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ABSTRAKT

SISKOVA Veronika: Formy generovania prijmov vo vybranom startupe. —
Ekonomickd wuniverzita v Bratislave. Fakulta podnikového manazmentu; katedra

manazmentu — Ing, Richard Bednar, PhD. — Bratislava: FPM EU, 2020.

Cielom mojej zaverecnej prace je charakterizovat' zakladné formy generovania
prijmov v konkrétnom startupe. Praca je rozdelena do 3 kapitol. Obsahuje 4 grafy a5
tabuliek. Prva kapitola je venovand teoretickému zadefinovaniu konkrétnych foriem
generovania prijmov vSeobecne vo firmach akonkrétne v startupoch. Druha kapitola
charakterizuje ciel’ a metodiku prace, urcuje spdsoby ziskavania informacii. Tretia kapitola
analyzuje formy generovania prijmov vo vybranom startupe - WebSupport. Na zaver sa

kapitola zaobera typoldgii prijmov v konkrétnom analyzovanom startupe.
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ABSTRACT

SISKOVA Veronika: Basic forms of revenue generation in selected startup —
University of Economics in Bratislava. Faculty of Business Management; Department of

management — Ing. Richard Bednar, PhD. — Bratislava: FPM EU, 2020.

The aim of my bachelor thesis is to characterize the basic forms of revenue generation
in a specific startup. Thesis is devided into three chapters and it contains 4 graphs and 5
charts. First chapter introduces the teoretical definition of specific forms of income
generation in general companies and specifically in startups. Second part characterises aim
and methodology of thesis, determines ways and means of obtaining the information. The
third chapter analyzes the forms of revenue generation in selected startup — WebSupport. At

the end of the chapter deals with the typology of income in a specific analyzed startup.
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Uvod

Startup je dnes neoddelitelnou sucast'ou podnikania nielen na Slovensku ale aj vo
svete. Dokazom je aj fakt, ze pojem startup sa dostal aj do slovenskej legislativy, ktora ho
jasne definuje. Takuto formu podnikania vyuzivaji najma mladi l'udia, ktori nemaji zavéazky
ale maju plna hlavu dobrych nadpadov. Dobry napad vSak nestaci, pretoze dobrym napadom
disponuje velké mnozstvo l'udi. KIicovym vychodiskom pre vznik startupu je projekt.
Projekt predstavuje realizaciu napadu, ktory je najcastejSie spracovany do podnikatel'ského
planu. Dalsim krokom je realizacia. Uspesnost’ startupov nie je vysoka, pricom jedna
z vyznamnych pri¢in zlyhania startupu je zle nastaveny prijmovy model. Nato aby bol

startup UspesSny potrebuje generovat’ prijem.

Bakalarska praca je rozdelena do 3 kapitol. Prva kapitola je rozdelena na 2
podkapitoly. Zaobera sa teoretickym vymedzenim startupu, definiciou prijmu a prijmového
modelu a prijmového modelu a definovanim konkrétnych prijmovych modelov startupu

podl'a roznych autorov. Prva Cast’ predstavuje vychodisko pre prakticku cast’.

Druha cast' bakalarskej prace popisuje ciel praktickej Casti bakalarskej prace

a metodiku prace, teda pomenovanie pouZzitych nastrojov pre jej spracovanie.

Tretia a zaroven posledna ¢ast’ bakalarskej prace popisuje vysledky prace. Sklada sa
zo Styroch podkapitol. Prva sa venuje detailnej charakteristike vybrané¢ho startupu. Druha
podkapitola popisuje podnikatel'sky model vybraného startupu podl'a modelu canvas, teda
definuje segment zakaznikov, klucové aktivity, klucové zdroje, klucovych
partnerov, distribucné kandly, vzt'ahy so zakaznikmi a nakladovu Struktiru. Zdroje prijmov
podniku st obsiahnuté v tretej podkapitole. Poslednd podkapitola analyzuje trzby a zisk

vybraného startupu.

Pri vypracovani bakalarskej prace sme Cerpali z viacerych zdrojov. Hlavnym
zdrojom je odborna literatura, ktora je doplnend internetovymi zdrojmi. V ramci praktickej
Casti sme ziskavali informécie z oficidlnych stranok nami vybraného startupu, z uctovnej

zavierky a z informacii ziskanych od vykonného riaditel’a spolo¢nosti.



1 Sucasny stav rieSenej problematiky doma a v zahranici

Startupy su nové, inovativne arychlo rastice podniky. Startupy sa snazia objavit
prazdny, doteraz neobjaveny konkurencny priestor. To znamena, ze maju vysoky potencial
dynamicky rast’ a zvySovat’ svoje prijmy, vd’aka comu vedia Standardne zabezpecit' rychlu
navratnost’ vynalozenych finan¢nych prostriedkov za relativne kratku dobu. Vzhl'adom na
priaznivii dobu informatizacie, maji Startupy Siroku Skdlu moznosti novych napadov
v oblasti technologie. Takéto Startupy sa musia vysporiadat' s rieSenim narocnych

softvérovych a hardvérovych tloh.

Jednou z ddlezitych funkcii startupu je, Ze spiiiaji viaceré ilohy v spoloénosti. Socialna
uloha Startupov je vytvorenie novych pracovnych miest. Ekonomicka tloha Startupov
spoc¢iva v efektivnom zhodnoteni vstupnych finanénych prostriedkov. V pripade
uspokojenia potrieb klienta spifajii Startupy podnikatel'ska ulohu a vd'aka inovéacidm

zabezpecuju Startupy pokrokovi ulohu.

Vysokym rizikdm, ktorym startupy celia sposobuje aj fakt, ze startupy vstupuju do
neznamej a doteraz neobjavenej oblasti. Riziko splnenia realizacie napadu, riziko prijatia
vytvorenej sluzby, technologie alebo produktu Sirokou verejnost'ou, riziko strat v ivode
podnikania a mnohé d’alSie. Prekonanie pociato¢nych rizik vSak prinaSa odmenu a uZzitok

v podobe uspechu a spokojnosti klientov

Podra definicie Ministerstva financii SR su startupy ,,novo zalozené podniky, respektive
podniky v $tadiu zaloZenia, ktoré sa snazia materializovat’ alebo uz materializovali urcita
myslienku do produktovej podoby, ktorej pridana hodnota spociva vo vynimoc¢nosti na trhu
a rieSeni problému, ktorého rieSenie doposial’ nebolo zndme. Z dlhodobého hl'adiska musia
byt tieto spolocnosti Skalovatelné, tzv. scale up a to tym, Ze sa ich produkty a sluzby zacnu
vyrabat’ vo velkom rozsahu s ciel'om rieSenia nedostatku €o najsirsej spolocenskej skupiny,
alebo vykazu potencial na rychly ekonomicky dopad. Produkt alebo sluzba startupu musi
mat’ technologicky a/alebo vyskumny zaklad, musi vyuZivat informacné technologie na
predaj, branding, vyrobu produktu/sluzby a musi sa tykat sluzieb, ktoré v trhovych

podmienkach maji Sancu uspiet’ od zaciatku podnikania v pripade zaujmu klientov. Zarovein
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nemaju Ziaden obrat, respektive ro¢ny obrat do vySky 200 — tisic eur. Minimalne 25%

nakladov spolo¢nosti musi ist’ na vyskum a vyvoj.«!

Podla zahrani¢nych autorov znie definicia rozdielne. Napriklad Eric Ries definuje
startup ako instituciu vytvoreny 'ud’mi, ktord vytvara nové a inovativne produkty a sluzby
za vel'mi neistych az extrémnych podmienok. Uspech startupu nie je vysledkom byt
v spravny ¢as na spravnom mieste, naopak je vysledkom dobrych génov. Uspesny startup
by mal nasledovat’ spravny proces. Inak povedané da sa to naucit’ a teda moze to byt

vyuéované.?

Definicia startupu podl'a Senora a Singera znie nasledovne: startupy st novozalozené
podniky, ktoré dokazu mat za nasledok globalnu premenu celych odvetvi aje pre ne
charakteristicka vysoka miera rastu. Podl'a nich su startupy vel'mi $pecificky typ podnikania
najmid vd’aka ich spolupraci s odbornikmi zréznych oblasti, teda technikov, vedcov,

biologov, obchodnikov a d’algich.3

Podl'a Grahama podmienka toho, Ze startup je novy podnik nie je postacujuca. Vo svojej
podstate je startup rovny rastu. Jeho Struktura je teda navrhnuta tak, aby dosahoval rychly
rast. Pre spolocnost’ nie su kl'a¢ovymi faktormi nové technologie alebo dostatok kapitalu ale
podl’a autora jedinym kli€¢ovym faktorom je rast. Podstatou startupu mdézeme chapat’ jeho

potencial dosahovania obrovského rastu.*

McClure ma vol'nejsiu definiciu o startupe. Autor definuje startup ako spolo¢nost’, ktora
nema jasnu predstavu o tom, kto su jej zakaznici, nevie ¢o jej produkt a nevie ako zarobit’
peniaze. Ked si spolo¢nost’ nasledovné otazky bude vediet’ jasne zodpovedat’ uz nebude
startupom ale podnikom. Takato definicia je pomerne presna pre podniky ako su Facebook

¢i Twitter, ktoré vo svojich zagiatkoch podnikania nemali jasn( viziu svojho podnikania.’

1 GASPARIK, L: Co to je ten ,startup“? [online]. [cit. 2019-12-08]. Dostupné na internete:
https://www.startitup.sk/co-to-je-ten-startup/

2RIES, E. 2011. The Lean Start-up. 1. vydanie. USA: Crown Publishing Group, 2011, 320 s. ISBN 978-0-307-
88791-7

3 SENOR, D. — SINGER, S. 2009. Start-up Nation. 1. vydanie. Praha: Aligier, 2009, 323 s. ISBN 978-80-904895-
0-9

4 GRAHAM, P. Start-up = Growth. [online]. [cit. 2019-12-09]. Dostupné na internete:
http://www.paulgraham.com/growth.html

> MCCLURE, D. What is the proper definition of a startup? [online]. [cit. 2019-12-09]. Dostupné na internete:
https://www.quora.com/Entrepreneurship/What-is-the-proper-definition-of-a-startup#step=6
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Vel'mi uzko spita definicia so startupom moZze byt aj definicia stratégie modrého oceanu,
ktora hovori o vytvoreni si nového trhového priestoru, nového trhového segmentu, vd’aka

ktorému je spolo¢nost’ schopna dosahovat’ rychly a vysoky rast.®

Podl'a autorov Haviera J. a Vrtikovej K. mozeme vysSie uvedené zahrani¢né definicie
zhrnut' do jedného celku. Autori suhlasia, Ze neexistuje jedna konkrétna a spravna definicia
startupu, autori definuji nasledovné charakteristiky startupov: startup by mal byt
opakovatel'ny a Skalovatel'ny a mal by sa zameriavat’ na nové inovativne produkty a sluzby.
Jeho klicovymi ¢rtami by mal byt multidisciplinarny pristup, spravny proces riadenia,

vysoka miera neistoty a obrovsky potencial rastu, ktory dokaze menit’ trh.”

Pre vznik, existenciu a nasledny rozvoj startupov je kliCovym faktorom startupova
scéna, ktord poskytuje zdzemie, formu poradenského servisu a priestory na podnikanie.
Slovenska startupova komunita sa stretdva na formalnom podujati StartupCamp v KC Dunaj
ana neformalnom podujati StartupWeekend. Tato komunita pracuje v coworkingovych
centrach ako su The Spot, Connect a d’alSich. Coworking je sposob prace, pri ktorom si
ucastnici vymienaju svoje nazory a skusenosti. K rozvoju startupov prispievaju developeri,
vladne a mimovladne inStiticie, napriklad centra transferu technologii pri vyskumnych
ustavoch a pri univerzitach alebo podnikatel'ské inkubatory. Startupy sa mozu rozvijat’ aj
pomocou spin-off projektov, ¢o st malé podniky, ktoré vznikli oddelenim od véacsSieho

podniku a nezavisle rozvijaju svoje podnikatel'ské mySlienky.?

Podrla najnovsieho prieskumu KPMG z roku 2016 chybaju slovenskym startupom Zeny.
Az 75% projektov nema vo svojom predstaveni zeny. Z hladiska financii len 55%
slovenskych startupov generuje obrat. Napriek tomu Slovensky startup ekosystém vyrazne
silnie aaz 77 % investorov zvySilo svoje investiciec do slovenskych startupov a 31%
opytanych planuje investovat do slovenskych startupov 5 a viac miliénov eur. Dal§im
zaujimavym zistenim prieskumu je, ze takmer 60% slovenskych startupistov uz zazilo

podnikatel'sky neuspech. NajdolezitejSou prioritou pre slovenskych startupistov je

6 KIM, W. CH. — MAUBORGNE, R. 2005. Blue Ocean Strategy. BOSTON: Harvard Business Press, 2005, 240 s.
ISBN 9781591396192

7 HAVIER, J. — VRTIKOVA, K. 2015. Start-up ako modernd forma podnikania. Zbornik vedeckych prac
Ekonomika, financie a manaZment podniku. Bratislava: EKONOM, 2015, 1040 s. ISBN 978-80-225-4280-7

8 SLAVIK, S. 2015. Start-up ako moderny podnikatelsky fenomén. Zbornik vedeckych prac Ekonomika, financie
a manaiment podniku. Bratislava: EKONOM, 2015, 1040 s. ISBN 978-80-225-4280-7
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v najbliz§ich 12 mesiacoch zvysit' predaj, pretoZe tuto prioritu si vybralo az 84%
respondentov. Na zéaklade tychto vysledkov prieskumu mézeme hodnotit’ pozitivny rozvoj

slovenskych startupov v najblizSom obdobi.’

