili sluzbu, ktora nema
konkurenciu. 2021. In: Trend. [online]. [cit. 22-04-2021]. Dostupné na internete:
https://www.trend.sk/spravy/krali-odpadu-sensonea-uviedli-trh-technologiou-ktora-dodnes-
nema-svete-konkurenciu

SLOVbiz. O nas. 2021. [online]. [cit. 25-04-2021]. Dostupné na internete:
https://www.slovbiz.sk/about/

Slovenska sporitelia. Zaciname podnikat. 2019. [online]. cit. [09-12-2019]. Dostupné na
internete: https://www.slsp.sk/sk/biznis/zaciname-podnikat

Songoroo. Aplikacia. 2018. [online]. [cit. 25-04-2021]. Dostupné na internete:
https://app.songoroo.com/index.html

Specter Hockey. O nas. 2018. [online]. [cit. 25-04-2021]. Dostupné na internete:
https://specterhockey.sk/o-nas/

STANOVA, P. Slovenska biotechnologicka spoloénost DNA ERA predstavuje svoj novy
produkt a vizuéalnu identitu. 2020. In: Startitup. [online]. [cit. 18-04-2021]. Dostupné na
internete: https://www.startitup.sk/slovenska-biotechnologicka-spolocnost-dna-era-
predstavuje-svoj-novy-produkt-a-vizualnu-identitu/

Startup Ranking. About Startup Ranking. 2021. [online]. [cit. 08-06-2021]. Dostupné na
internete: https://www.startupranking.com/corp/about-us

Startup Ranking. Countries. 2021. [online]. [cit. 08-06-2021]. Dostupné na internete:
https://www.startupranking.com/countries

Startup Ranking. Top — United States. 2021. [online]. [cit. 08-06-2021]. Dostupné na
internete: https://www.startupranking.com/top/united-states

Startup Ranking. Top — Slovakia. 2021. [online]. [cit. 08-06-2021]. Dostupné na internete:
https://www.startupranking.com/top/slovakia

Startitup. Prestiznu cenu na E-commerce Germany Awards ziskala slovenska firma Luigi’s
Box. 2020. In: Startitup. [online]. [cit. 19-04-2021]. Dostupné na internete:

156


https://www.trend.sk/trend-archiv/stoji-nim-jeden-najbohatsich-slovakov-startup-exponea-smeruje-americkych-ruk
https://www.trend.sk/trend-archiv/stoji-nim-jeden-najbohatsich-slovakov-startup-exponea-smeruje-americkych-ruk
https://www.trend.sk/spravy/vznikli-slovensku-ohurili-svet-5-najdolezitejsich-sprav-sveta-startupov
https://www.trend.sk/spravy/vznikli-slovensku-ohurili-svet-5-najdolezitejsich-sprav-sveta-startupov
https://www.trend.sk/trend-archiv/slovaci-firmy-sensoneo-menia-svet-odpadu-ziskali-milionove-investicie
https://www.trend.sk/trend-archiv/slovaci-firmy-sensoneo-menia-svet-odpadu-ziskali-milionove-investicie
https://www.trend.sk/spravy/krali-odpadu-sensonea-uviedli-trh-technologiou-ktora-dodnes-nema-svete-konkurenciu
https://www.trend.sk/spravy/krali-odpadu-sensonea-uviedli-trh-technologiou-ktora-dodnes-nema-svete-konkurenciu
https://www.slovbiz.sk/about/
https://www.slsp.sk/sk/biznis/zaciname-podnikat
https://app.songoroo.com/index.html
https://specterhockey.sk/o-nas/
https://www.startitup.sk/slovenska-biotechnologicka-spolocnost-dna-era-predstavuje-svoj-novy-produkt-a-vizualnu-identitu/
https://www.startitup.sk/slovenska-biotechnologicka-spolocnost-dna-era-predstavuje-svoj-novy-produkt-a-vizualnu-identitu/
https://www.startupranking.com/corp/about-us
https://www.startupranking.com/countries
https://www.startupranking.com/top/united-states
https://www.startupranking.com/top/slovakia

https://www.startitup.sk/prestiznu-cenu-na-e-commerce-germany-awards-ziskala-slovenska-
firma-luigis-box/

Startitup. Prémiovy produkt z dielne slovenskej zna¢ky Powerlogy ocaril svet. 2018. In:
Startitup. [online]. [cit. 22-04-2021]. Dostupné na internete:
https://www.startitup.sk/premiovy-produkt-z-dielne-slovenskej-znacky-powerlogy-ocaril-
svet/

STROOI Slovensko. Slamené slamky. 2021. [online]. [cit. 25-04-2021]. Dostupné na
internete: https://www.strooislovensko.com/

SUTTON, M.-R. How to Develop a New Product (From Concept to Market). 2020. [online].
[cit. 08-04-2021]. Dostupné na internete:  https://www.shopify.com/blog/product-
development-process

Trnava. Trnava bude mat re-use centrum, ktoré da nepotrebnym veciam druhu Sancu. 2021.
[online]. [cit. 14-04-2021]. Dostupné na internete: https://www.trnava.sk/sk/aktualita/trnava-
bude-mat-reuse-centrum-ktore-da-nepotrebnym-veciam-druhu-sancu

TARIQ, T. Start-Up Financing. 2013. [online]. [cit. 20-12-2019]. Dostupné na internete:
https://essay.utwente.nl/63483/1/final_thesisl t_tarig.pdf

VANCO, M. PCR testy, vakcina, prognézy aj viano¢né desatoro. Slovenska veda pocas
pandémie ozila. 2021. In: Trend. [online]. [cit. 20-04-2021]. Dostupné na internete:
https://www.trend.sk/trend-archiv/pcr-testy-vakcina-prognozy-aj-vianocne-desatoro-
slovenska-veda-pocas-pandemie-ozila

Virtual Medicine. Virtual Medicine. 2018. [online]. [cit. 25-04-2021]. Dostupné na internete:
https://www.medicinevirtual.com/

Virtual Power Labs. Services. 2021. [online]. [cit. 25-04-2021]. Dostupné na internete:
http://vpowerlabs.com/#services

Virtual Power Labs. Vision. 2021. [online]. [cit. 25-04-2021]. Dostupné na internete:
http://vpowerlabs.com/#vision

WINLEY, R. Friends, Family...Fools? Who Will You Get to Fund Your Startup. 2015.
[online]. [cit. 22-12-2019]. Dostupné na internete:
https://www.forbes.com/sites/richwinley/2015/08/21/friends-family-fools-who-will-you-get-
to-fund-your-startup/#60f3e7be3abb

Yeme. Koncept Yeme. 2021. [online]. [cit. 15-04-2021]. Dostupné na internete:
https://www.yeme.sk/koncept-yeme

Zelend posta. Posielanie listov je teraz hracka. 2021. [online]. [cit. 25-04-2021]. Dostupné na
internete: https://www.zelenaposta.sk/page/how-it-works

Zelena posta. Posielajte papierové listy cez nas. 2021. [online]. [cit. 10-04-2021]. Dostupné
na internete: https://www.zelenaposta.sk/

157


https://www.startitup.sk/prestiznu-cenu-na-e-commerce-germany-awards-ziskala-slovenska-firma-luigis-box/
https://www.startitup.sk/prestiznu-cenu-na-e-commerce-germany-awards-ziskala-slovenska-firma-luigis-box/
https://www.startitup.sk/premiovy-produkt-z-dielne-slovenskej-znacky-powerlogy-ocaril-svet/
https://www.startitup.sk/premiovy-produkt-z-dielne-slovenskej-znacky-powerlogy-ocaril-svet/
https://www.strooislovensko.com/
https://www.shopify.com/blog/product-development-process
https://www.shopify.com/blog/product-development-process
https://www.trnava.sk/sk/aktualita/trnava-bude-mat-reuse-centrum-ktore-da-nepotrebnym-veciam-druhu-sancu
https://www.trnava.sk/sk/aktualita/trnava-bude-mat-reuse-centrum-ktore-da-nepotrebnym-veciam-druhu-sancu
https://essay.utwente.nl/63483/1/final_thesis1_t_tariq.pdf
https://www.trend.sk/trend-archiv/pcr-testy-vakcina-prognozy-aj-vianocne-desatoro-slovenska-veda-pocas-pandemie-ozila
https://www.trend.sk/trend-archiv/pcr-testy-vakcina-prognozy-aj-vianocne-desatoro-slovenska-veda-pocas-pandemie-ozila
https://www.medicinevirtual.com/
http://vpowerlabs.com/#services
http://vpowerlabs.com/#vision
https://www.forbes.com/sites/richwinley/2015/08/21/friends-family-fools-who-will-you-get-to-fund-your-startup/#60f3e7be3abb
https://www.forbes.com/sites/richwinley/2015/08/21/friends-family-fools-who-will-you-get-to-fund-your-startup/#60f3e7be3abb
https://www.yeme.sk/koncept-yeme
https://www.zelenaposta.sk/page/how-it-works
https://www.zelenaposta.sk/

Zelina World. Pribeh znacky. 2021. [online]. [cit. 25-04-2021]. Dostupné na internete:
https://www.zelinaworld.com/o-nas/

Zelina World. Rastlinné steny. 2021. [online]. [cit. 25-04-2021]. Dostupné na internete:
https://www.zelinaworld.com/rastlinne-steny/

158


https://www.zelinaworld.com/o-nas/
https://www.zelinaworld.com/rastlinne-steny/

Prilohy

Priloha ¢.1 Analyza vzorky kvalitativneho vyskumu startupov

Baterkaren

Zisk Trzby

AB6AE

-9781E

FinStat.sk FinStat.sk

Baterkaren je socidlny podnik skryvajuci v sebe obchodik a charitativne reuse centrum
(Baterkaren, 2021). Baterkaren sa moze pysit’ oznacenim prvého re-use centra na Slovensku.
Baterkaren zalozili dve kamaratky, ktoré boli spoluziackami od strednej $koly a po ndhodnom
stretnuti a pocitu vyhorenosti sa rozhodli zalozit' Baterku. Jedna zo zakladateliek, Simona,
pracovala vo svadobnom biznise, kde bola svedkom neskuto¢ného odpadu a preto ich prvotna
myslienka bola zaloZenie bezobalového obchodu pre zniZzenie mnoZstva odpadu v Zivotnom
prostredi. Ich ambicia bola pomoc zivotnému prostrediu a klimatickej krize, ani jedna zo
zakladateliek nemala ambiciu vytvorit’ prvé re-use centrum na Slovensku, pred zaloZzenim
podniku si nevytvarali Ziadny prieskum obyvatel'ov v ramci mesta Trnava. Hnala ich vlastna
tazba po pocite nieCo zmenit’ a nie¢im prispiet’ k ochrane zivotného prostredia.

Na rozbehnutie podniku zakladatel'ky vo vel'kej miere vlastné uspory, no vyuzivali aj
financovanie grantom, ich podnik figuruje aj na platforme darujme.sk, kde mézu nadSenci
prispiet lT'ubovolnou financnou cCiastkou, takze podnik vyuziva aj moznosti
crowdfundingového financovania. Zakladatel’ky prispevky od Tudi vyuzivaji na
zvel'ad’'ovanie Baterky, ktord pri samotnom otvoreni a aj v sucasnosti je vybavena zariadenim
Z druhej ruky, aby iSla prikladom v ochrane Zivotného prostredia. V sticasnosti je hlavnou
im moznost’ byt’ sucCastou cirkularnej ekonomiky a napoméhat’ tak k zlepSovaniu zivotného
prostredia. Baterkareni poskytuje svojim zakaznikom c¢apovanu drogériu, produkty od
lokéalnych vyrobcov ardézne ekologické produkty. Proti epidemiologické opatrenia vSak
zastavili program Baterkarne bohaty na prednésky, kurzy, taktieZ sa neorganizuji obl'ibené
podujatia. Prednasky a kurzy boli zamerané na ekologické témy, napriklad vyroba mydla

alebo vyroba domaceho pracieho prostriedku, ktorymi sa zakladatel'ky usilovali o zvySenie
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ekologického citenia v navstevnikoch Baterkarne a prave proti epidemiologické opatrenia
rozsirili aktivity Baterkarne a zaradila sa tak do siete spolo¢nosti Zasielkovna.

Baterkaren predstavuje sebestacny a udrzatel'ny podnik, ktory si dokaze zarobit’ sdm
na seba. Centrum Baterkareni vSak rozSiruje svoje posobenie v ramci mesta a v spolupraci
s mestom sa buduje vécsie re-use centrum. Spolocnost’ FCC Environment a mesto Trnava
spusta koncom mdja 2021 spolocny projekt Back2Life — nové re-use centrum pre obcanov
(FCC, 2021). Hlavnym prevadzkovatel'om centra bude komunitné centrum Baterkaren, ktoré
poskytne tim I'udi pre zabezpedenie bezproblémového fungovania centra. Centrum poskytuje
moznost’ zamestnat’ sa znevyhodnenym obCanom Trnavy, medzi ktorych patria slobodné
mamicky, obcania stazkym zdravotnym postihnutim alebo invalidni ddéchodcovia.
Odovzdavané predmety musia byt funkéné a Cisté. Cudia budi méct’ v centre odovzdat’ veci,
ktoré uz v ich domacnosti nemé ziadne uplatnenie, no ob¢anom je I'ito sa ich zbavit’. Primator
mesta Trnava (2021), Peter Brocka, podporuje trvalo udrzatel'ny zivotny §tyl: ,, ak chceme zit
trvalo udrzatelnym spésobom, namiesto kupovania novych veci moze byt hladanie vhodnej
alternativy v re-use centre sucastou zodpovedného zivotného stylu.” Cielom centra

Back2Life nie je vidina zisku, ale ekologické ucely — vytazok poputuje na vysadbu stromov.

Rok 2019
Celkove vynosy 4.565€
Zisk -9.781¢€
Trzby 4.564€
Aktiva 2.971€
Vlastny kapital -4.781€
Celkova zadlzenost’ 260,92%
Hruba marza -214,33%
Boataround
Zisk Trzby
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-695362€
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Znama globalna spolo¢nost’ Booking.com stoji za zrodom startupu Boataround,
pretoze obaja zakladatelia pracovali v najznamejsej platforme v oblasti rezervacie ubytovania.

Jana Escher (Miskerik, 2020) po skonceni $tidia na Filozofickej fakulte Univerzity

160



Komenskeho v Bratislave pracovala v prvom pathviezdickovom hoteli na Slovensku, kde sa
venovala obchodu a eventom. Svoju kariéru rozbehla v rezervaénej platforme Booking.com,
kde mala na starosti ¢esky a slovensky trh a neskdr sa prebojovala na poziciu senior manazéra
hotelovych sieti. Pavel Pfibi§ je druhym zakladatelom startupu Boataround, ktory tiez
pracoval pre rezervacnu platformu Booking.com. Zakladatelia pocitovali nedostatok
moznosti rezervacie lodi na slovenskom trhu. Zaluba Pavela Ptibisa bola jednym z faktorov
vytvorenia startupu, zakladatel’ z vlastnych skisenosti mohol oznadit’ proces rezervacie ako
zlozity a netransparentny. Zakladatel’ka, Jana Escher, hodnoti vtedajsi rezerva¢ny formular:
,Lode nemali ozajstné fotografie, zaujemcovia si vyberali lode na zaklade kataldgovych,
pricom realita bola casto uplne ina“ (Miskerik, 2020).

