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ABSTRAKT

HRNCIRIK, Marian: Rizikd vybraného iispesného slovenského startupu po ceste k
udrzatelnému medzindarodnému uspechu — Ekonomicka univerzita v Bratislave. Obchodna

fakulta; Katedra marketingu. — Ing. Martin Mravec, PhD. — Bratislava: OF EU, 2023, 69 s.

Zavere€na praca je vypracovana na tému Rizika vybraného tspesného slovenského startupu
po ceste k udrzatelnému medzinarodnému uspechu. Cielom zaverecnej prace bolo
definovat rizika, ktoré sprevadzaju vybrany startup od svojho vzniku a poskytnat’ navrhy na
napredovanie tohto startupu. Prva cCast’ prace je zamerana na stCasny stav rieSenia
problematiky doma a v zahrani¢i, oboznamenie s terminoldgiou, so zakladnymi principmi
fungovania kazdého startupu - vznik, financovanie a zivotny cyklus. Priblizuje Specifické
rizika a pri¢iny ¢astych netspechov startupov. V druhej kapitole su popisané iastkové ciele,
ale najma hlavny ciel tejto prace. Tretia kapitola — metodika prace a metddy skumania
priblizuje metody, ktoré pouzijeme k dosiahnutiu stanovenych ciel'ov tejto prace. Posledna
kapitola je zamerana na samotny startup bikeUP, jeho predstavenie a podrobny popis
fungovania tohto podnikatel'ského modelu. Zaroven obsahuje vyhodnotenie online
dotaznika, ktory nam spolu srozborom spolo¢nosti poslazi k definovaniu rizik, ale aj
prilezitosti a odporucani pre d’al$ie pdsobenie tohto startupu nielen na slovenskom trhu.
V zavere su zhrnuté vsetky ziskané poznatky a vysledky, ktoré moézu poslizit vsetkym

startupovym spolo¢nostiam na ich ceste k udrzateI'nému rastu.

KPucové slova: startup, bikeUP, inovacie, riziko, prilezitost’



ABSTRACT

HRNCIRIK, Marian: Risks of the selected successful Slovak startup on the way towards a
sustainable international success — University of Economics in Bratislava. Faculty of
Commerce; Department of marketing. — Ing. Martin Mravec, PhD. — Bratislava: OF EU, 2023,
69 pages.

The topic of the final thesis is Risks of the selected successful Slovak startup on the way
towards a sustainable international success. The goal of the final thesis was to define the
risks that have accompanied the selected startup since its inception and to provide
suggestions for the advancement of this startup. The first part of the thesis is focused on the
current state of solving the problem at home and abroad, familiarization with the
terminology, with the basic principles of the functioning of each startup - creation, financing
and life cycle. It approaches the specific risks and causes of frequent startup failures. The
second chapter describes the sub-goals, but especially the main goal of this work.

The third chapter - the methodology of the work and research methods brings closer the
methods that we will use to achieve the set goals of this work. The last chapter is focused on
the startup bikeUP itself, its presentation and a detailed description of the functioning of this
business model. At the same time, it contains an evaluation of the online questionnaire,
which, together with the analysis of the company, will serve us to define risks, but also
opportunities and recommendations for the further operation of this startup not only on the
Slovak market. The conclusion summarizes all the knowledge gained and results that can

serve all startup companies on their way to sustainable growth.

Keywords: startup, bikeUP, innovation, risk, opportunity
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Uvod

Neustale sa zvySujlici zaujem 0 inovacie, inovativne napady a nové myslienky, ale aj
rastica podpora novych projektov zo strany investorov je zadkladnym predpokladom
ku vzniku startupovych projektov. Startup je idedlny sposob ako priniest svoju novi,
inovativnu myslienku, sluzbu alebo produkt potencialnym zakaznikom a to v globalnom
meradle. Pre zavere¢ni pracu sme si vybrali spolo¢nost BikeUP — zalinajuci startup
V oblasti prenajmu bicyklov, ktory sa chce a ma potencial stat’ globalnym hra¢om a vytvorit’
novy — doteraz nevysktsany business model. Tak ako aj v pripade startupu BikeUP - vd¢Sina
uspesnych startupovych projektov vznika v mladych, novych spolo¢nostiach, alebo su
dokonca produktom jednotlivcov. Prave flexibilita a absencia zbyto¢nej organizac¢nej
a byrokratickej zat'aze su predpokladom ku vzniku startupu a jeho rastu.

Startupy boli a aj su synonymom inovacie a rychleho rastu a z mnohych su dnes
uspesné globalne firmy. Napriek tomu len malé mnozstvo zalozenych startup projektov
uspesne doruci na trh vysledny produkt a dokaze ho aj dlhodobo udrzat’. Dévodov je viacero,
od nedostato¢né¢ho finanéného zabezpecenia, nedostatocnej technickej Urovne rieSenia,
uspesnejSej konkurencie, az po nezvladnuté riadenie. S ohl'adom na tieto aspekty su rizika
spojené so startupmi vel'mi aktualnou témou a definovanie moznych rizik a navrhy na
prevenciu ich vzniku moézu pomoct nielen startupu BikeUP, ale aj ostatnym zacéinajucim
startup projektom. Prave aktudlnost’ témy startup projektov aich bliz$ie spoznanie boli
rozhodujiicim faktorom pre vypracovanie tejto témy zaverecnej prace.

Prva kapitola nazvana suCasny stav rieSenia problematiky doma a v zahranici sluzi
na oboznamenie so zakladnou terminoldgiou rieSenej problematiky. Oboznamuje so
zakladnymi principmi fungovania kazdého startupu, spdsobom ako vznika, ako je
financovany a akymi fdzami prechadza pocas svojho Zivotného cyklu. V zavere tejto Casti
priblizuje Specifické rizika, ktoré s spdjané s tymto druhom podnikania a priblizuje priciny
Castych neuspechov startupov.

V druhej kapitole st uvedené nielen ¢iastkové ciele tejto prace ale najma hlavny ciel’
diplomovej prace, ktorym je definovat’ rizika, ktoré sprevadzaju vybrany startup od svojho
vzniku a uvedenia na slovenskom trhu a poskytnat’ navrhy na napredovanie tohto startupu.

Tretia kapitola metodika prace ametdody sktmania priblizuje metddy, ktoré

pouzijeme Kk dosiahnutiu stanovenych ciel'ov tejto prace.



Posledna kapitola je zamerana na samotny startup bikeUP, jeho predstavenie
a podrobny popis fungovania tohto podnikatel'ského modelu. Zaroven obsahuje
vyhodnotenie online dotaznika, ktory nam spolu srozborom spolo¢nosti posluzi
k definovaniu rizik, ale aj prilezitosti a odporucani pre d’alsie pdsobenie tohto startupu nielen
na slovenskom trhu.

V zavere sme zhrnuli vsetky ziskané poznatky a vysledky, ktoré moézu poslizit

vSetkym startupovym spolo¢nostiam na ich ceste k udrzateI'nému rastu.
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1 Sucasny stav rieSenej problematiky doma a v zahranici

1.1 Definicia startupu

V dnesnej modernej dobe radime pojem startup medzi jeden z fenoménov. Kazdy si
tento pojem vysvetl'uje po svojom, ¢i uz na zaklade osobnych sktisenosti alebo vedomosti
z odbornych ¢lankov, médii alebo podnikatel'skych Casopisov. Je to najméi preto, lebo
existuje velké mnozstvo definicii pojmu startup od réznych autorov, ktoré sa v mnohom
zhoduju ale aj rozchadzaju.

Podl'a Erica Riesa je startup ,,clovekom vybudovana institucia, ktorej iulohou je
vytvorenie nového produktu alebo sluzby v podmienkach mimoriadnej neistoty“ (Ries,
2019). Steve Blank zase definuje Startup ,, ako docasnu organizaciu navrhnuti na hladanie
opakovatelného a Skalovatelného obchodného modelu “ (Ready, 2015).

Prof. Stefan Slavik tieto definicie rozvija a podl'a neho startup znamena ,, akykolvek
zacinajiici podnik, ktory uz redlne existuje na trhu a spliia kritérid, ktorymi sii vytvaranie
modrého ocednu (nedotknutého trhového priestoru), je zatazeny znacnym podnikatelskym
rizikom pri etablovani sa na trhu a po podnikatelskej stabilizacii bude pravdepodobne
rychlo rast* (Slavik, 2014).

Na doplnenie tychto autorov pridam este myslienku Peter Thiela — velkého investora
do mnohych projektov a spoluzakladatel'a PayPalu — ,,V pozitivnom zmysle slova je startup
tou najvdcsou skupinou ludi, ktoru dokdzete presvedcit o plane na vybudovanie lepsej
budiicnosti “(Thiel, 2015).

Hoci existuje vel'a definicii pre tento pojem — jeden menovatel’ je vzdy spolo¢ny a su
nim inovacie alebo urcita jedine¢nost, ktora ma zabezpecit’ uspech tohto projektu. Startup
je firma, ktora vstupuje na trh, prinasa jedine¢ny alebo inovovany produkt a jej vstup na trh
je sprevadzany rychlym rastom, enormnym zaujmom ciel'ovej skupiny a spravidla plati, ze
maju len vel'mi malu, resp. ziadnu priamu konkurenciu. Samozrejme je tento enormny rast

sprevadzany vysokym rizikom.
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1.1.1 Startup ako princip podnikania

Startup ako princip podnikania spaja klasicky manazment s podstatou startupu

ajedna sa teda o systém, ktory je mozné aplikovat' v kazdej organizacii, ktora usiluje

0 neustalu inovaciu.

Na rozdiel od tradicného manazmentu, ktory je zaloZzeny na planovani

a predpovediach, predstavuje startup ako princip podnikania systém, ktory pracuje

s rychlost'ou, neistotou a dokonca s nimi priamo pocita (Ries, 2019).

Filozofiu startupu ako principu podnikania je podl'a Riesa zalozena na nasledujtcich

piatich principoch:

1.

Neustala inovacia — je dolezite nezamerat’ sa len na jednu jedinu kl'a¢ovu inovaciu.
Je potrebné najst metodu, ako vyuzit' nadanie akreativitu vsetkych urovni
organizacie a ako nachadzat’ inovativne rieSenia opakovane.

Startup je jednotkou na atomarnej urovni — aby bolo mozné neustale vytvarat’
inovacie a vytvarat nové zdroje rastu, potrebuje firma timy, ktoré su schopné
experimentovat’ a hl'adat’ nové rieSenia.

Chybajica funkéna oblast’ — pokial’ do ekosystému firmy zaclenime startupy, je
potrebné zmenit’ aj podnikatel'sky pristup riadenia.

Nové zaloZenie firmy — tieto hlboké zmeny Struktury organizacie sa daju prirovnat’
k neustale sa opakujicemu zakladaniu novej firmy.

Neustala transformacia — organizdcia by mala byt schopnd neustale prepisovat’

svoje DNA v zavislosti na nové a rozmanité vyzvy (Ries, 2019).

Tieto principy ponukaju novy model ako by mala moderna firma fungovat, aby

pomocou neustalych inovacii vytvarala trvaly rast. Je to urcita filozofia, ktora nahradza staré

vzorce.
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1.1.2 Kategorie startupov

Uz spominany Blank je jednym z investorov a akademikov, ktory sa uz dlhé roky
venuje prave startupom a rozdelil ich do Siestich kategoérii. Ako sam uvadza na svojom blogu
venovanému tejto problematike - je nickol’ko roznych typov startupov, a to nielen z pohladu

rozdielneho pristupu 'udi, ale aj z pohl'adu financovania a ich stratégie.

Startup ako zivotny §tyl (Lifestyle Startup — Work to Live Their Passion)
Ide o druh startupu, ktory robi podnikatel’ pre poteSenie a hlavne pre seba. Hlavnym ¢rtom
je osobna zanietenost’ a vasen pre danu vec. Ako priklad uvddza programatora, pre ktorého

je jeho praca zaroven koni¢kom (Blank, 2013).

Startup ako malé podnikanie (Small-Business Startup — Work to Feed Family)

Malé projekty financované najmé vlastnymi zdrojmi alebo rodinou / priatel'mi, poskytujuce
lokalnu zamestnanost. Cielom takéhoto podnikatel’a je vlastnit’ firmu a zabezpecit’ svoju
rodinu. Blank dava do pozornosti, ze prevazny pocet startupov su prave malé podniky
(Blank, 2013).

Skalovatel’ny startup (Scalable Startup — Born to Be Big)

Do skalovatelnych startupov patria organizacie, ktoré uz od zaciatku chct byt velkymi
organizaciami, pohanané investormi k tomu, aby priniesli novi hodnotu. Od prvého dna st
zakladatelia presvedéeni, ze ich vizia by mohla zmenit’ svet.

Na rozdiel od malych podnikatel'ov nie je ich zaujmom zarabat’ si len na zivobytie, ale skor
vytvarat’ velké spolo¢nosti, ktoré sa nakoniec stana verejne obchodovatelnymi a buda
generovat’ zisky v hodnote niekol’ko miliénov. St to projekty s velkou viziou po vzore
spolo¢nosti Google, Facebook alebo Twitter, ktorych ciel'om je vybudovat’ spolo¢nost’, ktora
zmeni Svet, zamestna tych najlepSich, ponukne Skalovatelny produkt a extrémne rychlu

expanziu (Blank, 2013).

Startup na predaj (Buyable Startup — Acquisition Targets)
Ide dnes o vel'mi populdrnu kategériu startupu, vd’aka pomerne rychlemu vyvoju v odvetvi
internetu a mobilnych aplikécii. Vd’aka tomuto rozvoju je mozné produkovat’ produkty tohto

odvetvia l'ahSie a s va¢§im potencidlom v pocte uzivatel'ov. Prostriedky pre tieto projekty
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ziskava startup casto prostrednictvom crowdfundingu alebo vdaka tzv. anjelskym
investorom. Vzhl'adom na povahu investicie mnohokrat nedosiahnu hodnotu svojho
potencialu. Dovodom byva chybajuci tlak zo strany klasického investora, ktory by vlozil
peniaze do startupu a ziskal tym podiel v jeho organizacii a tlacil by na zhodnotenie jeho
investicie. Tieto typy startupov casto koncia predajom velkym spolo¢nostiam za zlomok

svojej potencialnej hodnoty (Blank, 2013).