Z hladiska definicie startupov stthlasim s myslienkou Haviera a Vrtikovej, Ze neexistuje
jedna jasna a konkrétna definicia startupu. Startup by sme mohli definovat’ ako inovativny,
opakovatel'ny, skalovateI'ny a jedine¢ny podnik, ktoré¢ho charakteristické ¢rty st schopnost’
dosahovat’ rychly rast v kratkom ¢asovom horizonte a definovat’ novy zédkaznicky segment.
Vzniku startupu predchadza prvotna myslienka, plan realizécie, I'udia schopni realizacie,

zabezpecenie financovania realizacie planu a zabezpecenie marketingu a predaja.

1.1 Prijem a formy jeho generovania

Hlavnym cielom kazdého podnikania je generovanie kladnych prijmov. V pripade
nesplnenia tohto ciela je takmer nevyhnutny krach firmy. Aby sa firmy vyhli takémuto
koncu je potrebné, aby si vytvorili svoj model na vytvaranie peiiaznych prijmov. ,,Prijmovy
model opisuje, ako firma zaraba, ako vytvara zisk a dostato¢né mnozstvo kapitalu na d’alsie

investovanie.“!0

Prijmy a vynosy su dve vel'mi odlisné veli¢iny a preto je vel'mi délezité vo finanénom
riadeni podniku rozliSovat, ¢o povazujeme za vynos firmy a o za jej prijem. Vynosy
vznikaju v okamihu vystavenia faktary za predany tovar alebo poskytnuta sluzbu, to vsak
neznamena, ze tato faktGra uz je uhradena. Faktira moéze byt uhradend hotovost'ou
v okamihu jej vyhotovenia, alebo bankovym prevodom. Faktra méze byt vystavena
s okamzitou splatnostou alebo s lehotou splatnosti niekol’kych dni (napriklad 14 dni, 1
mesiac ainé). V pripade, ze faktira nie je uhradena, vznika pohladavka. V okamihu
uhradenia faktary — vzniknutej pohladavky, vznika prijem firmy. Prijmy firiem su teda

finan¢né zdroje, ktoré firma ziskala poskytnutim sluzby alebo predanim produktov.

9 KPMG. 2016. Startup Ecosystem Survey Slovakia 2016. [online]. [cit. 2019-10-03]. Dostupné na internete:
https://home.kpmg/sk/sk/home/insights/2016/06/startup-ecosystem-survey-slovakia-2016.html

10 5LAVIK, S. a kol. 2016. Podnikatel'ské modely a podnikatelské stratégie startupov Il. Recenzovany zbornik
vedeckych prdc. 1. vydanie. Bratislava: EKONOM, 2016, s.54 ISBN 978-80-225-4328-6.
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Prijmovy model moZeme charakterizovat' ako ,,koncepény rdmec na ziskavanie
prijmov, dosahovanie zisku a generovanie vySSej neZ priemernej navratnosti investicie.*!!
Podniky prosperuju a mézu napredovat’ v pripade, ze dosahuju zisk. Zisk je mozné merat’
pre akékol'vek podnikanie vSeobecnou rovnicou ked od celkovych prijmov odratame
celkové naklady. V dnesnych casoch, vd’aka T'ahko dostupnym sluzbam ako su cloud,
Amazon alebo Rackspace, podniky vynakladaju ovela nizSie pocCiatocné naklady na
serverovi infraStruktaru, databazy aich spracovanie ako museli firmy vynakladat
v minulosti. V minulosti stali takéto sluzby niekol’ko tisicok, pricom dnes sa tieto naklady
znizili na niekol’ko stoviek dolarov. Prave vdaka tejto skutocnosti mozu startupy dokazat’
lahSie uspesnost’ a doveryhodnost’ ich podnikania v pripade, ked’ ziadajii investorov

o rizikovy kapital.

Generovanie prijmov je teda jednou z najddlezitejsich Cinnosti startupu a je to jedna
z najcastejsich pricin, preco startupy zlyhavaju. Spolocnost’ CB Insight vykonala vyskum,
v ktorom analyzovala najcastejSie priciny zlyhania startupov. Tento vyskum realizovala na
101 startupoch. Vysledky vyskumu ukazali, ze 9 z 10 startupov zlyha do jedného az troch
rokov od zalozenia, ¢o je az 0 40% vysSie riziko krachu ako pri beznych podnikatel'skych
modeloch. NajcastejSie priciny zlyhania su prave nedostatok financii (29%) a nespravne
ocefiovanie tovarov a sluzieb (18%).'?> Podla iného vyskumu od spolo¢nosti Bloomberg, az
8 z 10 startupov skon¢i v priebehu svojich prvych 18 mesiacoch fungovania. Ako
najcastejSie dovody spolocnost’ uvadza nedostatocné generovanie trzieb a nepochopenie
potrieb zakaznikov.'3 Vysledky prieskumov su pritom velmi zaujimavé, pretoze z
prieskumu od KPMG v roku 2016 vyplyva, ze aZ 84% startupov vnima faktor rastu predaja
a sluZzieb za svoju prioritu.'* Podl'a Eurdpskej obchodnej asociacie podnikatel'skych anjelov

(EBAN), aktualne pdsobi na svete viac ako 300 miliénov zakladatel'ov, ktori rozbiehaju

11 SLAVIK, § a kol. 2017. Podnikatelské modely a podnikatelské stratégie startupov Ill. Recenzovany zbornik
vedeckych prdc. Bratislava: EKONOM, 2017, s.72-94 ISBN 978-80-225-4457-3

12 The Top 20 Reasons Startups Fail. [online]. [cit. 2019-10-03]. Dostupné na internete:

https://www.cbinsights.com/research-reports/The -20-Reasons-Startups-Fail.pdf

13 WAGNER, T.W.: Five Reasons 8 Out Of 10 Business Fail. [online]. [cit. 2019-10-03]. Dostupné na internete:
http://www.forbes.com/sites/ericwagner/2013/09/12/five-reasons-8-out-of-10-business-
fail/#5e1536415e3c

14 KPMG. 2016. Startup Ecosystem Survey Slovakia 2016. [online]. [cit. 2019-10-03]. Dostupné na internete:
https://home.kpmg/sk/sk/home/insights/2016/06/startup-ecosystem-survey-slovakia-2016.html
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priblizne 150 miliénov podnikov. Kazdy rok sa sptsta zhruba 150 miliéonov podnikov, ¢o

vychadza 137 tisic novych projektov za defi.!?

1.2 Prijmové modely startupov

Zakladnou funkciou kazdého podnikania je vytvaranie petiaznych prostriedkov,
ktoré sluzia na financovanie nakladov, vyplatenie zaujmovych skupin a investovanie do
rastu firmy. Podnikania v slovenskej legislative definuje Obchodny zakonnik ¢. 513/1991
Zb. v zneni neskorsich predpisov a to takto: ,,Podnikanie je sistavna ¢innost’ vykonavana
samostatne, vo vlastnom mene a na vlastni zodpovednost’ za uc¢elom dosiahnutia zisku.
S touto definiciou podnikania sa zhoduju aj viaceri zahrani¢ni autori. Thomas Wheelen
a David Hunger definuju podnikatel'sky model ako metéodu na vytvaranie financ¢nych
prostriedkov v danom podnikatel'skom prostredi. Podnikatel'sky model podla nich zahfiia
klucové operacné a Strukturalne charakteristiky firmy, teda ako firma zardba a ako tvori
zisk.'® Dolezitost’ nezohrava len samotny proces generovania prijmov ale aj systém riadenia
procesov. Podla Allana Afuaha aktivity manaZovania procesov generuju zisk v podniku
v zavislosti od toho, ktoré z tychto aktivit firma vykonava, kedy a ako ich vykonava.!” Dalsi
kIiCovy prvok spravneho fungovania podnikania je spravne nacasovanie predaja
koncovému zakaznikovi. Tok penazi dovnutra organizacie a von z nej urcuje, ¢i bude mat’
dostato¢nu navratnost’ financnych zdrojov a teda ¢i bude pre svojich investorov dostatocne
atraktivna.'® Firmy pri $tandardnych podnikatel'skych modeloch zlyhavaju do prvych piatich
rokoch od zalozenia az v 50% pripadov.!® Jednym z hlavnych dovodov je nedostatotné

uspokojenie trhu.

15 Early stage investing explained. [online]. [cit. 2019-10-03]. Dostupné na internete:

http://www.eban.org/about-angel-investment/early-stage-investing-explained/

16 HUNGER, D. L. — WHEELEN, T. L. 2008. Concepts: Strategic Management and Business Policy. Prentice Hall,
2008, 5.110 ISBN: 798-0-13-232319-2

17 AFUAH, A. 2003. Business Models: A Strategic Management Approach. New York: McGraw-Hill/Irwin, 2003,
s.2 ISBN 978-0-07-288364-2

18 MULLINS, J. — KOMISAR, R. 2009. Getting to Plan B: Breaking Through to a Better Business Model. USA:
Harvard Business Press, 2009, s.5 ISBN 978-1-4221-2669-1

13 BADAL, S.: Why So Many New Companies Fail During Theit First Five Years. [online]. [cit. 2019-11-02].
Dostupné na internete: http://www.gallup.com/businessjournal/178787/why-new-companies-fail-during-
first-five-years.aspx
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Trend globalnych podnikov, ktoré sa nazyvaju startupy, priniesol najmi rychly rozvoj
internetu a vyvoj novych technologii. Vdaka tymto vymozenostiam st startupy schopné
predaja svojho vyrobku alebo sluzby do celého sveta v priebehu kratkej doby. Ministerstvo
financii SR definuje startup ako ,, novo zalozeny podnik, ktory materializoval urcita
myslienku do produktovej podoby, ktorej pridana hodnota spociva vo vynimo¢nosti na trhu
a rieSeni problému, ktorého rieSenie doposial’ nebolo zname. Z dlhodobého hl'adiska musi
byt takyto podnik tzv. skalovateny. To znamend, ze sa jeho produkty a sluzby za¢nu
vyrabat’ vo vel’kom rozsahu s ciel'om riesit’ potrebu ¢o najsirsej spolocenskej skupiny, alebo
ma potencidl na rychly ekonomicky dopad. Produkt alebo sluzba startupu musi mat
technologicky a/alebo vyskumny zéklad, musi vyuzivat’ informa¢né technologie na predaj,
branding, vyrobu produktu/sluzby a musi sa tykat’ sluzieb, ktoré v trhovych podmienkach
maju Sancu uspiet’ od zaciatku podnikania v pripade zaujmu klientov.“?® Startup je teda
mozné charakterizovat’ ako akykol'vek zacinajuci podnik vytvarajuci modry ocean v danom
odvetvi s vyss§im podnikatel'skym rizikom ako pri Standardnom podniku pri etablovani sa na

trhu. Po jeho uspesnom Starte je predpokladany jeho rychly rast.

Prijmovy model je nevyhnutnou stcastou kazdého dobrého podnikatel'ského planu
a business modelu. Pre startup ma prijmovy model d’aleko vi¢si vyznam ato najmi
z dovodu prezentovania svojho napadu pred potencidlnymi investormi, pred bankou
v pripade ziadosti o finan¢né prostriedky. Dosledne vypracovany podnikatel'sky plan otvara
kazdému startupu nové moznosti, vd’aka ktorym mozZe lepSie uspiet’ u investorov
a dodavatelov. Akykol'vek startup nemusi mat’ iba jeden prijmovy model, respektive jednu
formu generovania prijmov, ale jeho prijmovy model moze tvorit’ aj kombinacia viacerych
prijmovych modelov. Nato aby mohol startup zaujat’ investorov potrebuje mat redlne
predstavy o nakladoch, vynosoch, cash-flow, prijmoch a vydajoch, pricom vsetky tieto
informacie musi mat’ podloZzené a musi si ich vediet’ obhajit. Jednou z kl'icovych casti
financného planu ako sucast’ podnikatel'ského planu startupu je dbsledne vypracovany
prijmovy model startupu. Aby si startup vedel vypracovat’ désledny prijmovy model, ktory
bude obsahovat' vSetky jeho poziadavky, potrebuje mat jasnu predstavu o svojich

prijmovych modeloch, tzn. z akych prijmov sa mu budu pripisovat’ finan¢né prostriedky na

20 BUCHLAKOVA, L.: Zadinajtce firmy s dobrym napadom nebudu platit dane [online]. [cit. 2019-10-03].
Dostupné na internete: http://spravy.pravda.sk/ekonomika/clanok/326438-zacinajuce-firmy-s-dobrym-
napadom-nebudu-platit-dane/
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jeho ucet alebo do jeho pokladnice. Ak to zosumarizujeme, kazdy startup by mal mat
zakladné informacie o prijmovych modeloch nato, aby vedel spravne definovat’ svoj vlastny

prijmovy model.
1.2.1 Typologia prijmov podla J. Vebera a J. Srpovej

Jaromir Veber je absolventom Vysokej Skoly ekonomickej v Prahe, manazérom kvality,
autorom odbornych ¢lankov, publikécii, skript a knih a taktiez pdosobi ako poradca pre
zavadzanie systémov manazmentu kvality a enviromentu. Spolu s Jitkou Srpovou, ktora sa
odborne zameriava na finan¢né riadene, financnu analyzu, strategicky manazment

a podnikatel'sky plan, definovali tieto typy prijmov.