Predchadzajice pracovné skusenosti zo spolo¢nosti Booking.com dopomohli
k vytvoreniu rezervacnej platformy na prenajom plavidiel. Startup Boataround ziskal viacero
investorskych podpor, ktoré zarucili, ze zo startupu sa stal jeden z najvacsich prenajimatel'ov
lodi, jacht a katamaranov. V roku 2016 spustili rezervaény formular po prvykrat a pondkali 17
lodi. V stcasnosti poskytuju 20-tisic lodi vo viac ako tisickach destindcii po celom svete.
Podla zakladatel'a Pavela Pfibisa ,, najvicsiu cast zdakaznikov tvoria Slovaci a Cesi. Ludia si
najcastejsie rezervuju malé motorové clny na Zakynthose, ale aj desattisicové jachty
s profesionalnou posadkou. K zdkaznikom sa radia Studenti, no ale aj velmi bohati ludia
a celebrity“ (Oksova, 2017). Celosvetové zameranie startupu vyzadovalo prelozit’ stranku do
26 jazykov sveta.

Prva investicia priSla v roku 2017 (Miskerik, 2020) od blizSie neSpecifikovaného
investora, ku ktorej dopomohla crowd-investicna platforma Crowdberry. Druha investicia
prisla v roku 2018 opét’ od investorov Crowdberry a taktiez od Slovak Investment Holding vo
vyske 800-tisic eur. Investi¢nu skupinu rozsirila aj ¢eska spolocnost’ Miton, ktora pomohla v
otazke uspechu spolo¢nostiam Bonami, Biano, Glami a Slevomat, prispela k rozvoju startupu
Boataround vo vySke 15 milionov Ceskych kortn, no okrem finan¢nych prostriedkov je
ochotna poskytnit’ aj know-how Vv oblasti medzinarodného marketingu. Investicia bola
vyuzitd na posilnenie trhovej pozicie, vstup a etablovanie na novych trhoch, taktiez ako
investicia do l'udi, technoldgii a d’alsicho inovovania rezervaéného formularu. V sucasnosti
platforma startupu Boataround zaznamenava narast vo vyhladdvani o 500 percent, comu
napomahaju sucasné proti epidemiologické opatrenia (Miskerik, 2020). Podl'a financne;j
databazy Finstat, spolo¢nost’ v roku 2020 zaznamenala stratu na zisku viac ako 1,3 miliona

eur, trzby im vSak narastli oproti roku 2019 viac ako 50% na 805 813 eur (Finstat, 2021).
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Rok 2020
Celkové vynosy 1.116.570€
Zisk -1.259.222¢
Trzby 805.813€
Aktiva 1.495.060€
Vlastny kapital 813.170€
Celkova zadlZenost’ 45,61%
Hruba marza -90,16%
Body Fix
Zisk Trzby

_58€ 454[€
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-603€
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Aplikdcia vyvinutd startupom Body Fix ma za ulohu priniest zakaznikom
profesionalnu starostlivost’ v oblasti zdravia. Zakaznik ma vdaka blogom k dispozicii
objektivny obsah o0 zdravi, uzivatel’ aplikacie moze cvicit' v ¢ase kedy mu to vyhovuje a ma
chut’. V slvislosti so stfasnou pandemickou situdciou, projekt Body Fix poskytuje aj
rehabilitaéné cviky pre l'udi, ktori prekonali ochorenie Covid-19. Rehabilitacia bola vytvorena
na zaklade odporacani talianskej univerzity UNIVPM v spolupréci s talianskou
neurorehabilitacnou klinikou.

Aplikacia poskytuje bohaty balicek cvikov, prospesnych aj pre Pudi s ochorenim
cystickd fibroza. Medzi najvacSich zdkaznikov startupu patria predovSetkym nemocnice a
rehabilitaéné centrd, ktorym poskytuje balicky sluzieb. Aplikdcia ma slazit na domace
dolieCenie, Ci cvicenie ako prevencia proti bolestivému chrbtu. Potencialny zakaznik si vSak
mdze z vlastnej iniciativy stiahnut’ aplikaciu a cvic¢it’ podl'a cvikov, ktoré zostavil zakladatel’
Patrik.

Aplikacia obsahuje pre beznych uzivatelov balicky cvikov pre deti, dospelych
a seniorov. Webova aplikacia je urcena pre expertov, ku ktorym patria lekari, maséri, tréneri,
¢i fitnes centrd. Expert moze aplikaciu vyuzivat ako kalendéar, na zapisovanie zakladne;j

anamnézy pacienta, vlozenie snimky chrbtice a celého tela pacienta (Jurinova, 2019).
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Rok 2019
Celkové vynosy 230€
Zisk -58€
Trzby 230€
Aktiva 9.339€
Vlastny kapital 4.339€
Celkova zadlZenost’ 53,54%
Hruba marza -25,22%
Cannature
Zisk Trzby
V‘Q(?ZE 2811

FinStat.sk FinStat.sk

Startup Cannature sa snazi svojou podnikatel'skou aktivitou rozsirit' spektrum
vyrobkov vyrobenych na Slovensku. Od roku 2016 sa datuju zadiatky pestovania a predaja
konopného ¢aju a konopnych semienok. O rok nesko6r sa tim rozhodol pre pravnu formu
spolo¢nost’ s ru¢enim obmedzenym a predstavit’ tak konopné produkty SirSej verejnosti.
Startup Cannature si dava zalezat na svojich konopnych produktoch, ktoré pestuju,
spracovavaju a nasledne balia vyluéne na tizemi Slovenska. Zber, spracovanie a balenie
produktov je vo vel'kej miere vykonavané rucne a tak sa startup usiluje o zachovanie vysokej
kvality produktov. V spolupréci sprirodou vyuzivaji recyklovatelné alebo bio
degradovatelné obaly, baliky produktov odosielaju v pouzitych krabiciach. Produkty sa
snazia distribuovat’ svojim zdkaznikom prostrednictvom obchodov so zdravou vyzivou,
obchodov s potravinami, vel'’koobchodov, bistier i podnikov.

V stcasnosti startup spolupracuje so startupom Mobake, internetovou lekariou Moja
lekaren, so znamymi trnavskymi Herbert sirupmi a v neposlednom rade méa vytvorené
spoluprace so supermarketmi Billa a Tesco. (Cannature, 2020). Startup Cannature
spolupracuje aj s plnochutnymi potravinami Yeme, ktorych misiou je priniest’ na slovenské
stoly kvalitné, poctivé a prevazne lokalne potraviny. Cielom konceptu Yeme je podporovat’
lokdlnych vyrobcov avytvarat' tak prajné kvalitné a poctivé prostredie (Yeme, 2021).
Zaciatky startupu sa pomaly zacinali uz pocas stredoskolského Studia kedy zakladatel’, Adrian
IStvanik, pestoval konopu siatu. Povodna podnikatel'skd myslienka nebola jasna hned’ na

zaCiatku podnikania. V prvych rokoch bol pre nich lakavy stavebny priemysel, pretoZe
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inklinoval k alternativnym stavebnym materidlom, ku ktorym patrila slama, hlina alebo
konopny betén. V tom istom obdobi sa zakladatelia zacali dozvedat’ viac o konope siatej,
vdaka comu zmenili podnikatel'ski aktivitu. Zakladatel spolu so svojim kamaratom
Marekom Horvathom prizvali treticho kamarata, Matisa Kamenického a rozhodli sa
orientovat’ na vyrobu potravin a kozmetickych produktov vyrabanych z tejto rastliny.

Znacka Cannature je postavena na Styroch hlavnych pilieroch, ktorymi st lokalnost,
udrzatel'nost’, poctivost’ a kvalita. Zo zaciatku konopu siatu pestovali na prenajatom pozemku
blizko Spisského HrusSova. Pestovali rozne odrody a hladali ten najvhodnej$i variant.
Postupom casu zacali s vyrobou Caju, semienok, oleja, masti, mydla ¢i krému. Vstupnymi
investiciami bolo podl'a zakladatel'a 1000 eur. V stucasnosti z povodnej trojice zakladatel'ov
ostal Adrian IStvanik sam. Rozpadnutie trojice zakladatel'ov vysvetl'uje zakladatel’: ,, mali sme
nedorozumenia, oni mali iné predstavy, chceli sa venovat’ inym veciam, takzZe firmu opustili.
Aktualne mam vsak dvoch spolocnikov* (Hubendkova, 2021). Startup Cannature sa podla
finan¢nej databazy Finstat dostal do straty -7.782 eur a trzby klesli na 36 078 eur (Finstat,
2021).

Rok 2020
Celkové vynosy 41.249€
Zisk -7.782€
Trzby 36.078€
Aktiva 42.175€
Vlastny kapital -2.673€
Celkova zadlzenost’ 106,34%
Hruba marza -3,66%
DNA ERA
Zisk Trzby

84(7186[€

196[€ -1298€

320245€
«38805@ 31380€
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LCudské zdravie predstavuje pre kazdého znas jednu z najdolezitejSich veci, o
v zivote mézeme mat’. Tento fakt si uvedomil aj tim zo startupu DNA ERA. Manzelia
Siskovi, priniesli nielen na slovensky trh moznost' ,,predpovede vlastného zdravia.“ Podla
zakladatel’ky a biochemicky v jednom, Michaely Siskovej (Mato, 2021): “Struktiira DNA sa

U kazdého cloveka lisi a mozno z nej odcitat mnozstvo jedinecnych informacii.” Projekt
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manzelov Siskovcov vznikol v septembri roku 2018 auz po prvom roku startup vykazoval
trzby viac ako tridsat’ tisic eur. Startup ziskal na zaciatku svojho podnikania investiciu od CB
Investment Management vo vySke 250 tisic eur, pri¢om investori ziskali v startupe dvadsat’
percentny podiel (Mato, 2021). Spoluzakladatel’ka, Michaela Siskova, definuje ciel startupu
DNA ERA: ,nasim cielom je dostat geneticki analyzu DNA ku vsetkym, ktori veria vede
a cheu ju vyuzit na skvalitnenie viastného Zivota “ (Stanova, 2020).

Nové produkty a tizba expanzie na zahrani¢né trhy bola kl'icova pre nova vizualnu
identitu znacky, o ¢o sa postarala spolocnost’ Studio 001, ktora dlhodobo spolupracovala aj
sfirmou ESET, Solargis a Martinus (Stanova, 2020). Michaela Siskova bola ¢&lenkou
zoznamu Forbes 30 pod 30 pre rok 2020, ktory pre jednotlivé oblasti Zivota vytvara rebricek
talentovanych Slovakov, ktori nemaju ani 30 rokov a uz vynikaju vo svojom odbore (Forbes,
2020). Startup DNA ERA poskytuje zékaznikom prehl'ad o rizikovych ochoreniach, pomdze
porozumiet’ l'udskym génom a dat’ priestor zit' zdravsi zivot. Medzi hlavné hodnoty tohto
startupu patri zdravie, proaktivita, profesionalita a kvalita (DNA ERA, 2021).

Startup na svojej internetovej stranke v stuc¢asnosti poskytuje zdujemcom tri rézne testy
DNA. Prvym z nich je DNA Lifestyle test, ktory analyzuje viac ako 40 predispozicii v oblasti
metabolizmu, vyzivy aSportového potencidlu. Tento typ testu je vhodny pre Sportovo
orientovanych zaujemcov, pre lepSiu optimalizaciu Sportového vykonu, odhalenie §portového
potencialu, no zaujemca méze ziskat’ informacie aj o aktudlnom stave vitaminov a mineralov
VO svojom organizme a tak odhalit’ pric¢iny roznych symptomov, ¢i ochoreni. Druhy typ testu,
DNA Health test je zamerany na prevenciu proti ochoreniam a zdravotnym problémom, slazi
na optimalizaciu prevencie, starostlivosti o telo a na optimalizaciu uZivania lie¢iv. Druhy typ
testu je vhodny aj pri otazke planovania rodi¢ovstva. DNA Health test poskytuje az 62
zdravotnych predispozicii v oblastiach dychania, roznych typoch infekcii, v oblasti koznych
problémov akrvi, nervového systému, obli¢iek a v neposlednom rade onkologickych
ochoreni. Treti test, DNA Complex Test, vytvoreny kombinaciou predchadzajucich dvoch
testov a doplnenim dalSich analyz, poskytuje zdujemcom komplexny geneticky report so
vSetkymi rizikami, informéciami, odpoved’ami o l'udskom tele, zdravi, Sportovych
a genetickych predispozicidch. Zahfnia vSetky moznosti intolerancii, poskytuje 15 reportov
v oblasti vitaminov a mineralov, 12 reportov v oblasti vyZivy a zdravia, 8 reportov v oblasti
Sportovych predispozicii, 62 reportov v oblasti zdravotnych predispozicii a 11 reportov
vV oblasti metabolizmu lieCiv. Ponuka komplexny pohlad na aktudlny stav T'udského

organizmu. Testy sa odliSuji najmd podla zamerania a po¢tu reportov v jednotlivych
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oblastiach a aj cenovym ohodnotenim. Ceny testov sa pohybuju v rozpéti od 149€ za DNA
Lifestyle test az 299€ za komplexny DNA Complex test (DNA ERA, 2021).

Rok 2020
Celkové vynosy 87.294€
Zisk -38.605€
Trzby 84.786€
Aktiva 80.416€
Vlastny kapital 35.548€
Celkova zadlZenost’ 55,79%
Hruba marza -6,65%
Ekodisticky
Zisk Trzby
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Dal§im startupom, ktory sa usiluje svojou podnikatel'skou myslienkou priaznivo
vplyvat’ na zivotné prostredie je startup Ekocisticky. Napad vznikol eSte v roku 2011, ktory
bol podmieneny stredoSkolskou sutazou ,,Podnikatel'sky zamer*, kde sa zakladatel’, Adam
Krakovsky, so svojou myslienkou prihlasil. Adam prezentoval projekt ,,Nenechajte svoje

(13

peniaze odtiect.” Hlavnou myslienkou tohto projektu bolo Cistenie a vyuzivanie vody
pomocou korenovych ¢istiarni.

Spolo¢nost’ Ekocisticky postapila v roku 2016 do finalne v medzinarodnej sutazi
Chivas the Venture, v ktorej mali startupy z celého sveta Sancu zabojovat’ o ¢ast’ z fondu vo
vyske milion dolérov. Napriek tomu, ze projekt peniaze neziskal, bolo naozaj prestizne
sut'azit’ s viac nez 2500 projektmi z 27 krajin sveta (MikeSova, 2016). V sucasnosti mdzeme
startup charakterizovat’ ako rychlo sa rozvijajucu spolocnost, ktord prindsa svojim
zakaznikom inovativne riesenia v oblasti nakladania a hospodarenia svodou (Ecoplanet,
2021).

Svojim zakaznikom poskytuju dlhodobé, jednoducho prevadzkovate'né a ekonomicky
navratné Cistiarne odpadovych vod. Startup sa vSak orientuje aj na navrhovanie, projekciu

a naslednu realizaciu vodozadrznych opatreni, ktoré priaznivo vplyvaji na Zivotné prostredie

a ovplyviluju nepriaznivé klimatické zmeny. Vodozadrzné opatrenia so sebou prinasaju cely
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rad pozitiv, medzi ktoré patri dlhodoba Zivotnost, ekonomickd ndavratnost, podpora
biodiverzity, obnova malého vodného cyklu, taktiez funguji bez elektriny a vyzaduju
minimalnu udrzbu. Medzi najvacésie dosledky zlého hospodarenia s vodnymi zdrojmi patria
bleskové povodne, vyschnuté potoky a rieky, znecistenie riek a spodnych véd, extrémne
sucha, polnohospodarske $kody a tthyn Zivo&ichov. Zivotné prostredie mozeme chranit’ aj
prostrednictvom produktov, ktoré poskytuje startup Ekocisticky. Adam Krakovsky,
zakladatel' startupu, v ramci svojich produktov poskytuje zdkaznikom korenovu Ccisticku
odpadovych vod, dazd’ové zahrady, retencné jazera, podzemné a povrchové nadrze, vegetacné
steny, zelené strechy a umelo vytvorené mokrade. Retenéné a klpacie jazera funguju ako
nadrz, do ktorych sa zbiera dazd'ova voda, ktora sa pocas velkych horacav odparuje
a priaznivo vplyva na mikroklimu okolia. Tuto moznost’ si ¢astokrat zakaznici prispdsobuju aj
ako bazén, ktory sluzi ako esteticky doplnok kazdej zahrady (Ecoplanet, 2021).