Socialny startup (Social Startup — Driven to Make Difference)

Socialne startupy nie st 0 ni¢ menej ambicioznejSie projekty ako ktorékol'vek iné startupy
ale na rozdiel od skalovatel'nych startupov je ich cielom urobit’ svet lepsim miestom, nie
brat’ podiel na trhu alebo vytvarat bohatstvo pre zakladatel'ov tohto startupu. Moézu byt

organizované ako neziskové, ziskové alebo hybridné (Blank, 2013).

Startup velkej spolo¢nosti (Large-Company Startup — Inovate or Evaporate)

Velké spolocnosti maji obmedzené zivotné cykly a za posledné desatrocie sa tieto cykly
este skratili. Je nevyhnutné aplikovat startupové praktiky aj vo vel'kych firmach.
Spolo¢nosti stravili posledné roky zvySovanim svojej efektivnosti znizovanim nakladov. Iba
zameranie sa na zlepSenie existujicich obchodnych modelov uZ nestaci. Takmer kazda vel'ka
spoloc¢nost’ chéape, Ze aj ona sa musi neustale inovovat’. Aby korporacie zabezpecili prezitie
a rast, musia neustale vymyslat’ nové obchodné modely. Tato vyzva si vyzaduje uplne nové

organizacné Struktury a zrucnosti (Blank, 2013).

1.1.3 Fazy vyvoja startupov

Tak ako existuje vel'a definicii pre pojem startup, v odbornej literature je rovnako
vel'a definicii pre zivotny cyklus alebo inymi slovami fazy vyvoja startupu. Kazda literattra
sa na vyvojové fazy startupu pozerd trochu inak. Startupova spolo¢nost’ ma, rovnako ako
akakol'vek ina, predurcené isté vyvojové fazy. Rozdielom su ale Specifické poziadavky a
charakter startupu oproti klasickému podniku. Startupové spolo¢nosti spaja ciel’, ktorym je

vytvorenie Zivotaschopnej firmy v ¢o najkratSom moZznom case.
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Zivotny cyklus startupu podPa Maxa Marmera
Podl'a Marmera je doélezité, aby kazdy startup vedel urcit, v ktorej faze sa prave
nachadza. Jedna sa o dolezitu informaciu, ktord zobrazuje urcity pokrok daného startupu.

Zivotny cyklus preto rozdelil do Siestich stuptiov a st zamerané najmé na produkt.

Obrazok 1: Zivotny cyklus podl'a Marmera

N (N (N
Discovery validation Efficiency Scaling Maxmion -
N L

Zdroj: Bergfeld, 2015

Prvy stupeii: Objavenie (Discovery)

V prvom rade je potrebné polozit’ si otazku ,,Ako chcem zmenit' svet?“. Pomenujeme
a preskimame problém a pokusime sa najst’ to najlepSie rieSenie pre naSich budtcich
potencialnych zakaznikov (unconvention.eu, 2018). Stcastou je vytvorenie minimalneho
zivotaschopného produktu, na zaklade ktorého sa zisti, ¢i vyrobok alebo sluzba vzbudi
zaujem u spotrebitel'ov. Tim sa stdva sucastou akceleratora alebo inkubatora, uskutociuje

sa financovanie od znamych a rodiny, prichadzaji prvi mentori a poradcovia (Slavik, 2019).

Druhy stupeii: Overenie (Validation)

Startup sa pokusa utvrdit’ v tom, Ze zédkaznici maju zaujem o jeho produkty. Uzivatelia su
stotozneni s produktom a st pripraveni zaplatit’ za plnohodnotnu verziu. Je potrebné, aby
podnik pochopil svoj obchodny model a pripravil sa na buduci rast na trhu. Snaha umiestnit’

produkt na spravne miesto na trhu (unconvention.eu, 2018).

Treti stupen: Efektivita (Efficiency)

Startup sa stava obchodnym modelom, nakol’ko sa produkt preukazal zivotaschopnym.
Produkt je potrebné vylepsovat’, aby zvysil efektivnost’ a neustale treba analyzovat’ trh.
Snaha o vytvorenie akejsi pridanej hodnoty pre zakaznika. V tomto stupni zacina startup
zvacSa zarabat’ peniaze. Startup zlepSuje svoj podnikatel'sky model a zvySuje Géinnost

procesov (unconvention.eu, 2018).
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Stvrty stupeii: Rast (Scale)
Teraz je Cas na ziskavania finanénych prostriedkov a ¢as na rast. Musime byt pripraveni
bojovat so svojim produktom na medzinarodnych trhoch, budovat tim odbornikov,

pracovnikov a zvySovat’ efektivitu podnikania (unconvention.eu, 2018).

Piaty stupen: Podpora (Maintenance)

Startup sa stava UspeSnym a je povazovany za plnohodnotnu spoloc¢nost. Po ziskani
finan¢nych prostriedkov a etablovani sa na novych trhoch prichddza rad na samotny produkt,
ktory je potrebné udrzovat’ v kondicii. To, Ze sa startup stal uspeSnym eSte neznamena, ze
sme skoncili. Prave teraz zaCina tvrda praca, ktorou sa budeme snazit’ udrzat’ si nasich

vernych zakaznikov a k nim pridavat’ novych (unconvention.eu, 2018).

Siesty stupeii: UdrzZatel'nost’ (Renewal or Sale?)

Startup funguje, stal sa uspeSnym a zaraba. Je nutna neustala obnova a inovativnost’, aby sa
startup udrzal na dynamickom trhu. Prichadza délezit¢ rozhodovanie, ¢i podnikanie
ponechat abudovat, alebo ho predat’ inej spolo¢nosti, resp. vstapit na burzu

(unconvention.eu, 2018).

1.1.4 Financovanie startupov

Financovanie startupov je mimoriadne doleZité a je spojené s ich expanzivnym
rastom. Mnoho startupov ma vel’ké ambicie a bez financii od investorov by ich napiiali len
vel'mi tazko. N4jdenie investora znamend pre startup nastartovanie ich biznis planu a
dotiahnutie ich projektu do vysnivaného ciel’a.

Investicia predstavuje riziko, ktoré podstupuje predovsetkym investor, ale aj samotny
startup. Obaja v tomto riziku vSak vidia aj prilezitost’. Jednou z prvych investicii je ¢asto
vlastny kapital, d’als$imi moznostami st napr. bankové a nebankové institacie, alebo pre

startupy vel'mi Specifické sposoby financovania, ktoré si uvedené nizsie.

3F (Fools, Family, Friends)
St to teda pociatocné investicie od nadSencov, rodiny a priatelov. Tito l'udia nie su
profesionalni investori, ale rozhodli sa ist’ s nami do biznisu a prispiet’ nejakymi eurami.
Vicsinou investuju v rozmedzi par tisic eur vo forme pdzicky alebo ziskaju percenta vo
firme (Truban, 2016).
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Anjelsky investory, (Angel investor)

St zviacsa uspesni podnikatelia, ktori investuju vlastné peniaze priamo. Takychto investorov
je viacero druhov. Vac¢Sina z nich (aspon ti rozumnejsi) investuje v segmentoch, ktorym
rozumie (Truban, 2016). Prinasa startupu nielen finan¢nu podporu, ale odovzdava mu aj

svoje cenné skusenosti a sprostredkuje siet’ dolezitych kontaktov (Drobny, 2015).

Rizikovy kapital (Venture Capital)

Je profesionalna firma, ktora spravuje a investuje peniaze inych l'udi - partnerov. Do tohto
fondu davaju peniaze anjelski investori, banky, institucie a d’alSie fondy, ktoré nemaju Cas
priamo manazovat peniaze, ale nechaju to na Specializovant firmu (Truban, 2016).
Investori vstupujii do startupov v neskorSej faze ich rozvoja, ked ma startup vlastnych
zakaznikov alebo potencial vstipit’ na zahrani¢né trhy. Ako z nazvu vyplyva, riziko, ze
startup zlyha, resp. nesplni o¢akavania, je vel'ké. Investori pozaduju za financovanie podiel
vo firme formou majetkovej ucasti , t. j. za svoju investiciu ziskavaju podiel vo firme, ktory

zavisi od roznych faktorov. (Drobny, 2015).

Crowdfounding

Crowdfunding je alternativnou formou financovania startupov. lde o relativne novy spdosob
spajania dopytu aponuky finanénych prostriedkov, pri ktorom poskytovatel
crowdfundingovych sluzieb, bez toho, aby preberal riziko, prevadzkuje digitalnu platformu
otvorenu verejnosti s ciel'om sparovat’ potencialnych investorov alebo veritel'ov s podnikmi,
ktoré sa snazia ziskat financné prostriedky, alebo ulah¢it’ ich sparovanie. Prikladom je

kickstarter.com (nbs.sk, 2021).

1.1.5 Podpora startupov

Inkubatory

Inkubator poskytuje podporu startupom na dlhodobom principe. Kym sa z napadu stane
fungujuci startup, vyZaduje si to isty as. Inkubator preto ponuka startupom podporu pocas
prvych rokov ich existencie prostrednictvom externého poradenstva a vedenia, zniZzeného
prendjmu kancelarskych priestorov a infrastruktry. Inkubatory s predovSetkym neziskové
organizacie, ktoré su spravované verejnymi alebo stkromnymi subjektmi. Nachddzaji sa
Casto na univerzitdich a Skoladch, kde umoziuji priamo svojim Studentom spolupracu.
Existujt i inkubatory, ktoré s vytvorené uspesnymi podnikatel'mi, vladami ¢i za¢inajicimi
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organizaciami (sbagency.sk, 2014). Na Slovensku mame uz aj prvy online inkubator -

https://thestartupden.com/.

Akceleratory

Biznis akcelerator je zvyCajne intenzivny niekol'’komesacny podnikatel’'sky program, ktorého
obsahom je vzdelavanie, mentoring, nadvdzovanie kontaktov a systematickd koncentrovana
praca na projekte. Zacinajuci podnikatelia sa zvyCajne za tymto ucelom na niekolko
mesiacov presunu s celym svojim timom do spolo¢nych priestorov akceleratora aj spolu s
d’al$imi podnikatel'mi. V akceleratore pracuji na svojich projektoch pod vedenim skiisenych
poradcov a expertov. Vymenou za odborné poradenstvo, mentoring a tiez ziskany
pociato¢ny kapital z akceleratora podnikatelia prenechavaji partnerom programu majetkovy
podiel v projekte v objeme niekol’ko malo percent. Zvycajne ide o 3 az 8% podiel na projekte

(Rezakova, 2016).

1.1.6 Podpora startupov na Slovensku

Statna podpora
Zakon o podpore malého a stredného podnikania a 0 zmene a doplneni zéakona ¢. 71/2013 Z.
Z. o poskytovani dotacii v pdsobnosti Ministerstva hospodarstva Slovenskej republiky v
zneni neskorsich predpisov z 11. oktobra 2016 prinasa aj nové schémy priamej a nepriame;j
podpory, o ktor¢ sa startup moze od 01.09.2022 uchadzat’.
Medzi priame druhy podpory patri napriklad:
e nenavratny finan¢ny prispevok ¢i dotécia.
Medzi nepriame druhy podpory patria napriklad:
« informacie a poradenstvo,
e vzdelavanie v oblasti podnikania,
e organizovanie a podpora ucasti na stdzach, sutaziach, vystavach alebo inych
podujatiach,
e podporny poukaz stvisiaci s prijatim sluzieb v oblastiach podpory,
o cielené posiliovanie potencialu mikropodniku, malého podniku alebo stredné¢ho
podniku, ktoré umoziuje zvySovat’ jeho vykon,
o dlhodobé odborné poradenstvo a odborny tréning, ktorého cielom je zlepSenie

podnikatel'skych zru¢nosti a odborny rast (slov-lex.sk, 2022).
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Startupy sa okrem grantov a kapitalovej investicie mézu uchadzat’ o d’alSie formy
Statnej podpory. Na Slovensku im je k dispozicii Slovenskd zarucna a rozvojova banka a
Slovak Business Agency, ktora predstavuje klI'icovu a najstarSiu Specializovanu institiciu z

hl'adiska podpory pre startupy (podnikam.sk, 2023).

Slovak business agency a Narodné podnikatel’ské centrum
V sucasnosti predstavuje v Slovenskej republike klIiCovii a najstarSiu Specializovani
intitaciu z hl'adiska podpory malych a strednych podnikov (MSP). Vznikla v roku 1993
spolo¢nou iniciativou EU a vlady SR. Je to jedine¢né platforma verejného a sukromného
sektora. Zakladajuci ¢lenovia: st Ministerstvo hospodarstva SR, Zdruzenie podnikatel'ov
Slovenska a Slovensky Zivnostensky zviz.
SBA v ramci Slovenska vytvorila Narodné podnikatel'ské centra (NPC), ktorych hlavnym
cielom je realizovanie koncepcie jednotného miesta typu ,,one-stop-shop*, poskytujuceho
pod jednou strechou Siroké portfolio informacii a doplnkovych sluzieb, najma pre malych a
strednych podnikatel'ov. Zamerom je podporit’ aj vznik a rozvoj novych podnikov a
motivovat fyzické osoby k vstupu do podnikania. Projekty st financované prostrednictvom
Opera¢ného programu Integrovana infrastruktira (povodne Opera¢ny program Vyskum a
inovacie), spolufinancovaného Eur6pskym fondom regionalneho rozvoja, priCom hlavnym
realizatorom je Slovak Business Agency (SBA) v spoluprici s partnerom projektu Centrom
vedecko-technickych informacii SR (CVTI SR).
Sluzby pre podnikatel'ov i zaujemcov o podnikanie:
e Mikropo6zickovy program: https://www.npc.sk/sk/mikropozickovy-program/
e Narodny holdingovy fond: http://www.nhfond.sk/
e Podpora rodinného podnikania: http://www.sbagency.sk/statneprogramy
e Podpora startupov: http://www.sbagency.sk/statneprogramy
e Podpora internetovej ekonomiky: http://www.sbagency.sk/statneprogramy
e Medzinarodné  projekty: http://www.sbagency.sk/pilotneprojekty-na-
otvaranie-tem-small-business-act
e Niarodné podnikatel'ské centrum Bratislavsky samospravny kraj II:
https://www.npc.sk/home/national_projects/detail/Bratislava
e Narodné podnikatel'ské centrum v regionoch:
https://www.npc.sk/home/national_projects/detail/Regiony

e Monitoring podnikatel'ského prostredia: http://monitoringmsp.sk/
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¢ Internacionalizacia MSP:
https://www.npc.sk/home/national _projects/detail/Internacionalizacia
e Enterprise Europe Network: http://www.sbagency.sk/enterpriseeurope-
network
Sluzby v ramci Néarodného podnikatel'ského centra mézu Cerpat’ najmi zacinajuci a
etablovani podnikatelia v roznych $tadiach Zivotného cyklu. Cast’ sluzieb je zamerana na
podporu zaujemcov o podnikanie, ktori uvazuju o komercializacii svojho népadu ¢i produktu

(npc.sk, 2023).