Prijmy za predaj vyrobkov a sluzieb. Povazujeme ich za prijem pokial st uhradené
v hotovosti. V pripade, Ze ma byt uhrada zabezpeCena bankovym prevodom trzby sa
premenia na pohladavku a po pripisani financnych prostriedkov na ucet sa z nich stava
prijem. Finan¢né vynosy, medzi ktoré patria zrealizované prijmy (finanné prostriedky
pripisané na ucet) z vkladov, kapitdlovych investicii, predaj andkup kapitalovych
a petiaznych produktov, kreditné uroky. Prijmy, ktoré nie su bezné, napriklad dotacie,
nahradné plnenia od poistovni, ndhrady $kod od zamestnancov alebo predaj materidlu

nazyvaju ako mimoriadne vynosy.?!
1.2.2 Typologia prijmov podla A. Osterwaldera a Y. Pigneura

Alexander Osterwalder je SvajCiarsky recnik, podnikatel’, inovator a spisovatel.
Vymyslel Business Canvas Model, ktory vyuzivaji popredné spolocnosti a podniky z celého
sveta. A. Osterwalder spolu s Y. Pigneurom definuji 7 zakladnych typov prijmov, ktorymi
su prijem z predaja majetku, poplatok za uzivanie, predplatné, prendjom/pozicanie/leasing,

reklama, licen¢ny a maklérsky poplatok.

Predaj majetku definuju ako najrozsSirenejsi spdsob vytvarania prijmov v pripade, ze sa
na vyrobeny produkt predavaju vlastnicke prava. O poplatok za uzivanie ide v pripade, ze sa
plati za vyuzivanie nejakej sluzby (prevolané minuty, mnozstvo minutych dat, pocet noci
v ubytovacich zariadeniach a iné). Predplatené vytvara prijem za poskytovanie sluzby alebo

vyrobku pocas ur¢itého obdobia. Prendjom/pozic¢anie/leasing je prijem, ktory vznika za

21 VEBER, J. a kol. 2008. Podnikdni malé a stiedni firmy. 2. aktualizované a rozgirené vydanie. Praha: Havli¢kuv
Brod, 2008, s. ??? ISBN 987-80-247-2409-6
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docasné udelenie uZzivacieho prava pre dané aktivum za finan¢nt protihodnotu. Prijem
vznikajlici tym, Ze zakaznik za poplatok pouziva duSevné vlastnictvo niekoho iné¢ho
nazyvaju ako licencny poplatok. Maklérsky poplatok je provizia, ktora vznikne pri ispesSnom
zrealizovani obchodu medzi predavajucim a kupujucim. Poziva sa pri sprostredkovatel'skej
¢innosti. Ak prijem vznika z poplatkov za prendjom medialneho alebo fyzického priestoru

(internetové domény, televizne spoty a iné), ide o reklamu.??
1.2.3 Typologia prijmov podla Johna Mullinsa a Randyho Komisara

John Mullins je wuznavany uditel, ktory disponuje 20 ro¢nou praxou
v maloobchodnych firmach svysokym rastom. Randy Komisar je uznavany autor,
podnikatel’, mentor, ucitel’ a investor. Na zaklade svojich podnikatel'skych skuisenosti ucil

podnikanie na univerzite v Stanforde. Spolu autori deifnovali nasledovné typy prijmov.

Model peniaznych tokov, ktory definuji autori ako finan¢né prostriedky, ktoré zaplati
zékaznik kapou toho, ¢o podnik poniika (sluZzby, tovar alebo reklama). Ulohou podnikatela
je zadefinovat’ si, kto su jeho zakaznici, za aki hodnotu a ako ¢asto st ochotni nakupovat’.
Model hrubej marZe definuje mnozstvo financnych prostriedkov, ktoré firme ostani po
pokryti priamych nakladov. Model operacnych ndkladov je mnozstvo finan¢nych
prostriedkov vynalozenych na ostatné naklady (nepriame naklady na produkciu).
Prevadzkovy kapital tvori financné prostriedky v hotovosti, ktoré st nevyhnutné na
zabezpecenie plynulej prevadzky podniku. Investicny model definuje mnoZstvo penazi,
ktoré potrebujeme investovat’ skor ako nam zakaznik zaplati. V pripade, ze ma firma aspoi
jeden z uvedenych faktorov nekvalitny, existuje vysoky predpoklad neuspechu tejto firmy.
Ked ma startup urceny zakladny model generovania prijmov, mal by si urcit’ spdsob ako

bude tieto prijmy vytvarat’.?3

22 OSTERWALDER, A. — PIGNEUR, Y. 2009. Business Model Generation. Self Published, 2009, s.15-44 ISBN 978-
2-8399-0580-0

23 MULLINS, J. — KOMISAR, R. 2009. Getting to Plan B: Breaking Through to a Better Business Model. USA:
Harvard Business Press, 2009, s.5 ISBN 978-1-4221-2669-1.
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1.2.4 Typologia prijmov podla E. Laniada

Velkoobchod a maloobchod, €o je najstarSou formou predaja. Mdze ist’ o predaj medzi
firmou a klientom (B2C — Business to Client) a predaj medzi firmami navzajom (B2B —
Business to Business). Jedna sa o predaj fyzickych alebo digitalnych produktov, predaj
sluzieb a denné ponuky. Predplatné a poplatky za uZivanie, pricom predplatné mdzeme
najcastejsie sledovat’ napriklad pri ¢asopisoch, novinach alebo fitnes centrach (aktudlnym
prikladom moéze byt aj Netflix, Co je predplatné k sledovaniu online filmov a seridlov).
Poplatky za uzivanie sa od predplatného lisia v tom, ze suma zaplatend klientom sa zvySuje
s vyuzitim vyssieho objemu tovarov a sluzieb. Licencie mézeme rozdel'ovat’ medzi licencie
na pouzivanie a certifikdty. NajCastejSie pri vyuzivani duSevného vlastnictva a patentov
(napr. rozne softvéry, antivirové programy a pod.). Aukcie — v sucasnosti ponuka firma
Google hodnotenie reklam na zaklade kl'a¢ovych slov, ktoré I'udia najcastejsie vyhl'adavaju.
Vdaka aktualnym moznostiam, ktoré pontka technologia a online svet, v ktorom zijeme,
vysoké prijmy zabezpeCuje predaj reklam. Startupy mdzu vyuzivat aktualnu priazniva
situacie a svoje sluzby a produkty mozu ponukat” zdarma prave prostrednictvom reklam
(videoreklamy, audio reklamy, blogy a sponzorstvo). Vd’aka ochote uzivatelov zdielat’
osobné informdacie a zaujmy vedia firmy ako Google, Facebook ainé s velkymi datami
pracovat’ a vdaka tymto databazam (velkym datam) dokdzu reklamu lepSie predavat.
Transakcie a sprostredkovanie sa vyuzivaji najmi pri maklérstve (realitné kancelarie
ziskavaju prijmy zo sprostredkovania predaja alebo kupy nehnutel'nosti) alebo platformy na
transakcie (prijem tvori provizia za sprostredkovanie transakcie — Visa, Maestro). Dalsim
typom je freemiovy model nazyvany aj predaj zadarmo. Je to vel'mi mlady model, ktory
vznikol iba pred par rokmi. Princip spociva v ziskani ¢o najviac uzivatel'ov, ktori slizia ako
predajna pomodcka. (uZivatelia si platia za obsah bez reklam, za moZnost prechadzania
vsetkymi rovilami a za moznost’ ziskat’ za platbu napriklad nové zbrane alebo auta pri hrach).
Poslednym typom podl'a E. Laniada st prijmové modely vo finan¢nictve. Ide o trh, v ktorom
sa stretava dopyt a ponuka po peniazoch a aktivach (prijmy pochadzaju z kreditnych trokov

na jednej strane a z poplatkov na strane druhej).*

24 WILSON, F.: Revenue model types: the quick guide. [online]. [cit. 2019-10-03]. Dostupné na internete:
http://www.bmnow.com/revenue-models-quick-guide/
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1.2.5 Typologia prijmov podla Juana Loyaza

Juan Loyaza je prezident spolocnosti SocialMediaMarketing - spolo¢nost’, ktora sa
zaujima o startupy podnikajice v oblasti socidlnych sieti aktord organizuje rozne
workshopy a Skolenia v pravidelnych intervaloch. Juan Loyaza definuje nasledovné modely

prijmov.

Prvym z nich je freemiovy/bezplatny model Princip modelu spociva v tom, Ze startup
ponuka zékladny (bezplatny) balik sluzieb a nasledne prémiovy balik sluzieb, ktory je
spoplatneny. (najznamejSim prikladom je socidlna siet’ LinkedIn, ktora zabezpecuje
interakciu dopytu a ponuky na pracovnom trhu). Dalej ide o provizny model, pri ktorom
prijem pochadza za proviziu sprostredkovaného predaja (napr. webova adresa martinus.sk).
Model predplatného vyuzivany napriklad pri poskytovani pristupu k online hudobne;j, ¢i
filmovej kniznici. Prijem pochadza za predplatenie vyuzivania sluzieb (Spotify, Netflix).
Obchodovanie s virtudlnym tovarom kedy odosielame virtudlne dary za poplatok. Ide
napriklad o pomdcky v pocitacovych hrach, virtualne kytice (prikladom mézu byt portali
s hrami Acclaim Games, posielanie darov prostrednictvom socialnej siete Facebook a iné.)
Prijmovy model reklam, ktory pochadza z predaja reklamy konkrétnej skupine zdkaznikov

prostrednictvom webov s vysokym po¢tom navstevnikov.?
1.2.6 Typologia prijmov podla J. Garza

J. Garza je zakladatel’ spolocnosti The Founder Institute, ktorého ulohou je zabezpecenie
systému vzdeldvania startupistov, ich vedenie a pomoc s pociato¢nymi financiami. Podl'a

neho prijmy pochadzaju z nasledovnych modelov.

Model pochadzajici z reklamy. Je vhodny pre online firmy s vysokou navstevnostou.
Provizny model, kedy provizia za sprostredkovany predaj na webe vdaka vysokej
navstevnosti tvori prijem. Transakény prijmovy model vytvara vymena tovaru alebo sluzby
vyrobenej alebo poskytovanej firmou za peniaze. Model predplatného je idealny pre
dlhodobé poskytovanie sluzieb (napriklad filmov( alebo hudobna kniZnicu). Online predaj
pochadza z predaja tvarov a sluzieb prostrednictvom webu alebo aplikacii. Priamy predaj je

klasicky predaj tovarov a sluzieb. Nepriamy predaj je na rozdiel od klasického predaja predaj

25 OYAZA, J.: 5 Business models for Social Media Startups. [online]. [cit. 2019-10-03]. Dostupné na internete:
https://mashable.com/2009/07/14/social-media-business-models/?europe=true

20



prostrednictvom tretej osoby (sprostredkovatela). Maloobchod tvori predaj cez kamenné
predajne. Produkt zdarma, sluzba spoplatnena vznikaju, ked’ uzivatel' dostane zdarma
zakladny produkt a pridavné komponenty su za poplatok. Freemiovy/bezplatny model je

bezplatna zakladna funkcia a spoplatnena nadStandardna sluzba.?®
1.2.7 Typologia prijmov podla M. Zwillinga

M. Zwilling je ¢len investicnych skupin — Arizona Angels a Arizona Technology
Investor Forum, American, podnikatel’, autor a manazér, byvaly niekol'’koro¢ny zamestnanec

spolo¢nsti IBM Silicon Valley Lab.

Produkt a sluzba je zdarma. Prijem generovany prostrednictvom reklam nazyva M.
Zwilling ako produkt a sluzba je zdarma. Freemiovy/bezplatny model je prijem generovany
prémiovymi sluzbami. Model zaloZzeny na nakladoch pochadza z trochu zvysenej marze
oproti nakladom. Hodnotovy model je prijem zo sumy uSetrenych nakladov alebo
z kvantifikacii vytvorenej hodnoty pre klienta. Predplatné je charakteristické opakovanym
prijmom (napriklad online kniznice). V pripade, Ze je produkt je zdarma prijem generuje
z trzieb za pontknuté sluzby (napriklad instalacia). Produktové linie tvori portfolio (stratégia
cien na seba nadvézujucich produktov). Stupnovita alebo objemova cenotvorba znamena
cenu nepriamo umernt objemu zakupeného tovaru alebo vyuzivanych sluzieb (mnozstevna
zl'ava, nizsia jednotkova cena za vyss$i minuty objem). Ocenovanie funkcii tvoria priplatky
za pridavné funkcie, priCom cena za zakladny balik je jednotna. V pripade ze primarny
produkt je lacnejsi a doplnkovy produkt je drahs$i hovori autor o modely drziaka a Ziletky

(napriklad toner a tladiareit).?’
1.2.8 Typologia prijmov podla D. Parkera

Dave Parker definuje 16 prijmovych modelov startupov jednak vo forme podnikania
B2B (Business to Business) ako aj forme podnikania B2C (Business to Consumer). Formy
prijmovych modelov st definované na zaklade 5 rocného vyskumu, kde bolo sledovanych

2650 spolocnosti, kde priamo zakladatelia spolo¢nosti popisovali ako generuju prijmy

26 GARZA, J.: The 10 Most Popular Startup Revenue Models. [online]. [cit. 2019-10-03]. Dostupné na
internete: https://fi.co/posts/24031

27 ZWILLING, M.: How Do You Select A Revenue Model For Your Startup? [online]. [cit. 2019-10-03]. Dostupné
na internete: http://blog.startupprofessionals.com/2014/08/how-do-you-select-revenue-model-for.html
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azisk. Nato aby spoloc¢nost mohla vobec zacat' tvorit’ prijmovy model, musi mat
zadefinovany produkt/sluzbu, pridant hodnotu, marketing a formu predaja. Skér ako sa
dostaneme k definicii prijmovych modelov je dolezité¢ zodpovedat’ si taktieZ nasledovné
otazky: aké st naklady na akviziciu jedného zékaznika, aka je hodnota Zivotnosti (v pripade
nového startupu je hodnota zivotnosti vzdy 1 rok = 12 mesiacov, kym spolo¢nost’ nema
skuto¢né o vynosoch), ¢as do ukoncenia (v pripade vyroby nakup materialu, vyroba, predaj,
pripisanie penaznych prostriedkov na ucet spolo¢nosti, v pripade sluzby od poskytnutia

sluzby az po zaverecné pripisanie finan¢nych prostriedkov na tucet).