Medzi najCastejSie druhy korenovych Cistiarni patri Vertikdlny filter ECOver,
ECOkocka, ECOparking a ECOair. ECOkocka sa vyznacuje svojou velkostou, pretoze ma
len 3m?, no funguje ako prirodny a kompaktny systém na &istenie odpadovych vod, je
priestorovo nendro¢nd, v pripade potreby sa méze modularne rozsirovat’.

ECOparking je pomerne novy pojem, ktory poskytuje Cistenie odpadovych vod pod
zelenymi parkovacimi miestami, vyzaduje nulové plo$né naroky a dokaze Cistit’ Sedu aj Ciernu
vodu. Termin ECOparking prezentuje WIN-WIN-WIN-WIN technol6giu, ktora je robustna
a Setrna k zivotnému prostrediu, vyzaduje minimalnu udrzbu a ma nizke energetické naroky
(Ekodisticky, 2021). V aprili roku 2016 zmenili Eko¢isticky nazov na Ecoplanet Slovakia, no

svoje sluzby a produkty poskytuje na oboch internetovych strankach sti¢asne.

Rok 2019
Celkove vynosy 359.088€
Zisk 6.645€
Trzby 358.796€
Aktiva 95.719€
Vlastny kapital 17.159€
Celkova zadlZenost’ 82,07%
Hruba marza 7,52%
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Na zalozeni startupu Exponea v roku 2016 sa podielali traja zakladatelia, konkrétne
Jozet Kova¢, Peter Irikovsky aIvan Chrenko. Jozef Kovac¢ na zdklade predchadzajucich
pracovnych skisenosti avedomosti priniesol inovativny pohlad v oblasti pristupu
k zakaznikom a vo vel'kej miere sa podielal na vytvoreni hlavného produktu startupu. Peter
Irikovsky prispel svojimi skusenost'ami k ziskaniu finanénych prostriedkov miliardara Ivana
Chrenka. Exponea ziskala od investi¢nej skupiny Ivana Chrenka celkovo investiciu vo vyske
viac ako 30 miliénov eur (Sipos, 2021). Startup Exponea je softvérova spolo¢nost, ktorad
ponuka nastroj na automatizaciu digitdlneho marketingu a personalizaciu komunikacie cez
vsetky kanaly (Slavik, 2020).

Softvér poskytovany Exponeou napomaha globalnym spolo¢nostiam ziskavat’ novych
zakaznikov. Medzi najvicsich stcasnych zakaznikov startupu patria internetové obchody zo
vSetkych kutov sveta a oblasti zivota. Z oblasti mody néstroj vyuziva znacka Gant, Victoria
Beckham, White Fox, Recolution a Black Socks. Spomedzi telekomunika¢nych operatorov
figurujucich na slovenskom trhu vyuzivaj néstroj Telekom, Orange a O2 V
slovenskom bankovom sektore je Exponea dolezita najmd pre Tatra Banku a Slovensku
sporitelfiu (Exponea, 2021). Vo vSeobecnosti by sme mohli charakterizovat’ najddlezitejSich
zakaznikov startupu ako globélne spolo¢nosti, vyskytujlice sa takmer na vSetkych svetovych
kontinentoch asvojim zékaznikom poskytuji svoje produkty asluzby primarne
prostrednictvom internetovych stranok. Startup Exponea moézeme zaradit' k najrychlejsie
rasticim firmam vo svojej oblasti. V rovnakom roku zaloZenia startupu, v roku 2016,
Exponea kapila podiel v obl'ibenom bratislavskom bistre a zabezpecila celému timu moznost’
obedovat’ bezplatne (Brehova, 2016).

Tento krok by sme mohli charakterizovat’ ako spOsob motivacie a nefinan¢né
odmetiovanie zamestnancov. Technologicky startup Exponea ohlasil v roku 2019 investiciu
vo vyske 19 milionov eur, ktora ziskala od finan¢nej skupiny Ivana Chrenka, LRJ Capital.
Exponea sa mdze pysit' najvacsimi investiciami v domacom startupovom prostredi (Sipos,

2019). Na zéklade udajov z finan¢nej databazy Finstat si moZeme vSimnut, Ze aj napriek
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vysokym trzbdm a celkovym vynosom vykazuje Exponea coraz vicSiu stratu na zisku
a zakladatel’, Peter Irikovsky, tento fakt vysvetl'uje nasledovne: ,, ¢isla z Finstatu odzrkadluju
hlavne vydavky koncentrované na Slovensku a nezahriujii prijmy, ktoré si aj na zahrani¢nych
entitach v Spojenych Statoch, Spojenom krdalovstve, v Nemecku, Rusku, Polsku, Cesku, ci
v Spojenych arabskych emiratoch “ (Sipos, 2019).

Startup vSak v poslednych mesiacoch zaznamenal globalny uspech. Startup bol
odkupeny americkou spolo¢nostou Bloomreach, ktora sa podl'a Siposa (2021): ,,zameriava na
zlepsovanie zdkaznickej skusenosti v online prostredi a jej valuacia sa po novom odhaduje na

900 miliénov dolarov.

Rok 2019
Celkové vynosy 11.242.663€
Zisk -14.489.784€
Trzby 10.119.246€
Aktiva 14.738.434€
Vlastny kapital -4.604.588€
Celkova zadlzenost’ 131,24%
Hrub4a marza -79,99%
Eyerim
Zisk Trzby
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Vytvorenie projektu Eyerim bolo

2,5il.€
596[003€,

kl'icové pre Martina Zahuranca. Zalozeniu
slovenského startupu predchadzali zakladatel'ove predchadzajuce sktsenosti v danej oblasti,
ktoré ziskal pocas prace v Azii, no rozhodol sa pre zaloZenie vlastného podniku. Rozbiehanie
startupu Eyerim bolo pre zakladatela vel'mi narocné, viedol dvojaky Zivot, pracoval na
manazérskych postoch v Malajzii, vo Vietname a planoval expanziu do 17 krajin sveta. Zo
zaCiatku zakladatel’ financoval projekt z vlastnych Uspor, ktoré tvorili okolo 16 tisic eur,
zacali hl'adat’ investora, aZ im jedného dia prisla odpoved z Neulogy Ventures. Investicna
skupina poskytla finanéné prostriedky na zaciato¢né seed financovanie v hodnote 200 tisic
eur. Na zaciatok bolo kIicové vytvorit dohody s najvacsimi globdlnymi dodavatelmi
znackovych okuliarov (OkSova, 2018). Tim Eyerimu nie je vyhradne slovensky, pracovnici
sidlia v Kodani, Krakove, Milane ¢i Reykjaviku. V roku 2019 spustil startup prelomovu

sluzbu — Magic Mirror — nastroj na vyskusSanie okuliarov za pomoci webkamery (Ambrozova,
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2019). Spoluzakladatel’ka Eyerimu, Andrea Zahurancova, bola ¢lenkou Forbes ocenenia 30
pod 30 pre rok 2020. Andrea Zahurancova opisuje Eyerim: , najrychlejsie rastuci e-shop
S o¢nou optikou v strednej Eurdpe, eyerim dosiahol v roku 2019 t2by 7 milionov eur, celkovo
ziskal investicie vySe 2,5 miliona eur, vdaka comu ma hodnotu takmer 11 milionov dolarov*
(Forbes, 2020). Podstatou Eyerimu je predaj okuliarov réznych typov a znaciek
prostrednictvom internetu. Na svojej internetovej stranke poskytuju slneéné okuliare
viacerych modnych znaciek pre nenarocné klientky, no na svoje si pridu aj klienti, ktori
slnecné okuliare povazujii za médny doplnok. Eyerim poskytuje okrem slne¢nych okuliarov
aj lyziarske okuliare, dioptrické okuliare ¢i okuliare vhodné pre pracu s pocitatom. Hlavnym
zakaznickym segmentom nie su iba Zeny, pretoze vo svojom produktovom portfoliu maji aj
pansky a detsky sortiment okuliarov. Potencialnych klientov Eyerim pri vybere okuliarov
presved¢i ku kupe doprava zdarma, moznost’ platby priamo pri prevzati tovaru, moznost
vratenia tovaru do 30 dni ataktiez autorizovany servis, pretoze Eyerim je oficialnym
predajcom vsetkych znaciek dostupnych na internetovej stranke. Eyerim poskytuje moznost’
na svojej stranke zakupit’ si okuliare predchadzajicich sezén v este vyhodnejsich cenovych
ponukéch. Internetova stranka je vel'mi jednoduchd a prehladnd. Eyerim poskytuje okuliare
viac ako 70 znaliek, napr. Ray-Ban. Polaroid, Jimmy Choo, Carrera, Balenciaga, Prada,
Havaianas, Tommy Hilfiger, Versace a uvex. Ceny okuliarov na internetovej stranke Eyerim
si v porovnani s konkurenciou niz8ie aj 6-krat. V sGc¢asnosti Eyerim pdsobi v 15 krajinich
sveta, no najprelomovejSou novinkou tohto projektu je vlastnd znacka okuliarov, eyerim
collection, ktoré su vyrabané $pecialnymi technologiami, ktoré na Slovensku zatial' nenasli
uplatnenie, no aj tak ich predavaju za zlomok ceny. Okuliare z kolekcie eyerim collection

charakterizuje Martin Zahuranec ako jednoduchsie, lacnejsie a lepsie (Majer, 2020).

Rok 2019
Celkové vynosy 6.711.835€
Zisk -1.053.013€
Trzby 6.654.849€
Aktiva 3.476.593€
Vlastny kapital 640.119€
Celkova zadlZenost’ 81,59%
Hruba marza -4,86%

170



Greenway
Zisk Trzby

7€ 245758 217618 5685191
-172[476[€

— 0————
408765[€
355(69€
ngzi

4694E 8a0E3%

%;""f 7313€

FinStat.sk FinStat.sk

Vznik niektorych startupov bol ovplyvneny vo velkej miere externym prostredim a
medzi takéto startupy patri aj Greenway. Rozvoj elektromobilového priemyslu vytvoril
priestor pre vznik hlavnej podnikatel'skej myslienky a umoznil tak zakladatel'ovi, Petrovi
Badikovi, vytvorit’ siet’ nabijacich stanic pre elektromobily.

Spoloc¢nost” Greenway poskytuje svoje rieSenia nielen majitel'om elektromobilov, ale
umoznuje aj vystavbu nabijacich stanic hotelom, reStauraciam, developerskym spolo¢nostiam,
Uzemnym samospravam, majitelom nakupnych centier, predajcom automobilov a velkym
spoloc¢nostiam prevadzkujtce flotilové vozidla (Greenway, 2021).

Nabijacie sluzby su urCené pre kazdého majitel'a elektromobilu, ktory méd zaujem
vyuzivat' sluzby spolo€nosti Greenway. VyuZivanie sluzieb je vel'mi jednoduché, pred
vyuzivanim je dolezitd bezplatna registracia na stranke spolo¢nosti a zaberie 2 minaty. Na
zaklade registracie bude zdujemcovi vytvorené zakaznicke konto. Spolocnost’ po Uispesnej
registracii zasle na zvolenl adresu kartu alebo klI'icenku na nabijanie. Kym pride zadkaznikovi
karta alebo kI'icenka, sluzby Greenway spolo¢nosti méZe vyuzivat' prostrednictvom online
aplikacie Driver Zone. Pre spustenie nabijania elektromobilu sta¢i pouzit' nabijaciu kartu
alebo smartphone (Nabijacie sluzby, 2021).

Ak ma zakaznik zadujem vlastnit’ nabijaciu stanicu, spolo¢nost’ na stranke poskytuje
typy nabijacich stanic pre mestd, hotely, reStaurdcie, nakupné strediskd, kancelarske
komplexy, Cerpacie stanice, domacnosti alebo firmy s elektrickym vozovym parkom.
Zakaznik sa moZe rozhodnut, komu bude poskytovat nabijacie sluzby, ¢i buda sluzby
spoplatnené alebo zadarmo. Kazdému rozhodnutiu zikaznika sa Greenway dokéze
prisposobit’, ponika moznost prevadzkovat zakaznikovu nabijaciu stanicu aak bude
zékaznik suhlasit, moze byt prave jeho stanica zapojena do najvicSej siete nabijacich stanic
(Nabijacie stanice, 2021).

Klientom projektu Greenway moézu byt aj vel'ké enterprise spolo¢nosti, ktoré maji

zdujem vymenit’ svoj vozidlovy park za elektromobily alebo zacat’ prevadzkovat nabijacie
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stanice. Ak sa enterprise spolo¢nost rozhodne vyuzivat' sluzby apomoc od startupu
Greenway, ziska tym poradenstvo a pripravu planov rozvoja nabijacej infrastruktury, dodanie
a intalaciu samotnej nabijacej stanice, spravu aonline monitoring nabijadiek pre
zabezpecenie €o najvyssej urovne sluzieb, linku technickej podpory koncovym zakaznikom,
servisné sluzby v pripade poruchy, sprdvu prav pristupu k nabijacim staniciam, zG¢tovanie
nékladov sdvisiacich s nabijanim sluzobnych elektromobilov, spoplatiiovanie sluZieb pre
koncovych zakaznikov, zdiel'anie nabijacky v sieti Greenway, pripravu reportov o prevadzke
nabijacich stanic a podporu pri plneni povinnosti vyplyvajlcich z pravnych ustanoveni
(Biznis riesenia, 2021).

Medzi najvacSich partnerov a startupu Greenway patri spolo¢nost’ Ikea, obchodny
refazec Tesco, $portovy a volnoasovy rezort x-bionic sphere, Zeleznice Slovenskej
republiky, nakupné centra Aupark a Avion, predajca automobilov Mercedes-Benz.
Spolupraca prinasSa zdkaznikom moznost nabijat’ svoj elektromobil pocas nakupovania

(Greenway, 2021).

Rok 2019
Celkoveé vynosy 1.325.161€
Zisk -1.435.326€
Trzby 408.765€
Aktiva 7.411.920€
Vlastny kapital 657.653€
Celkova zadlzenost’ 91,13%
Hruba marza -172,99%

Lebo Miadved’

Projekt Lebo Madved’ vznikol na zéklade spontannej myslienky, ktorej predchadzala
tvorba darceka. Juraj Hornak, zakladatel’ startupu, vytvoril pre brata k narodeninam produkt
znazoriujuci Slovensko, ked’ze jeho brat je sprievodca pre znamu cestovnu kancelariu, avsak
Slovensko nepozna tak dobre ako zahranicné krajiny.

Prvy rozpracovany produkt sa nazyval ,,Fest dobra hra®, ktory zozal velky ohlas, na
zdklade ktorého sa spontanne vytvoril projekt Lebo Maidved. Druhy produkt bol
prepracovanej$i, tim ho vytvoril o par mesiacov neskor po produkte ,,Fest dobra hra®, no mal
technické problémy, ktoré nevydrzali logistiku a predaj. Na zadklade toho sa vytvorila tretia
verzia produktu, opédt zdokonalena, Slovensko aregiony. Tato verzia produktu bola
inovovana v baleni, pretoze otvaratel'na bola vrchna Cast’ krabice. Tymto produktom uzatvaral

startup rok 2017. Celkom v poradi $tvrta verzia produktu obsahovala krabicu bez pouzitia
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lepidla a bola vytvorena na §tyl skladacky. Posledna, finadlna, verzia krabice produktu ma
obrisené hrany, momentélne je to najpredavanejsi produkt. Finalna verzia produktu sa od
predchadzajicej verzie odliSuje pridanim riek do krajov Slovenska, produkty nie su
gravirované, kvoli uSetreniu ¢asu, no produkty su tlacené, najmad kvoli vzhl'adu a dizajnu.
V sUcasnosti Lebo Médved’ pontika sedem dizajnovych hier, ktoré maji vzdelavaci charakter
— Slovensko rozdelené na okresy, regiony a kraje, Sialené pexeso, skladacku Vysokych Tatier
— 3D vytlateny model rozsekany na kusky, Eurdpu rozdelenu na menSie Casti, Bratislavu
rozdelent na mestské Gasti. Zakaznici si mozu zakupit' Folkseso a Folketo, ale aj Cesku
republiku rozdelené na okresy a kraje.