Slovenska zaru¢na a rozvojova banka

Svoje poslanie definuje ako podporu rozvoja podnikatel'ského prostredia pre modernejSie
Slovensko. Poskytuje najmi malym a strednym firmam spolahlivé financovanie so Statnym
krytim a Sirokou regionalnou pésobnost'ou. Slovenska zaru¢na a rozvojova banka poskytla

zarok 2022 uvery a zaruky v celkovom objeme viac ako 129 milionov EUR (srzb.sk, 2023).

Slovenské inkubatory, akceleratory a investori

Univerzitny technologicky inkubator STU

InQb je Univerzitny technologicky inkubator Slovenskej technickej univerzity v Bratislave
so sidlom na FEI STU. Poméha Studentom a absolventom vysokych §kol rozvijat’ ich
podnikatel'sky napad v inkubaénych programoch START a UP. Organizuje vzdeldvacie
podujatia a buduje komunitu (ingb.sk, 2023).

Inkubator Vedeckého parku univerzity Komenského v Bratislave

Vznikol 1.1.2017 ako sucast’ Vedeckého parku Univerzity Komenského. Cielom inkubatora
VP UK je prostrednictvom svojich aktivit prispievat’ k rozvoju sektora prostrednictvom
podpory inovativnych napadov a vzniku a rozvoja inovativnych startupov a spin-offov na
regionalnej a medzinarodnej Grovni najméd v oblastiach biomedicina, biotechnologia, enviro-

medicina, bioinformatika a stvisiace ekologické inovacie (cusp.uniba.sk, 2023).

Startupcentrum technickej univerzity v Kosiciach
V roku 2014, kedy bolo otvorené Startup centrum TUKE, sa na Technickej univerzite
rozbehli aktivity v oblasti podpory startupov. Hlavnym zdmerom centra je vytvorit

motivaéné prostredie, ktoré pomdze nielen Studentom a zamestnancom TUKE, ale aj
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ostatnym obyvatelom regionu v rozvoji ich inovativnych ndpadov a potencidlu. Startup
centrum TUKE pontika startupom podporu v rdznej podobe, podl'a ich aktualnych potrieb.
Jedna sa predovSetkym o moznost’ vyuzivat zdarma priestory Vv Startup centre TUKE a
potrebné pristrojové kapacity unikatnych odbornych pracovisk, laboratorii a inych zariadeni
na univerzite. Dalej tiez pomoc pri tvorbe podnikatel'ského planu, ziskavani partnerov,
vyhladavani potencidlnych investorov, ako aj expertni a mentorski podporu

(startupcentrum.sk, 2023).

Seed starter Slovenskej sporitelne
Program Seed Starter poméha startupom s go-to-market fazou a ich projekty zapaja do
prostredia Slovenskej sporitene. Pontika svoj Bootcamp, Seed investicie ale aj podporu

inkubatora a Silicon Valley Accelerator (seedstarter.sk, 2023).

Upsteer Asseco

PrindSa koncept spdjajici dlhorocné skusenosti, rozvahu a strategické myslenie
s entuziazmom, nadSenim a viziami zacéiato¢nika. Pocas 7-mesa¢ého programu dostanu
vybrani startupisti prilezitosti intenzivne pracovat’ pod expertnym vedenim ako na svojom
biznis, tak aj osobnostnom rozvoji. UpSteer tak ponika zmysluplnym népadom Sancu
transformovat’ sa na Zivotaschopné projekty a mladym vizionarom pomocnt ruku na ceste k
podnikaniu. Zaujemcovia maju pritom na vyber 5 rdznych oblasti: Bankovnictvo,
Poistovnictvo, Zdravotnictvo, Utility & Industry 4.0, , a Specializované IT rieSenia

(asseco.com, 2023).

thestartupden.com — online inkubdtor

Startup Den je online inkubétor, ktory pomaha vybranym projektom v skorej faze nastavit’
biznis stratégiu a ziskat’ cennu spétnii vizbu. Toto vSetko online a Gplne zdarma. Platforma
sprevadza ¢ast’ami programu, pocas ktorych sa zameria na obchodnu stratégiu a identifikaciu
cielového zakaznika. Na konci programu je virtudlny demo day, kde sa moze projekt
odprezentovat’ pred lokalnymi investormi, ktori spravuji spolo¢ne viac ako 70 miliéonov eur

(thestartupden.com, 2023).
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Visionventures

Vision Ventures je VC investor zamerany na pre-seed a seed investicie na Slovensku, pricom
poskytuje investicie az do vysky 1,6 miliona EUR. Podporuje odvdZnych a zanietenych
podnikatel'ov s odvdZnymi ambiciami vybudovat’ biznis v globalnom meradle bez ohl'adu

na oblast’ podnikania (visionventures.vc, 2023).

Dal$imi vyznamnymi investiénymi fondami, ktoré investuju do startupovych projektov aj na
Slovensku su:

ZAKA Startups - https://zaka.vc/

Zero gravity capital - https://zerogravitycap.com/

Credo Ventures - https://www.credoventures.com/

Eterus Capital - https://eterus.sk/

Neurology Ventures - https://neulogy.vc/

Crowdberry - https://www.crowdberry.eu/

Vyznamné slovenské a ¢eské crowdfundingové platformy:
Startovac - https://www.startovac.cz/
Startlab - https://www.startlab.sk/

1.1.7 Startupy na Slovensku

Na Slovensku je aktudlne zmapovanych priblizne 296 startupov a zamestnanych je
V nich priblizne 6200 l'udi. Slovenské startupy ziskali v roku 2022 od investorov rekordnych
96 miliénov eur. Pre porovnanie s Ceskou republikou je na§ startupovy trh zhruba

Stvornasobne mensi (Miskerik, 2023).

Tabulka 1: Startupy na Slovensku a v CR

pocet startupov

pocet zamestnancov v startupoch

92
investicie od fondov 96 mil € 440 mil €

pocet investiénych fondov 20

Zdroj: vlastné spracovanie, Miskerik, 2023
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Slovensky inova¢ny ekosystém je v europskom i regiondlnom porovnani na chvoste
rebrickov. Hodnota rizikového kapitalu (financovanie startupov) dosiahla na Slovensku
medzi rokmi 2015 az 2021 tGroven 159 miliénov eur (29 eur na obyvatela). Zaostavame za
Estonskom, ktoré je na Cele rebricka s vyskou rizikového kapitalu na trovni 2,62 miliardy

eur (1 967 eur na obyvatela), ale i za susednymi krajinami (Struharova, 2022).

Graf 1: Hodnota rizikového kapitalu na obyvatela.
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Ako vidiet’ aj z Cisel — systémova zmena je naozaj potrebnd. Aby ekosystém inovacii
napredoval rychlejSie ako doteraz, je potrebné zmenit' pristup k inovaciam a vytvarat
podmienky pre rast startupovych firiem.

Jednou z moznosti je vytvorenie priestoru na prepojenie verejnych aktérov, univerzit,
zacinajucich podnikatel'ov a velkych firiem, ktoré chcu mat’ pristup k inovaciam a posilnit’

vzajomnu spolupracu a doveru.

1.2 Rizika startup projektov

Kazdé podnikanie so sebou prinasa rizikd, ktoré moézu negativne ovplyvnit’ cely nas
projekt. Toto tvrdenie plati zvlast’ pre startupy, kde je nielen potrebné rizika identifikovat’, ale je
potrebné prijimat’ rozhodnutia k ich elimindcii vel'mi rychlo. Alebo sa snazit’ aspon ich dopad
na naSe podnikanie minimalizovat’.

Dolezitym predpokladom kazdého tspesného projektu je poznat’ rizika, ktoré mézu
nastat’ vo faze pripravy, alebo pocas realizacie startupu. Znizenie poctu tychto rizik zvySuje

pravdepodobnost’ uspechu a eliminuje faktory, ktoré maju na startup negativny vplyv. Rakesh

23



Soni - podnikatel’, manazér a investor, generalny riaditel’ LoginRadius vo svojom ¢lanku 7 Key
Lessons For Entrepreneurs: Avoiding Common Startup Mistakes zhrnul tieto Casté chyby,

ktorym sa treba vyvarovat’ (Soni, 2023)

Chybajuci biznis plan

Faktom je, Ze kazdé podnikanie, dokonca aj ten najmensi podnik, potrebuje premyslené
planovanie a efektivne riadenie, aby bol uspesny. Podnikatel'ské plany by mali byt vzdy
vystizné, jasné a vecné. Mali by formulovat’ jasni myslienku, a jasné zameranie. Plan by mal

jasne stanovovat’ naSe ciele — kde vidime svoj startup o pol roka, o rok atd’.

Nedosledny prieskum trhu

Podnikatel'ské plany nedavaju zmysel, ak nepozname trh a potencidlny dopyt po svojom
produkte/sluzbe. To znamenad, ze eSte predtym, ako vobec za¢neme vytvarat’ svoj produkt, mali
by sme venovat’ seridzny cas prieskumu trhu. Bez ohl'adu na to ako skvely napad mame, nikdy

nevieme, aky by bol o takyto produkt/sluzbu zaujem bez prieskumu.

Nedostatok manaZérskych schopnosti

Ak chcete podnikat’, musite mat’ manazérske schopnosti. Vedenie firmy je in¢ ako zaloZenie
firmy. Coraz viac majitel'ov firiem si uvedomuje, e podnikatel'ské zruénosti, ako je vytvaranie
napadov, dizajn produktov, sluzieb atd’., nestacia na to, aby sa rozbehla nova firma. Ak chcete v
buducnosti uspesne podnikat’, potrebujete manazérske schopnosti.

Najimanie dobrych talentov je skvely napad, ak si myslime, ze nie sme tou spravnou osobou na

rozhodovanie o riadeni 'udi a zdrojov.

PriliS rychly rast

Rozvijanie firmy si vyzaduje ¢as. Cesta podnikania nie je hladka, ale skor pripomina horsku
drahu — je plnd vzostupov a padov. Ci uz teda len zaGiname s podnikanim alebo
prevadzkujeme etablovani firmu, vZzdy by sme mali mysliet na to ako spravujeme
a investujeme naSe financie. Existuje mnoho globalnych faktorov, ktoré¢ firmadm stazuja

preZitie bez finan¢nej pomoci.

24



(Ne)Prijmanie novych zamestnancov
Ked sme mali a agilni, naSe tempo rastu a inovacii st vysoké — v kone¢nom dosledku je za
tym vel’a prace. Preto je dolezité najat’ I'udi, ktori rozumej nasej startupovej kultare: takych,

ktori kladl spolo¢nost’ na prvé miesto, aj ked’ to znamena robit’ viac, ako je v popise prace.

Uvedenie produktu/sluzby

Ak vytvorime startup a mame novy produkt alebo sluzbu, predstavujeme si moment kedy
I'udia uvidia nas produkt, porozpravaju sa o iom a potom sa do konverzacie zapoja d’alsi
I'udia a d’al$i za¢nt hovorit’ o naSom produkte a tak d’ale;.

Realita uvedenia nového produktu alebo sluzby je vSak komplikovanej$ia. Nemozeme len
tak postavit’ nieCo skvelé a oCakavat, ze sa o tom l'udia dozvedia — musime sa uistit’, Ze to
urobia. Mali by sme skamat’, ako nasa ciel'ova skupina prijima informacie, a polozit’ Si
niekol’ko otazok: Na akych platformach su? Aké druhy obsahu sa im pacia? Ako sa ucia o
novych veciach? Odpovede nam pomo6zu usmernit’ naSu marketingovu stratégiu a ukazu

nam, aké formy su najlepSie na oslovenie potencidlnych zdkaznikov.

Nepocuvanie (potencialnych) zakaznikov

Pri vytvarani produktu alebo sluzby je tazké vediet, ¢i sme na spravnej ceste. Zakaznici nam
poskytnti neocenitel'ny prehl'ad o tom, ¢o funguje a ¢o nie — ale iba vtedy, ak ich budeme
pocuvat’.

Len po€uvanie a rozpravanie sa so zdkaznikmi pomdze robit’ rozhodnutia, ktoré nasmeruju
naSu spolo¢nost’ spravnym smerom. Ak nepocivame spitni vidzbu svojich zdkaznikov,

nepotrva dlho a zdkaznici odmietnu nas produkt alebo sluZbu.

1.2.1 Pric¢iny neuspechov startupov

Spolocnost’ CB Insights na zaklade svojich sktsenosti, rozhovorov a analyz viac ako
100 startupovych spolocnosti, ktoré skoncili neuspechom definovala najcastejsie priciny

zlyhania.
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Obrazok 2: Hlavné priciny zlyhania startupu

Ran out of cash/failed
to raise new capital

No market need

A

38%

I 3 5%

Got outcompeted I 20%
Flawed business model A& I 19%
Regulatory/legal ;I"_" I 18%
challenges
Pricing/cost issues gb I 15%
Not the right team % I 14%
Product mistimed I 10%
Poor product *ﬁ*ﬁﬁ I 8%
Disharmony among . 7
team/investors °
Pivot gone bad ‘}& Il 6%
Burned out/ zZ B 5%

lacked passion

Zdroj: cbinsights.com, 2022

Hlavnu pri¢inu neuspechu predstavuje nedostatok financii v projekte. Peniaze maju
sklon ubudat’, hlavne v obdobiach, ked’ na$ produkt stale eSte nezaraba alebo nemame
investora. S tymto faktom je potrebné pocitat’ a utrdcat’ peniaze v zakladajicej firme s
rozmyslom. A hlavne hl'adat’ vhodného investora. Dal3ou najéastej$ou pri¢inou byva to, Ze
pre startup neexistuje dopyt, Ze jeho ponuka je zle nacasovana alebo pouzivatelia sluzbu
ignoruju, lebo ju nepotrebuji. Startup moéze mat skvely népad, ale ak neexistuju zékaznici,
alebo je ich prili§ malo, startup nemdze byt Gspesny. V poslednych troch rokoch je potrebné
spomenut’, ze za neuspechom startupov bola aj pandémia Covid-19.