Dave Parker definuje tychto 16 zakladnych prijmovych modelov startupov. Prvy
prijmovy model tvori poplatok za sluzbu. Ako d’alsi definuje predaj — klasicky model predaja
produktu alebo sluzby. Odber — historicky je model odberu casopisov najpouzivanejSim
prikladom obchodného modelu, respektive toku prijmu prostrednictvom odberu.
Produkovanie sluzby chape D. Parker ako pausalny poplatok za produkt alebo sluzbu
dodavanu 'nd’'mi, avSak naklady na dorucenie sa ¢asom znizuji vd’aka nastrojom a softvéru.
Ako priklad transakéné poplatku a/alebo prenajmu uvadza D. Parker spoloc¢nost’ Chugg,
ktora generuje prijem prostrednictvom prenajmu a spoloc¢nost’ Kickstarter, ktora je vel'mi
dobrym prikladom na generovanie prijmov prostrednictvom transakéného poplatku za
poskytovanie svojich sluzieb. O veducej generacii hovorime, ked’ su obchodnici lepsi
v ziskavani webového prenosu lacnejSie ako vedici kupujici. ThinkMint.com
a CreditCards.com zhromazd'uju navstevnost’ a nasledne tieto kontakty predavaji. V oblasti
hrania hier je starym modelom generovania prijmov platba za stiahnutia hier a aktudlnym
trendom je ndkup v aplikaciach. Trhy spajaju kupujicich a predavajicich za transakény
poplatok. Ako priklad mézeme pouzit’ spolo¢nost’ Uber alebo eBay. Reklama/vyhl'adavanie,
pre ktoré su skvelymi prikladmi spolo¢nosti Google a Facebook, ktorych prijmy su tvorené
prave reklamou a vyhladavanim. Nové média je model prijmov, ktory sa oznacuje aj ako
virusovy, a ktory je zastupujucim znakom budtceho reklamného prijmového modelu. Tento
model ma vyhodu vd’aka sietovému efektu avSak nefunguje v B2B (Business to Business)
modely. Kombindcie modelov tvoria najcastejSie kombinacie modelov transakéného
poplatku a predplatného alebo predplatného a servisu. Prikladom kombinovaného
prijmového modelu je spolocnost’ SmartSheet. Novou formou generovania prijmu mozeme
oznacit’ aj mince/zetony, kedy generujeme prijem prostrednictvom kryptomien. Prikladom
viacstrannych trhov je spolo¢nost’ TheRealRea, ktora je konkrétne prikladom trojstranného

trhu. Odporucania Deva Parkera vSak je, aby sa zakladajuce startupy v pociatocnej faze
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drzali d’alej od takéhoto prijmového modelu, kvoéli jeho zlozitosti. Tvrdi, ze uroven zloZitosti
zvysuje riziko uspechu. Dal§ou formou obchodovania st velké data, ktoré mézu byt pouzité
na predaj. AvSak ziskanie takychto velkych udajov moéze trvat’ 18 az 36 mesiacov.
Spolocnost’ PatientsLikeMe je priklad agregacie a anonymizacie zdrojovych udajov
pacientov do velkych farmaceutickych spolo¢nosti. Spolo¢nost’ Panels-Taluna je
spolocnost’, ktory vytvori panely ak je 100 riaditelov informacnych technologii
v spolocnostiach, ktoré su umiestnené v rebricku Fortune 500. Opét’ plati, ze realizovatelny
tok prijmov pre spolo¢nost’ je vel'mi naro¢ny pri spusteni bez zoznamu, ktory by predala
svojmu zakaznikovi. Licencie uvadza Dave Parker ako posledny model generovania prijmu,
pretoze uz nie je zivotaschopny a jeho zivotaschopnost’ klesa. V zaciatkoch bol totiz kazdy
softvér predavany ako licencia avSak od licencie tento prijmovy model prechadza skor

k predplatnému.?®
1.2.9 5 prijmovych modelov pre internetovy startup

Prijmovy model internetovych startupov musi byt’ odlisny. Uz len na zéklade prikladu
spolo¢nosti Google a Facebook si mozeme vSimnut, Ze ich cielom bolo spojit’ svet
a prijmovy model tychto spolo¢nosti bol vyvinuty neskor. Internetové startupy vo vicsSine
pripadov ulahcuji zivot I'udi predajom nehmotnych sluzieb a produktov. Pod slovom
nehmotny rozumieme neschopnost’ byt vinimany najmi hmatovym zmyslom. Ako priklad
mdzeme uviest’ softvér, aplikacie, ndzory, spravy, komunity. Vzhl'adom nato, ze sa jedna

a novu sféru podnikania a novia technolégiu, mali by existovat’ nové prijmové modely.

Prvym z nich je predaj produktu alebo sluzby. Hovorime o predaji napriklad softvéru.
Poskytovanie potrebného alebo ddéveryhodného produktu alebo sluzby je jednym
z najcCastejSich a najuspesnejSich prijmovych modelov. Poplatky za predplatné, ktoru
funguju rovnako ako poplatky za predplatné novin a Casopisov akurat Ze prijmy pochadzaju
za predplatné internetovych sluzieb. Vyhodou tohto prijmového modelu je pravidelny tok
prijmov na mesacnej/polro¢nej/ro¢nej baze. Prijmy pridruzené¢ho podniku sa ziskavaju tym,
ze prebehne predaj produktu alebo sluzby inej spolo¢nosti na vasej webovej stranke. Jedna
sa oproviziu za kazdy predany produkt prostrednictvom vasej stranky alebo

zhromazd’ovanim e-mailovych udajov pouzivatelov a ich naslednym poskytnutim tretim

28 pARKER, D.: Startup Revenue Models. [online]. [cit. 2019-12-08]. Dostupné na internete:
https://www.dkparker.com/16-startup-revenue-models/
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strandm za poplatok. DalSou formou generovania prijmov na internete je priama reklama.
Mnoho spolocnosti chce zviditenit’ svoju znacku a ma pripravenu urcitu Ciastku, ktora
minie na reklamu, vd’aka ktorej dosiahne tento svoj ciel’. Poslednym prijmovym modelom
internetovych startupov je tzv. kontextova reklama. Spolo¢nost’” moze vyuzit reklamnu
spolocnost’ tretej strany a pomocou jej nastroja umiestnit’ kontextovi reklamu, teda reklamu
s podobnym obsahom (kontextom). Takéto nastroje ur¢uju obsah a umiestiiuji na stranky
stvisiacu reklamu, o ktora by mohol mat’ pouzivatel’ zdujem. Provizia sa uruje podl'a miery
kliknuti a zobrazeni stranok reklam. Jednym z poskytovatel'ov takychto sluzieb je aj Google

Adense.?®

29 5 Revenue Model for Internet Startups. [online]. [cit. 2019-12-08]. Dostupné na internete:
https://startupfreak.com/5-revenue-model-for-internet-startups/
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TabubPka 1 Prijmové modely startupov

Prijmovy model

Charakteristika

Vyuzitie

Predaj medzi firmou a klientom (B2C -

vyrobku pocas urcitého obdobia

Vielkoohcaud Business to Client) alebo predaj medzi preday ynceh |
3 i B : produktov, predaj sluZieb.
Maloobchod firmany navzajom (B2B - Business to K = preilairie, dhady
AlOODCO Busiﬂﬂﬁs) arenne a "
Rekl prijem z poplatkov za prendjom internetové domény,
5 medidlneho alebo fizickeho priestom televizne spoty, bilboardy
Predplatnté prijem za poskytovanie sluZby alebo casopisy, noviny., fitness

cenira

Prenajom/leasing

prijem. ktory vznikne za dodasné udeleme
uzivacieho prava pre dané akifvum za
finanénn protihodnotu

auta, kancelarske priestory

Makleérsky poplatok

provizia, ktora vznikne pri uspeénom
zrealizovani obchodu medzi predavajiocim
a kupujicim

sprostredkovatelska
cinnost’

Licencny poplatok

vyvuZivanie dudevneho viastnictva a
patentov

softvéry, antivirové
programy, autorske prava

« g bezplatnd zikladnd funkcia a spoplatnend  |aplikiacie, poéitatove
e nadstandardna shuzba programy
i ; prijem ziskany prostrednictvom kapitalove troky.

o S obchodovania na finanénom trhu dividendy
Obchodovame s sl portali s hrami. odosielanie
virtualnym tovarom ? ol darov cez sociilne siete
Transakény poplatok |spojenie kupujuceho a predavajiceho eBay. Uber

Zdroj: vlastné spracovanie autora, 2020
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2 Ciel prace a metodika prace

Hlavnym cielom bakalarskej prace je vytvorit prehlad foriem a sposobov
generovania prijmov a vo vybranom startupe zhodnotit’ formy, ktoré vyuziva. Analyza
prijmov zahffia analyzu prijmovych modelov vybraného slovenského startupu,
priradenie prijmovych modelov ku konkrétnym modelom spomenutym v teoretickej
Casti zavereCnej prace, analyza vyznamnosti jednotlivych modelov a nasledne

pomenovanie prinosov, pripadne poukazanie na nevyhody konkrétnych modelov.

Ako ciel'ovy subjekt skimania prijmovych modelov sme si vybrali slovensky startup
Websupport. Hlavnym cielom prace je teda zanalyzovat vsetky prijmové modely

startupu Websupport, ¢o znamena zadefinovat’ vSetky jeho formy prijmu.

Vychodiskové informacie st ziskavané z verejne dostupnych tdajov na registri
uctovnych zavierok a na Finstate ako su uctovna zavierka a vykaz ziskov a strat. Na
zadefinovanie efektivnosti sme pouzili rozne odborné texty dostupné na internetovych

zdrojoch.
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3 Vysledky prace a diskusia

V tejto Casti prace sa budeme zaoberat’ vysledkami skimanej problematiky, ktoré sme
zistovali v konkrétnom podniku. V prvej Casti opiSeme vybrany startup, v ktorom sme
skamali prijmové modely. Stru¢ne popiSeme historiu startupu, zakladatela startupu,
produktové portfolio, respektive portfolio sluzieb nami vybraného startupu. Nasledne
popiseme prijmové modely, ktoré startup vyuziva na generovanie prijmovych tokov do
spolo¢nosti a porovname ich s prijmovymi modelmi, ktoré sme si definovali v teoretickej

Casti zaverecnej prace.

3.1 Charakteristika firmy

88

WebSupport

Obrazok 1 Logo spolo¢nosti WebSupport

Zdroj:

https://www.google.com/url?sa=i&url=https%3 A%2F%2Fwww.audiolibrix.com%2Fsk%?2
FPodcast%2F105%2Fwebsupport%3Fpage%3D1&psig=AOvVaw3jebrqSjcLgDrrARbEvV
Lek&ust=1585822451334000&source=images&cd=vfe&ved=0CAIQjRxqFwoTCPigypz
xugCFQAAAAAJAAAAABAD

Firma WebSupport bola zalozena 01.04.2002 Michalom Trubanom, v tom case
Studentom strednej Skoly. Prva firemnd doména mala podobu websuport.sk, neskor sa vSak
chyba opravila, kedze slovo ,,support“ sa piSe sdvoma p adnes ma domend nazov

websupport.sk.
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Zakladatel’ spoloc¢nosti Michal Truban pochadza z Kysuc a narodil sa v roku 1983.
V sucasnosti pdsobi ako slovensky politik, ¢len viacerych zdruZeni a zakladatel’ viacerych

startupov, napriklad Nicereply alebo Inhiro.

Spolo¢nost” WebSupport je webhostingova spolo¢nost’, ktorej prvym produktom bol
neobmedzeny webhosting. Postupne sa rozvijala nielen firma ale aj portfolio poskytovanych
produktov a sluzieb. Dnes je spolocnost’ najvacSim poskytovatelom webhostingovych
sluzieb na Slovensku a tvori neoddelitelnu stcast’ slovenskej komunity informacnych

technologii.

