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ABSTRAKT

HURBAN, Luka$ Bc.: Otvorené inovécie a akvizicie slovenskych startup-ov
zahrani¢nymi firmami. — EKonomicka univerzita v Bratislave. Obchodnd Fakulta, Katedra
medzinarodného obchodu. — prof. Ing. Sotia FERENCIKOVA, PhD. — Bratislava: OF,
2022, 86 s.

Ciel'om zaverecnej diplomovej prace je preskiimat’, ktoré slovenské firmy st atraktivnymi
ciel'mi pre nadnarodne korporacie ako zdroj otvorenych inovacii, aké stratégie slovenské
startupy vyuzivaju ana zaklade tohto skimania vytvorit doporucenie pre slovenské
startupy, ktoré chcu byt predajné na zahrani¢nych trhoch. Praca zacina uvodom
a nasledne pozostava zo Styroch kapitol. V prvej kapitole sa zameriavame na teoreticke
vychodiska a sucasny stav rieSenie problematiky. Zaroven sa tu venujeme konkrétne aj
definovaniu pojmov otvorenych inovacii a akvizicii so zameranim sa na starupy. Druha
kapitola je venovana ciel'u prace a stanoveniu vyskumnych otazok. V tretej kapitole
priblizujeme metodiku prace a metddy skimania. Sucast'ou Stvrtej kapitoly su pripadové
Stadie slovenskych startupov, ktoré presli zahrani¢nou akviziciou. V tejto kapitole su
taktieZ priblizené stratégie startupov a doporucenia pre slovenské startupy, ktorych

cielom je podstiipenie akvizicie, resp. otvorenej inovacie. Praca je ukoncena zaverom.

Krucové slova: startup, otvorené inovacie, akvizicie, slovenske startupy, stratégie

startupov



ABSTRACT

HURBAN, Lukas Bc.: Open innovations and acquisitions of Slovak startups by foreign
companies. — University of Economics in Bratislava. Faculty of Commerce, Department
of International Trade. — Dipl. Ing. Soia FERENCIKOVA, PhD.. — Bratislava: OF, 2022,
86 p.

The aim of the final thesis is to examine which Slovak companies are attractive targets for
multinational corporations as a source of open innovation, what strategies Slovak startups
use and based on this research to create recommendations for Slovak startups that want to
be sold on foreign markets. The work begins with an introduction and then consists of
four chapters. In the first chapter we focus on the theoretical basis and the current state of
solving the problem. At the same time, we are specifically focusing on defining the
concepts of open innovations and acquisitions with a focus on standards. The second
chapter is devoted to the aim of the work and the determination of research questions. In
the third chapter we present the methodology of work and research methods. Part of the
fourth chapter are case studies of Slovak startups that have undergone a foreign
acquisition. This chapter also describes the strategies of startups and recommendations for
Slovak startups, which aim to undergo an acquisition, respectively open innovation. The

work is finished with a conclusion.

Key words: startup, open innovation, acquisitions, slovak startups, startup strategies
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Uvop

Slovensko je mala krajina, ale aj napriek tomu disponuje mnozstvom skvelych
napadov. Startupovy ekosystém pomalicky dozrieva aj na Slovensku a vSetky tieto aktivity
pochadzaju od podnikatel'ov a komunit. Zapajanie sa stale va¢siecho mnozstva l'udi a firiem
do podnikania formou startupu ma zaroveii vel’kt pridant hodnotu pre hospodarstvo. Preto
je uvedomenie si potencialu inovacii vel'mi dolezité a zasadné. Zakladatelia startupov
chdpu, Ze zivot podnikatelov je nie len vzruSujuci, ale aj znane naroCny. AvSak na
Slovensku mame niekol'’ko tGspesnych startupov, ktori sa postupne zmenili na globalnych
hra¢ov. Mnohé znich si presli cez ziskavanie investorov az k otvorenym inovaciam
a akviziciam zahrani¢nymi firmami. Presne tymto startupom bude venovand tato
diplomova praca, ktorej hlavny cielom je preskamat’, ktoré slovenské firmy su
atraktivnymi ciel'mi pre nadnarodné korporacie ako zdroj otvorenych inovacii, aké
stratégie slovenské startupy vyuzivaju a na zéklade tohto skumania vytvorit' doporucenie

pre slovenské startupy, ktoré chct byt predajné na zahranic¢nych trhoch.

Diplomova praca je zamerana na otvorené inovacie a akvizicie slovenskych
startupov zahrani¢nymi firmami. Téma tejto prace mdze byt pre sucasné, ale aj zaCinajice
startupy vel'mi prinosnd, vzhl'adom k tomu, Ze prindSa pohl'ad do piatich slovenskych
startupov, ktoré presli ziskavanim investorov, otvorenych inovacii az po samotné akvizicie

zahrani¢nymi firmami.

Teoreticka Cast’ prace je zahrnuta v prvej kapitole. V prvej podkapitole sa budeme
venovat’ teoretickym vychodiskdm a sti¢asnému stavu rieSenej problematiky. Definujeme
si pojem startup, vymedzime si typy startup podnikov, priblizime si zivotny cyklus, formy
a zdroje financovania. V ramci druhej podkapitoly teoretickej Casti si vymedzime pojmy

otvorena inovécia a akvizicia z hl'adiska startupv.

V rdmci druhej a tretej kapitoly si zadefinujeme hlavny ciel’ prace, ktory si nasledné
rozdelime na menSie parcidlne ciele. Dolezitou castou je stanovenie si vyskumnych
otazok. Stcastou tohto prechodu k praktickej Casti bude zadefinovanie si metodiky préace

a metdd skimania.