Velmi castou pri¢inou zlyhania startupu, ktoré je mozné z grafu eSte vycitat
predstavuje aj fakt, Ze nas prekona konkurencia, Ze mame zly obchodny model, nedokazeme

sa vyrovnat' s pravnymi a regulacnymi vyzvami, cenové problémy, ale aj to, ze nemame
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spravny tim l'udi, ktori na projekte spolo¢ne pracuju. Priemerny zamestnanci nemozu tvorit’

vyborny startup.

1.2.2 Ako minimalizovat’ riziko neuispechu

Prevencia zlyhania zacina pripravou. To je pravdepodobne dovod, preco az 58 %
zakladatel'ov startupov uviedlo, Ze ak by mali eSte jednu Sancu - urobia lepsi vyskum alebo
analyzu a vytvoria silnejs$i podnikatel'sky plan. Polovica z nich si tiez zelala, aby mali lepsi
marketing na oslovenie svojich cielovych zakaznikov (skynova.com, 2023).

Co sa tyka najlepsej rady pre za¢inajucich podnikatel'ov, vigsina zakladatel'ov (79
%) zdielala ndzor, Ze ulit’ sa z chyb je najddlezitejSou zrucnostou, ktoru treba pestovat’.
Viac ako polovica tiez uviedla, ze je zivotne dolezité vytvorit’ solidny obchodny plan,

pocuvat svojich zakaznikov a zabezpecit', aby bol po nasom produkte v prvom rade dopyt.

Obrizok 3: Co by zakladatelia netuspesnych startupov urobili inak

What Startup Founders Wish They'd Done Differently

More research prior

Q to launch ® management
Stronger business

r

| plan [H] Better product

@ }= Better marketing % Better team
More financial

z - Bl R

@ backing/investors Y77 Plvoting

Better financial

Top Advice for Aspiring Founders

Create a solid business plan _ 57%
Listen to customers _ 56%
Ensure there is a market for _ 54%
your product
Be passionate about your product _ 50%
Alter product when necessary 49%
Avoid burnout 42%
Set goals that align with your 34%
business vision
Focus on core product before 33%
expanding
Network prior to launching 31%
your startup
Get legal advice 27%

Zdroj: skynova.com, 2023
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2 Ciel’ prace

Hlavnym cielom diplomovej prace je pomocou dotaznika a na zaklade analyzy
informacii 0 fungovani modelu a ponuke produktov bikeUP definovat’ rizika, ktoré
sprevadzaju tento startup od svojho vzniku a uvedenia na slovenskom trhu ale aj poskytnat’
navrhy na napredovanie tohto startupu. Ciastkové ciele tejto prace moézeme definovat

Vv nasledujucich bodoch:

- definovanie zakladnych pojmov a oboznamenie s problematikou startupov
- ziskanie informacii 0 fungovani modelu a ponuke produktov

- priblizit’ spravanie a navyky potencidlnych zakaznikov

- definovat’ rozhodujuce faktory pri vybere bicykla

- vzorovym prikladom ukazat’ pre koho je ponuka tohto startupu vyhodna

- ziskat’ spatnti vazbu na ponuku startupu od potencialnych zakaznikov

- navrhy na vylepsenie/rozsirenie ponuky tohto startupu

Na zaklade tychto ciel'ov budu startupu navrhnuté d’alsie odportcania, ktoré by mali

viest’ k rozvoju tohto podnikatel'ského napadu.
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3 Metodika prace a metody skiimania

Objektom skumania tejto diplomovej prace je spolo¢nost’ bikeUP s.r.0., ktora ponuka
novy — doteraz nevyskuSany model prenajmu bicyklov formou mesa¢ného pausalu pre
najmensie deti vo veku od 3-9 rokov na Slovensku a v Ceskej republike. Jedine¢nost” tohto
modelu tak zabezpecuje vzdy velkostne aktualny model bicykla pre diet'a za dostupnu cenu
prostrednictvom jednoduchej e-shopovej objednavky.

V teoretickej Casti zavereCnej prace Sme sa oboznamili s problematikou startupov,
charakterizovali sme vsetky potrebné pojmy stvisiace SO startupovymi spolo¢nost'ami,
definovali najcastejsie rizika, ktorym musia tieto spolo¢nosti ¢elit’ a priblizili Sme startupové
prostredie na Slovensku. Tieto sekundarne tidaje sme Cerpali z odbornych publikacii, z
kniZnej literatiry, z odbornych ¢lankov a vychadzali sme najmi z aktudlnych informaécii,
ktoré boli dostupné predovsetkym v elektronickej forme. Pri vybere vhodnych zdrojov sme
vyuzili metodu analyzy a komparacie, ale aj syntézu vd’aka ktorym sme boli schopny vybrat’
a porovnat’ sekundarne udaje od réznych autorov a poskladat’ jednotlivé Casti do uceleného
celku.

V praktickej ¢asti diplomovej prace sme najskor predstavili a charakterizovali objekt
skimania - startup BikeUp. Popisali sme jeho Struktaru, model fungovania a ponukany
produkt. Tieto informacie sme Cerpali predovsetkym z dostupnych elektronickych zdrojov,
ale aj zo sukromnej komunikacie s0 zakladatelmi spolognosti. Dalsim krokom bol
kvantitativny vyskum - dopytovanie pomocou online dotaznika Google Forms a jeho
zaslanie rodicom malych deti, pre ktorych je produkt startupu BikeUP ur¢eny. Dotaznik
obsahoval 19 otazok ajeho ulohou bolo ziskanie primarnych tdajov. Pomohol nam
definovat’ spravanie potencialnych zakaznikov tohto startupu a priblizit’ ich zvyklosti pri
vybere a ktpe bicyklov. Zaroven predstavil respondentom samotny startup bikeUP a ziskal
bezprostrednu reakciu na pontkané sluzby a v zavere aj navrhy na rozsirenie sluzieb tohto
startupu ¢o pomohlo Specifikovat’ rizika, ale aj mozné prilezitosti tohto projektu.
Nasledujucim krokom bolo pomocou analyzy ana zaklade vyhodnotenia informacii
z dotaznika, ale aj dat ziskanych od zakladatel'ov tohto startupu vytvorit’ vzorovy priklad
prenajmu bicyklov pre jedno, dve alebo tri deti. Poslednym krokom bolo pomenovanie a
vyhodnotenie rizik, ktoré su spojené s rastom a expanziou tohto podnikatel'ského zameru,

ale aj definovanie prilezitosti a odporucani pre tento startup. V tejto ¢asti prace sme vd’aka
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analyze vSeobecnych poznatkov o startupoch, spoznanim spoloc¢nosti BikeUp

a vyhodnotenim dotaznika definovali rizika, ale aj odportcania a prilezitosti.
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4 Vysledky prace a diskusia

4.1 Startup BikeUP

W

Spolo¢nost’” BikeUP s.r.0. sidli na Gorkého ulici ¢. 3 v Bratislave a vznikla uz
27.4.2016. Start samotného projektu viak zaéina v septembri 2022.

Obrazok 4: Facebook startupu bikeUP.rent

NekUPuj

BikeUPuj

. ABikeUP

Zdroj: facebook.com

Zakladné imanie predstavuje vklad 15 000€. Do predmetu podnikania patria
nasledovné ¢innosti:

e administrativne sluzby

e baliace ¢innosti, manipulacia S tovarom

e Cinnost’ podnikatel'skych, organizacnych a ekonomickych poradcov

e (istiace a upratovacie sluzby

e kupa tovaru na ucely jeho predaja koneénému spotrebitelovi (maloobchod) alebo
inym prevadzkovatel'om Zivnosti (velkoobchod)

e kuriérske sluzby

e oprava a udrzba potrieb pre domacnost’, Sportovych potrieb a vyrobkov jemnej
mechaniky

e pocitacové sluzby

e prendjom hnutelnych veci
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e prendgjom nehnutelnosti spojenych S poskytovanim inych nez zékladnych sluzieb
spojenych S prendjmom

e polygraficka vyroba, sadzba a kone¢na tprava tlacovin

e reklamné a marketingové sluzby

e sluzby suvisiace S pocitacovym spracovanim udajov

e sluzby suvisiace s produkciou filmov alebo videozaznamov

e sprostredkovatel'ska ¢innost’ v oblasti sluzieb

e sprostredkovatel'ska ¢innost’ v oblasti obchodu

e sprostredkovatel'ska ¢innost’ v oblasti vyroby

e vedenie ¢tovnictva

Hlavna myslienka startupu bikeUP je hned’ na titulnej strane webovej stranky:
Predplat si bajk! Naco kupovat, ked tvoj bajker z neho aj tak o chvi/u vyrastie (bikeup.rent,
2023), a dovod vzniku tohto napadu popisali tvorcovia startupu priamo vo svojom zivotnom
pribehu:

Sme parta fotrikov a stryckov, ktori museli utratit fakt dost pernazi, ak chceli pre svoje
deti kupit dobry bicykel. Tak sme si povedali ... A DOST! Hladali sme, kde by sme vedeli
takyto bicykel jednoducho pozicat a hla... nikde. (bikeup.rent, 2023)

Cely projekt startupu je teda zamerany na prenajom bicyklov pre najmensie deti vo
veku od 3-9 rokov. V tomto veku, kedy deti rastti vel'mi rychlo je potrebné takmer kazdy
rok kupovat, alebo zhanat’ novy bicykel. To predstavuje naklady pre domacnost’ radovo
v stovkach EUR, v opa¢nom pripade vidiet’ deti jazdit’ na prili§ malom alebo naopak ovela
vacsom bicykle ako je prave vhodné. Nehovoriac o tom, ze jazda na takto nevhodnom

bicykli moze skoncit’ aj trazom.

Hlavny tvorcovia projektu:
Konatelia Jozef Macak alng. Marek Vrabel. Dalsimi spoloénikmi st Denis Sedlak

a spolo¢nost’ EXTECO technology s.r.o..

4.1.1 Prvotnd myslienka

Prvotna myslienka a samotny napad vznikol nielen vd’aka doslednym analyzam

a prieskumom, ale najma ako vysledok vlastnej skusenosti a skiisenosti najblizsieho okolia.
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., Kde sme sa stretli s dalsimi rodicmi, tam sme sa postazovali a vsetci sme mali
rovnaku skusenost — kupili sme drahy bajk a po sezone alebo dvoch sme hladali kam ho
posunut’ a hladat’ dalsi a stale dookola. Kopec z nich teraz nevyuZitych stoji v garazach
alebo v pivniciach. “ (bikeup.rent, 2023)

Kazdy kto ma deti a chce rozvijat’ aj ich pohybové zruénosti a chce aby diet’a travilo
¢as na ¢erstvom vzduchu siaha vel'mi ¢asto po bicykloch. Najma rodicia s jednym dietat’om
st v8ak vel'mi rychlo postaveny pred otazku ¢i kupovat’ kazdy rok a pol novy bicykel alebo
zhanat’ nejaky z druhej ruky. Vsetky tieto aspekty priviedli $tyroch kamaratov, ktorych spéja
vasen nielen pre cyklistiku, k napadu tieto bicykle pre deti prenajimat’.

4.1.2 AKo sa z napadu stal model

Aby bolo mozné pretavit myslienku do fungujiceho modelu, bolo potrebné
vypracovanie prieskumov a analyz. Tie jednozna¢ne poukazali nielen na to, Ze je 0 dany
produkt zaujem, ale ze na slovenskom ani ¢eskom trhu nemaja priameho konkurenta. Ten
najbliz§i, ktory zaroven potvrdil uspesnost’ tejto myslienky je vo Velkej Britanii a pohodine
a rychlo pokryl cely trh.

Business model je primarne zalozeny na prenajme bicyklov za mesaény poplatok a je
urCeny najmi pre malé deti od 3 do 9 rokov. Model rata s dlhodobym prenajmom na jeden
a pol roka, ¢o je doba, po ktorej je spravidla potrebné kupit’ novy bicykel. V pripade dlhsicho
prenajmu (36 mesiacov) sa bicykel stava majetkom najomcu. O vymenu bicykla alebo
ukoncenie predplatného je mozné poziadat’ aj skor ako uplynie 12 mesiacov. V takom

pripade je ale u¢tovana 20€ pokuta, ktora ma pokryt’ stivisiace naklady.

4.1.3 Ponuikany produkt

Vsetky bicykle, ktoré bikeUP.rent prenajima su rovnakej farby. Firma si chce aj takto
budovat’ znacku. Chce byt vSade na cestaich okamzite rozoznatel'na. Preto si vybrali aj
vyrazni metalickl oranzovu farbu v kombinacii s matnou ¢iernou. Vsetky bicykle su extra
lahké, pretoze st vyrabané z hlinika a maji duralové riadidla. Ku kazdému predplatnému si
moze zakaznik vybrat' sadu nalepiek, ¢im si bicykel prisposobi a zladi podl'a vlastnych

predstav.
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Obrazok 5: Foxie 16

Zdroj: bikeup.rent, 2023

1. Predplatné Foxie 12 - l'ahké, jednoduché odrazadlo pre najmensich bajkerov s
velkost'ou kolies 12¢. Na nom sa deti naucia udrzat’ rovnovahu, ¢o im neskor ul'ah¢i
Start do sveta bajkovania. Vyrobené z hlinika. Uréené pre deti od 3-4 rokov, a vysky
90-100cm. Véaha odrazadla 3,2 kg.

2. Predplatné Foxie 14 — bicykel s vel'kostou kolies 14*. Vyrobené z hlinika. Model
s vysokymi riadidlami uréeny pre deti od 3-5 rokov a vysky 95-115 cm. Véaha 5,6 kg.

3. Predplatné Foxie 16 — bicykel s velkost'ou kolies 16“. Vyrobené z hlinika. Model
s vysokymi riadidlami uréeny pre deti od 4-7 rokov a vysky 100-125 cm. Vaha 5,9
kg.

4. Predplatné Foxie 18 — bicykel s velkost'ou kolies 18*. Vyrobené z hlinika. Model
s rovnymi riadidlami uréeny pre deti od 5-8 rokov a vysky 105-130 cm. Vaha 6,4 kg.

5. Predplatné Foxie 20 — bicykel s velkost'ou kolies 20*. Vyrobené z hlinika. Model
s rovnymi riadidlami ur¢eny pre deti od 6-9 rokov a vysky 105-135 cm. Vybaveny 5
stupiiovou prevodovkou a kotu¢ovymi brzdami. Vaha 8,1 kg.