K zakladatel'ovi spolo¢nosti Michalovi Trubanovi, ktory povodne zalozil spolocnost’
ako zivnost’ na svoju matku, sa pridal Pavel Stano a spolu vytvorili spolo¢nost’ s ru¢enim
obmedzenym (s.r.0). V tomto obdobi mala spolo¢nost WebSupport obmedzeny pocet
objednavok mesacne a obaja spolo¢nici mali eSte jednu pracu. Pavel Stano pracoval ako
sietovy technik a Michal Truban pracoval ako webovy programator. Firma sa v tomto Case
nachadzala v rebricku konkurencie na 11 mieste. Truban sa na jednej strane bal zlyhania, no
na druhej strane stanovil odvazny ciel pre spolo¢nost, ktorym bol stat’ sa najvacsSou
a najlepSou hostingovou spolo¢nost'ou na Slovensku v obdobi troch az piatich rokov. Firma
mala velmi dobry nabeh, pretoze den po uvedeni na trh sa posunula na desiate miesto
v rebricku. Postupne sa firma rozrastla na 7 zamestnancov a do jedného roka ich bolo 12.
Boli to najmi programatori, grafici, helpdeskari anakoniec aj pracovnici v oblasti
marketingu. Ked’ sa spoloc¢nost’ rozrastla na 20 zamestnancov, vedenie spolo¢nosti sa

rozhodlo zamestnat’ aj personalistu.3°

S rastom a rozsirovanim spolo¢nosti sa menila aj vizia firmy. ,,Vizia sa meni ako aj
sny, najpodstatnejSie je, aby bola motivujuca pre samotnych majitelov aj pre
zamestnancov.‘?! Vizia by mala zahfiat’ nie len tvorenie prijmu, mala by byt Gprimnd, mala
by mat’ zmysel a poslanie. ,,Nasim poslanim je inSpirovat’ a podporovat’ tvorcov. Hrame
vzdy fér hru, inovujeme a ctime si slobodu. Sme profesionali.“3? Ked’ ma spolo¢nost’ jasne
definovanu viziu a poslanie, je nevyhnutné aby si zadefinovala aj zakladné hodnoty, ktorymi

sa bude riadit’.

30 TRUBAN, M. 2016. Truban support ako vybudovat uspesny biznis aj ked' robite jednu chybu za druhou.
BRATISLAVA: Premedia, 2016, 240 s. ISBN 978-80-8159-429-8

31 TRUBAN, M. 2016. Truban support ako vybudovat uspesny biznis aj ked' robite jednu chybu za druhou.
BRATISLAVA: Premedia, 2016, s. 80 ISBN 978-80-8159-429-8

32 WebSupport, o spolo&nosti. [online]. [cit. 2019-04-01]. Dostupné na internete:
https://www.websupport.sk/o-nas
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Nové hodnoty spolo¢nosti WebSupport

Hodnoty spolo¢nosti definuju zakladné zasady a spravanie l'udi ast jednou

z najdolezitejsich aspektov po vzniku vizie a poslania spolo¢nosti.

Predchadzajuce hodnoty spolocnosti, oficidlne spisane v roku 2012, teda 10 rokov
po samotnom vzniku spolocnosti boli: ,,kvalita — snazime sa byt’ najlepsi, zabava — ni¢ nam
nie je svité, evolucia — neprestavame vystupovat’ z komfortnej zoény, firemna kultara —
berieme kolegov ako kamoSov, support — prekondvame ocakéavania a kreativita — lorem

ipsum dolor sit amet.*3?

S rastom a rozvojom spoloc¢nosti je potrebné aby sa rozvijali aj jej hodnoty.
Postupom ¢asu povodné hodnoty spolocnosti stracali platnost’ a prestavali fungovat’. Preto
sa predstavitelia spolocnosti rozhodli aktualizovat’ tieto hodnoty a zistit' do akej miery
reflektujt realitu. Na zaklade rozhovorov so zamestnancami spolo¢nosti vytvorilo vedenie
spolocnosti set novych hodndt a formou dotazniku zistovali ndzor zamestnancov na tieto
novovytvorené hodnoty. Na zadklade spitnej vizby zamestnancov boli vytvorené
z heslovitych nazvov, ktorymi boli kvalita, zabava, evolicia, firemna kultira a support nove,

niekol’koslovné pomenovania, ku ktorym boli priradené aj konkrétne vyzvy.

Nova definicia hodnét spolocnosti znela nasledovne: ,,ideme o krok d’alej — vies to
urobit’ lepsie, sme na seba naro¢ni — bud’ poctivy a precizny, inovacie mame v DNA —
neustale inovuj, sme fér za kazdych okolnosti — hraj vzdy fér hru, nase tvare robia firmu —

ty si WebSupport, podporujeme tvorivych a podnikavych — in$piruj a podporu;j.«3

Nova definicia hodnét bola len jednou ¢ast'ou tzv. Brand Booku, ktory si spolo¢nost’
vytvorila. Ide o niekol’kostranovy dokument, kde je zachytena firemna identita, teda histéria
firmy, misia, vizia, milniky a firemna kultara. Tvorbe Brand Booku predchadzali mnohé
aktivity, napriklad ivodné workshopy a timové sedenia v spolupraci s Michalom Matlofiom.
Tento dokument sltizi najmai pri onboardingu, teda pre novych kolegov, ale aj partnerskym

agentiram pri tvorbe kampani.?

33 TRUBAN, M. 2016. Truban support ako vybudovat uspesny biznis aj ked robite jednu chybu za druhou.
BRATISLAVA: Premedia, 2016, s. 101 ISBN 978-80-8159-429-8

34 CERMAK, R.: Ako vznikali nase nové firemné hodnoty. [online]. [cit. 2019-04-02]. Dostupné na internete:
https://www.websupport.sk/blog/2018/05/ako-vznikali-nase-nove-firemne-hodnoty/

35 CERMAK, R.: Ako vznikali nase nové firemné hodnoty. [online]. [cit. 2019-04-02]. Dostupné na internete:
https://www.websupport.sk/blog/2018/05/ako-vznikali-nase-nove-firemne-hodnoty/
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Jednou z kIicovych aktivit, ktoré¢ pomohli startupu WebSupport vyrast’ do dnesnych
rozmerov, bola pravidelna tcast’ na tzv. Startucampe. StartupCamp funguje v Bratislave od
roku 2010. StartupCamp boli neformalne stretnutia nadSencov startupu, ktoré sa
organizovali raz mesaéne. Ugastnikmi takychto stretnuti boli nielen startup nad3enci ale aj
founderi, dizajnéri a investori. Organizovali sa prednasSky a diskusie na rézne témy,
prednasali sa nové projekty. Okrem Bratislavy sa takéto eventy zacali konat’ aj v PieStanoch

a Kogiciach. Tieto stretnutia, sut'aze a eventy poméhali startupom zdokonal'ovat’ sa.3¢

Spolocnost” WebSupport sa tak isto Gcastnila tychto startup stretnuti a po par rokoch
ziskala nové kontakty, ktoré sa rozsirili aj o investorov s rizikovym rozvojovym kapitalom
a o tzv. biznis anjelov, teda investorov, ktory investujui svoje osobné zdroje do zacinajiucich
a rozvijajucich sa firiem, teda startupov. Spolo¢nosti WebSupport to pomohlo, pretoze

naberali novych a talentovanych l'udi a vd’aka tomu napredovali este rychlejsie.

Jednym z problémov, ktoré spolocnost’ zaregistrovala pi rychlom raste bola kvalita
poskytovanych sluzieb. Vzhladom na mnozstvo firma nestihala kontrolovat kvalitu.
Prvotny napad ako zabezpecit' kontrolu kvality bol zakomponovat do kazdého e-mailu
otazku:,,Ako ste spokojny s kvalitou?”. Po kliknuti na tato otazku boli zakaznici
presmerovany na rychly dotaznik spokojnosti zdkaznikov. Neskor tento napad kultivovali
a vznikol ndpad vyuzit' Nicereply. Sposob hodnotenia kvality a spokojnosti zakaznikov.
S rastom zaujmu o sluzbu Nicereply sa Truban rozhodol Nicereply oddelit’ od firmy

Websupport.?’

Jedna z nasledujtcich dolezitych udalosti sa uskutocnila v roku 2010, iSlo o tzv.
Startup Weekend. Vikend, pocas ktorého startupové timy maju moznost’ prezentovat’ svoje
napady. Udalost’ moderoval Matej Fta¢nik a Truban mu navrhol aby odprezentoval projekt
Nicereply na Sturtup Awards anasledne mu ponukol poziciu riaditela spolocnosti.
Nicereply sa umiestnili na prvom mieste v oceneni Startup Awards, kde hlavnou vyhrou bol
vylet do Kalifornie. Truban si po navrate uvedomoval, ze vitazstvo nestaci a zacal uvazovat’,
ako si udrzat’ prvenstvo. Hlavnou myslienkou bola expanzia do Eur6py, na zaklade ktorej

zacali vznikali nové projekty a ktoré zabezpecili nasledny rozvoj.

36 POLGARI, S.: Histéria StartupCamp na Slovensku. [online]. [cit. 2019-04-02]. Dostupné na internete:
https://www.ecommercebridge.sk/historia-startupcamp-bratislava/

37TRUBAN, M. 2016. Truban support ako vybudovat uspesny biznis aj ked' robite jednu chybu za druhou.
BRATISLAVA: Premedia, 2016, s. 148 ISBN 978-80-8159-429-8
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Prvé velké vitazstvo spolocnosti  bolo 21. februara 2012, kedy v rebricku
konkurencie obsadili prvé miesto. Rast spolocnosti dosahoval viac ako tisic percent za 5
rokov a tym sa spolocnost’ zaradila medzi najrychlejSie rastiicu firmu na Slovensku a v
strednej Eurodpe. O rok neskor ocenenie Startup Awards vyhrava novy projekt spolocnosti
WebSupport - Inhiro. Sluzba pomahajica firmam najst’ spravneho kandidata. V tom istom
¢ase Michal Truban pracoval na stikromnom projekte Runform. Runform predstavoval
aplikaciu, ktord vyhodnocovala techniku behu. Vsetky projekty, na ktorych pracovali mali
jediny ciel, a to rozvoj WebSupportu.

Najvécsia prilezitost pre rozvoj podnikania prisla vroku 2015 z Madarska.
Madarsky trh predstavoval mali konkurenciu a podnikatel'ska prileZitost’ pre WebSupport
predstavovala mensia spolocnost’ s nazvom Gyiimoélcstarhely, v doslovnom preklade ovocny
hosting. Firma Gyilimolcstarhely podnikala v rovnakom obore. Truban prilezitost’ vyuzil
a firmu kupil. V roku 2015 tak doslo k uspesnej akvizicii a rastu firmy WebSupport. Zaroven
firma perdstavila 3 nové produkty. Liderom projektu akvizicie sa stal Tomas Srnka, ktorého
hlavnym ciel'om bolo zlepsit’ mad’arsky tim adminov, ich fungovanie a zvysit’ kvalitu nimi

poskytovani.

Vzhl'adom na to, Ze Truban mal aj iné zaujmy a rozbiehal d’alSie projekty na firmu
WebSupport nemal dostatok casu. Rozhodol sa najst’ za seba plnohodnotnti ndhradu, teda
nového vykonného riaditel'a. Stal sa nim Jan Cifra. Truban napriek tomu vo firme ostal, no
zacal sa venovat’ svojmu zivotu a ostatnym zdujmom. Postupne sa vytracala jeho tcast’ na
stretnutiach hlavého manazmentu, na projektoch a na vSetkych kIicovych rozhodnutiach

suvisiacich s rastom a fungovanim firmy.3®

Zaujem o spolo¢nost WebSupport od roku 2014 prejavovalo mnoho investorov,
ked’ze trzby spolocnosti z roka na rok rastli. Zaujmy Michala Trubana o slovenskl politiku
boli natol’ko velké, ze sa rozhodol zalozit politicka stranu Progresivne Slovensko, ktora sa
stala jeho dlhodobou prioritou. Z tohto dévodu sa Truban rozhodol v roku 2019 prijat’
ponuku na odkup firmy WebSupport od danskej investi¢nej spolo¢nosti Axcel, ktora sidli

v Kodani. Ponuka, za ktort sa Trubal rozhodol firmu WebSupport predat’ nie je znama, no

38 TRUBAN, M. 2016. Truban support ako vybudovat uspesny biznis aj ked' robite jednu chybu za druhou.
BRATISLAVA: Premedia, 2016, 240 s. ISBN 978-80-8159-429-8
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idajne ma ist’ o dvojciferné &islo. Aktualne posobi firma WebSupport v Cesku, Madarsku

a Pol'sku.?’

3.2 Podnikatel’sky model spolo¢nosti

V tejto Casti by sme radi predstavili podnikatel'sky model spolo¢nosti, teda spdsob, akym
firma vytvara hodnotu a tvori zisk. Podnikatel'sky model spoloc¢nosti definujeme podla
modelu Canvas, v ktorom popiSeme kI'i¢ové aktivity podniku, kI'icovych partnerov a zdroje
podniku, zakaznicky segment podniku, hodnotu pre zakaznikov, vztahy so zakaznikmi,

distribucné kanaly, naklady a zdroje prijmov podniku.

V uvode by sme predstavili pridani hodnotu spolo¢nosti Websupport. Nato aby sme
pomenovali pridanti hodnotu potrebujeme mat definovanti sluzbu/produkt spolo¢nosti.
Firma poskytuje Sirokej verejnosti zdielany hosting, serverové a cloudové rieSenia,
webstranky a domény. Za pridani hodnotu spolo¢nost’ povazuje svoje know-how a velku
tlohu zohravaju zamestnanci, ktorych spolo¢nost’ zamestnava.*? St to najlepsi odbornici na
informacné technologie s dlhorocnymi skusenostami. Okrem iného sa spoloCnost’ ¢asto
inSpiruje zahrani¢nymi konkurentmi, vd’aka comu vzdy aktualizuje svoje produkty podla

najnovsich trendov.