Priaznivci Ceskoslovenska si mozu zakupit kraje oboch republik v jednom produkte.
(Lebo Médved’, 2021). Produktom Mapucle Svet posunuli na vys$$iu Uroven navrhovanie
a vyrobu edukativnych hier. M6zeme hovorit’ o najva¢Som a najkomplexnejSom produkte
znacky Lebo Méadved’, ktorym rozbehlo aj crowdfundingovu kampan na platforme Hithit.

Podl'a Juraja Hornaka, kazda hra musi mat’ tri zakladné aspekty — vzdelanie, hru
a dizajn. Produkt Mapucle Svet zakladatel’ vytvoril vo vol'nom case prave pocas koronakrizy,
kedy je cestovanie takmer nemozné. Zakladatel nad produktom Mapucle Svet stravil tri
mesiace a finalnej verzii predchadzalo niekol'ko prototypov. Nedostatok finan¢nych
prostriedkov atazba vytvorit dal§i produkt bolo idealne spojenie pre vytvorenie
crowdfundingovej kampane na platforme Hithit.

Do buducnosti planuje trojica byvalych vysokoskolskych spoluziakov vytvorit
Mapucle Svet vo velkosti Mini, Midi a Maxi, no chcel by prist’ aj s variantom Mega. Juraj
Horndk, vyStudovany architekt vidi svoje budice verzie viac vo velkom rozmere na stene:
., chcem vytvarat velké a luxusné verzie nasich produktov na zdkazku. Budu zavesené na
stene, fungovar budu mozno na magnetovom systéme a rozdelené zhruba na 500 kusov*
(Hubenakova, 2020). Projekt Lebo Madved’ si na zaciatku svojho podnikania zvolil pravnu

formu zdruzenia, z toho dévodu nie su k dispozicii ekonomické ukazovatele.

Luigi’s Box
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Dévod neuspechu startupu byva Castokrat ukryty v spésobe dodania produktu. Startup
pozna svoj segment zékaznikov, ponuka zmysluplny a prepracovany produkt, no nedokaze
rozoznat’ spravny spdsob kone¢nym zakaznikom. Tim zo slovenského startupu Luigi’s Box sa
usiluje pomadhat’ startupom, malym, strednym podnikom, ale aj velkym enterprise
spolo¢nostiam predchadzat’ takymto problémom.

Zakladatel’ projektu Luigi’s Box, Radoslav Balajka, tvrdi: ,, hladat’ nieco v e-shope
a nevediet to ndjst, prindsa otrasné pocity. Nielen nadavky, u jedincov so slabsimi nervami aj
trieskanie do kldvesnice, no vo vicSine pripadov najmd rezigndciu. Zakaznik odchadza
a radsej nakupi u konkurencie “ (Mikesova, 2017).

Luigi’s Box je bratislavska spolo¢nost’ zaloZzena v roku 2017 so zdmerom poskytovat’
intuitivne nastroje na vyhl'adavanie stranok a produktov pre online podniky. V dnesnej online
dobe je pre zakaznika dolezitejSi zazitok z navstevy internetovej stranky ako kedykol'vek
predtym. Luigi’s Box sa usiluje zabezpecit’ rychle, relevantné a personalizované vysledky pre
kazdé jedno hl'adanie zakaznika.

Filozofia Luigi’s Boxu je orientovana na timova pracu, pretoZze so zdkaznikmi sa
snazia spolupracovat’ spolo¢ne a dosiahnut’ tak spolo¢né ciele. Klientom sa usiluji
poskytovat’ nastroje a analyza najvysSej kvality a vyuzivaji pri tom najnovSie modely
a techniky. Startup svoje rozhodnutia uskutoénuje na zaklade udajov a poznatkov. Ako
spolo¢nost’ sa zavdzuju zlepSovat’ online znacky klientov a vytvarat tak hodnotu
prostrednictvom poskytovanych produktov a sluzieb (Luigi’s Box, 2021).

Marketingovy nastroj pontkany startupom Luigi’s Box poméha pochopit’ spravanie
zakaznikov, poskytuje lepSie arychlejSie vyhladavacie vysledky a zvySuje predajnost’
spolo¢nosti. Podnikatel'ska ¢innost’ startupu napomohla k mensiemu zasiahnutiu koronakrizy.

Stucasny CEO, Gejza Nagy, tvrdi, Ze ich vyhladava¢ je pripraveny aj pre rozne
alternativy vyhladavanych slov a v sucasnosti medzi ich klientov patri viac ako tisicka e-
shopov nielen na slovenskom a ¢eskom trhu, ale taktiez aj v okolitych krajinach. Medzi
najvacsich klientov patria spolocnosti Electroworld, Oz, startup Dedoles ¢i internetova stranke
sieti Benu Lekéaren.

V roku 2021 avizuje CEO tizbu vyrast’ az patnasobne: ,,uz vyse roka sme v ciernych
cislach, vsetok zisk investujeme spdt do Skalovania firmy* (Jesenska, 2021). Tim startupu
Luigi’s Box sa pocas doby pandémie rozrastol o polovicu. V roku 2020 startup obsadil prvé
miesto na podujati E-commerce Germany Awards, ktoré patri poprednym podujatiam a ceny
ziskavaji  spolo¢nosti, ktoré prispievaji  krozvoju elektronického obchodovania.

Nominovanych bolo viac ako 300 spolo¢nosti v 10 kategdriach (Startitup, 2020).
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Rok 2020
Celkové vynosy 718.502€
Zisk 36.358€
Trzby 714.800€
Aktiva 679.567€
Vlastny kapital 520.151€
Celkova zadlZenost’ 23,46%
Hruba marza 30,14%
Mobake
Zisk Trzby
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Startup Mobake sa usiluje svojou podnikatel'skou aktivitou prispievat’ k lepSiemu
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zivotnému prostrediu. Povodnym produktom startupu bola vyroba bambusovych kefiek, ktoré
su Setrné K zivotnému prostrediu. Zakladatel, Patrik Jaks, priSiel na tuto podnikatel'sku
moznost’ uz pocas $tidia na strednej $kole. Vztah k prirode ho ovplyvnil v tom, ¢o chce
svojou myslienkou dosiahnut’. Prvé pokusy uskutoc¢nil pocas Stadia na vysokej Skole, na
zaCiatok objednal 4¢ kusov bambusovych kefiek, no pre velky zaujem rodiny a znamych
Vv tejto mySlienke pokracoval aj nad’alej. Do prvej objednavky vlozil 2 tisic eur, v tej dobe
pracoval na spusteni e-shopu.

O projekt Mobake sa stard trojcelny tim, tvoreny zakladatelom Patrikom JakSom,
ktory ma na starosti riadenie konceptu, druhym ¢lenom timu je Martin Bajtos, ktory sa stara
o0 web aJan Jakub, ktory graviruje do kefiek. Pre startup je dolezité, aby bambusové kefky
neobsahovali Ziadne lepidla, natery aboli zabalené do recyklovaného obalu. Podl'a
zakladatel'a su vel'mi oblibené Ceské a slovenské motivacné citaty (Hubenakova, 2018).

V roku 2019 zakladatel' pridal k motivanym citaitom aj ci¢manské a moravskeé
motivy, no zaviedol pre zakaznikov moznost' navrhnut' si vlastny vzor alebo népis. Od
zaciatku svojho podnikania sa usiluje Skalovat’ svoj startup a k bambusovym kefkam pridal aj
bezobalové bambusové kefky. Kefky ponlkané startupom si vyrabané z bambusu, ktory
pochadza z ¢inskej provincie NingBo. Zakladatel’, Patrik Jaks, tvrdi: ,, bambus dokdze rast
neuveritelne rychlo, aj preto su nase kefky vyrobené zo 100% Moso bambusu, ktory je

pestovany udrzatelnym spésobom a neohrozuje UGzemie pandy...podobne je navrhnuta aj
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Skatulka kefky, ktord je vyrobend z recyklovaného papiera...kipou kefky sa usetri prirode
takmer 500 rocny proces rozkladania beznej umelej kefky *“ (Cebrova, 2019).

Startup Mobake na svojej internetovej stranke ponuka zékaznikom zubné kefky,
slamky, flase atermosky. Zakaznik si moze vramci zubnej hygieny vybrat spomedzi
motivacnych kefiek, bambusovych kefiek, no méze si personalizovat bambusovu kefku
s menom. Trvalo udrZateI'né slamky pontika Mobake v dvoch kategoridch — ako bambusové
slamky a nerezové slamky. Zakaznikom, ktori dbaju na Zzivotné prostredic ponukaju aj
kompostovatel'né tasky na nakup avrecia na odpadky. Na svojej internetovej stranke
poskytuje priestor aj firme Vcelobal, ktora sa zameriava na vyrobu obalov zo vcéeliecho vosku

(Mobake, 2021).

Rok 2019
Celkové vynosy 56.827€
Zisk -324€
Trzby 56.825€
Aktiva 22.529€
Vlastny kapital 5.074€
Celkova zadlZenost’ 77,48%
Hruba marza 12,28%
MultiplexDX
Zisk Trzby

1482
151281€ B14820€

/ -16(143€
-391638]
310B17%€
-76490(€, 145[000€
85040

Dal§im startupom zameranym na zvySovanie urovne l'udského zdravia je startup
MultiplexDX. Zakladatel'a, Pavla Cekana, fascinuje bioldgia, chémia, fyzika a chce pomahat’
ludom v boji srakovinou. Pre zakladatela bolo kliGové Studium chémie a biochémie
nukleovych kyselin na Islande. Pavol Cekan toto $tadium povaZzuje za najdélezitejsi odbor,
ktory ho nasmeroval k vyvoju modernych diagnostickych technologii. Pocas prace, ako
odborny asistent, na Rockefellerovej univerzite spolu s profesorom, Thomasom Tuschlom
a d’alsimi klinickymi kolegami, zacali vyvijat' nové diagnostické technologie a metddy.
Nakoniec sa im podarilo vyvinit’ nova komplexnU diagnosticki metddu, ktora je pbvodom aj
testu poskytovaného startupom MultiplexDX a cely tento vynalez je chraneny udelenymi

tromi patentami, je aj hlavnym stavebnym kametiom startupu MultiplexDX.
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V sucasnosti startup MultiplexDX vyvija multiplexované, presné, Kkvantitativne
a dostupné diagnostické testy (MultiplexDX, 2021). Hlavnym poslanim startupu je odstranit’
nespravnu diagnostiku rakoviny vytvorenim spolahlivych, 100% presnych, kvantitativnych
a cenovo dostupnych diagnostickych testov. RieSenia spolo¢nosti MultiplexDX kombinuju
vizualizaéné a sekvenovacie technologie na kvantifikaciu siedmich alebo viacerych markerov
rakoviny, aby kazda diagnéza dostala Specificky ,.Ciarovy kod®, ktory bude oznacovat nielen
typ rakoviny, ale aj trvanie personalizovanej liecby tejto rakoviny, pouzivaju aj
multiplexovanie; krizové testovanie a overovanie rovnakého z najmenej dvoch nezévislych
zdrojov. Vlozenie ¢isel do obrazkov a naopak, diagnostika MultiplexDX vrha svetlo na stbor
markerov a profil rakoviny pacientov, ¢o onkologom umoziuje prijimat’ rozhodnutia zalozené
na dokazoch a predpisovat’ liecbu rychlo, priamo a presnejsie (MultiplexDX, 2021).

V roku 2018 startup ziskal dovtedy najvéacsiu investiciu vo vyske viac ako 1 milion
eur prostrednictvom platformy Crowdberry. Pavol Cekan vyuzil investiciu na rozsirenie
firemnej infraStruktiry vratane slovenského laboratoria, marketing a predaj produktov
(Andacky, 2018).

Eurdpska rada pre inovacie venovala v roku 2019 startupu MultiplexDX 3,5 milidna
eur na vyskum rakoviny. Podla Pavla Cekana: ,fento grant ndm postaci na to, aby sme
spravili Klinicki validaciu amali data, ktorymi presvedcime onkologov a privatne
onkologické centra, aby tito diagnostiku mohli poniukat svojim pacientom.* Startup
MultiplexDX bola jedind spolonost vramci VySehradskej Stvorky, ktorda ziskala
financovanie (Bakos, 2019).

V stcasnej situacii sa vedec, Pavol Cekan, stiva hrdinom slovenskej vedeckej scény,
ktora svojimi vedomost'ami prispieva k zvladnutiu koronakrizy na Slovensku, ktory ako prvy
vyvinul prvy slovensky PCR test. Prva verzia bola hotova na jar odvtedy pribudlo niekol’ko
d’al$ich variant. Startup MultiplexDX venoval $tatu 200-tisic testov a d’alSich viac ako 10-tisic
darovalo Biomedicinskemu centru Slovenskej akadémie vied. Okrem slovenskej pomoci,

testy putovali aj do Kene a na Ukrajinu (Vanco, 2021).

Rok 2020
Celkoveé vynosy 1.873.903€
Zisk -85.940€
Aktiva 2.157.222€
Trzby 814.829€
Vlastny kapital 339.070€
Celkova zadlZenost’ 84,28%
Hruba marza -35,82%
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Neseda
Zisk Trzby
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-1290€ 68266/€
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FinStat.sk
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Moderné doba so sebou priniesla aj zmeny na trhu prace, Cudia travia va¢sinu svojho
pracovneho iosobného zivota doma. Dlhodobé sedenie za pocitatom V obdobi mozZnosti
prace z domu mdze mat na l'udsky organizmus neblahé nasledky. Jeden zo zakladatelov,
Vlado Zlatos, sa profesionadlne venuje poradenstvu v oblasti vyZzivy, cviCenia a zdraveho
zivotného $tylu. Na zaklade svojej uvahy o negativnych vplyvoch dlhodobého sedenia sa
skontaktoval s Michalom Trubanom, ktory v tej dobe hl'adal osobu, ktora mu vyrobi stoli¢ku
priamo na mieru. Vysledkom tejto spoluprace je stolicka-nestolicka Specifické¢ho dizajnu
umoziujuca striedat’ polohy pocas dlhodobého sedenia za pocitacom.

Stolicka znacky Neseda bola dizajnovand v §tidiu Werkemotion. Zakladatel’ Zlato§ sa
vyjadruje k vyvoju: ,, vwvoj, ktory stal zhruba 50-tisic eur, sme financovali interne. Ziskali sme
dvetisic mailovych adries ludi, s ktorymi sme priebezne komunikovali. Uvodny predaj nam tak
umoznil organicky fungovat'* (Andacky, 2018).

Stolicka-nestolicka bola vytvorend na zéklade predispozicii Vlada Zlatosa, ktoré by
mala stolicka vhodné pre dlhodobé sedenie obsahovat’: , nie je vyslovene prijemna na dlhé
sedenie, nuti k pohybu, zdaroven ale nie je ani nepohodinad, aby umoznila sistredenie na prdcu,
da sa na nej lahko vystriedat minimalne kl'ak, turecky sed a hlboky drep, je polohovatelna
a plne nastavitelna, prisposobi sa zakaznikovi a nie zakaznik jej “ (Matus¢akova, 2018).

Pri udalosti 5. vyro€ia v roku 2020 od zrodu myslienky stolicky-nestolicky bola
zakaznikom k dispozicii limitovana edicia stolicky Neseda s vlastnym podpisom kupujiceho.
Limitovana edicia znamenala vel'mi obmedzeny pocet kusov, k dispozicii bolo len 45 kusov
a aj cena je limitovana, 1.499€ (Cebrova, 2020).