6. Poistenie bicykla — je mozné pridat’ ho ku kazdej objednavke bicykla a ma hodnotu

1€ mesacne

Tabulka 2: Cena mesa¢ného predplatného

. . . . . Poistenie
Nazov produktu Foxie 12 | Foxie 14  Foxie 16 Foxie 18 Foxie 20

bicykla

Cena mesa¢ného

predplatného

Zdroj: vlastné spracovanie, bikeup.rent, 2023
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4.1.4 Ako to funguje (model fungovania)
Objednavka — vyber z piatich modelov bicykla Foxie, objednavka ako na e-shope, moznost’
priobjednania poistného a odoslanie objednavky so zadanim adresy dorucenia. Zaroven pri

objednavke uhradime prvé mesacné predplatné.

Obrazok 6: Objednavkovy formular

AB“(GUP Bicykle  Akotofunguje?  PretoBikeUP?  NaSpribeh  Kontakt sk §f @8 @ [
@ osobné adaje Obsah kosika
-r,:‘ Foxie 14 nee
istrénit mesacne
Doplnky
b
i I Les

Mesaeneé predplatné 1.9 €/ mesacne
Slavensko vréatane DPH

Tel. gislo: Teraz platis nse

PouZit

Zdroj: bikeup.rent, 2023

Dorudenie — po doruceni na dohodnuti adresu zadina plynat predplatné. Krabicu je
potrebné odlozit’ pre d’alSie pouZzitie.

MozZnost’ vratenia — ak to nie je ono — do 7 dni len za poplatok za dopravu.

Vymena bicykla — jednym klikom v profile na bikeUP.rent si m6ze najomca vybrat’ vacsi
bicykel. Povodny vrati v povodnej krabici kuriérovi pri dodani nového bicykla. Kus za kus.
Ak ho menit’ nechceme — po 36 mesiacoch je nasim majetkom. Vyhodné pre rodiny
s viacerymi detmi. O vymenu bicykla alebo ukoncenie predplatného moze zakaznik
poziadat’ skor ako uplynie 12 mesiacov. V takom pripade je ale uctovana 20€ pokuta, ktora
ma pokryt’ suvisiace naklady.

Zivotnost’ bicykla — po vrateni je bicykel vzdy zoservisovany a prenajimany d’alej. Po
ukonceni jeho ,,zivotnosti“, ktord odhaduji na 5 sezon bude tento bicykel naposledy
opraveny a bude darovany detom, ktoré si to nemo6zu dovolit’ alebo do detskych domovov.

ZdiePana ekonomika - Vytvorenie tohto modelu ma aj ekologicky rozmer. Ked'Ze kvalitné
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bicykle st vyrobené z hlinika, ktory je 100% recyklovatel'ny a budu opakovane opravované

a prenajimané d’al$im det'om.

4.1.5 Unikatnost’ modelu

Unikatnost modelu je dana najmid jeho finanénou dostupnostou pre vsetkych
a zaroven velkost'ou potencialneho trhu. Ako hovoria jeho zakladatelia: ,, Sme startup, lebo
sme zobrali lahko uchopitelny produkt a snazili sme sa namiesto e-shopového predaja
urobit sluzbu. ** (Stanko, 2022).
1. Rychlost’ dorudenia — vSetky bicykle st skladom, do niekol’ko dni kdekol'vek
v Ceskej alebo Slovenskej republike na presne stanovenej adrese. Pri objednani
nového kvalitného bicykla sa dodacia doba najmé pocas korona krizy pohybovala
okolo 3 mesiacov.
2. Kvalita bicyklov — vsetky su vyrabané z hliniku. St teda kvalitné a vel'mi l'ahké.
Prave vaha bicykla je v pripade deti rozhodujiucim faktorom pri vybere bicykla.
Ma vplyv nielen na jazdu, obsluhu ale aj na to ako rychlo sa dieta nauci spravne
bicyklovat’. Porovnatel'ne kvalitné bicykle stoja okolo 400-500€.
3. DiZka najmu — je variabilna a v pripade 36 mesaéného ndjmu sa bicykel stava
majetkom najomcu. Takisto si mozeme pozicat’ bicykel len na letnti sezonu.
4. Ziadna priama konkurencia — takyto model nevyuziva Ziadna konkurenéna
spolo¢nost’ v celej strednej Europe. Jediny znamy konkurent s podobnym
produktom je vo Velkej Britanii.

5. Potencial rastu

4.1.6 Potencialna konkurencia

Tak ako bolo uz spomenuté vyssie — na Slovensku ani v CR momentalne neexistuje
firma, ktora by bola priamym konkurentom tohto startupu. Preto vidia zakladatelia v tomto
podnikani potencial nielen v strednej, ale najma v zapadnej Eurdpe. V roku 2023 by chceli
otestovat’ cely model fungovania prave na domacom trhu a tieto skusenosti pretavit do
uspesnej expanzie d’alej na zapad. Hoci priama konkurencia neexistuje — vieme definovat’
aspon potencialnu konkurenciu, ktord pontka podobné produkty. Treba spomenit’ najmé

najvacsie pozi¢ovne bicyklov na Slovensku, velkych predajcov ale aj inzertné portély.
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Inzertné portaly

Takéto portaly st vel'mi ¢astou vol'bou pri kiipe produktov pre malé deti, z ktorych o rok, ¢i
menej, zase vyrasti. Dlhodobo sa na prvych miestach v inzertnych portaloch, kde je mozné
zakupit’ bicykle, udrziava bazos.sk. Dalej to je portal patriaci Ringier Media Slovakia -
bazar.sk (iabslovakia.sk, 2023) ale aj Marketplace spolo¢nosti Facebook.

Predajne bicyklov

Mimo najvacsieho predajcu bicyklov na slovenskom trhu — MThiker (Nejedly, 2023),
modzeme spomenut’ aj velocity.sk a procycling.sk. K tymto predajcom vyhradne bicyklov
mozeme zaradit’ aj vel'kych predajcov Sportovych potrieb, ktory maji mimo e-shopov aj
kamenné predajne ako je inSPORTIine a Decathlon. Nemozno zabudat aj na velkych
slovenskych vyrobcov bicyklov — DEMA (Senica) a bicykle znacky CTM (spolo¢nost’
BELVE s.r.0. zo Starej Turej) alebo najmi spolo¢nost KELLYS BICYCLES s.r.0. (Zuffa,
2023).

Pozi¢ovne bicyklov

Tento spdsob zaobstarania bicykla je na Slovensku typicky pre dovolenkové destinacie
(napr. pozi¢ovne v Tatrach alebo na Liptove), ¢i vel'ké mesta (zdiel'ané bicykle). Spravidla
si takto zaujemca zapoziCia bicykel na jeden alebo viac dni anemusi riesit dopravu

vlastného bicykla na vicsie vzdialenosti.

4.1.7 Perspektivy expanzie

Ako uz bolo spominané - v prvych mesiacoch sa chce firma zamerat’ na slovensky
a ¢esky trh, ktory ma posluzit’ najméa ako priprava pre expanziu d’alej na zapad. V zapadnej
Eurépe ocakava ovela vacsi zaujem 0 svoje sluzby a vidi aj vacsi potencial pre rast najma
kvoli neporovnatelne lepsej infrastruktare cyklotras, ale aj tradicii, ktordt ma cyklistika
v krajinach ako su Raktsko, Nemecko, staty Beneluxu alebo Dansku, Svédsko, ¢i Finsko.

Najméd vysSie spominané Kkrajiny st podla prieskumov European Cyclists’
Federation dlhodobo na poprednych miestach rebricka, ktory bol zostaveny na zaklade
porovnatelnych tdajov z jednotlivych ¢&lenskych $tatov EU. Tento barometer hovori
o0 podiele cyklistickej dopravy pouzivanej v danej krajine, frekvencii pouzivania bicykla, o
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Public-use Bicycles a zdiel'ani bicyklov ale aj 0 bezpecnosti na cyklotrasach, resp. cestach
(ecf.com, 2023).
S tymto rastom budi spojené aj vysSie investicie do nakupu bicyklov a pripadne

hl'adanie novych investorov, ¢i vyuzitie bankovych tverov.

4.2 Dotaznik

K ziskaniu ¢o najviac informacii od potencidlnych zakaznikov tohto startupu sme
pouzili online dotaznik. Dotaznik presiel najskor testovacou fazou na vzorke 9 respondentov.
Na zaklade tejto testovacej verzie sme odstranili prvotné chyby a zapracovali pripomienky.

Dotaznik pre tato diplomovu pracu sme vytvorili pouzitim Google Forms a obsahuje
19 otazok. Vzhl'adom k tomu, aby dotaznik vyplnilo ¢o najviac l'udi, $irili sme dotaznik
najmd pouzitim socialnych sieti a pouzitim e-mailu v elektronickej verzii. Otazky boli
zhodné pre vsetkych respondentov. Obsah a forma dotaznika boli vytvorené tak, aby
respondentom vyplnenie zabralo ¢o najmenej casu a otazky boli jednozna¢né. Zber dat
prebiehal od 27.11.2022 do 20.1.2023.

Dotaznik obsahuje uzavreté, ale aj otvorené otazky, resp. ich kombinaciu. Hned’
v uvode je v popise dotaznika jasne definované, pre koho je tento dotaznik uréeny.

Tento dotaznik vyplni dospela osoba, ktora ma diet’a/deti vo veku od 0 do 10 rokov
(vratane), resp. je priamym rodinnym prisluSnikom tohto diet’at’a/deti. \/ otazkach budu
tieto deti bez ohladu na to, i ste ich rodic, stary rodic alebo napr. ujo/teta uvadzané ako
,vase deti*. Udaje ziskané z dotaznika budii pouzité v diplomovej prdci. Dotaznik je

anonymny. Dakujem za Vas cas.

Dotaznik mozeme rozdelit’ na 3 Casti.

Prva ¢ast’ dotaznika (otazky 1-5) obsahuje najma socio-demografické otazky a okrem
zakladnych informacii 0 bydlisku, socialnej triede a veku deti respondenta, uvadza aj v akom
vztahu K diet’at'u respondent je. Tato Cast’ dotaznika je blizsie popisana v kapitole Vyskumnda
vzorka dotaznika.

Druha Cast’ dotaznika (otazky 6-13) je venovana otdzkam zameranym na spravanie
potencialnych zakaznikov tohto startupu. Respondenti odpovedaji na otazky tykajuce sa
zvyklosti pouzivania bicykla u svojich deti, ale aj kol’ko financii investuju do bicyklov, ¢o

ich pri kiipe ovplyviiuje a ako s nimi d’alej nakladaja.
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Posledna cast’ dotaznika (otazky 14-19) priblizuje respondentom samotny Startup
bikeUP.rent a snazi sa ziskat’ bezprostrednu reakciu na pontikané sluzby a v zavere aj navrhy

na rozsirenie sluzieb tohto startupu.

4.2.1 Vyskumnda vzorka dotaznika

Celkovy pocet respondentov bol 109. Jeden dotaznik nespinial hlavné kritérium,
nakol’ko vo veku deti vyplnil respondent vsetky deti s vekom nad 10 rokov. Relevantnych
tak bolo nakoniec 108 dotaznikov.

Otazka ¢.1: V akom ste rodinnom vzt’ahu ku diet’at’u/det’om vo "vasej rodine™?

Graf 2: Rodinny vzt'ah respondentov ku svojim detom vo veku od 0-10 rokov.
8,3%
13,0%

Rodic
Ujo/teta

Stary rodic
78,7%
Zdroj: vlastné spracovanie
Vicsina respondentov — 78,7 % je rodicom diet’at’a alebo deti do 10 rokov. Nasleduje
rodinny vzt'ah Ujo/teta s 13% a Stary rodi¢ v zastupeni 8,3% respondentov. Kedze sluzba

startupu bikeUP.rent by mohla byt’ zaujimava aj pre inych rodinnych prislusnikov — zamerne

sme rozsirili tato vzorku respondentov aj 0 moznosti ujo/teta, stary rodi¢ a iné (uved’te).
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Otazka ¢.2: Kol’ko rokov ma/maju ,,vase diet’a/deti“?

Graf 3: Pocet deti v rodine respondentov.

1%
17%
1 dieta

2 deti

0,
= 3 deti

m 5 deti
35%

Zdroj: vlastné spracovanie

Tato otazka mala najméa slazit na kontrolu veku deti av pripade ak respondent
uviedol vek vsetkych deti nad 10 rokov — povazovali Sme taktto odpoved’ a aj celé vyplnenie
dotaznika za irelevantné. Zaroven nam ponukla odpoved’ na otazku kol'ko rodin ma jedno
dieta — 47% rodin. Dve deti — 35% respondentov, 3 deti 17% respondentov a5 deti 1%
respondentov. Startup bikeUP.rent by mal byt zaujimavy nielen pre rodiny s jednym
advoma detmi, ale vd’aka moznosti dlhodobého prenajmu ukonéeného nadobudnutim
bicykla, aj pre rodiny s viac ako dvomi detmi. Pri vytvoreni vzorového prikladu prenajmu

sme dali data ziskané z tejto otazky do stvislosti S odpoved’ami z druhej ¢asti dotaznika.
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Otazka ¢. 3: Do akej socialnej triedy sa radite? (1 - najnizSia socialna vrstva. 5 —

najvyssia socialna vrstva)

Graf 4: Rozdelenie respondentov podla socialnych skupin

S R L T

20,6% ‘
sk.1

sk.2
sk.3
sk.4
m sk.5

72,0%
Zdroj: vlastné spracovanie

Vacsina respondentov — 72% sa radi do strednej socialnej triedy. Zamerne sme pri
tejto otazke pouzili termin socialna trieda ateda vyber respondenta je na zaklade jeho
subjektivneho pocitu. Zadavanie konkrétneho prijmu domacnosti ¢i jednotlivca by mohlo
respondenta odradit’ od vyplnenia dotaznika. Na zaklade idajov ziskanych Vv tejto otazke
sme ur¢ili, ze vagsina respondentov, ktori vypliali dotazniky, sa povazuje za strednu, resp.
vys$iu strednt triedu, alebo inymi slovami — prijmy rodin st priemerné, resp. nad priemerom

a svoj zivotny Standard povazuju za priemerny, resp. vyssi.
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Otazka ¢islo 4: VV ktorom okrese byvate? a otazka ¢islo 5. Byvam v:

Graf 5: Rozdelenie respondentov podla typu sidla v ktorom byvaja.

= Obec

= Mesto

72,2%

Zdroj: vlastné spracovanie
72,2% opytanych byva v meste apre startup by mala byt prave tato skupina

zaujimavejsia kvoli kupnej sile. Respondenti boli z 20tich r6znych okresov v ramci celej SR,

pricom 80,7% respondentov je z okresov zapadného Slovenska.
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4.2.2 Dotaznikovy vyskum

Vyskum Vv druhej cCasti dotaznika sme zacali otazkami ohladne navykov deti
respondentov. Otazky ¢islo 6 a 7 mali priblizit’ kol’ko ¢asu travia deti na bicykloch v jarnom,

letnom, jesennom a zimnom obdobi.