Segment zakaznikov firmy WebSupport tvoria fyzické aj pravnické osoby. Zakaznikov
firmy je mozné rozdelit’ do kategorii podl'a pohlavia, veku, ndrodnosti a geografickej polohy.
Podl’a toho ¢i sa jedna o fyzicku alebo pravnick osobu zdkaznici mézu vyuzivat bezny
hosting ur¢eny pre jednoduché stranky alebo biznis hosting, ktory je vhodnejsi pre

podnikatel'ské aktivity. Spolo¢nost’ méd momentélne cez 160 tisic zakaznikov.

Krucové aktivity spolocnosti su sprava pouzivatelov, sprava DNS zdznamov, sprava
VPS asprava webhostingu. Klacovou aktivitou, vdaka ktorej dokaze spolocnost’
poskytovat’ svoje projekty aj vel'kym zakaznikom je tzv. agilné programovanie. VyuZiva sa
v timoch ajeho podstatou je velké projekty prerozdelit na mensie bloky, ktoré sa

programovali jednoduchsie a mohli sa prerozdelit’ medzi jednotlivych ¢lenov timu. Zadané

39 MATUSCAKOVA, Z.: Truban predal WebSupport Danom. Ponuka od slovenského finanénika bola o milidn
vyssia. [online]. [cit. 2019-04-03]. Dostupné na internete: https://www.forbes.sk/truban-predal-
websupport-danom-ponuka-od-slovenskeho-financnika-bola-o-milion-vyssia/

40 VVOLAR, F.: M& WebSupport skuto¢ne najdrahsie servery? [online]. [cit. 2019-04-11]. Dostupné na
internete: https://www.websupport.sk/blog/2019/12/kvalitne-virtualne-servery/
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ulohy bolo potrebné naprogramovat’ v ¢asovom horizonte 2 dni. Nasledné tim vyhodnotil
splnenie uloh a navrhol zmeny. Takto sa timy mohli poucit’ z vlastnych chyb a urcit’ si, o

by sa v budicnosti opakovat’ nemalo. Ttimy napredovali a posuvalo to cel firmy vpred.

KPucové zdroje firmy mozeme rozdelit’ do 4 skupin — fyzické zdroje, finan¢né zdroje,
Pudské zdroje a dusevné zdroje. Fyzické zdroje spoloc¢nosti tvori softvérové vybavenie
spolo¢nosti. Z povodnych garazovych priestorov, v ktorych firma zacinala dnes zamestnanci
pracuju vo vlastnej administrativnej budove s parkovacimi priestormi, ktort taktiez radime
medzi fyzické zdroje. Financné zdroje podniku sa zvelad’uji vd’aka ziskom generovanym
spolo¢nostou. Dusevné zdroje firmy tvoria vsetky licencie a sietové vybavenie firmy.

LCudské zdroje predstavuju udsky kapital, ktorym su vSetci zamestnanci firmy.

KPucovy partneri spolocnosti su Delco Web, ktory poskytuje firme servery, na ktorych
funguju domény. Pixel Federation sa zaoberd vyvojom hier a reklamna agentira Trial,
prostrednictvom ktorej firma WebSupport propaguje svoje produkty. Taktiez spolo¢nost
Webonic, ktora je dcérskou spoloc¢snocou WebSupport a zodpoveda za mad’arské domény
s koncovkou hu. Medzi ostatnych partnerov sa radia spolo¢nosti poskytujice internetové

a telefonne pripojenia (Orange, Telekom, SWAN).

Distribuéné kanaly na zadiatku zabezpeCovala firma blackhole.sk. Casom vsak
spolocnost’ prirad’ovala marketingu stale vacsi vyznam, chcela dostat’ do povedomia svoje
produkty a zabezpecit prva priecku pri vyhladavani produktov prostrednictvom
vyhladavacov. Preto si firma zaplatila Specializovani agenttru, ktord zabezpecila prva
priecku vo vyhladavacoch prave pre produkty firmy WebSupport. Neskor zacali
zamestnanci firmy pisat’ blogy, v ktorych sa s ostatnymi delili o svoje ziskané vedomosti
a vd’aka ktorym mohli Sirokej verejnosti priblizit’ kultiru a myslenie firmy. S rastom firmy
boli tieto blogy nepostacovali a firma presla k organizovaniu konferencii, na ktorych mali
moznost’ zdujemcovia spoznat samotnil firmu. Aktudlne si zdujemcovia mozu prezerat
vel'mi prehladnu stranku spolo¢nosti www.websupport.sk, kde najdu vsetky informacie od
ponukanych produktov aZ po vyvoj spolocnosti. Spolocnost’ je k dispozicii potencialnym
zakaznikom aj prostrednictvom live chatu alebo informacnej linky, ktora vyuzivaju aj
zakaznici a kde maju moznost’ pytat’ sa na akékolvek otazky. Okrem firemnej stranky
najdeme informacie o spolocnosti aj na platformach Facebooku, LinkedInu, Youtubu alebo

Instagramu.
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Vztahy so zakaznikmi spolocnost’ povazuje za vel'mi dodlezité, ked’Ze spolocnost moze
dostat’ pozitivne alebo negativne referencie od zakaznikov a preto tymto vztahom venuje
pozornost’. Zo zaciatku sa spolocnost’ brodila s nedostatkom ddvery, pretoze firma bola
mald, nemala vybudované Ziadne meno. Postupom c¢ase sa spolocnost’ dostavala do
povedomia verejnosti a dnes pre svojich kliovych zakaznikov usporadiva napriklad
vianoc¢né vecierky a party viackrat do roka. Vztahy so zédkaznikmi spolo¢nost’ udrzuje aj
vd’aka dostato¢nému zaujmu o spokojnost’ zakaznikov a o vysoku kvalitu poskytovanych
produktov. Spokojnost’ svojich zakaznikov si spolo¢nost’ overuje aj prostrednictvom
Nicereply, kde maji zékaznici moznost’ ohodnotit’ firmu a produkty a navrhnat rdzne

zlepSenia.

Nakladova Struktira spolocnosti sa skladd najma z technologii, ked’ze je to firma
podnikajica v sektore informacnych technologii. Technologie predstavuju najmi servery,
nakup cloudov, pocitacova technika, technickd podpora. Druht vicSiu cast’ nakladov
spolocnosti tvoria naklady na marketing a propagaciu. Prednedavnom spoloc¢nost’ vynovila
aj svoju prevadzku a mainoffice. Dalsie nakladové polozky tvoria naklady na zamestnancov

(mzdové a socialne naklady) a ostatné naklady.

Zdroje prijmov podniku budeme blizSie Specifikovat’ v samostatnej kapitole.

3.3 Prijmovy model

Spolocnost’ rozsirila svoj zakladny produkt o mnohé iné produkty, ktorych poskytovanie
a predaj aktualne generuje jej prijmy. V nasledujlicej Casti si vymenujeme vsetky zdroje

prijmov spolo¢nosti.
3.3.1 Domény

Prvy zdroj prijmu spolocnosti tvoria domény, teda unikatne adresy dostupné na internete.
Okrem registracie domény firma poskytuje moznost’ transferu domény, co znamena prenos
uz existujucej domény a presmerovanie domény, teda nasmerovanie uzivatelov inych
domén na spravnu adresu. Pred samotnym registrovanim domén majii zaujemcovia
moznost’ overit’ si existenciu danej domény priamo na stranke websupport.sk kde zistia, ¢i
nimi ziadana doména je dostupnd. V pripade, ze dana doména je dostupna zakaznici maja

moznost’ si ju objednat’. Doména je plne funkéna do 24 hodin od jej registracie.
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Graf 1 Prehl’ad cien naj¢astejsSie vyuzivanych domén
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Zdroj: vlastné spracovanie autora, 2020

Najdrahsia doména, ktord ma momentélne spolo¢nost’ v ponuke je .storage za sumu

699,90 €/rok.

3.3.2 Webstranky

Jednou z d’alsich foriem prijmu je moznost tvorby vlastnej webovej stranky. V dneSnom
technologickom svete je takmer nerealne aby firma fungovala bez vlastnej webovej stranky.
Okrem firiem tuto moznost’ radi vyuZzivaju aj jednotlivci, napriklad zivnostnici. Spolocnost’
disponuje vlastnymi nastrojmi na jednoduchu tvorbu vlastnych webovych stranok bez
nutnosti znalosti programovania. Vo svojej ponuke ma taktiez prepojenie webstranky so
sociadlnymi sietami, moznost’ kedykol'vek menit’ dizajn webstranky a poskytuje zobrazenie
nielen na pocitaci ale aj mobilné a tabletové zobrazenie. Firma dava moznost’ potencialnym
zakaznikom bezplatné otestovanie plnej verzie webovej stranky na 21 dni. Okrem skusobnej
webstranky firma ponuka 3 vyhodné baliky. Prvy balik nazyvany ,,Osobnd webstranka“ je
vhodny pre vlastny blog, osobnu vizitku alebo predstavenie portfolia. Poskytuje 1 GB
priestoru, 5 podstranok a 3 obrazky. Cena baliku je 4,90 €/mesiac a v cene je okrem iného
zahruty hosting, .online doména, podpora https a ssl, neobmedzeny blog, rychle nacitanie
a prepojenie na socialne siete. Druhy balik s nazvom ,,Biznis webstranka“ je vhodny uz ako
firemny web alebo e-shop. Poskytuje 10 GB priestoru, neobmedzené mnozstvo podstranok
a 5 obrazkov. V cene 9,90 €/mesiac je okrem zakladného balika zahmuty taktiez vlastny e-

mail, jednoduchy e-shop, online platby, dobierka a viacjazy¢ny obsah. Posledny balik je
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,,Biznis web + SEO®, ktory sa 1iSi oproti biznis webstranke nielen cenou 14,75 €/mesiac ale
aj pridanim nastroja SEO, z anglictiny ,,search engine optimization®, ¢o predstavuje subor
nastrojov na zlepsenie navstevnosti stranky. Ceny jednotlivych balikov si ceny uvedené bez

DPH.
3.3.3 Hostingy

Zdielany hosting zabezpeci rychlu a ni¢im nerusenu prevadzku webstranky a e-mailov.
,,The hosting* je najpouzivanej$i hosting na Slovensku. Okrem vysokého vykonu poskytuje
aj pokrocili ochranu proti online hrozbam a podporu 7 dni v tyzdni. Jeho cena zacina od
1,02 €/0,3 GB. ,,Biznis hosting™ je prémiovy hosting s vy$§im vykonom oproti beznému
hostingu, ktory zahfiia 100 GB priestoru pre 1 doménu (web + mail) , SSL certifikat,
presmerovanie na web pre d’alSich 10 domén a kazdoro¢ni1 optimalizaciu webu. Jeho cena
je 22,49 €/mesiac. Spolocnost’ navrhla taktiez ,,The hosting per WordPress* v troch
balikoch. Prvy balik ,,Zaklad* pontika nekonecny pocet databaz, nekonecny pocet e-mailov,
1 doménu a 15 GB spoloéného priestoru za sumu 4,86 €/mesiac. Balik ,,Standard* navysil
velkost’ spolo¢ného priestoru na 30 GB za sumu 7,57 €/mesiac. Treti balik ,,Deluxe* ma
sice najvyssSiu cenu 15,71 €/mesiac, ale vel'kost” spolocného priestoru ma 50 GB a pocet

domén je az 30. Ceny st uvedené bez DPH.
3.3.4 Bezpecnost

Bezpecnost’ v pripade prevadzkovania napriklad e-shopu, kde dochadza k realizacii
online platieb je bezpecnost jednym z pilierov fungovania. Internet a stranky su plné néstrah
hackerov. Spolo¢nost’ mysli aj na takéto nastrahy a preto ponuka rieSenie prostrednictvom
SSL certifikdtu. SSL certifikat tvori zaklad bezpecného internetového pripojenia.
WebSupport ma v ponuke 2 verzie tohto certifikatu. Prva, obycajna verzia, zabezpecuje
Sifrovanie komunikécie, podporuje starSie prehliadace a platformy, obsahuje 1 certifikat pre
www aj bez www a je v iom zakomponované poistenie prelomenia. Cena mensicho balika
je 35 €/rok pri kape na 2 roky. Pri kupe na jeden rok je cena vyssSia o 4 €. Takyto druh
certifikatu je vhodny pre uz zabehnuté portaly, firemna stranky a e-commerce. Vyssia verzia
certifikatu, ,,wildcard SSL certifikat™, okrem vsetkych funkcii, ktoré ponika obycajny SSL
certifikdt ma aj 1 certifikat pre vSetky subdomény. Tento typ certifikatu je vhodny pre portaly
s viacerymi subdoménami. V pripade zaktpenia certifikatu na 2 roky je ro¢ny poplatok 82

€ na rok, pri kiipe na jeden rok je to o 7 € viac. Ceny su uvedené bez DPH.
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3.3.5 Marketing