Medzi najvécsich spokojnych zédkaznikov patri spolocnost” Google, telekomunikacny
operator Oz, Websupport, obchod s hudobnymi nastrojmi Muziker, startup Powerlogy
zamerany na zdravé a funkéné potraviny a Spolo¢nost Pixel Federation zaoberajuca sa
vyvojom vol'ne hratel'nych hier.

Startup Neseda ponuka na svojej internetovej stranke dva druhy prevedenia — neseda

standard a neseda premium. Neseda standard (Neseda, 2020) zahina tri aretaéné polohy pre
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chrbat, nastavitelny odpor operadla, predozadny posun sedaka, jedine¢nt stabilitu, vysoko
nastaviteI'né operadlo a vacsiu medzeru sedenia. Stolicka neseda standard ma farbu sedadla
k dispozicii v dvoch prevedeniach, a sice v ¢iernej alebo antracitove;.

Stolicka neseda premium (Neseda, 2020) poskytuje SirSie moznosti variacie vzhl'adu,
pretoze zdkaznik si moze zvolit’ nielen farbu sedadla, ale aj farbu operadla, a sice ¢ierne alebo
drevené. Moznosti vyberu farby sedadla su Sirsie ako v kolekcii neseda standard, zdkaznik ma
k dispozicii ¢iernu, $edi, modru, zelend, Cervenu a antracitovu. VSetky vyhotovenia neseda

stolicky st vyrobené na Slovensku (Neseda, 2020).

Rok 2019

Celkové vynosy 68.507€
Zisk -39.445€
Trzby 68.266€
Aktiva 72.338€
Vlastny kapital -5.894€
Celkova zadlZenost’ 108,15%
Hruba marza -54,02%

Octago
Zisk Trzby

709738€
5358(€

333B17E
519€

76107€
-4[B65€

Zdravy zivotny S$tyl je klI'iCovy pre d’alsi startupovy tim a to konkrétne zo startupu
Octago. Tim projektu Octago je zlozeny zo Siestich Clenov a dévod zalozenia Octago bol
jednoduchy. Cvicenie bolo vasinou kazdého ¢lena, no nemali priestor, kde by mohli spolu
trénovat’, ked’ze neboli vybudované ziadne street workout ihriskd. Pocas popularizacie street
workout cvi¢enia sa v PieStanoch vybudovala komunita priaznivcov a nadSencov tohto
$portu. Tim kontaktoval mesto Piest'any so Ziadost'ou o vybudovanie navrhnutého ihriska.

Podstatou myslienky je technickd inovacia v podobe osemuholnikove] obrucky
spajajucej hrazdy s nosnymi stipmi a ta nasledne vytvéara osemuholnikovy tvar.

Tim Octago pracuje s tromi zakaznickymi segmentami, prvym segmentom su mesta
a samospravy, ktoré rekonStruuji sidliskové vnuatrobloky a prostrednictvom verejného
obstardvania mozu poskytnit’ moznost’ timu realizovat’ svoje ihriska a obéanom mesta
vytvorit’ priestor na vyuZzivanie street workout ihrisk. Druhym zakaznickym segmentom su

fitness centra, rezorty, hotely a korporatne spolo¢nosti, ktoré vybudovanim ihriska umoziuj
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zamestnancom aktivne travit’ obedné prestavky. Tretim zédkaznickym segmentom st koncovi
spotrebitelia, aktivni Sportovci a nadSenci street workout cvicenia.

K zagiatoénym podporovatelom myslienky mozeme zaradit VUB banku, telekomunikaéného
operatora Oz, Slovensku sporitel'fiu, automobilového vyrobcu BMW ¢i obchod s elektronikou
Nay Elektrodom.

Octago bolo aj vyhercom viacerych oceneni vV startupovych sataziach. Jeden
z hlavnych zakladatel'ov, DuSan Matuska, prezentoval projekt Octago na podnikatel'skej
sutazi v Bangkoku. Nazov startupu Octago prameni z osemuholnikového tvaru uchytného
systému, ktory sami vymysleli na upevnenie jednotlivych tyéi na stipy konstrukcie ihriska
(Nejedly, 2016).

Projekt Octago Skaloval svoj podnikatel'sky zamer a vytvoril aj SmartFit koncept pre
firmy stromi piliermi: kontinualny proces, gamifikacia a behavioralna ekondmia.
Behavioralna ekonémia moze byt skryta v rdznych znakoch, ktoré navadzaju zamestnancov
do urcitého ciel'a, moZno jednoduchymi Sipkami na zemi vyhradit' fajiarsky priestor
(Kotuliakova, 2018).

Startup Octago rozsiril svoje produktové portfolio aj o smetné koSe a lavicky, ¢i detské
ihriskd. Svoje produkty rozdelili do Styroch vécsich pod kategorii Sportgo, Playgo, Techgo
a Urbango. V ramci pod kategérie Sportgo poskytuju potencidlnym zékaznikom street
workout ihriskd, fit stroje, posiliiovne a lezecké steny. Sekcia Playgo zahfnia hojdacky,
kolotoce, tematické prvky, edukacné panely alebo pruzinové hojdacky. Sekcia Techgo zahtiia
odpadové plochy, 3D prvky a 3D plochy. Posledna cast, Urbango, zahina koSe a lavicky
aplikovatel'né k ihriskdm (Octago, 2021).

Rok 2019
Celkové vynosy 712.537€
Zisk 5.358€
Trzby 709.738€
Aktiva 263.636€
Vlastny kapital 110.879€
Celkova zadlZenost’ 57,94%
Hruba marza 2,46%
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Pan Bach

Zisk Trzby
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Zivotné prostredie je velmi dolezité pre viacero startupov, vynimku netvori ani startup
Pé4n Bach, vyrobca ekologickych Eistiacich a dezinfekénych pripravkov. Unikdtnou je pri tejto
znacke prave receptura. Vsetky produkty su vyprodukované na zaklade receptu, ktory bol
vyuzity v roku 2012 pri ¢isteni ropnej Skvrny v mexickom zalive. Recept je unikatny svojou
biodegratovatel'nost’ou a tvori primarne know-how startupu.

Startup je vyznamny aj tym, ze nespolupracuje so ziadnym inym slovenskym
startupom ani podnikom, suroviny ziskava z krajin ako India, Malajzia a Indonézia. Startup
poskytuje svoje produkty priamo, prostrednictvom internetovej stranky a nepriamo,
prostrednictvom predajni ekologickych produktov a ¢apovanej drogérie.

Startup je pomenovany podla Johanna Sebastaina Bacha, nemeckého hudobného
skladatel'a barokovej hudby. Pri vyrobe produktov vyuzivaji prirodné vytazky, ktoré pre
viacsiu  efektivnost’  spdjaju s d’alSimi  funkénymi latkami. Medzi najdolezitejSie
a najvyznamnejsie prisady patri borovica lesna, ktora ma dezinfekéné vlastnosti a podporuje
Cistiacu silu prostriedkov; kokosovnik orechoplodny vytvara viskozitu a elektricky naboj
napomocny pri navdzovani ne€istot; mandla obyc€ajnd pdsobiaca antialergicky, dodava
jemnost’ a podporuje Cistiace uclinky; kyselina glukénova pomaha rozpustat minerdlne
usadeniny a glukonat sodny, ktory pomaha ¢istit’ kovové povrchy (Pan Bach, 2021).

Produkty Pan Bach ziskavaju esencie kombinéciou r6znych prirodnych esencialnych
olejov (Pan Bach, 2021). V stcasnosti prostrednictvom svojej internetovej stranky poskytuju
zakaznikom tekuté pracie prostriedky, univerzalne ¢istiace prostriedky a gély na umyvanie
riadu (Pan Bach, 2021).

Rok 2019

Celkové vynosy 13.571€
Zisk -5.229¢€
Trzby 13.524€
Aktiva 14.963€
Vlastny kapital -229€

Celkova zadlzenost’ 101,53%
Hrub4a marza -25,66%
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Powerlogy
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Projekt, ktory zacal svoju existenciu s ponukou ké&vy, dnes ponuka kurkumovu
cokoladu. Startup Powerlogy vyvinul funkéné potraviny, ktorych hlavnou ulohou je dodat’
konzumentovi viac energie na dlhsiu dobu ako bezné potraviny.

Tim startupu sa snazi vyjst’ v Gstrety vSetkym zakaznikom, aj T'udom s réznymi
potravinovymi intoleranciami. V produktovom portfoliu moézZeme najst’ potraviny bez lepku,
laktozy, kazeinu a veganske produkty. Samozrejmostiou su aj potraviny bohaté na vysoké
davky kolagénu, proteinu, ¢i potraviny pre deti.

Powerlogy vyuZziva rozne moznosti, ako dostat’ svoje produkty k zakaznikom.
Pistaciovy krém, ktoré patri k produktom Powerlogy, ziskalo v roku 2018 ocenenie Great
Taste Awards 2018, ktory bol vyrobeny v limitovanej edicii 3 000 kusov. Limitovana edicia
sa nasledne rozpredala pocas dvoch tyzdnov od spustenia predaja. Krém je vyrobeny Setrnym
spracovanim najkvalitnejSich ingrediencii (Startitup, 2021).

Startup prevadzkuje kamennu predajiiu a kaviaren v jednom v Powerlogy Space &
Coffee, taktiez na zaklade vytvorenej spoluprdce mozeme najst Powerlogy potraviny
v zdravom koncepte Yeme, no celé¢ produktové portfolio moézeme najst’ na ich internetove;j
stranke. Vybudovanie vlastnej predajne stalo tim Powerlogy niekol’ko tisic eur, no délezita
bola taktiez aj lokalita a blizkost’ k prirode a roznym $portoviskam. Kamenna predajina okrem
tradicnych produktov Powerlogy a Powerlogy $pecialit poskytuje aj rozSirenu ponuku ranajok
a sezénnych jedal (Ambrozova, 2019).

Startup spustil svoju expanziu na zahraniéné trhy, svojim ceskym zikaznikom
poskytuje produkty prostrednictvom vlastnej Ceskej internetovej stranky. Zakladatel, DuSan
Plichta, sa vSak vyjadril k otdzke expanzie: , ja sa vSak orientujem viac na exotiku. Za
progresivnejsie trhy povazZujem Spojené arabské emiraty, Katar alebo Saudsku Arabiu‘
(Duriskova, 2021).

Funk¢éné potraviny su urcené pre I'udi, ktori optimalizuju Zivotospravu pre vysoky
fyzicky a mentalny vykon. Potraviny s vysokou davkou proteinu, Powerlogy vyvija podla

vlastnych receptar pre zachovanie Cistej chuti a funkénej vyzivy. Tieto potraviny si vhodné
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pre ambicidzneho a aktivneho ¢loveka pre posilnenie regeneracie. Startup zacal umiestiiovat’
inteligentné kiosky po obchodnych priestoroch, kde si mozu zakaznici vybrat z tych

najzndmejsich a najziadanejSich produktov (Powerlogy, 2021).

Rok 2020
Celkové vynosy 2.090.791€
Zisk -198.207€
Trzby 2.088.253€
Aktiva 460.893€
Vlastny kapitél 49.166€
Celkové zadlZenost’ 89,33%
Hruba marza -1,35%
Pure Junk Design
Zisk Trzby
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45304
413%
197 36a28E

271925[€

SB60E 6780€

FinStat.sk FinStat.sk

Skombinovat’ ochranu zivotného prostredia a vyrobu jedinecného nabytku sa podarilo
zakladatel’ke startupu Pure Junk Design, Marii Demjanovi¢ovej. Hlavnou myslienkou
projektu je recyklécia a vyroba uzitkovych a dizajnérskych predmetov.

Viziou startupu je znizovat mnozstvo odpadu na Slovensku. Startup ma vytvorené
spoluprace so zbernami odpadu a stavebnymi firmami, hlavnymi producentmi odpadu.
Zakladatel'a svojim kreativnym pristupom a inovaciami hl'ada opitovné vyuzitie odpadov
a ich sfunk¢nenie.

Pure Junk Design sa vo svojej filozofii opiera o tri koncepty — recyklacia, funkénost’
a dizajn. Vd’aka podnikatel'skej myslienke sa startup stal sut'aziacim clenom viacerych sutazi,
na viacerych sa umiestnil na vynikajucich poziciach. Myslienka bola odStartovand vit'azstvom
v roku 2014 na sttazi StartUP Weekend v Ziline, v nasledujicom roku sa projekt zadastnil
sutaze StartUP Baza 2015, vtom istom roku projekt ziskal ocenenie Studentskej
podnikatel'skej ceny — NajinSpirativnejsi projekt 2015, d’alSie vitazstvo ziskali v roku 2016
v sutazi European — Global Student Entrepreneur Awards (PureJunk, 2021).

Zakladatel'ka Maria opisuje svoje zaciatky: ,, napriek tomu, Ze som Studovala na

Fakulte riadenia a informatiky Zilinskej univerzity, tak som sa vidy nejakym spésobom
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vikendovo venovala drevu. Sama som si doma vyrezdvala, ale aj vyrdbala ¢i prerabala
z dreva pre kamaratov, znamych a podobne “ (Cebrova, 2018).

Startup poskytuje rieSenia pre viaceré oblasti, ako napriklad Specifické rieSenia pre
firmy a klientov, ktori hl'adaji nieCo originalne, podl'a vlastnych predstav. Startup priniesol
svoje eko produkty aj do gastro oblasti a pomahaju tak klientom ukazat’ ich osobnost’ aj
Vv zariadeni firemnych priestorov. Ak klienti nevedia ¢o chet, no vedia, Ze nieco chcti, v tom
pripade im Pure Junk pomoézZe aj s komplexnym navrhom interiérov. Zabezpeia vSetky
potrebné nalezitosti od pripravy podkladov pre navrh dizajnu az po finalne grafické riesenie

priestorov (PureJunk, 2021).

Rok 2019

Celkové vynosy 36.428€
Zisk -8.660€
Trzby 36.428€
Aktiva 14.511€
Vlastny kapital 4.166€
Celkova zadlZenost’ 71.29%
Hrub4a marza -8,86%

Pygmalios
Zisk Trzby
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Startup Pygmalios poskytuje zékaznikom unikatny néastroj na analyzu spravania
zakaznikov v retaili. Na zaklade zberu dat z viacerych typov fyzickych senzorov poskytuje
pohlad na to, ¢o sa deje vprevadzkach v redlnom Ccase. Prostrednictvom prehladnej
cloudovej online aplikacie je mozné vidiet uplne nové druhy dat, ktoré pomozZu zvySovat
obrat, optimalizovat naklady a zvysovat spokojnost zdkaznikov (Pygmalios, 2020).

K najdolezitejSim zakaznikom startupu Pygmalios patria kamenné predajne, siet
maloobchodnych predajni roznych znaciek.

Startup dosiahol v novembri roku 2014 vitazstvo v narodnej sGtazi z pomedzi
zcastnenych 430 konkurenénych napadov. Takmer o rok neskér, v septembri 2015, ziskali
prvych velkych klientov, ktorym zacali pomahat’ zlepSovat’ sluzby, patrila medzi ne znacka

BMW, Mango alebo DM drogerie markt. V auguste roku 2017 startup zvySoval obrat
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predajne priemerne az o 5% a Vv novembri, roku 2017 produkty startupu Pygmalios vyuZivalo
viac ako 400 prevadzok z oblasti mddy, bankovnictva, telekomunikacii a sluzieb (Pygmalios,
2020). V roku 2017 sa spoluzakladatelom podarilo byt v rebricku najvacsich inovatorov
Casopisu Financial Times, ktory startup Pygmalios zaradil do zoznamu stovky
najvyznamnejSich tvorcov zmien v strednej a vychodnej Europe (Nejedly, 2017).