Otazka ¢islo 6: Kol’ko ¢asu travia ,,vase deti vo veku od 0-10 rokov priemerne na

bicykli v jarnom, letnom a jesennom obdobi? (od 1.4. — 31.10.)

Graf 6: Cas deti respondentov straveny na bicykli v jarnom, letnom a jesennom obdobi

7,4%

0,
N 10,2%
. -
. = 5:6 dnf v tyZdni

= 3-4 dni v tyzdni
Menej ako 3 dni v tyZdni

30,6% = Nejazdia takmer vobec
34,3%

Zdroj: vlastné spracovanie

Otazka ¢islo 7: Kol’ko ¢asu travia ,,vase deti vo veku od 0-10 rokov priemerne na
bicykli v zimnom obdobi? (1.11. — 31.3.)

Graf 7: Cas deti respondentov straveny na bicykli v zimnom obdobi.

0,0% 3
R 6,5%

D
” ~13,0%

= Denne
= 5-6 dni v tyZdni
= 3-4 dni v tyZdni
Menej ako 3 dni v tyzdni

= Nejazdia takmer vobec

78,7%/

Zdroj: vlastné spracovanie
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Bicyklovanie je do vel'kej miery sezonna zalezitost' — potvrdzuje to aj vysledok tohto
dotaznika. V jarnom, letnom a jesennom obdobi travi 82,4% deti na bicykli aspon 1 den
V tyzdni a len 17,6% nejazdi vobec. V zimnom obdobi naopak nevyuziva bicykel 78,7%
deti.

Otazky 8-12 skumali nakupné spravanie/rozhodovanie a zaroven Sa snazili ziskat’

odpovede na otazky tykajuce sa poctu zaobstaranych bicyklov pre svoje deti a aj toho, kol’ko
za bicykle doteraz respondenti zaplatili.

V otazke ¢.8 bolo mozné zvolit’ viacero odpovedi, priCom Vv otazke ¢. 9 bolo potrebné

upresnit’, ktori z vyssSie uvedenych metod respondent pouziva najcastejsie.

Otazka ¢.8: Bicykle pre ,,svoje deti“ vo veku od 0-10 rokov...

Graf 8: Sposob zaobstaravania bicyklov.
0 10 20 30 40 50 60 70
Kupujem len ako nové [N 61
Kupujem uz pouzité¢ NN 57
Pozi¢iavam od zndmych [l 7

Dostdvam do daru od znamych [N 34

PoZi¢iavam v poziCoviii 0

Zdroj: vlastné spracovanie
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Otazka ¢.9: Ktoru z metdd v predchadzajicej otazke pouZivate najcastejSie?

Graf 9: Najcastejsi sposob zaobstaravania bicyklov.

17,6% Kupujem len ako nové.

0,9% SR Kupujem uz pouzité.
,270

Pozic¢iavam od znamych.

Dostdvam do daru od
znamych.

35,2% ® PoZi¢iavam v poZzi¢ovni

Zdroj: vlastné spracovanie

Z odpovedi je evidentné, Ze vicSina (81,5%) 'udi musi za nové alebo pouzité bicykle
platit. Len 18,5% ich dostava do daru. Zaroven respondenti uprednostituju kiipu nového
bicykla pred pouzitym. Zaujimavostou je aj fakt, ze nikto nevyuziva ponuku pozicovne
bicyklov pre svoje deti, hoci taktto sluzbu pontka vela predajni bicyklov, ¢i Sportovych
potrieb.

Otazka ¢.10: KoPko ks bicyklov ste museli doteraz pre ,,svoje deti“ vo veku od 0-10
rokov kipit’ alebo ste dostali?

Graf 10: Pocet zaobstaranych bicyklov pre deti respondenta

0,9% 6,5%
19,4%
15,7%
0 ks

1ks
2-3 ks
4-5 ks

= Viac

57,4%

Zdroj: vlastné spracovanie
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Odpovede na tuto otazku potvrdzuju prvotnit myslienku startupu bikeUP.rent. Kazdy
respondent v zavislosti od veku svojich deti uz musel vystriedat’ viacero kusov bicyklov tak,
aby zabezpetil vzdy vhodnu vel’kostna kategoriu pre svoje dieta. Ziadny alebo len jeden kus
bicykla kupilo len 22,2% opytanych. Toto ¢islo suvisi S otazkou cislo 6, kde vyse 17%
uvadza, ze deti nejazdia na bicykloch vobec. 57,4% respondentov muselo uz kupit’ alebo
zaobstarat’ 2-3 bicykle, 19,4% 4-5 bicyklov a dokonca v pripade jednej odpovede sa jednalo

0 viac ako 5 bicyklov.
Otazka ¢.11: KolPko € ste za tieto bicykle spolu zaplatili (odhadom)?

Graf 11: Celkova suma pouzita respondentom na nakup bicyklov
13,0% 15,7%

10,2% 0€

Do 200€

201-400€

401-600€
32,4% = Viac ako 600€

28,7%

Zdroj: vlastné spracovanie

Respondenti v tejto otazke mali odhadnut’ celkové naklady spojené s kupou bicyklov
pre svoje deti. Opat’ v zavislosti na pocte a veku deti zaplatilo 32,4% respondentov za
bicykle do 200€, 28,7% opytanych od 201-400€, 10,2% od 401-600€ a 13% respondentov
viac ako 600€. 15,7% respondentov za bicykle doteraz nezaplatilo ani 1€.Tieto vysledky boli

pouzité vo vzorovom priklade prendjmu.

46



Otazka &.12: Co robite s uz nepotrebnymi bicyklami?

Graf 12: Co robia respondenti s nepotrebnymi bicyklami.
2,8%

l = Predavam ich
= Darujem ich
38,0%

= Zostavaju doma
nepouzivané

7,4%

A
%

11,1
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surodencov

m [né

40,7%

Zdroj: vlastné spracovanie

V tejto otazke mohli vybrat’ respondenti z troch moznosti alebo si vybrat’ moznost’

Iné — adoplnit’ svoju vlastni odpoved. NajéastejSou odpoved’ou V kategérii Iné bola

moznost” ponechania bicykla pre mladsich surodencov. Najvyssi podiel z odpovedi mala

moznost’ Darujem ich — 40,7% a takmer rovnako 38% respondentov takéto bicykle predava

dalej. 11,1% respondentov sa bicyklov nijako nezbavuje a ponecha si ich doma. 7,4%

respondentov si takéto bicykle odlozi pre mladsich strodencov.

Otazka ¢.13: Aké sia pre Vas dolezité atribity vhodného bicykla pre ,,vase diet’a* vo

veku od 0-10 rokov:

Graf 13: Dolezité atributy vhodného bicykla

0 20 40 60 80 100
Znacka 9
Cena I 54
Farba o 19
Kvalita e 87
Technické parametre I 57
Dizajn s 21

Vdha I 55

Zdroj: vlastné spracovanie
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V tejto otazke mohli respondenti vyberat’ z viacerych moznosti dolezité atributy
vhodného bicykla pre svoje diet'a. Mohli vybrat’ jednu alebo aj viac moznosti. Na vyber bola
aj moznost’ Iné — doplite, ktort vyuzili dvaja respondenti. Ich odpovede su sucastou
vybranych moznosti, nakol’ko sa zhodovali s vopred vybranymi atribtmi. Z odpovedi je
zrejmé, ze respondentom najviac zalezi na kvalite (79,8% opytanych vybralo tato odpoved),
technickych parametroch (52,3% opytanych vybralo tato odpoved’) avahe (50,5%
opytanych vybralo tito odpoved’). Zaroven pre takmer polovicu opytanych je rozhodujica
cena (49,5% respondentov vybralo tato odpoved’). Dizajn a farba su dolezité len pre menej
ako 20% opytanych a na znacke zalezi len 8,3% respondentom. Toto poukazuje na spravnu
vol'bu startupu bikeUP.rent ked” vsadila pri vyrobe bicyklov na l'ahkua a kvalitna hlinikova
konstrukciu. Zaroven neinvestovali do bicyklov konkrétnej znacky, ale do vyraznej farby

konstrukcie bicyklov, ktora bude pomahat’ budovat’ znacku bikeUP.

Posledna cast’ dotaznika - otazky 14-19 skumali aky je vzt'ah respondentov
k pontkanym sluzbam (produktom) bikeUP.rent a v poslednych otazkach ponukli odpovede
aj navrh na rozsirenie sluzieb z pohl'adu respondentov.

Otazka €. 14: Poculi ste uz o firme BikeUP? (bikeup.rent)

Graf 14: Poculi ste uz o firme BikeUP?

8,3%

Ano

Nie

91,7%

Zdroj: vlastné spracovanie

Jednoznacny suvis S velmi kratkym pdsobenim na trhu, ked’Zze svoje produkty

ponuka len par mesiacov. Na tato otazku odpovedalo kladne len 9 respondentov.
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https://bikeup.rent/sk

Otazka ¢.15: Firma BikeUP prenajima za mesac¢ny poplatok bicykle a primarne sa
zameriava na deti od 2-10 rokov. Takto objednany bicykel Vam za dohodnuti mesa¢nu
splatku priveza az domov a vy ho mézete vyuzivat’ ako dlho budete chciet’. Za cenu
dopravy Vam zaroven dodaju vacsi model ak z toho aktualneho diet’a vyrastie. Vyuzili

by ste takéto sluzby? Ak ano — kol’ko by ste boli ochotny mesac¢ne platit’ za 1 bicykel?

Graf 15: Kol’ko by boli ochotni respondenti platit’ za sluzby bikeUP.rent.

Ano — do 5€ mesacne

25,0%

28,7% Ano — od 6-8€ mesacne

Ano — od 9-11€ mesacne

— Ano - od 12-14€
2,8% mesacne
13,9%
5,6% = Ano — aj viac ako 14€

mesacne

24,1% Nie

Zdroj: vlastné spracovanie

Respondenti vyjadrili vol'u za takéto sluzby platit’ az v 71,3% pripadov. PriCom
z takto kladne odpovedajucich respondentov viac ako 88% nie je ochotnych platit’ viac ako
11€ mesacne, ¢o je cenova hladina kde prakticky ponuka bikeUP.rent zacina (mimo
najmensicho modelu Foxie 12, ktory je v ponuke za 6,90€ mesacne). Dolezitym zistenim su
aj odpovede na otazku 16, na ktora mali odpovedat’ len respondenti, ktory zvolili Nie ako

moznost’ pre prenajom bicykla.

Otazka ¢.16. Ak ste v predchadzajucej otazke odpovedali Nie - napiSte prosim dovod.

Odpovede na tato otazku boli rozne a nie vsetci vyuzili moznost’ sa vyjadrit. Podla
pocetnosti sa najviac vyskytuju odpovede (v roznej obmene) piatich typov.
1. Nemam rad najom, nerad platim mesacné poplatky, radSej veci vlastnim — 12
odpovedi
2. Kupujeme pravidelne novy alebo pouzity bicykel bez viazanosti — 5 odpovedi
3. Obavam sa poskodenia prenajatej veci — 4 odpovede

4. Mame Vv rodine viac deti — dedia ich medzi sebou — 3 odpovede
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5. Nie je to rentabilné — 3 odpovede

Otazka ¢.17: Tieto bicykle budi nové len raz a aj k Vam sa méze dostat’ uz ,,pouzity*

a z ¢asti opotrebovany bicykel. Co by Vias najviac odradilo od pouZivania takto
zdielaného bicykla?

Graf 16: Co odradza od pouzivania zdielaného bicykla.
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Mozny zly technicky stav e 98
Skrabance na farbe/iné drobné poskodenia W 4
Nemoznost vlastného vyberu/obhliadky bicykla I 40
Zastaraly model bicykla |1
Deti maju nizku zodpovednost za cudzie veci |1

Znecistenie |1

Zdroj: vlastné spracovanie

Opat bolo na vyber z viacerych moznosti a respondenti mohli vybrat’ 1 alebo aj viac
moznosti. 90,7% opytanych by odradil mozny zIy technicky stav a 37% respondentom by
prekazal fakt, ze bicykel pred objednanim nemoézu vidiet' a vybrat’ si. Na druhu stranu by
naozaj minimum opytanych riesilo to, ako bicykel vyzera, ¢i je znecisteny, alebo ma nejaké

drobné Skrabance.
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Otazka ¢.18: Ako doplnok pri objednani bicykla si mézete doobjednat’ eSte poistenie
bicykla a vybrat’ si nalepky, ktoré vas bicykel ,,0zdobia®“. Doobjednali by ste si
k bicyklu aj prislusenstvo (svetla, reflexné prvky, zvonéek atd’...) ak by boli v ponuke?

Graf 17: Ochota respondentov objednat’ k bicyklom prislusenstvo

23,4%

Ano

Nie

76,6%

Zdroj: vlastné spracovanie

Cielom tejto otazky bolo zistit, ¢i by mali respondenti zaujem aj o doplnky
k bicyklom pri samotnej objednavke. Vzhl'adom na vysoky zaujem (76,6% opytanych) by
stalo za zvazenie rozsirit’ ponuku aj o tento sortiment. Samozrejme nie formou prenajmu ale

jednorazovym nakupom ako na klasickom e-shope.

Otazka ¢.19: Za ¢o by ste este boli radsej ochotny platit’ prenajom ako si takito vec

kupovat’? (zo $portovych potrieb)

Graf 18: Navrhy respondentov na prenajom inych $portovych potrieb

0 5 10 15 20 25 30
lyZe, snowboard 27
korcule 14
kolobezky 4
stroje na posiliovanie 3

Zdroj: vlastné spracovanie
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Na tuto dopliujicu otazku odpovedalo 81 respondentov. Podl'a pocetnosti sa najviac
vyskytovali odpovede (v roznej obmene) 4 typov. Najcastejsie sa v odpovediach spominali
lyze a snowboard, ktoré by mohli byt’ zaujimavou alternativou K prenajmu bicyklov najma
v zimnom obdobi, kedy dopyt po bicykloch klesa a naopak sa vel'a I'udi venuje zimnym
Sportom. Druhou najpocetnejSou odpoved’ou boli korcule. Vsetky tieto Sporty su vo veku
deti spojené skazdoroénym nakupom nového vybavenia apredstavuji potencial pre
prenajom rovnakou formou ako ponuka bikeUP.rent pre svoje bicykle. Mimo klasickych

pozicovni V blizkosti zjazdoviek a Sportovych arealov by nemali priamu konkurenciu.