Marketing slazi na zviditelnenie spolo&nosti, produktov a sluzieb, ktoré ponuka. Uspech
firmy je podmieneny dobrym marketingom. V dnesnych ¢asoch mat’ dobry produkt nie je
postacujuce, je potrebné mat’ k nemu aj dobry marketing. Unikatny produkt, ktory podporuje
marketing spolocnosti sa nazyva ,,EASYSEO®. Ide o nastroj, ktory ma za ulohu zlepsit
poziciu vo vyhl'adavacoch a zvysit’ navstevnost’ webovych stranok. Tento balik obsahuje
optimalizaciu 1 web stranky, dokaze monitorovat’ 3 konkurentov, sleduje az 15 kl'aCovych
slov, dokaze spracovat 2 lokality pre sledovanie vysledkov, obsahuje desiatky
videonavodov, denne aktualizované Statistiky a prehladné reporty. Mesacna suma za
EASYSEO je 6,9 € bez DPH. Tento produkt je vhodny pre mensie firmy a jednotlivcov ak
chcu zabezpecovat’ svoj marketing sami a nechcu si platit’ sluzby drahych marketingovych

agentlr.
3.3.6 E-mail

Najbeznejsia forma komunikéacie medzi firmami a klientmi je e-mailova komunikacia.
Bez e-mailovej adresy dnes takmer nie je mozné fungovat. Faktiry sa generuju
v elektronickej podobe a zasielaju prostrednictvom e-mailovej adresy, taktiez novinky,
newslettery, potvrdenia o objednavke. E-mailova komunikacia ma mnoho vyhod, je
dostato¢ne formalna, je moznost’ posielat’ prostrednictvom nej rézne prilohy a dokumenty,
viete informovat viacerych ucastnikov prostrednictvom jednej odoslanej spravy
a komunikaciu mozete mat’ zalohovanu a kedykol'vek k dispozicii. Je to nevyhnutna sucast’
fungovania ¢i uz jednotlivcov, alebo podnikov v prostredi internetu a preto spolocnost’
WebSupport myslela aj na tuto formu komunikacie. Svojim zakaznikom teda pontka
moznost’ zriadit’ si vlastni mailovi adresu vo v§eobecnom tvare meno@priezvisko.sk. Ide
o lahko zapamaétateI'nu a zaroven unikatnu e-mailovii adresu, s moznost'ou pouzitia firemnej
domény. Rocny poplatok za prevadzku vlastnej e-mailovej adresy predstavuje 13,18 € bez
DPH. V produkte je zahrnuta unikatna mailova adresa, pokrocild ochrana pred spamom,

moznost’ pouzivania e-mailovej adresy na pocitaci, na tablete a na telefone.
3.3.7 Servery

Servery st urCené najmi pre narocnych uzivatelov, ktory maju vysoké ocakavania

a bezny zdiel'any hosting je pre tieto projekty nepostacujici. Spolocnost’ ma v ponuke Siroktl
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Skalu produktov v oblasti serverového riesenia projektov, ktoré zabezpecuju vypoctovy

vykon, ulozisko dat a spravu systémov s monitoringom.

Prvym produktom je VPS, teda virtualne privatne servery. Vyuzivaji moderné
technologie a st vhodné pre narocné projekty, ktorym uz nepostac¢uji moznosti hostingu.
Produkt ma namodelovany v 6 verziach pricom kazda z nich sa li§i mnozstvom virtudlnych
procesorov (VCPU), velkostou RAM (Random Access Memory) pamite a velkostou SSD
disku (Solid-state drive). Okrem $iestich produktov ma zaujemca moznost’ namodelovat’ si
vlastny rozpitie jednotlivych ukazovatelov (mnoZstva procesorov, velkosti RAM pamite

a velkosti SSD disku.

Tabubl’ka 2 Produktova skala VPS

MNazov produktu (V3 V4 V5 Ve V7 Va

vCPU 2xvCPU  |4xvCPU  [8xvCPU [BxvCPU  |12xvCPU |16xvCPU
RAM 2048 MBE (4096 MB |B192 MB |16384 MB (24576 MB |32768 MB
5SD disk 50 GB 100 GB 200 GB 300GE [400GE |500GB
Cena €/mesiac |21,54€ |43,12€ [86,17€ |144,34€ |206,6€ |268,68€

Zdroj: vlastné spracovanie autora, 2020

Windows servery mohli vzniknit vdaka partnerstvu so spolo¢nostou Microsoft.
Spolo¢nost” WebSupport ma moznost’ licencovat’ jej serverové operacné systémy a aplikacie
na zaklade licencnej dohody poskytovatela sluzieb. Vyhodou takejto licencnej dohody je
moznost’ prenajmu namiesto kiipy. Nato aby si uzivatel’ mohol prenajat’ licencie, je potrebna
platforma, na ktorej budi bezat Windows aplikacie. Spolocnost’ ma v ponuke 3 servery.
Virtudlny server pontka v cene 69,57 € na mesiac jednoduchu zmenu konfigurécie a v cene
je zahrnutd aj Windows licencia. Virtudlne datové centrum v mesacnej sume 117,85 €
ponuka privatny cloud a je vhodné pre prevadzku viacerych serverov. V cene je zahrnutd aj
licencia Windows. Poslednou mozZnostou je dedikovany server, ktory ponika moZnost
prevadzkovat’ Hyper-v (stavany serverovy systém). Windows licencie st v ponuke v 4
verziach. WINDOWS SERVES STANDARD (pre served do 8 jadier) v cene 23,40 €, RBD
(jeden pristup) v cene 7,70 €, SQL STANDARD PER CORE (licencovanie podl'a jadier)
v cene 170,00 € a SQL STANDARD PER SAL (licencovanie podla poctu pristupov) v cene
19,00 €.

Storage je vel'ké sietové ulozisko dat pripojené k viacerym serverom od spolo¢nosti

WebSupport. Vhodné je pre pamét'ovo naro¢né projekty, ktoré vyzaduju spol'ahlivé ulozisko
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dat. Uzivatel’ si sam zvoli velkost’ uloziska, ktort potrebuje. M6ze si zvolit’ od velkost’ od

150 GB v cene 19,77 € na mesiac az po 3000 GB v cene 395,51 € na mesiac.

Dedikovany server sa od virtudlneho servera lisi tym, Ze uzivatel’ ma k dispozicii 100%
kapacity a vykonu servera a nie je teda s nikym zdiel'any ako v pripade virtudlneho servera.
Vsetky z pontkanych konfiguracii st zlozené z komponentov od spolo¢nosti DELL. Jedna

sa o komplexné konfiguracie, ktorych sucastou je CPU, RAM, disk a jadro.

TabubPka 3 MoZnosti konfiguracii dedikovanych serverov

= 5 o . Cena
Vyrobca CPU Jadra RAM Dis €/mesiac
DELL S1 Lxintel Xeon E- |4craT |16 GR 2x1TB 7.2K HDD 29
2134
1xintel Xeon E- 2x480GE 550
DELL 52 2136 6C 12T 16 GB A 129
DELL 53 1xIntel ¥Xeon IDCfEDT 17 GB 2w 240G8 55D 159
Silver 4210 2x 2TB 7.2K HDD
Zxintel Xeon 2% 240G8 S50
L silveraz1n  |20C/A0T |BAGB | o o 2K HDD "
1xintel Xeon 2 x 240GB 55D
RERSES Silver 4214 12C/24T |32GB 2x 2TB 7.2K HOD i
2xIntel Xeon 2% 24048 55D
DELL 54 + Silver 4215 |28C/48T |64GB |, oo ovnon | 209

Zdroj: vlastné spracovanie autora, 2020

Virtualne datové centrum je Skalovatelna infrastruktira, ktord umoziiuje vytvaranie
a manazovanie viacerych serverov. Virtualne datové centrum (VDC) v sebe kombinuje
otvorenu platformu OpenStack, hardvérové zazemie a vysoko dostupnt infrastruktaru. VDC
je v ponuke v Styroch kombinaciach, pricom sa lisi vel'kost'ou jednotlivych parametrov ako

st vCPU, velkost' RAM pamiite, vel'kost’ SSD disku a mnozstvom verejnych IP adries.

Tabul’ka 4 MozZnosti konfiguracii virtudlnych datovych centier

Nazov produktu  |VDC1 VDC2 vDC3 vDC4a
vCPU axvCPU 12xvCPU |16xvCPU | 24xvCPU
RAM 8 GB 18 GB 42 GB 96 GB
55D disk 50 GB 200 GB 300 GB 400 GB
Verejna IP adresa |1x 2x Ax Bx

Cena €/mesiac 95,45 € 224,28€ |471,%6€ ([379,56€

Zdroj: vlastné spracovanie autora, 2020
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Jednotlivé servery ponukané spolocnostou WebSupport je potrebné pravidelne
spravovat’. Zakaznik ma dve moznosti — vyuZije spravcovské sluzby priamo od spolo¢nosti
alebo si zabezpeci spravu serverov sam. Spolo¢nost’ ponuka svojim zakaznikom moznost’
komplexnej spravy serverov v cene 120 €/mesiac. Takato sprava serverov zahina systémovy
monitoring, proaktivny dohlad, inStalacia a konfiguracia aplikécii, ladenie vykonu
a bezpecnostné aktualizacie. Spolo¢nost’ ponuka svojim zdkaznikom 100% informovanost’

v oblasti spravy ich serverov.

Monitoring je doplnkova sluzby, ktorti ma spolo¢nost’ vo svojom portfoliu. Sluzi na
sledovanie chodu servera a prehl'adu dolezitych udalosti. Zaradenie servera do systémového
monitoringu by malo byt prvou vecou ihned’ po spusteni. Monitoring zabezpecuje prehl'ad
aktualnych hodnét, histériu a e-mailové upozornenia. Cena monitoringu je 19 €/mesiac bez
DPH a zahina — real-time, historiu, online dashboard, emailov( notifikaciu, zatazenie CPU,

obsadenie diskov, vyuzitie operacnej paméte, stav RAD-u a informacie o My SQL.

3.4 Trzby a zisk

Prvotny kapital spolo¢nosti tvoril kapital v hodnote 30 tisic slovenskych korun, ktory
ziskal Truban od rodi¢ov. PouZil ho na kiipu servera a zalozil si Zivnost’. ISlo o risk ked’ze
nebola nijaké zaruka navratnosti jeho investicie. Server si na trhu nasiel miesto a o dva roky
neskor sa k napadu pripojil Pavel Stano s vkladom 100 tisic slovenskych korun a bola
zalozena spolocnost’ s ru¢enim obmedzenym. Pocas prvotného obdobia mala firma len
niekol’ko objednavok tyzdenne. Firma stratova nebola avSak nedosahovala ani zna¢né zisky.
Ked’ze firma nebola stratova mohli pokraCovat’ v pdsobnosti a rozvijat’ ich napady a tvorit’
nové projekty. Zlom prisiel, ked’ si najali reklamnu agenttru, ktora pomohla firme dostat’ sa
na prvé miesto v porovnani s konkurenciou a priniesla firme vel'a novych objednavok, ktoré
pre firmu znamenali aj zvySenie trzieb a zisku. Stali sa tak najrychlejsie rasticou firmou na

Slovensku.

Druhy zlom firmy nastal, ked’ sa rozhodla investovat’ do dvoch hostingovych firiem
a kupit’ ich. Odkupili taktiez mad’arska firmu Gyiimélcstarhely a svoje pdsobenie rozsirili
do zahraniCia. Firma teda rozSirovala svoje pdsobenie, rozsirovala ponuku produktov,
roz§irovala trh potencialnych zakaznikov, zvySovala trzby a zisky. Vd’aka tomu jej trhova

hodnota kazdym rokom narastala. V roku 2019 vedenie spoloc¢nosti firmu predalo
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spolo¢nosti Axcel za nezndmu presni hodnotu, ktora dosahovala sumu dvojcifernych milion

cur.

Vyvoj trzieb spolocnosti od roku 2014 po rok 2018 sa medziro¢ne zvySoval v priemere
0 15,82%, pricom najvyssie zvySenie dosiahol z roku 2015 na rok 2016 kedy sa trzby zvysili
0 17,94%. Najvacsi podiel trzieb spolocnosti podla Uétovnej zavierky evidovanej
v centralnom registri UCtovnych zavierok tvoria trzby z predaja sluzieb, ktoré v roku 2018

tvorili 99,9% z celkovych trzieb. Ro¢ny vyvoj trzieb nam zobrazuje nasledovny graf 2.

Graf 2 Vyvoj trzieb WebSupport 2014-2018
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Zdroj: vlastné spracovanie autora, 2020

Vyvoj nékladov spolo¢nosti od roku 2014 po rok 2018 sa medzirocne zvySoval
v priemere o 12,42%. Toto tempo rastu nakladov je nizSie ako tempo rastu trzieb, o
hodnotime pozitivne a vd’aka ¢omu zisky spoloc¢nosti dosahovali kazdym rokom rast.
Najviac vzrastli naklady z roku 2015 na rok 2016 az o takmer 16%. V tomto obdobi vSak
najviac vzrastli aj trzby. Najvacsi podiel nakladov predstavujii néklady na sluzby, konkrétne
vroku 2018 tvoria takmer 60% z vSetkych nakladov a druhou vyznamnou polozkou
nakladov su mzdové naklady, ktoré predstavuji takmer 22% z celkovych nakladov. Ro¢ny

vyvoj trzieb nam zobrazuje graf 3.
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Graf 3 Vyvoj nakladov WebSupport 2014-2018
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Zdroj: vlastné spracovanie autora, 2020

Rozdiel medzi trzbami spoloc¢nosti a nakladmi spolo¢nosti predstavuje vysledok
hospodarenia, ktory po zdaneni predstavuje Cisty zisk spolocnosti. V priemere za celé
obdobie zisk rastol medziro¢ne takmer 3-ndsobne. Najvicsi rast zisku sa udial z roku 2014
na rok 2015 kedy vzrastol takmer 11-nasobne (z 16 734 € na 194 531 €). V d’alsom roku
zvysila spolo¢nost’ zisk 0 52,45%. V roku 2017 zisk rastol niz§im tempom rastu, konkrétne
0 19,46%. V roku 2018 zisk opét’ vyrazne narastol az o 54.79% oproti roku 2017. Ro¢ny

vyvoj zisku nam zobrazuje graf 4.