V stcasnosti poskytuje zékaznikom viacero druhov produktov, medzi ktoré patri
analytika pohybu na predajni, analytika veku a pohlavia, pokro¢ila analytika navstevnosti,
aktivny monitoring radov a integracia POS dat. Analytika pohybov po predajni, Browsing, sa
uskutocniuje prostrednictvom bezdrotového poziciovacieho systému, 3D video senzorov
a poskytuje detailny pohl'ad na to, ako je zdkaznikmi vyuzivana predajnd plocha. Analytika
veku apohlavia umozni detailnejSie  prisposobit  marketingové  aktivity pre
najnavstevovanejSiu cielovy segment. Pokrocila analytika navStevnosti poskytuje prehlad
0 mnozstve spotrebitel'ov na predajni kombinaciou analyzy WiFi signdlov pochadzajacich zo
smartfénov optickych senzorov. Aktivny monitoring radov pozitivne prispieva k tvorbe
modul poskytuje detailny pohl'ad na kI"acové obchodné ukazovatele, medzi ktoré patri obrat,

priemernd hodnota nakupu alebo pocet poloziek v kosiku (Pygmalios, 2020).

Rok 2019
Celkové vynosy 999.065€
Zisk -303.612€
Trzby 998.526€
Aktiva 370.017€
Vlastny kapital -1.665.699€
Celkova zadlZenost’ 550,17%
Hruba marza -2,08%
Sensoneo
Zisk Trzby

-941945[€ -2771392€ 743B26[€

39200346 419794€

92874

FinStat.sk FinStat.sk

Sensoneo je startup, ktory sa usiluje poskytovat’ komplexné rieSenia pre manazment
odpadov umoznujice mestam a spolo¢nostiam optimalizovat’ naklady, prispievat’ k ochrane

zivotného prostredia a zlepSovat’ tak kvalitu zivota na Zemi.

185



Startup vytvoril unikatnu technolégiu, ktora revolu¢ne meni sposob riadenia odpadov.
Riesenie sa uskutociiuje prostrednictvom vlastnych Smart senzorov, ktoré monitoruju odpad
V realnom case, s pokroCilymi monitorovacimi zariadeniami a sofistikovanym softvérom.
Této sofistikovana kombinacia technologii umoziuje zakaznikovi komplexne digitalizovat’
odpadovu infrastruktaru a riadit’ tak odpady na zaklade dat.

RieSenia projektu Sensoneo su v sucasnosti vyuzivané po celom svete, vo viac ako 50
krajinach (Sensoneo, 2020).

Startup ziskal rdzne ocenenia, v roku 2017 ziskal environmentélne ocenenie Zlaty
Mravec Vv kategoérii Inovativne rieSenie, v roku 2018 ziskali ocenenie Inovativny ¢in roka od
Ministerstva hospodéarstva a stal sa vitazom sut'aze Microsoft Awards, ktora sa zameriava na
Najlepsie smart city projekty a inovativne projekty pre verejnu spravu. V roku 2019 startup
ziskal hlavnd cenu v prazskej sttazi Chytra mésta pro budoucnost, v tom istom roku bol
startup odmeneny hlavnou cenou svetového finalne sutaze Innovation World Cup Series
v Parizi (Sensoneo, 2020).

Sensoneo vylepSuje svoj predmet podnikania digitalizaciou zvozovych tras pre
odpadové firmy, pomocou softvéru mozu mestd organizovat odpadové trasy co
najefektivnejsie. DalSou aktivitou startupu je analyza efektivity odpadu. Sensoneo ziska
vsetky dostupné udaje z aut, kontajnerov a vykonanych zvozovych tras, startup na zaklade
ziskanych dat vyhodnoti, ktoré data su nedostatocné a ktoré maji medzery v efektivite. Mesta
a obce vedia na zéklade sluzieb od Sensoneo nastavit’ motivacnu politiku pre obcanov pre
znizovanie odpadu na maximalne mozné minimum. Vdaka aplikacii su k dispozicii
informéacie o objeme jednotlivych nddob a priradovat ich k majitelom, ¢o modze viest
k uprave poplatkov za zber odpadu.

Startup planuje spustit’ monitorovacie zariadenie WatchDog, umiestnené priamo na
zbernom aute. Tato aplikacia bude slizit'” k monitorovaniu celého priebehu zvozu, prispeje
k transparentnosti odpadovych tokov a potvrdi vysyp jednotlivych kontajnerov (Sipos, 2020).
Startup ma zékaznikov v krajinich po celej Eurdpe, najviac v Nemecku a zdpadnych
krajinach. Firma pri napifiani sluZieb vyuZziva maly &ip, umiestneny priamo na kontajneroch,

ktory neustale zaznamenava obsah danej nadoby a signalizuje stav naplnenosti (Sipos, 2021).

Rok 2020
Celkové vynosy 1.147.390€
Zisk -277.392€
Trzby 743.826€
Aktiva 1.998.685€
Vlastny kapital 556.545€
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Celkova zadlZenost’ 72,15%
Hruba marza 35,00%

sli.do

Zisk Trzby

344(485%€ 8,0mil.€

87527E S2miE
21B56€ 50757€ 52(543€
20103€

W 1,2mi€
402(783€

15[895[€ 861475/

2,7mil€

FinStat.sk FinStat.sk

Pribeh projektu Slido sa zacal pisat’ na Univerzite Komenského v Bratislave, kde
posobil zakladatel’, Peto Komornik, ako doktorand na Fakulte manazmentu. Podstata
podnikatel’skej myslienky vznikla v momente ziskavania spétnej vdzby od Studentov. Na
zaklade tazko ziskatelnej spétnej vdzby od Studentov sa Peto Komornik rozhodol vytvorit
online nastroj, prostrednictvom ktorého mohli Studenti vyjadrit’ svoj ndzor na ucitel'a alebo
konkrétny predmet.

Zakladatel’ sa rozhodol s online nastrojom zacastnit’ sut'aze StartupWeekend, v ktorej
ziskal prvé miesto. Vd’aka vitazstvu v sut'azi ziskali prvého klienta, Hospodarske noviny,
ktoré vSak prisli s mysSlienkou klast” otazky divakov a posluchacov.

V stiCasnosti mdzeme podnikatel'ska cCinnost’ startupu Slido charakterizovat ako
aplikéciu, cez ktorh mézu ucastnici prednasky alebo konferencie klast’ otazky, za ktoré mézu
ostatni hlasovat’ a postuvat’ ich v poradi otdzok na vrchol. Prostrednictvom Slido m6Zeme
sledovat’ prednasku priamo online v naSom zariadeni aj na dial’ku. Sucasny produkt od Slido
bol vo velkej miere doplneny a prepracovany vd’aka napadom a mysSlienkam zékaznikov
(Andacky, 2017).

Medzi najvdcSich klientov patri Sest’ nemeckych bank, orientujii sa prevazne na
enterprise zakaznikov a velké celosvetové spolo¢nosti, no vyuzit' sluzby Slido mézu aj l'udia,
ktori sa v stcasnej pandemickej situdcii pripoja na rézne webinare aprave sluzba Slido
umozni klast’ otazky prednasajucemu.

V roku 2018 sa Slido umiestnilo v rebricku NajrychlejSie rastucich 50 spolo¢nosti
v strednej Eurdpe spolu so Zelenou postou (Matusc¢akova, 2018). Celosvetova situacia
ovplyvnena koronakrizou priniesla startupu Slido 200% narast vo vyuzivani a v priebehu roka
2020 zacal spolupracovat’ s Microsoft Teams a Powerpointom. Spolupraca s Powerpointom

ma podl'a predpokladov priniest’ az 30 milibnov prezentacii denne.
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V septembri roku 2020 Slido presiahol jeden milién udalosti, pocas ktorych divaci
a posluchaci konferencii vyuzivali sluzby Slido. Narast mozno zaznamenat na menS$ich
konferenciach, s poétom TI'udi okolo 10, no pocas tyzdia sa takychto online meetingov
zorganizuje aj 20-tisic (Matus¢akova, 2020). V priebehu tohto roka je avizovany prichod
nového investora do startupu Slido, americky technologicky gigant Cisco. Spojenie umoZni
l'udom po celom svete este efektivnejSiu pracu z domu na dialku ako doteraz. Spojenie
prebehne formou akvizicie. Zakladatel’, Peto Komornik, sa vyjadril k spojeniu nasledovne:
,,premyslali sme nad tym, porovnavali to s moznostou pokracovat sami s dalSim externym
kapitalom, ale prisli sme na to, Ze mame vdcsiu Sancu naplnit’ nasu viziu, ked' sa spojime so

silnym hracom * (OkSova, 2021).

Rok 2019
Celkové vynosy 8.997.823€
Zisk 344 .485€
Trzby 7.958.782€
Aktiva 5.353.038€
Vlastny kapital 682.289€
Celkova zadlzenost’ 87,25%
Hruba marza 37,56%

Slovak Baby Box

Zisk Trzby

-430€
19940

-4[3861€

3046
-91828| 460

FinStat.sk FinStat.sk

Slovensky startup Slovak Baby Box zalozili dvaja manzelia, Eva a Tomas, rodicia
troch deti. Tomas pocas svojej sluzobnej cesty vo Finsku spozoroval trend detskych krabic,
ktoru si zadovéazili a ihned’ otestovali na najmladSom clenovi rodiny. Na zdklade vlastnych
skusenosti, sa manzelia rozhodli pre tvorbu slovenskych detskych boxov.

Slovak Baby Box, obsahuje vSetky zakladné veci, nevyhnutné pre dieta v prvych
mesiacoch zivota. Samozrejmostou je aj kvalita a originalny dizajn. VSetky produkty, aj box
samotny, su vyrobené z najlepsich, zdraviu bezpe¢nych materialov. Baby box mdze byt
pouzivany aj ako prenosnd postiel’ka, predstavuje perfektné mantinely pre surodencov alebo

domacich mila¢ikov a tak dokonale ochrani diet’a.
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Aktualne ma startup k dispozicii na internetovej stranke tri druhy boxov — zékladny,
klasik a luxusny. Zakladny Baby Box obsahuje okrem matraca a plachty d’alich 15 veci.
Cena tohto variantu je 119€ aje dostupny v mentolovo-sedej a Zlto-bézovej farebnej
kombinécii. Klasik Baby Box obsahuje matrac, plachtu a d’alsich 45 uzito¢nych veci, vratanie
detského oblecenia a hygienickych potrieb. Box je dostupny v rovnakych farebnych
prevedeniach ako edicia klasik, no jeho cena sa pohybuje na trovni 269€. Najvyssia edicia
Baby Boxu, Luxury, obsahuje okrem matraca, plachty, dizajnového obleCenia od slovenskych
vyrobcov dalsich 55 veci prémiovych znaCiek. Vsetky Baby Boxy su farebne neutralne,
vhodné pre obe pohlavia diet’at’a.

Box je vhodny na zakupenie pre zenu o¢akavajicu dieta, no boxy mézu zakupit' aj
priatelia a znamy, no Castokrat boxy kupuju spolo¢nosti, ktorych zamestnankyne odchadzaju

na materski dovolenku.

Rok 2019
Celkové vynosy 19.987€
Zisk -430€
Trzby 19.940€
Aktiva 18.674€
Vlastny kapital 4.570€
Celkova zadlZenost’ 75,53%
Hruba marza -0,59%
SLOVbiz
Zisk Trzby
'2'7\1}7 2026 1350 i 15291

FinStat.sk FinStat.sk

Hlavnou podnikatel'skou myslienku spolo¢nosti SLOVbiz je validacia, revizia
anaslednd kontrola zdravotnickej techniky (SLOVbiz, 2021). So zdravotnickym
a laboratornym prostredim uzko suvisia rézne Specifické predpisy a dodrziavanie generdlnych
planov validacie, ktoré su vel'mi dolezité pre presnost’ pristroja.

Spolo¢nost’ SLOVbiz je zamerana na meranie, validacie zariadeni, ktorymi sa potvrdia
alebo vyvratia splnené podmienky procesu. SLOVbiz nesie plnu zodpovednost’ za vykonané
validacie. Zakladatel' spolo¢nosti sa rozhodol pre podnikatel'ski myslienku validacie

zdravotnickych pristrojov z dovodu velkého mnozstva zdravotnickych pristrojov na trhu,
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ktoré neboli dostato¢ne kontrolované a zaroven chce prispiet’ k zlepSeniu zdravotnickej
urovne na Slovensku a skvalitnit’ tak sluzby na aroven eurdpskych krajin.

SLOVbiz ako jediny podnik na slovenskom trhu disponuje akreditaénym certifikatom
na steriliza¢né pristroje.

K najdolezitejSim zakaznikom sa radia predovSetkym nemocnice, laboratorid,
stkromné nemocnice a zubné ambulancie.

Poskytnutie valida¢nej sluzby zabezpecCuje moznost’ vyuzivat’ pristroj, ktory funguje
v stlade so vSetkymi nevyhnutnymi parametrami, pristroj je sterilny. Validacia udelend
spolo¢nostou SLOVbiz je platna 1 rok. Medzi najvacsich klientov podniku patria nemocnice
siete Svet zdravia, nemocnice siete ProCare, Fakultna nemocnice v Trnave a Univerzitna

nemocnica v Bratislave.

Rok 2020
Celkové vynosy 196.506€
Zisk 688€
Trzby 192.282€
Aktiva 59.236€
Vlastny kapital 11.456€
Celkova zadlzenost’ 80,66%
Hrub4a marza 3,96%
Songoroo
Zisk Trzby

23034 65046

-490167€
150169(€,
-69[760E 4ABTAE

FinStat.sk FinStat.sk

Startup Songoroo sa svojou aktivnou ¢innost'ou usiluje o personalizované posedenie
v bare, ndkup v obl"ibenom obchode ¢i pobyt vo fitness centre.

Songoroo vyvinul mobilni hudobnu aplikaciu, ktora dokaze ovplyvnit' hudobni
atmosféru na miestach, kde je aplikacia vyuzivana a podporovand (Songoroo, 2018).
Pouzivatel si stiahne aplikaciu do svojho mobilného zariadenia, v ktorom je uvedeny zoznam
podnikov vyuzivajucich Songoroo. Pouzivatel’ v§ak mdze navrhnut’ obl'ibeny podnik, ktory

navstevuje pravidelne.
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Mobilna aplikacia vyuZziva informacie z vyplneného hudobného profilu a na zaklade
tychto tidajov tim Songoroo vie lepSie spoznat’ spotrebitel'ské preferencie. Aplikacia je pre
vsetkych pouzivatel'ov zdarma, je vhodna pre opera¢né systémy iOS a Android, pouzivatel’ si
mdze zvolit' neobmedzeny pocet oblibenych hitov, poskytuje moznost’ tipravy hudobnych
preferencii a ponuka neustale aktualizovani hudobn( databazu (Songoroo, 2018).

Kamenna predajna alebo reStauracia nainstaluje do svojich priestorov zariadenie na
online streamovanie hudby, ktoré prostrednictvom reproduktoru prehrava skladby zo
zoznamov zakaznikov. Ak do predajne pride zakaznik, vyuzivajici aplikaciu Songoroo,
pomocou technoldgie iBeacon sa automaticky rozpozna mobilné zariadenie s aplikaciou a po
kratkom case, bez akejkol'vek aktivity zakaznika, v predajni za¢nu hrat’ skladby zo zoznamu
zakaznika.

Primarnymi zdkaznikmi startupu su navstevnici reStauracii, obchodov, hotelov ¢i
fitness centier. Hlavnym dovodom je navodenie prijemnej atmosféry, ktord podnieti
v zdkaznikovi zvySeny dopyt. Daldim zakaznickym segmentom sii zamestnanci kamennych
predajni, hotel a fitness centier, ktori si hudbou sprijemfiuju svoj pobyt v praci.