4.3 Vzorovy priklad prenajmu

Startup bikeUP.rent ponika novy sposob prenajmu bicyklov a chce tak motivovat’
deti k jazdeniu a zaroven rodi¢om ponuknut’ kvalitnu alternativu ku kupe vlastného bicykla.
Vzhl'adom na vysledky prieskumu v otazke ¢. 11. Kolko € ste za tieto bicykle spolu zaplatili
(odhadom)? sme vytvorili vzorovy priklad rodin, pre ktoré by sa takyto model prenajmu
bicykla oplatil. Pouzivanie bicykla v zimnom obdobi (otazka ¢.7. Kolko casu travia ,,vase
deti* vo veku od 0-10 rokov priemerne na bicykli v zimnom obdobi? (1.11. — 31.3.)) je len
vel’'mi malo pravdepodobné, naopak - v jarnom, letnom a jesennom obdobi travi 82,4% deti
na bicykli aspon 1 den v tyzdni. Preto sme uvazovali vzdy 0 najme na 7 mesiacov v roku.

Tabul’ka nizsie uvadza 12 vzorovych prikladov z dotaznika. Vybrali sme vzdy rodinu
s 1 dietatom, dvomi det'mi a tromi detmi, kde respondenti doteraz investovali do bicyklov
do 200¢€, od 201-400€, od 401-600€ a viac ako 600€. Tabul'ka obsahuje aj presny vek deti

aby bolo mozné vytvorit’ alternativnu ponuku prenajmu bicykla od bikeUP.rent.
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Tabulka 3: Vek a pocet deti vo vzorovej rodine a ich naklady na kapu bicyklov

vzorova rodina ¢. ~ pocet deti vek deti naklady na bicykle
1 1 3 do 200€
2 1 7 od 201€-400€
3 1 8 401€-600€
4 1 6 Viac ako 600€
5 2 3,3 do 200€
6 2 3,4 od 201€-400€
7 2 5,7 401€-600€
8 2 58 Viac ako 600€
9 3 4,79 do 200€
3 3,5,10 od 200€-400€
3 4,79 401€-600€
3 4,69 Viac ako 600€

Zdroj: vlastné spracovanie

Tak ako uz je v diplomovej praci spominané — startup bikeUP.rent pontka celkovo
5 modelov bicyklov. Ponuka za¢ina pre deti od 3 rokov a posledny model je urceny pre deti
do 9 rokov. Odporucany vek pouzivania daného bicykla sme pre potrebu vypoctu
zjednodusili na konkrétny vek, v ktorom predpokladame, Ze vacSina deti bude bicykel

pouZzivat.

Tabul’ka 4: Odporucany a predpokladany vek diet’at’a pri pouzivani daného bicykla

. . . : : Poistenie
Nazov produktu Foxie 12  Foxie 14 Foxie 16 Foxie 18 Foxie 20 —_—
icykla

Cena mesa¢ného

predplatného

Odportcany vek

Predpokladany vek

pouZzivania

Zdroj: vlastné spracovanie

V tvorbe alternativnej ponuky sme ponuku pre deti, ktoré maja 10 rokov, pocitali len
do deviateho roku zivota. V alternativnej ponuke tohto startupu sme zaroven =zatial
neuvazovali s moznostou dlhodobého prenajmu, kde by bolo mozné po 36 mesiacoch

bicykel ziskat do osobného vlastnictva, neuvazovali sme ani s platbou poistného (je
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dobrovol'nd). Pokuta za ukoncenie najmu pred uplynutim 12. mesiaca je v cene najmu
zahrnuta. Predstavuje 20€.
Tabul’ku so vzorovymi rodinami a ich nakladmi na kupu bicyklov sme doplnili o

ponuku od bikeUP.rent.

Tabulka 5: Vek a pocet deti vo vzorovej rodine a ich néklady na kipu bicyklov doplnené

0 ponuku bikeUP.rent

vzorova rodina ¢. pocet deti vek deti na;<ilca;ik}i;1a ponuka bikeUP.rent
1 1 3 do 200€ 68,30 €
2 1 7 od 201€-400€ 509,50 €
3 1 8 401€-600€ 633,80 €
4 1 6 Viac ako 600€ 392,20 €
5 2 33 do 200€ 136,60 €
6 2 34 od 201€-400€ 239,90 €
7 2 5,7 401€-600€ 791,40 €
8 2 5,8 Viac ako 600€ 915,70 €
9 3 47,9 do 200€ 143920 €
3 3,5,10 od 200€-400€ 1108,30 €
3 479 401€-600€ 143920 €
3 46,9 Viac ako 600€ 1321,90 €

Zdroj: vlastné spracovanie

Ako je z tabulky evidentné — s ohl'adom na naklady spojené s kupou bicyklov pre
svoje deti ma ponuka bikeUp.rent najvacsi zmysel pre rodiny s jednym, max. 2 detmi. Vo
veku od 3-9 rokov je naozaj potrebné vystriedat’ viacero velkosti bicykla a domacnost’ za ne

zaplati aj vyse 600€ (v pripade nakupu novych kusov bicyklov priemernej kvality).

4.4 Dlhodoby najom pre vicsie rodiny

V pripade rodin stromi detmi, je mozné uvazovat’ nad dlhodobym prenajmom
niektorych modelov, ktoré by mohli potencialny zakaznici po 36 mesiacoch ziskat do

osobného vlastnictva. Ako priklad sme pouzili vzorova rodinu ¢. 9.

Vzorova rodina ¢. 9, vek deti 4,7 a 9 rokov. Po cely ¢as - od troch rokov az do
ukonceného deviateho roku zivota najmladSieho dietata, budu platit’ najom startupu za

konkrétne modely, vhodné pre svoje deti po dobu 7 mesiacov v roku. V cene najmu sme
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vzdy zaratali aj pokuta za ukoncenie najmu skor ako uplynie 12 mesiacov vo vyske 20€. Nie

je ratané poistenie.

Tabul’ka 6: Cena prenajmu bicykla doporucenej vel'kosti v danom veku dietata

vek dietata 1 cena prenajmu  vek dietata2 = cena prenajmu  vek dietata3 = Cena prenajmu

3 68,30 € 1 0 0 0
4 103,30 € 2 0 0 0
5 110,30 € 3 63,30 € 0 0
6 110,30 € 4 103,30 € 1 0
7 117,30 € 5 110,30 € 2 0

8 124,30 € 6 110,30 € 3 63,30 €

9 124,30 € 7 117,30 € 4 103,30 €

8 124,30 € 5 110,30 €

9 124,30 € 6 110,30 €

7 117,30 €

8 124,30 €

9 124,30 €

758,10 € 758,10 € 758,10 €

naklady spolu: 227430 €

Zdroj: vlastné spracovanie
Vzorova rodina ¢. 9, vek deti 4,7 a 9 rokov. Prvému dietat'u buda modely Foxie 16

a Foxie 20, ktoré by svojim najmom pri troch detoch prekonali hranicu 36 mesiacov

prenajimané prave po dobu 36 mesiacov a zakaznik ich takto ziska do osobného vlastnictva.
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Tabul’ka 7: Cena prendjmu bicykla doporucenej vel’kosti v danom veku diet'at’a — dlhodoby

prenajom
vek dietata 1 cena prendjmu  vek dietata 2 Ccena prendjmu vek dietata3 ~ cena prenajmu
3 68,30 € 1 0 0 0
4 103,30 € 2 0 0 0
5 154,80 € 3 68,30 € 0 0
6 154,80 € 4 103,30 € 1 0
7 272,10 € 5 - € 2 0
8 178,80 € 6 - € 3 68,30 €
9 178,80 € 7 117,30 € 4 103,30 €
10 178,80 € 8 - € 5 - €
9 - € 6 - €
7 117,30 €
8 - €
9 - €
1289,70 € 288,90 € 288,90 €

naklady spolu: 1 867,50 €

Zdroj: vlastné spracovanie

Potencialny zakaznik tohto startupu, ktory ma viac ako 2 deti dokaze usetrit’, ak si
bude pri prvom dietati niektoré modely prenajimat’ dlhodobo po dobu 36 mesiacov. Pre
druhé a tretie diet’a tieto dva modely uz nebude potrebné prenajimat’. Zakaznik ich bude mat’
uz v osobnom vlastnictve ausetri takto 406,80€. V takomto pripade je vSak velmi
pravdepodobné, ze domacnost’ radSej zvoli nakup piatich kvalitnych bicyklov, ktoré si

strodenci medzi sebou postupne vystriedaju.
Vysledky dotaznika nam ponukli niekol’ko pohl'adov na pouzivanie bicyklov, na

atribtty, ktoré respondenti pri vybere bicykla preferuju ako aj na business model startupu

bikeUp a na to ako ma nastaveny model fungovania a ceny za ponikané modely.
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4.5 Rizika

Rizika, ktoré tento startup mozu sprevadzat’ na ceste k medzinarodnému tspechu, ale
aj pri presadeni na domacom trhu, je nickol’ko a mézeme ich definovat’ v nasledujtcich

bodoch:

1. Zvyklosti a zauZivané navyky
Najviacsiu vyzvu ateda aj riziko pri ponuke produktov tohto startupu vidiet' najma
v zauzivanych postojoch anavykoch respondentov. Nikto z opytanych si bicykle
nepozi¢iava V pozi¢ovni. Prave naopak — 81,5% ma vo zvyku kupovat’ bicykle nové
alebo pouzité, napr. na inzertnych portaloch alebo soc. sietach. Zvy$né percenta
respondentov bicykle dostavaji do daru od znamych, resp. rodiny. Zaroven — tak ako
vyplyva z odpovedi na otazku 15 (Firma BikeUP prenajima za mesacny poplatok bicykle
a primdrne sa zameriava na deti od 2-10 rokov. Takto objednany bicykel Vam za
dohodnutii mesacnu splatku privezii az domov a vy ho mézete vyuzivat’ ako dlho budete
chciet. Za cenu dopravy Vam zdroven dodaju vicsi model ak z toho aktudlneho dieta
vyrastie. Vyuzili by ste takéto sluzby? AK ano — kolko by ste boli ochotny mesacne platit
za 1 bicykel?) - 28,7% respondentov nie je ochotna platit’ za takyto prenajom ani keby
stal menej ako 5€ mesacne, a ako najéastejsi dovod uvadzaji averziu vo¢i najmu. Zmenit’
tieto postoje a presved¢it’ 'udi o kvalite bicyklov a o tom, Ze sa tento produkt pre nich
oplati a ich deti budd jazdit’ na kvalitnom a bezpecnom bicykli povazujeme za najvacésiu

vyzvu tohto startupu.

2. Marketing
Je potrebné spomentt’ aj vel'mi mal informovanost’ 0 tomto startupe. V ¢ase ked’ sme
tento dotaznik $irili po socialnych sietach mal startup bikeUP.rent za sebou len prvé
mesiace fungovania. Preto aj vySe 92% opytanych o tomto startupe este nepoculo.
Velkou vyzvou v tomto smere je teda aj potreba zvysit povedomie o znacke a takto

ziskat’ aj potencialneho zakaznika.
3. Sezonnost’ ponikaného produktu

Hlavnym rizikom z pohl'adu ponuky a predaja produktov (sluzby) tohto startupu je

najmé sezoénnost’. Respondenti v otazke ¢. 7. Kolko casu travia ,,vase deti* vo veku od
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0-10 rokov priemerne na bicykliv zimnom obdobi? (1.11. — 31.3.) jednoznacne
odpovedali, ze vacsina deti (78,7%) bicykel v zime nepotrebuje. Aj z vysledkov Vv Casti
tejto prace ,, Vzorovy priklad prendjmu “ je evidentné, Ze ak ma byt tento model prenajmu
bicyklov pre rodiny finanéne zaujimavy a ma konkurovat’ kiipe nového alebo jazdeného
bicykla, je nevyhnutné, aby najom netrval cely rok. Vynimkou su len rodiny s viac ako
dvomi det'mi, kde je ale celkova investicia do tohto najmu vel'mi vysoka a rozumnejsou
sa javi kiipa novych alebo pouzitych bicyklov, ktoré sa v ramci rodiny budua dedit’. Aj ta
optimistickejSia verzia najmu totizto predstavuje naklady vo vyske viac ako 1800€ po
dobu viac ako 10 rokov. Presvedcit I'udi k dlhodobému ndjmu v pripade viac ako 2 deti
v domacnosti bude vel'mi naro¢né. Vsetko samozrejme zavisi od toho, kol’ko st rodi¢ia
ochotni investovat do bicyklov, nakolko podobne kvalitné bicykle sa podla
zakladatel'ov tohto startupu pohybuji Vv cenovych hladinach okolo 400-500€/ks
(Peterkova, 2022).

Ponukany produkt

Dalsim rizikom spojenym s ponukou tohto startupu je samotny produkt, resp. jeho stav,
v akom sa k najomcovi moze dostat’. Tieto bicykle buda nové len raz a budi minimalne
5 sezdén v obehu. 79,8% respondentov v otazke €. 13. Aké su pre Vas dolezité atributy
vhodného bicykla pre ,,vase dieta* vo veku od 0-10 rokov: odpovedalo, Ze je pre nich
pri vybere bicykla dolezita kvalita. Kvality sa zaroven V spojitosti S pouzivanim
zdiel'aného bicykla obava 90,7 percenta opytanych. Tento fakt moéze ovplyvnit
rozhodovanie potencialneho zakaznika ¢i odradit’ od najmu bicykla a bude t'azké ho bez

osobnej skusenosti tohto potencialneho predsudku zbavit'.

Slovensky trh

Odhliadnuc od kupne;j sily a priemernej mzdy na Slovensku, ktora sa dlhodobo drzi na

poslednych prieckach v ramci EU (Toma, 2023) zaostava slovensky trh aj v d’alsich

aspektoch, ktoré nepraju prenajmu bicyklov.

- Chybajuca infraStruktara cyklotras

- chybajuca/neaktualna  Narodna  stratégia  rozvoja  cyklistickej  dopravy
a cykloturistiky (mala by byt schvalena v roku 2023) (Eurobarometer, 2020).

- Slovensko nie je ani na poprednych prieckach v pouzivani bicykla ako hlavného
dopravného prostriedku (Eurobarometer, 2020). Do6vodov je niekol'ko - obavy

0 bezpecnost,, chybajuce cyklotrasy ale aj slaba podpora velkych miest odlahcit
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dopravu od aut. Barometer 495 Mobility and Transport uvadza % ludi, ktori

pouzivaju bicykel ako svoj hlavny dopravny prostriedok.