Graf 4 Vyvoj zisku WebSupport 2014-2018
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Spolocnost’” WebSupport v roku 2019 vytvorila trzby v hodnote 5 350 663 €.
Najvicsi podiel na trzbach spoloc¢nosti tvoria podla vykonného riaditel'a prijmy generované
predajom hostingu. Jednd sa o takmer 45%-tné zastupenie zo vSetkych produktov
pontkanych spolo¢nostou. Druhym najziadanej$§im produktom zakaznikmi si domény,
priCom tie maji takmer 40 %-tné zastipenie. ZvySnych 15% prijmov spolocnosti tvoria

ostatné produkty a sluzby v kategorii bezpecnost’, webstranky, marketing, e-mail a servery.

Tabul’ka 5 Prijmovy model spolo¢nosti WebSupport

Hodnoteni
Prijmovy tok (Popis Prijem ,:] ?_D er.l.le
ddlefitosti
ot Blvzms hosting, The hosting, The hosting pre SRS E T A 5
Wordpress
Domény Registracia, transfer a presmerovanie domény. 395 € - 699 99 €irok 2
Bezpetnost’  |Obycajny SSL certifikat, Wildcard SSL certifilat |35.00 € - 82.00 €4rok 3
Webstrénky Osobna webstranka. Biznis webstranka a Biznis 4190 € - 14.73 €/mesiac o
web + CEQ
Virtualny server, Virtudlne datové centrum,
Servery Dedikovany server, Storage, Sprava serverov, 7.70 € - 979 .56 €/mesiac 5
Monitoring
Marlceting EASYSEO 6.90 €/mesiac 6
E-mail Lml-:atkla e—mfa.ﬂm-‘a adresa s momnost ou pouzitia 13.18 Efrok .
firemnej domény

Zdroj: vlastné spracovanie autora, 2020

Tabul’ka 5 znazornuje zhrnutie 7 zakladnych prijmovych tokov spolo¢nosti, pricom
niektoré toky st k dispozicii v réznej podobe a teda v réznej cene. Hodnotenie ddlezitosti
prijmovych tokov predstavuje usporiadanie od 1 po 7, pricom prijem s hodnotenim 1 je
najviac dolezity a prijem s hodnotenim 7 je najmenej dolezity. Pri hodnoteni sme si v§imali
podiel na prijmoch spolo¢nosti, cenu prijmového toku (teda prijem pritekajuci do
spolocnosti z konkrétneho prijmového toku) a taktiez aj verejnost, pre ktort je dany typ
prijmu urceny. Za najdélezitejsi prijem povazujeme prijem z hostingu, pretoze tvori takmer
45% podiel na trzbach a druhym najdélezitejSim prijmom je prijem z predaja domén, pretoZe
tvori az 40% podiel na trzbach. Posledné tri priecky zastupuju servery, marketing a e-mail.
Niektoré servery su drahsie, avSak st ur¢ené najmé pre vicSie projekty a nie per bezného

uzivatel'a. Marketig je doplnkovy produkt v jednej verzii a za pomerne nizS§iu mesacnil
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sumu. Na poslednom mieste je e-mailova adresa. Napriek zaujmu zadkaznikov o unikatnu e-

mailovu adresu, predstavuje malé zisky z dovodu nizkeho ro¢ného poplatku.

Zakladnym pilierom prijmovych tokov je predaj produktov. Produkty spolocnost’
poskytuje na urcité obdobie, Standardne na obdobie jedného mesiaca alebo jedného roka.
Postupom casu spolo¢nost’ rozsirila svoje produkty aj o sluzby, medzi ktoré mézeme zaradit’
napriklad pravu serverov, monitoring. Na zaklade svojho postavenia na trhu si spolo¢nost’
moéze v porovnani so svojou konkurenciou ceny prispdsobovat. V porovnani
s konkurentami, napriklad so spolo¢nostou HostCreators je prijmovy model spoloc¢nosti

WebSupport omnoho $irsi a variabilnejsi. To poskytuje zakaznikom vacsi vyber.

Spolo¢nost’ WebSupport generuje prijmy z viacerych typov prijmu, ¢o mézeme hodnotit’

ako vel'ké pozitivum na jednej strane, avSak ako negativum na strane druhe;.

Siroka $kala produktov zabezpeduje firme viacero vyhod. Prvou z nich je diverzifikacia.
Vzhl'adom na fakt, ze kazd¢ podnikanie nesie urCiti mieru rizika, diverzifikacia sluzi na
rozlozenie rizika a na jeho zmiernenie. Diverzifikacia v praxi znamend, ze ak ma firma
v ponuke iba jeden produkt, o ktory postupom casu ludia stratia zaujem (napriklad ho
nahradi uplne novy typ produktu), skrachuje. Ak ma firma v ponuke asponi 2 produkty
a ojeden z nich zékaznici stratia zaujem, stale ma v ponuke eite jeden produkt. Dalsie
pozitivum, ktoré nam prinasa Siroka Skala prijmovych tokov spolocnosti je SirSi okruh
potencialnych zdkaznikov. Mozeme si vSimnut, ze rieSenia pontukané spolo¢nostou st
urc¢ené nielen pre beznych uZzivatel'ov, malé a stredné podniky ale taktiez vie uspokojit’ aj

poziadavky velkych korporacii. Vd’aka tomu je jej segment zakaznikov Siroky.

Na druhej strane takéto mnozstvo prijmovych tokov, ktoré spolo¢nost’ pontika mézeme
hodnotit’ aj negativne. Mo6Zeme si v§Simnut, ze takmer polovica prijmov spolo¢nosti je
tvorena jednym prijmovym tokom a tvori ju hosting. To znamena, Ze zvysna polovica je
podl’a tabul’ky prijmovych tokov tvorena 6 produktami. Prijmy tvorené 6 produktami teda
nie su tak efektivne a podiel’aju sa niz§im percentom na celkovych prijmoch generovanych

spolo¢nostou.

Vyhodou spolo¢nosti WebSupport je taktiez fakt, ze ako jedina spolo¢nost’ v porovnani
so slovenskymi konkurentmi podnikajicimi v rovnakej oblasti svojich zakaznikov
neobmedzuje poctom e-mailovych adries, po¢tom domén a ani po¢tom databaz. M6Zeme
teda povedat, ze kvalita poskytovanych produktov a sluzieb, ktoré generuju spolocnosti

prijem zodpoveda cene, ¢astokrat klienti ziskaji za danu cenu viac.
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Na zaklade analyzy prijmov spolo¢nosti mézeme skonstatovat’, Ze spoloc¢nost’ je ispesny
startup, s vel'mi zaujimavou historiou. O jeho uspesnosti sved¢ia najmi vysledky v podobe

medzirocného rastu trzieb a taktiez expanzia spoloc¢nosti.

3.5 Diskusia

Hlavnym cielom kazdej firmy je generovat kladné prijmy a prostrednictvom nich
dosahovat’ zisky. Uspesne napliiat’ hlavny ciel’ dosahuje spolonost’ ked’ predava svoje

produkty a poskytuje svoje sluzby.

Zvysenie prijmovych tokov, rozsirenie zakaznickeho kmeia a tym dosiahnutie vysSieho
celkového uspechu spolo¢nosti ma za nasledok nielen spravne nastavenie prijmového
modelu ale aj zaloZenie komunika¢nych kanalov a zabezpecenie podpory pre zakaznikov.
Zakaznicka podpora je k dispozicii pocas celého pracovného dia, v pracovnych diioch do
22:00 a cez vikend do 19:00. Zékaznicka podpora je schopna okamzite rieSit’ akykol'vek
problém, ¢i uz technického alebo informacného charakteru, priCom je k dispozicii svojim

zakaznikom aj prostrednictvom online chatu.

Dalsim faktorom, ktory pdsobil pozitivne na zvysenie prijmovych tokov je aj expanzia
do Mad’arska, ktora sa uskutocnila zIi€enim so spolo¢nostou Gyiimolestarhely. Vznikla
stranka webonic.hu, o umoznilo spolo¢nosti obsadit’ aj mad’arsky trh a tym rozsirit’ segment

zakaznikov.

Prijmy generované spolocnostou WebSupport v podobe trzieb st v porovnani
s konkurenciou v odveti omnoho vyssie. Napriklad v roku 2018 dosiahla spolo¢nost’ trzby
v hodnote 4 656 389 €, pricom konkurujuca spolo¢nost’ WebCreators s.r.0., ktora je na trhu
od roku 2007 dosiahla v roku 2018 trzby na urovni 101 387 € (adaje ziskané z internetove;j
stranky finstat.sk). Zaujimavostou vsak je, Ze mnohé rovnaké produkty ponuka spolocnost’
za nizSie ceny. Napriklad hosting s velkostou 5 GB za rok poskytuje spolocnost’
WebCreators za 3 € mesacne, pricom spolocnost’ WebSupport ponuka hosting o velkosti 5
GB v cene 2.49 € mesacne. Samozrejme niektoré produkty ma spolo¢nost WebSupport

drahsie, avSak s rozSirenymi moznostami alebo vo vyssej kvalite.

Na zaklade analyzy prijmovych tokov a porovnani s konkurenciou si mézeme vSimnut’,
ze je viacero faktorov, ktoré ovplyviuju prijmové toky spolo¢nosti. Nejde iba o samotné

prijmové toky ale najmé o ostatné aktivity, ktoré pomahaju zvySovat prijmové toky. Medzi
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tieto aktivity moZeme radit’ napriklad marketing, zdkaznicku podporu, ale taktiez technické
zabezpecenie. Jedna sa o zalozne pripojenie do Cogentu, ¢o umoznuje zvladnut' nielen
beznti dennu prevadzku ale aj narazové vykyvy konektivity. Dal§im faktorom je nové verzia
Open v Switch, ktora zamedzila vypadky blade servera. NajdolezitejSim krokom vsak bol
presun hostingov z centralizovaného diskového pol’a na tzv. IU servery, ktoré zabezpecuju
pravidelné zalohy na backup servery. Pocas zlyhania serveru je mozné v priebehu kratkeho

Casu (Standardne par minut) toto zlyhanie vyriesit'.

Podrla analyzy trzieb a zisku si mézeme vSimnut’, Ze spolocnost’ dosahuje kazdorocny
medziro¢ny rast. Z toho moZeme skonstatovat, ze spolo¢nost’ zvlada poskytovat svoj
prijmovy model v dostatocnej kvalite a s primeranymi nakladmi. Z tohto doévodu si
nemyslime, Ze by spolocnost’ mala svoj prijmovy model upravit. Prave naopak. Mala by
nadalej pokraCovat v inovaciach ana rozsirovani svojho prijmového modelu podla
aktualnych potrieb svojich zakaznikov a podla aktudlnych trendov v IT sektore, v ktorom

spolo¢nost’ podnika.
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Zaver

Cielom bakalarskej prace bolo objasnit’ problematiku generovania prijmov
v startupoch. Vzhl'adom na fakt, Zze startupy st novodoba forma podnikania, nie st
dostatocne detailne preskimané. Z tohto dovodu sme Cerpali informacie nielen z kniznej
odbornej literatury ale taktiez z odbornych ¢lankov dostupnych na internete. V stcasnosti su

startupy popularnou formou podnikania a nasli si svoje miesto aj na Slovensku.

Zaciatok prace je venovany vymedzeniu pojmov startup, prijem a prijmovy model.
Prostrednictvom slovenskej legislativy sme priblizili problematiku startupov na domacom
trhu. Prijem sme si definovali ako penazné prostriedky pritekajice do spolo¢nosti. Prijmovy
model je teda forma, akou penazné prostriedky ziskame. Nasledne sme sa pozreli na
typoldgiu prijmovych modelov startupov podla réznych autorov. V zavere prvej ¢asti sme
vytvorili vlastnt tabulku prijmovych modelov startupu, ktora odzrkadl'uje zhrnutie foriem

prijmu podla typologie prijmov od réznych autorov.

V druhej casti bakalarskej prace sme priblizili ciel’ praktickej Casti prace a metodiku
vyuzitd pri vypracovani. Cerpali sme z internetovych zdrojov ako st webova stranka

startupu, register uc¢tovnych zavierok a Finstat.

V poslednej, teda praktickej Casti zavere¢nej prace sme sa zaoberali konkrétnym
slovenskym startupov Websupport. V uvode sme sa venovali opisu spoloc¢nosti, nasledne
sme podla modelu Canvas popisali podnikatel'sky model spolo¢nosti. Samostatna
podkapitola je venovana popisu prijmového modelu spolo¢nosti, teda ¢o tvori zdroj prijmu.
Zistili sme, ze spolocnost’ ma Siroki Skalu produktov a doplnkovych sluzieb, ktoré jej
generyju prijem. V kone¢nom désledku sme sa dozvedeli, ze zo vsetkych produktov

a sluzieb takmer 45%-tn0 zasluhu na prijmoch spolo¢nosti WebSupport méa Hosting.
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