Zakladatel' startupu, Marek Dudas, vyjadruje svoj nazor k hudobnej atmosfére na
pracovisku: ,,HR oddeleniam sa moéze hodit ndstroj, ktory zlepSuje pracovné prostredie
zamestnancov““ (Andacky, 2018).

Aplikécia je pre zakaznikov predajni, hotelov a fitness centier zdarma. Primarny
zdroj prijmov pre startup Songoroo vytvaraju pausalne mesacné poplatky, ktoré zavisia od
profilu prevadzky a jej rozlohy. Priblizny pausalny poplatok pre prevadzku s rozlohou do
100m? je 50€ mesaéne. Ak aplikiciu vyuzivaji obchodné siete alebo korporatni klienti,
pausalny mesacny poplatok sa ustanovuje jednotlivo, avSak stale pausalny mesacny poplatok
ovplyviiyje rozloha priestoru (Cebrova, 2019). V sti€asnosti medzi najvicsich klientov patri
siet predajni McDonald’s, pobocky banky Tatrabanka, siet’ potravin Delia, pobocky

telekomunika¢ného operatora Oz a siet’ prevadzok Domino’s.

Rok 2019
Celkové vynosy 74.546€
Zisk -23.734€
Trzby 65.046€
Aktiva 446.335€
Vlastny kapital 104.297€
Celkova zadlzenost’ 76,63%
Hruba marza 0,18%
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Specter Sports

Zisk Trzby

-491100% .
So2uE 1071278

-1350299%€
587341
-20439€
20923€

3248€

FinStat.sk
FinStat.sk

Startup Specter Sports s produktom Rezztek je orientovany na hokejovych hracov
a nadSencov tohto zimného Sportu. Revolu¢né paska na Cepel’ hokejky, Rezztek, umoziiuje
lepsiu kontrolu nad pukom, presnejSiu strelu a jej aplikdcia na hokejku je mimoriadne
jednoduchd. Paska bola vyvinuta v Uzkej spolupréaci s hraémi NHL, pricom samotnu pasku
vyuziva mnoho NHL hracov a hraci slovenskej reprezentacie.

Vyvoj, vyskum a zlepSovanie revoluc¢nej pasky zabralo zakladatelom 2 roky, kym
prisli k lepsej alternative pasky na hokejku. Pred spustenim predaja pasky Specter Hockey
Tape bola otestovana hra¢mi svetového formatu, medzi ktorych patri Zdeno Chéra, Peter
Olvecky alebo Juraj Valach. Zdeno Chéara sa stal ambasadorom startupu Specter Sports
a pouziva Rezztek pasku pri hre v najslavnejSej hokejovej lige.

Jeden zo zakladatel'ov oznacuje pasku za revolu¢nu, najmé pre pouzity patentovany
material a prinos pre hru. Paska Specter Hockey Tape bola zapracovana do pravidiel hry aj
Slovenskym zvidzom ladového hokeja a startup sa usiluje aj o uznanie medzindrodnou
hokejovou organizaciou IIHF.

Paska vyhrala viacero sut'azi — US connections a so Slovak Business Agency mesacny
pobyt v Cambridge Innovation Center v Bostone. Paska je chranend patentom a hlavnou
ambiciou startupu je presadit’ Specter Hockey Tape ako novy Standard hokejovej pasky vo
svete (Specter Hockey, 2018).

Startup dokaZe ochranu hokejky personalizovat, pretoze takmer kazdy tyzden
vytvaraju produkty s vlastnym dizajnom pre konkrétnych hracov, timy alebo sponzorov.
Néazov Rezztek bol vytvoreny kvéli vstupu na severoamericky trh, priCom zakladatelia
nevylucuji ani moznost' iného pouzitia nez hokejového, preto nezvolili vo svojom nazve
slova tape a hockey. Slovensky a ¢esky trh su zastreSené znackou Specter Hockey Tape.
Zakladatel’, Andrej Dula, vysvetluje vyznam slova Rezztek: ,, Rezztek je ndzov ndsho
materialu, ide 0 kombindciu slov resin (Zivica), ktord tvori sucast pasky a velkého Z, prezyvka
Zdena Charu, Big Z* (Hinst, 2019).
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Péaska sa vyznacuje svojou vode odolnostou a vode odpudivost'ou, vydrzi omnoho

dlhsie ako tradi¢na paska, no napoméaha najma k silnejSej a presnejSej strele (Owaida, 2018).

Rok 2020
Celkové vynosy 26.143€
Zisk -204.639€
Trzby 20.923€
Aktiva 654.475€
Vlastny kapital 628.749€
Celkova zadlZenost’ 3,93%
Hruba marza -535,63%
STROOI
Zisk Trzby

3309€
19000/

1705
1093€ 963

101250
S84E 9[185(€

-1628€
5[020€
20288/€

FinStat.sk FinStat.sk

Projekt STROOI je d’alSim prispievatelom cirkularnej ekonomiky snaZiac sa tak
0 ochranu zivotného prostredia. Hlavnou myslienkou tohto startupu je eliminovat’ pouZivanie
klasickych plastovych a papierovych slamiek a obmedzit’ tak mnozstvo odpadu.

PSeni¢né slamky, ktoré predstavujii zmysel startupu STROOI, su Siroko uplatnitelné
a vyznacuju sa viacerymi pozitivnymi strankami — nekazia chut’ napoja, pSeni¢né slamky st
vhodné do hordcich a studenych napojov, nerozmacaji sa v ndpojoch ako papierova slamka,
tvorba pseni¢nych slamiek vytvara minimalnu zataz na zivotné prostredie, vyzaduje
energeticky nendro¢nll vyrobu.

Startup uvadza na svojej internetovej stranke charakteristiku pSeni¢nych slamiek:
,, naturalne slamky STROOI, vyrdabané zo stebiel slamy, su vedlajsim produktom zberu
obilniny. Su 100% prirodné, kompostovatelné a ekologické (STROOI Slovensko, 2021).

Startup ma k dispozicii na svojej internetovej stranke dva druhy balenia pSeni¢nych
slamiek — 100ks slamiek v hodnote 4.50€ a 500ks slamiek v hodnote 20.90€. Startup sa
orientuje na masovy, nesegmentovany trh. Zakaznikom je kazdy, kto sa snazi prispiet
k ochrane zivotného prostredia a zredukovat mnozstvo odpadu. Slamky si moze objednat

bezny spotrebitel’ pre svoju domacu spotrebu, ale aj vel'ka restauracia, ¢i kaviarne a bary.
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Rok 2019

Celkové vynosy 9.362€
Zisk -1.628€
Trzby 9.185€
Aktiva 7.183€
Vlastny kapital 6.833€
Celkova zadlZenost’ 4,87%
Hruba marza 28,88%

Virtual Medicine

Zisk Trzby

105681€
-10251€

71825%

223418 25B23[€

-271363€ 0E

FinStat.sk FinStat.sk

Startup Virtual Medicine sa sklada z interdisciplinarneho timu, zloZeného
z programatorov, grafickych dizajnérov a lekarov, ktorych spaja vasen pre efektivnejsie
vzdelanie.

Hlavnou myslienkou startupu je virtualne zobrazenie 'udského tela z roznych oblasti.
Student si mdZe zobrazit’ zv1ast kostru, cievnu sustavu, svalova ststavu, nervova ststavu &i
dokonca jednotlivé kosti.

V sucasnosti startup poskytuje dva druhy produktov — I'udsku anatémiu vyobrazent vo
virtualnej realite a prieskumnika anatomie. Cudska anatomia predstavuje platformu, ktora
zlepSuje predstavivost’ pri uceni I'udskej anatomie. Vd’aka virtudlnej realite je vzdelavanie
efektivnejSie a zaujimavejSie. Platforma poskytuje vysoko detailné 3D zobrazenie modelov
sviac ako 5000 Struktirami a presnymi anglicko-latinskymi ndzvami, ktoré umoziuju
Studentom komplexnej$iu predstavu o I'udskom tele. Platforma je dostupna v dvoch
variantoch, Freemium, ktora obsahuje oklieSteny obsah a kompletna varianta, spoplatnena
sumou 19.99€ a obsahuje kompletné zobrazenie 'udského tela. Druhy produkt, prieskumnik
anatomie, predstavuje inovativny spdsob $tadia 'udskej anatomie a je vyvinuty primarne pre
vzdelavacie inStitacie, univerzitnych profesorov a Studentov medicinskych odborov.
Prieskumnik pontka funkciu Mravec, ktord dokaze obraz priblizit' az 40x detailnejSie pre
lepSie skimanie vnatornych telesnych struktar z inej a blizsej perspektivy (Virtual Medicine,

2018). K virtualnej realite pouzitej v medicine sa vyjadril aj samotny zakladatel' startupu,
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lekar Tomas§ Brngal: ,, tdto technologia ma velky potencial zmenit' a zlepsit vela odvetvi, ja
vidim jej budiicnost najmd v tréningu inZinierov vo virtudlnej realite a v medicine pri
vzdelavani medikov a pacientov, no aj v klinickej medicine“ (Matuséakova, 2020).

Produkt startupu Virtual Medicine si mézeme vyskusat' aj prostrednictvom hracej
konzoly, PlayStation. V roku 2019 startup Virtual Medicine vytvoril spolupracu s firmou
Sony. Studenti anad$enci mozu ziskavat vedomosti aj prostrednictvom hracej konzoly.
Prvenstvo potvrdzuje aj zakladatel: , sme prva slovenskd firma, ktora sa dostala na
PlayStation VR a prindsame tam takzvany serious game obsah, teda kombindciu hry

a ucenia*“ (Matuscakova, 2019).

Rok 2019
Celkové vynosy 149.398€
Zisk -27.363€
Trzby 105.681€
Aktiva 240.141€
Vlastny kapital 231.459€
Celkova zadlzenost’ 3,62%
Hrub4a marza 49.17%

Virtual Power Labs
Zisk Trzby

23[700€

97247
1B00E
1230€ 0E 0E

FinStat.sk FinStat.sk

Virtual Power Labs moOZeme charakterizovat ako inovativnu spolo¢nost’, ktora
zaujemcom poskytuje komplexné sluzby v oblasti energetickej flexibility. Startup sa svojou
podnikatel'skou ¢innost'ou usiluje o zvySovanie efektivnosti a energetickej udrzatel'nosti. Pre
startup st najdolezitej§i progresivni, priemyselni a domaci zéakaznici, ktori sa usilujd
o0 optimalizaciu svojich vydavkov na energiu a snazia udrzat’ si naskok v oblasti energetickej
transformacie (Virtual Power Labs, 2021).

Virtudlne skladovanie energie umoziiuje prostrednictvom inteligentného programu
riadenia maximalne vyuzitie batériového systému 24 hodin denne, 7 dni v tyzdni. Batéria
moze generovat dodatocny prijem pre firmu alebo domacnost’ bez dodato¢nych investicii

alebo kompromisov tykajtcich sa spotreby energie. Systém riadenia dokéze zistit’, kol'ko
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oxidu uhli¢itého sa vyuzivanim virtudlneho uloziska udrzalo mimo atmosféry (Virtual Power
Labs, 2021).

Startup ponutka potencidlnym zdkaznikom konzulticie pre zistenie, ¢i ma pre nich
batériové rieSenie zmysel. Startup poskytuje moderné a efektivne batériové systémy, ktoré
umoznuji stat’ sa sucastou virtudlneho uloziska energie. Vdaka vyuzivaniu batériového
systému, zékaznik si dokaze znizit' naklady na ucty za spotrebovanu elektrinu. Batériové
rieSenie eliminuje vypadky elektrickej energie (Virtual Power Labs, 2021).

Viziou startupu je prinaSat’ usporu nakladov na elektricki energiu pre spotrebitela
a CistejSiu energiu pre planétu (Virtual Power Labs, 2021).

Zakladatel' startupu, Michal Chudy, ma bohaté skasenosti s vyskumom
Vv elektroenergetickom priemysle, no detailnejSiec sa venoval jadrovej fuzii a veternej
energetike. Vedomosti a skusenosti nadobddal na univerzitdch vo Viedni, v Cambridge, av§ak
modeloval aj vykyvy produkcie elektrickej energie v Prétorii v Juhoafrickej republike.
Hlavnym konkurentom Michalovi Chudému a startupu Virtual Power Labs je Elon Musk,
vizionar a zakladatel’ elektromobilovej znacky Tesla. Michal Chudy sa ku silnej konkurencii
a produktom znacky Tesla vyjadril nasledovne: |, feslacke batérie okrem toho, Ze ich maju
problém vyrobit' v rozumnom case, maju probléemy, napriklad s tepelnymi unikmi, preto zatial’
nedostali dokonaly certifikat bezpecnosti — ktoré jedna z nasich batérii md, a to este nie je ani

V riadnej prevadzke “ (OkSova, 2019).

Rok 2019

Celkové vynosy 24.179€
Zisk 9.724€
Trzby 23.700€
Aktiva 18.574€
Vlastny kapital 15.954€
Celkova zadlZenost’ 14,11%
Hruba marza 49.41%

Zelena posta
Zisk Trzby

101435[€

1232995 100307€ 16mil€
220011€ 223065 221550€  -212700€ L.2mi.€
3089028 660357
pgore  128517%  267B29€

5[3647€

2,3(mil.€

FinStat.sk FinStat.sk
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Adrian Csuba s projektom Zelend posta jednoznaéne optimalizuje poStové sluzby
a podl'a finan¢nej databazy Finstat dosahuje nadpriemerné ekonomické ukazovatele.

Spotrebitel ma tri moznosti, ktorymi vyuZije sluzby Zelenej poSty — moze vyuzit
aplikaciu, ktord si stiahne do svojho mobilného zariadenia a listy do nej presunie jednoducho
zo suborov, druhou moznost'ou je vyuzit’ internetovu stranku Zelenej posty, prostrednictvom
ktorej zékaznik nahrd alebo napiSe list v prehliadaci a subor odosle, poslednou moznost'ou je
pripojit’ sa priamo na systém Zelenej posty a listy automaticky odoslat’ (Zelena posta, 2021).
Tim podéva listy na postu kazdy pracovny den a na zasielky zdkaznikov sa vzt'ahuje garancia
poskytovana Slovenskou postou. Doposial’ bolo prostrednictvom Zelenej posty odoslanych
viac ako 8 milidnov 328 tisic odoslanych zésielok (Zelena posta, 2021).

Startup sa orientuje na masovy, nesegmentovany trh, sluzby mézu vyuzivat jedinci
ako aj malé, stredné podniky, korporatne spoloc¢nosti alebo aj banky, ¢i telekomunikacni
operatori. Startup sa stal vitazom sutaze Business wall of fame, ktora bola organizovana
telekomunikaénym operatorom, Deutsche Telekom. Adrian Csuba, zakladatel’, charakterizuje
najvacsie pozitivum startupu Zelend poSta: ,, najvdacsim prinosom naSej sluzby je
odbremenenie od administrativnych procesov suvisiacich s tvorbou posty, cize tlac, zabalenie
listov do obalok, odnesenie a podanie na poste, taktiez samozrejme Setrenie nakladov tym, Ze
Zelena posta tlaci vo velkych tlacovych strediskdch, ktoré okrem tlace zabezpecia aj
obalkovanie a podaj na poste za nizsie ceny* (Gasparik, 2014). Spolo¢nost’ Zelena posta sa
v roku 2019 umiestnila v rebricku najrychlejsie rasticich technologickych firiem strednej
Eur6py (Matuscakova, 2019).