Tabulka 8: Bicykel ako hlavny dopravny prostriedok v krajinich EU

krajiny EU bicykel ako hlavny dopravny prostriedok
Holandsko 41%
Svédsko 21%
Nemecko 15%
Mad’arsko 14%
Finsko 13%
Belgicko 12%
Dansko 12%
Litva 8%
REIUN ) 8%
Pol’'sko 7%
Ceska republika 6%
Chorvatsko 6%
| Slovensko 6%
Lotyssko 5%
Estonsko 4%
Rumunsko 4%
Slovinsko 4%
Taliansko 4%
Francuzsko 3%
Bulharsko 2%
Grécko 2%
Luxembursko 2%
Malta 2%
Spanielsko 2%
frsko 1%
Cyprus 0%
Portugalsko 0%

Zdroj: vlastné spracovanie, Eurobarometer, 2020

6. Business model a jeho udrzatel’nost’
Népad startupu prindsa pridani hodnotu zdkaznikom vzdy len v kombinacii s vhodnym
business modelom a stratégiou. Bez nich nemusi mat’ Zziadnu hodnotu. Zdrojom uspechu
vagsiny svetovych spolocnosti nie je len unikatny napad resp. technologia, ale prave
unikatny business model, ktory doposial’ nikto nepouzil. Tak ako napr. aj v pripade
donaskovej sluzby Wolt, kde obycajna sluzbu ako rozvoz jedla dokdzali povysit na
uspesny startup a nakoniec aj fungujicu firmu, ktortt odkupil americky konkurent za 7

mld. EUR.
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Spolo¢nost’ bikeUP bude musiet’ na ceste k udrzateI'nosti svojho modelu vzdy vediet’ kto
je jeho zakaznik, aké potreby sa mu maji uspokojit, ako sa bude vytvarat pridana
hodnota pre tohto zdkaznika a hlavne pri akej Struktire nadkladov a modeli trzieb.
Dotaznik sice poukézal na nezdujem o poziciavanie bicyklov v klasickych poziovniach,
no zaroven respondenti vyjadrili vol'u prenajat’ si bicykel prostrednictvom modelu
bikeUP.rent az v 71,3% pripadov. Pre udrzatel'nost’ tohto modelu a budtcnost’ tohto
startupu bude nesmierne doélezité potencidlnych zakaznikov od zaciatku nesklamat’,
neustale pracovat’ na kvalitnych sluzbach, zdokonal'ovat’ servis a rozsirovat’ ponuku tak

aby si zakaznika udrzali, a zaroven ziskavali ¢o najviac pozitivnych referencii.

Financovanie

Na fungovanie startupu bikeUP zatial’ postacuje vlastny kapital. Je vSak len otazkou ¢asu
kedy aj tento projekt bude potrebovat’ d’alsie financie. Tak ako sme spomenuli aj v prvej
Casti tejto prace — financie, resp. ich nedostatok je hlavnou a najcastejSou pric¢inou
zlyhania startupu. A to aj v pripade, Ze sme mali vyborny produkt aj potencialneho
zakaznika. Kazda faza vyvoja v Zivote firmy sa stretava S réznymi problémami, a teda
vyzaduje iné druhy financovania. Aj ked’ je produkt uz pripraveny pre zakaznika — stale
bude potrebné pracovat’ na jeho inovacii a k tomu bude potrebné rozsirovat’ tim, ziskat’
a zaplatit’ odbornikov pre rozne oddelenia spolo¢nosti, nehovoriac o rozsireni pésobnosti
na zahrani¢né trhy, investiciam do marketingu a propagacie. Tento rast bude
sprevadzany rastom nakladov naprie¢ celou organizaciou. Spolo¢nost’ bikeUP by mala
na rast a expanziu mysliet uz v tomto case, kedy testuje svoj model na slovenskom
a ¢eskom trhu. Dobre pripraveny business model a stratégia by mohli presved¢it
buducich investorov aby investovali prave do tohto projektu aaby pontkli nielen
financie ale aj svoje skusenosti a rady, alebo dokonca obohatili personalne priamo tim

tohto startupu.

Tim

Zakladatelia vytvorili produkt a koncept. Na jeho fungovanie vsak bude potrebné najst’
aj schopnych l'udi. S rastom pridu aj problémy a potreba ich riesit. Bude nevyhnutné
obklopit’ sa 'ud’'mi, ktorym mézeme doverovat’ a budeme sa moct’ na nich spolahnut’. Je
potrebné, aby tim tvorili I'udia, ktori st pre tento napad zapaleni, ktori maju nielen

kreativne a kritické myslenie, ale su aj flexibilni a dokazu hl'adat’ komplexné rieSenia.

60



Aj tu budit hrat dolezita rolu financie. Kvalitny zamestnanec vyzaduje adekvatne
finan¢né ohodnotenie a aj na to treba mysliet’ pri tvorbe business modelu a presvied¢ani
investorov. Startup nebude rast’, ak tim nebude motivovani Kk vysSiemu vykonu prave

vy$$ou finanénou odmenou.

Unikatnost’ modelu

Hoci momentalne nema bikeUP priameho konkurenta — nie vzdy tomu tak bude. Ak si
bude chciet’ startup zachovat’ svoju unikatnost’, buda potrebné neustale investicie do
komunikacie, marketingu, produktu, servisu a ponutkanej sluzby ako celku. Bude
potrebné udrzat’ kvalitu bicyklov na vysokej urovni, a zabezpecit’ vzdy rychle dorucenie
a minimum negativnych skusenosti s produktom. Ak si dokaze bikeUP najst’ a svojou
neustalou pracou a inovaciou udrzat’ svojho zakaznika - moze vytvorit' Skalovatelny
produkt, ktory dokaze reagovat’ na zmeny trhu, uspokojit’ potreby trhu kdekol'vek v
Eurépe a nasobit’ trzby bez vyrazného zvySovania nakladov. Pre konkurenciu potom
nebude tak jednoduché napodobnit’ tento business model. Velkou vyzvou zaroven bude
spravne vyhodnotit’ to ako nasu ponuku zakaznik vnima a ako a pre¢o na iu reaguje,

resp. nereaguje.
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4.6 Odporucania a prilezitosti

Vyhodnotenie dotaznika neodhal’uje len rizika fungovania tohto modelu ale prinasa
so sebou aj pohl'ad na potencialne prilezitosti. Pontika pohl'ad na novy smer, ktorym by sa
mohol startup uberat’, alebo ako by mohol rozsirit’ a upravit’ svoju ponuku. Prilezitosti st

uvedené V nasledujucich bodoch:

1. Rozsirenie ponuky o d’alsi (iny) produkt
Rozsirenie produktovej rady o d’alsi produkt, ktory by vyplnil najmi zimné obdobie.
Velmi Casto spominané lyze, alebo snowboardy, ¢i koréule. V tomto pripade by sa
zrejme casto jednalo o kratkodobé najmy ale mohli by vyplnit’ slaba zimna sezénu.
Urcite by boli stymto spojené dalSie investicie do tovaru, webovej stranky

a marketingu, ale model fungovania ako pri bicykloch by mohol zostat’ zachovany.

2. Rozsirenie ponuky o doplnky pre bicykel
Kazdy by si mohol pri objednavke bicykla priobjednat” doplnky k bicyklu. Jednalo by
sa 0 jednorazovy nakup — podobne ako na e-shope. Ci uz by sa jednalo o svetla alebo

flasu na vodu - takyto sortiment by mohol priniest’ d’alsie prijmy.

3. Vyuzit’ potencial prenajmu
71,3% opytanych je ochotnych za najom bicykla platit. VzhI'adom na absenciu takejto
globalnej pozi¢ovne bicyklov je vel’ka $anca zmenit’ nakupné spravanie 'udi a namiesto

kupovania novych alebo ojazdenych bicyklov skusit’ bicykel pre dieta prenajat.

4. Stavit’ na kvalitu a dat’ 0 nej vediet’
Len pre 8,3% opytanych je dolezita pri vybere bicykla znacka a naopak si zakladaju na
kvalite (79,8%), technickych parametroch (52,3%) a vahe (50,5%). Toto poukazuje na
spravnu volbu firmy bikeUP ked’ vsadila pri vyrobe bicyklov na T'ahkt a kvalitnu
hlinikova konstrukciu. Je vel'mi dolezité ziskat’ pozitivne ohlasy na takéto zdiel'anie
bicyklov a presvedcit I'udi, ze hoci bicykel nebude vzdy novy — bude vzdy v perfektnom

technickom stave.
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5 Zaver

Hlavnym ciel'om prace bolo definovat rizika, ktoré sprevadzaju startup bikeUP od
svojho vzniku a uvedenia na slovenskom trhu a navrhnit’ d’al$ie odportc¢ania, ktoré by mohli
viest' K rozvoju a udrzatelnosti tohto projektu. Zaroven tieto poznatky budt odovzdané
a posluzia startupu bikeUP v jeho napredovani.

Prva cast’ diplomovej prace Rizikd vybraného uspesného slovenského startupu po
ceste k udrzatelnému medzinarodnému tuspechu bola zamerana na teoretické poznatky
z prostredia startupov. Spolo¢nym menovatel'om kazdého startupu st inovacie alebo urcita
jedinecnost’, ktora ma zabezpecit’ ispech tohto projektu. Startup je firma, ktora vstupuje na
trh, prinasa jedine¢ny alebo inovovany produkt a jej vstup na trh je sprevadzany rychlym
rastom, vel’kym zaujmom ciel'ovej skupiny a spravidla plati, Zze maju len vel'mi malu, resp.
ziadnu priamu konkurenciu. Na rozdiel od tradi¢ného manazmentu, ktory je zaloZeny na
pléanovani a predpovediach, predstavuje startup ako princip podnikania systém, ktory pracuje
s rychlostou a neistotou. Aj ked” mozeme rozdelit’ startupy na niekolko kategorii - pre
vsetky plati, Ze pocas svojho vyvoja prechadzaju roznymi fazami a na ich raste sa nemalou
mierou podielaju roézni investori. Od rodiny a priatelov, crowdfundingu a anjelskych
investorov az po investi¢né fondy. K rastu startupu je mozné vyuzit’ aj inovaény ekosystém,
inkubatory a akceleratory, ktoré¢ sa ve'mi pomaly ale predsa zafinaju objavovat’ aj na
Slovensku. Situacia so startupmi na Slovensku, Zial' nie je optimalna a v ramci Eurdpy
patrime ku krajinam s najnizSou podporou startupovych projektov. Preto je potrebné zmenit’
pristup k inovaciam a vytvarat’ podmienky pre rast startupovych firiem. Jednou z moZnosti
je vytvorenie priestoru na prepojenie verejnych aktérov, univerzit, zacinajicich
podnikatel'ov a vel’kych firiem, ktoré chcii mat’ pristup k inovaciam a posilnit’ vzajomnu
spolupracu a doveru. Kazdy uspesny projekt zaroven musi poznat’ rizikd, ktoré mozu nastat’
vo faze pripravy, alebo pocas realizacie startupu. ZniZenie poctu tychto rizik zvySuje
pravdepodobnost’ tispechu a eliminuje faktory, ktoré maju na startup negativny vplyv.

V nadvéiznosti na ziskané poznatky bola v praktickej ¢asti tejto prace predstavena
firma bikeUP, ktora je zamerana na prenajom bicyklov pre najmensie deti ato formou
mesacného predplatného. Firma pontka vysoko kvalitné bicykle, rychle doru¢enie priamo
na adresu a moznost’ predplatné kedykol'vek zrusit’, alebo vymenit bicykel za va¢si — presne
tak ako bude rast’ aj dieta. V ramci vyskumu bol vytvoreny online dotaznik, ktorého ulohou

bolo zistit’ odpovede na otazky ohl'adne pouzivania bicykla, ale aj kol'ko financii investuju
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respondenti do bicyklov, ¢o ich pri kipe ovplyviuje, ako snimi dalej nakladaju
a Vv zaveretnej Casti dotaznika ziskat' nazor na projekt tohto startupu. Vyhodnotenie tohto
online dotaznika nam spolu s rozborom spolo¢nosti posluzilo k definovaniu rizik, ale aj
prilezitosti a odportcani pre d’alSie posobenie tohto startupu nielen na slovenskom trhu.

Rizika, ktoré tento startup mézu sprevadzat’ na ceste k medzinarodnému tspechu, ale
aj pri presadeni na domacom trhu, je niekol'’ko. Najvacsie riziko pri presadeni produktov
tohto startupu vidiet’ najma v zauzivanych postojoch a navykoch respondentov. Zmenit’ ich
a presvedc¢it’ 'udi o kvalite bicyklov a o tom, Ze sa tento produkt pre nich oplati a ich deti
budu jazdit’ na kvalitnom a bezpe¢nom bicykli povazujem za najvacésiu vyzvu tohto startupu.
Tento fakt moéze ovplyvnit' rozhodovanie potencialneho zékaznika ¢i odradit’ od najmu
bicykla a bude tazké ho bez osobnej sktisenosti tohto predsudku zbavit. Bude potrebné
vysporiadat’ sa aj So sezonnost'ou tohto modelu a presved¢it’ 'udi k dlhodobému prenajmu.
V neposlednom rade je potrebné zvysit povedomie o0 znacke bikeUP apomyslat’ na
expanziu d’alej na zapad, pretoze zapadné trhy by mali byt pre tento typ startupu ovela
vhodnej$imi. Pre uspech bude navySe nevyhnutné zabezpecit' dostato¢né financovanie,
vytvorit’ ten najlep$i mozny tim a neustalou inovaciu a rozsirovanim produktov udrzat
zakaznika. Udrzatel'nost’ tohto projektu bude zavisiet na vSetkych vyssie zmienenych
aspektoch.

Vyhodnotenie dotaznika neodhaluje vSak len rizika fungovania tohto modelu, ale
prinasa so sebou aj pohl'ad na potencialne prilezitosti. Pontika pohl'ad na novy smer, ktorym
by sa mohol startup uberat’, alebo ako by mohol rozsirit’ a upravit’ svoju ponuku a to najméa
roz§irenim ponuky o doplInky a nové produkty. Je potrebné zaroven nastavit’ komunikaciu
smerom k zakaznikovi tak, aby bikeUP presved¢il kazdého rodica, ktory ma seriézny zaujem

0 zdravy rozvoj svojho dietata prave tymto $portom.
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