Rok 2019
Celkové vynosy 2.360.100€
Zisk 100.307€
Trzby 2.335.607€
Aktiva 499.489€
Vlastny kapital 152.305€
Celkova zadlZenost’ 69,51%
Hruba marza 10,96%
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Zelina World

Zisk Trzby

58525[€
5B56(€

35(538€

1296 160095
\ONOSBE

FinStat.sk FinStat.sk

Projekt Zelina ponuka potencidlnym zakaznikom rastlinné svety plné pribehov.
Zakladatel'om projektu je Alex Zelina, ktory sa venuje tvorbe rastlinnych terarii, ktoré dotvara
postavickami a miniatdrami. Alex sa vyjadruje k podstate svojho projektu: ,,svety (rastlinné
teraria) vaimam ako velmi zivée umelecké médium, ktoré dokaze rozpravat. Svet nie su len
peknou ozdobou na polici alebo parapete, ale nesui obsah, ktory reaguje na Zivot okolo nas “
(Zelina World, 2021).

Potencialny zakaznik ma viacero moznosti kupy rastlinného teraria — na zaklade
spotrebitel'skych preferencii a osobnych poziadaviek autor projektu vytvori svet priamo na
mieru, produkt bude personalizovany. Zakaznik si mdze vybrat moznost, ze svet pride
, rozbaleny* a podl'a predstavivosti si rastlinny svet posklada. K dispozicii ma potencialny
zékaznik 4 rozne velkosti teraria. Kazdy rastlinny svet obsahuje od 2 do 4 postaviciek, zalezi
od velkosti rastlinného sveta. Ak ma zakaznik zdujem o postavicku, model alebo budovu,
ktora nie je v zozname ,,Standardnych® moznosti, kontaktuje priamo Alexa Zelinu, ktory sa
operativne snazi problém vyriesit. Komponenty, ktorymi Alex buduje rastlinné svety, tla¢i na
3D tlaciarni, niektoré postavicky alebo budovy kupuje u externého dodavatel’a.

Webova stranka rastlinnych svetov je zrozumitelna a prehladnd, zakladatel' vSetko
popisuje a vysvetluje pre lepSiu predstavivost’ zakaznika. Vyjadrenie Alexa k budovaniu
rastlinného sveta: ,,jedno terdarium vyrobim zhruba za tri hodiny, ale rdd si dam na cas pri
tvorbe ndpadu a po dokonceni ich eSte den necham stat v ateliéri, aby som videl, ¢i je vsetko
V poriadku “ (Otajovicova, 2019). Alex Zelina okrem rastlinnych terarii poskytuje zadujemcom
aj rastlinné steny, vhodné najmi pre firmy. Rastlinné steny mozu sluzit na originalne

prezentaciu, su maximalne bez udrzbové a mozu byt roznej velkosti (Zelina World, 2021).

Rok 2020

Celkové vynosy 40.242¢€
Zisk -4.358€
Trzby 35.538€
Aktiva 22.375€
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Vlastny kapital 5.002€
Celkova zadlZenost’ 77,64%
Hruba marza -8,28%
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Priloha ¢.2 Dotaznikovy prieskum vybratej vzorky startupov

Prieskum Katedry manazmentu FPM EUBA: Metamorfozy startupov na ceste za
podnikatel’skym uspechom. 2020,
dizertacna praca Ing. Lenka Mikle
Nazov startupu:
Postova a e-adresa startupu:

Datum prieskumu/respondent:

0. Personélna identifikacia veducej osoby
Vek/vzdelanie/predchadzajuca prax pred vstupom do podnikania.

00. Personalna identifikacia timu.

Pocet Clenov timu/prevladajuci vek a vzdelanie

1. Vznik podnikatel’ského napadu
1.1 Odvetvie (oblast’ podnikania), v ktorom startup podnika podl'a SK NACE.
1.2 Preco ste sa rozhodli zalozit' Vas startup? Aké boli okolnosti Vasho rozhodovania?

1;3 Miera a zdovodnenie originality podnikatel’ského napadu.
Skala: 1 —lokalna, 2 — narodna, 3 — stredoeurdpska, 4 - europska, 5 — celosvetova

1.4 Féza rozvoja startupu

Rozvoj podnikatel'ského napadu

a) 1 - ndpad/koncept/vyskum, 2 — vyvoj produktu, 3 — prototyp produktu/testovanie, 4 - prvé
prijmy, 5 - rastice prijmy

b) Obsah vyznacenej fazy (vysledky a problémy):

Cyklus financovania startupu

c) 1 - predstartovaci kapital (anjelska faza, myslienka, ziadny produkt), 2 - Startovaci kapital
(seed faza, praca na produkte, vyrobeny/realizovany prototyp, zistovanie zaujmu o produkt),
3 — kapital na zaciato¢ny rozvoj a d’alsi rast (series A/B féza, 1., 2. kolo, investicia

do podniku, ktory uz ma zakaznikov, generuje trzby), 4 — rozvojovy kapital (3. kolo,
mezaninovy kapital), 5 — IPO (verejny trh)

d) Obsah vyznacenej fazy (vysledky a problémy):

2. Opis podnikatePského modelu / jednotlivych blokov:
2.1 Ponukana hodnota
2.1.1 Aké problémy zakaznikov sa riesia?

2.1.2 Aky je minimalne zivotaschopny produkt?

2.1.3 Ako dlho existuje uspokojovana potreba (miera novosti)?
Skala: 1 - existuje dlhodobo, 2 — existuje kratkodobo, 3 — prave objavena/spozorovana, 4 —
prave vynajdena/vytvorena

200



2.1.4 Ako je produkt odlisny (miera diferenciacie v porovnani s aktualnou praxou)?
Skala: 1 — bezny Standard, 2 — mierna odlisnost, 3 — vicsia odlisnost, 4 — velka odlisnost, 5
— Uplny original

2.1.5 Kvality (vynimoc¢nosti, irovne, originality) produktu:
1 - lokalna, 2 - narodna, 3 - stredoeurdpska, 4 - eurépska, 5 - svetova

2.1.6 Stupen rozvoja produktu (miera dokoncenia, funk¢nosti):
0 — 100 % (v desiatkach %):

2.1.7 Existuje konkurencia, ktora uspokojuje rovnaku alebo podobnu potrebu (0 % — vobec
nejestvuje, 100 % - Uplna zhoda, Uplna hrozba)?
0 — 100 % (v desiatkach %):

2.2 Segmenty zakaznikov
2.2.1 Kto sl Vasi najdolezitejsi zakaznici?

2.2.2 Aka je miera segmentacie trhu?
Skala: 1 - masovy, nesegmentovany trh, 2 — segmentovany trh, niekolko segmentov, 3 — jeden
segment, 4 — jeden segment, ciastocnd customizacia, 5 — Uplna customizacia

2.2.3 Na akom trhu sa podnik nachadza?
Skala: 1 —lokalny, 2 — narodny, 3 — stredoeurdpsky, 4 — eurdpsky, 5 — svetovy

2.2.4 Vstup na zahraniéné trhy (predaj zahraniénym zakaznikom)
a) okamzite po uvedeni produktu na domaci trh

b) do pol roka od zaéiatku predaja produktu

c¢) do roka od zaciatku predaja produktu

d) do dvoch rokov od zaciatku predaja produktu

e) po dvoch rokoch od zaciatku predaja produktu

2.3 Vzt’ahy so zakaznikmi
2.3.1 Ako zvysit mnozstvo zakaznikov?

2.3.2 Aku troven komunikacie so zdkaznikom vyzaduje poskytnutie Vasho produktu?
Skala:

1 - samoobsluha (zékaznik je bez priamemu kontaktu)

2 - Ciastocny kontakt (napr. prostrednictvom online sluzieb)

3 - osobna asistencia (zakaznik priamo komunikuje s predajcom, napr. v predajni)

4 - mimoriadna osobnd asistencia (zakaznik méa prideleného konkrétneho predajcu)

5 - spolutvorba (zakaznici podavaju podnety na zmenu produktu)

2.3.3 Stupen rozvoja vztahov so zakaznikmi (miera dotvorenia):
0 — 100 % (v desiatkach %):

2.4 Distribué¢né kanaly
2.4.1 Ako funguje hlavny distribu¢ny kanal?
Skala:
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1 - priamy vlastny (virtualny kanal - web)

2 - priamy vlastny (hmotny kanal - vlastni predajcovia)

3 - nepriamy vlastny (vlastné predajne)

4 - nepriamy partnersky (velkoobchod, maloobchod)

5 - nepriamy partnersky (sucast inych vyrobkov a sluzieb)

2.4.2 Kvalita (vynimoc¢nost’, originality, Uroven) distribu¢nych kanalov:
1 - lokalna, 2 - narodna, 3 - stredoeurdpska, 4 - eurépska, 5 - svetova

2.4.3 Stupen rozvoja distribu¢nych kanalov (miera dotvorenia)
0 — 100 % (v desiatkach %):

2.4.4 Aka je forma vstupu na zahrani¢né trhy?
1 — nepriamy export, 2 - priamy export, 3 - franchisingova siet, 4 — predaj licencie, 5 - predaj
startupu

2.4.5 Aké st dovody vyberu oznacenej formy a jej vyhody/nevyhody pre startup?

2.5 Kl'ucové zdroje
2.5.1 Aké kl'u¢ové zdroje vyzaduje Vami ponukana hodnota?

2.5.2 'V akom rozsahu su disponibilné zdroje vzacne (dostupné)?

Skala:1 (iiplne dostupné, min. vzacne) — 5 (Gplne nedostupné, max. vzacne)
financie:

priestory:

technologie:

ludia (pracovitost a vytrvalost):

ludia (know how, intelektudlne zdroje, znalosti a skisenosti):

2.5.3 Aké zdroje Vam chybaju?

2.5.4 Kvalita (vynimoc¢nost’, originalita, Uroven) zdrojov:
1 - lokalna, 2 - narodna, 3 - stredoeurdpska, 4 - eurdpska, 5 - svetova

2.5.5 Stupen rozvoja zdrojov (miera dotvorenia, dostatku a pod.)
0 — 100 % (v desiatkach %):

2.6 KPiacové cinnosti

2.6.1 Aké kl'u¢ové Cinnosti vyzaduje Vami ponukana hodnota?

2.6.2 Aky je rozsah vlastnych prevadzkovych procesov startupu (iplnost’ procesov)?

Skdla (uplnost procesu): 1 - identifikacia potreby/problému, 2 - rozvoj podnikatel’ského
napadu, 3 — MZP, 4 - vstup na trh, 5 - overovanie, 6 - vyrobna alebo prevadzkova realizacia
napadu, 7 - predaj a propagacia, 8 — distribucia, 9 - popredajné sluzby

2.6.3 Aké procesy chybaju a pre¢o?

2.6.4 Kvalita (vynimoc¢nost’, originalita, Urover) procesov:
1 - lokalna, 2 - narodna, 3 - stredoeurdpska, 4 - eurépska, 5 - svetova
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2.6.5 Stupen rozvoja procesov (miera dotvorenia)
0 — 100 % (v desiatkach %):

2.7 Klucovi partneri

2.7.1 Kto su kl'acovi partneri?

Skala:

investor

dodavatel’ (know how)

doddavatel’ (material, komponenty)

dodavatel (realizacna technologia)

dodavatel’ hotového produktu (realizator, vyrobca, prevadzkovatel)
obchodnik (predajca, distribator)

reklamna agentira

reklamna agentura

iny:

Ooo0ooOooooad

2.7.2 Aké kl'icové zdroje st nadobudané od partnerov?
2.7.3 Aké kI'icové ¢innosti uskuto¢iuja partneri?

2.7.4 Kvalita (vynimoc¢nosti, Girovne, originality) partnerov:
1 - lokalna, 2 - narodna, 3 - stredoeurdpska, 4 - eurépska, 5 - svetova

2.7.5 Stupen rozvoja vztahov s partnermi (miera dotvorenia, iplnosti)
0 — 100 % (v desiatkach %):

2.8 Nakladova Struktara
2.8.1 Relativna uroven nakladov

a) Skala (naklady vzhl'adom na dosahované ceny su):

1 — vel'mi vysoké, 2 — vysoké, 3 — priemerné, 4 — nizke, 5 — vel'mi nizke

b) Skéla (fixné vs. variabilné naklady):

1- vel'mi vysoké fixné naklady, 2 — prevazuju fixné naklady, 3 — vyrovnane fix a var naklady, 4
— prevazuju variabilné ndklady, 5 - vel'mi vysoké variabilné naklady

¢) Skala (naklady v porovnani s relevantnymi konkurentmi st): 1 — ovel'a vyssie, 2 — mierne
vyssie, 3 — priblizne rovnaké, 4 — mierne nizsie, 5 — ovel'a nizsie

2.9 Toky vynosov
2.9.1 Za akd hodnotu su zakaznici ochotni naozaj zaplatit'?

2.9.2 Za ¢o zékaznici v stcasnosti platia? Aky je zdroj vytvarania prijmov?
O predaj vyrobku
O predaj sluzby
O sprostredkovanie predaja vyrobku
O sprostredkovanie predaja sluzby
O prenjom
O predaj licencie
EINY oo
O Ziadny/bezplatny
O trzby sa generujt z iného zdroja, napr. z reklamy
O zakladny produkt je zadarmo, trzby sa generuju za poskytnutie prémiovej sluzby
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2.9.3 Aké je naCasovanie platby od zédkaznika?
O predplatné/pausal

O platba pri predaji

O platba po vyuctovani

Oiné .o

O Ziadne

2.9.4 Ako sa stanovuje cena produktu/sluzby?
O naklady + marza

O prieskum trhu

O priemerné ceny na trhu

O intuicia, domnienka

2.9.5 Aky je meratel'ny vykon startupu?

a) pocet uzivatel'ov: ................

Skdla: 1 — Ziadny, 2 — niekolko, 3 — niekolko desiatok, 4 — niekol'ko stoviek, 5 — niekolko tisic,
6 — niekol’ko desat tisic a viac, 7 — viac ako stotisic

b) pocet platiacich uzivatel'ov (zakaznikov): ..................
Skala: 1 — Ziadny, 2 — niekolko, 3 — niekolko desiatok,, 4 — niekol’ko stoviek, 5 — niekol'ko
tisic, 6 — niekol’ko desat tisic a viac, 7 — viac ako stotisic

C) trZby: v eur

Skala: 1 — Ziadne, 2 — pokryvajii doterajsie néiklady od 0 do 25 %, 3 — pokryvajii doterajsie
naklady od 25 do 75 %, 4 — pokryvaji doterajsie ndklady od 75 do 100 %, 5 — prindSaju zisk
do 25 % z nakladov, 6 — prindsaju zisk od 25 % do 50 % z nakladov, 7 — prinasaju zisk viac
ako 50 % z nékladov

d) Udaje z www finstat.sk

Rok 2019

Trzby

Zisk

Ostatné vynosy

Aktiva

Vlastny kapital

Celkova zadlzenost’

Hruba marza

2.9.6 Cenova politika:

O prémiova cena — vysoka cena za vynimocnu kvalitu pre obmedzeny pocet zakaznikov

O smotankova cena - spociatku je cena vysoka, neskor sa znizi na beznii urovern

O uvédzacia cena - spociatku je cena nizka/alebo zadarmo, neskor sa zvysi na beznui viroven
O ekonomicka/diskontna cena - dlhodobo rnizsia cena za priemernd/nizsiu kvalitu

O previazana cena — spdjanie cien niekolkych komplementarnych produktov/sluzieb, napr.
tlaciaren a toner

2.9.7 Za akd hodnotu zékaznici platia?

a) uspokojenie Uplne novej potreby
b) lepsie uspokojenie pdvodnej potreby (viac tzitku)
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¢) rovnaké, no lacnejsie uspokojenie povodnej potreby

d) rovnaké, no pristupnejsie / pohotovejsie / rychlejSie uspokojenie povodnej potreby
2.9.8 Uspokojenie potreby, za ktorti zdkaznici zaplatia, prinasa:

a) zdravie (1.)

b) bezpecnost (2.)

¢) prakticky uzitok — uspokojenie materialnej / duSevnej potreby (3.)

d) zazitok (4.)

e) pohodlie (5.)

f) pozitok (6.)

g) zabava (7.)
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