V praktickej Casti prace sa budeme venovat’ pripadovym $tadiam. Zameriame sa na
pét’ slovenskych startupov, ktoré si presli akviziciou zahrani¢nej firmy. Pdjde o startupy -
Websupport, s.r.o., Blue Vision Labs, s.r.o., Beat Games, s.r.o., Exponea, s.r.o. a Slido,
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s.r.o. Vramci pripadovych §tadii sa v kazdom startupe budeme venovat' vSeobecnej
charakteristike, financovaniu, samotnej akvizicie a jej priebehu. V dvoch pripadovych
Studiach sa nam podarilo ziskat’ aj rozhovor so zamestnancami startupov. Na zaver si danu
pripadova Stadiu zhodnotime a priblizime si stratégiu startupu. Poslednou castou
praktickej ¢asti je vyhodnotenie vyskumnych otazok a zhrnutie a odportGcania pre

slovenskeé startupy.



1 TEORETICKE VYCHODISKA A SUCASNY STAV RIESENEJ

PROBLEMATIKY

Startup podniky tvoria rozhodujucu sucast ekonomickej infrastruktiry moderného
sveta. Podl'a Statistik nové a malé podniky maji vysSiu mieru tvorby pracovnych miest ako
vyspelé a velké spolo¢nosti. Nové podniky pohanaji technologické inovacie a rozvoj tym,
ze do svojej oblasti prindsaju inovativne napady. Preto je podpora startupov v dnesnej dobe
velmi doélezitd. Startupy fungujd v mimoriadne riskanthom a konkurenénom prostredi,
pri¢om v priemere iba 60 % novych podnikov zostdva na trhu dlhSie ako tri roky. Preto je
dolezitym faktorom, ktory urcuje schopnost’ podniku prezit, ziskanie dostatocného

mnozstva financnych zdrojov a to na udrzanie a pripadne rozsirenie startupov.

Z&aujem o startup podniky, ich podporu a rozvoj sa neustale zvySuje, pricom tato
podpora prichddza zo sukromného, ale aj z verejného sektora ato na narodnej a
medzinarodnej Urovni. Startup podnik je sposob ako priniest myS$lienku ¢i inovativny
napad potenciadlnym zdkaznikom v globalnom meradle. Tradi¢ny model vyvoja inovacii
a prinaSania novych vynalezov je postupne nahradzany startup podnikmi a zasahujl nie len
do sféry vyroby, ale aj do sféry poskytovania sluZieb a Coraz Castejsie sa s nimi stretdvame

vo vede a vyskume.

Zhrnutim vSetkych tychto aspektov sa stdva téma otvorenych inovéacii a akvizicii
slovenskych startupov zahrani¢nymi firmami, ktorej sa budeme venovat v tejto praci.
AvsSak na lepSie pochopenie danej problematiky je potrebné venovat sa teoretickym
vychodiskdm a sucasnému stavu rieSenej problematiky. V prvej podkapitole si blizsie
charakterizujeme avymedzime pojem startup, jeho historiu avznik. Nésledne si
definujeme zivotny cyklus startupu, jeho stratégie a formy a zdroje financovania. Druha
podkapitola prace bude zamerand na vymedzenie pojmov otvorena inovacia a akvizicia
z hl'adiska startupov a zaroven si v tejto Casti povieme 0ich vyzname a prinose pre

slovenske startupy.

1.1 Charakteristika startupu

Pojem startup, aj napriek tomu, ze sa s nim stretdvame v dnesnej dobe na dennej

baze, nema zatial v§eobecné platni a jednoznac¢nli definiciu. Pojem startup sa dostal do
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kazdodenného jazyka vd’aka GispeSnym a vplyvnym technologickym spolo¢nostiam, ako st
Facebook, Apple alebo Microsoft. VéacSina l'udi si tento pojem spaja so spominanymi
spolo¢nostami, ktoré boli vytvorené v garazi skupinou vysokoSkolskych Studentov, ktori

zmenili svet a ich pribehy st pre mnohych z nas vel'mi inSpirativne.!

Jednym z najvyznamnejsich autorov, ktori sa zaoberaju problematikou startupov je
Steve Blank. lde o0 amerického podnikatel'a a zarovenn profesora na obchodnych
univerzitach ako st Stanford, Imperial College a Berkeley. Steve Blank hovori, Ze startup
je ,,organizdcia vytvorend na hladanie opakovatelného a skdalovatelného obchodného
modelu. “?> Na rozdiel od klasickej spolo¢nosti, ktora je stdlou organizaciou navrhnutou na
vykonévanie obchodného modelu, ktory je opakovatelny a Skalovatelny a zaroven sa
zameriava na jeho uspesne uskutocnenie, tak startup tento atraktivny obchodny model este
len hl'ad4. Preto st aj hnacie sily, povahy a potreby oboch tychto organizacii rozdielne.?
Zédmerom zakladatel’a, resp. vykonného riaditel'a startupu je narusit’ trh SkdlovateInym
a efektivnym obchodnym pldnom, zatial' o zdmerom majitel’a klasického podniku je byt
Séfom a zabezpecit’ si miesto na lokalnom trhu. Prinos klasickych podnikov pre ekonomiku
nemdzeme podceniovat, ale na druhej strane sa motivacia malych podnikov zasadne 1isi od

motivécie startupov.*

Iny pohl'ad na startup podniky prinaSa Ziak Steva Blanka a to Eric Ries, podla
ktorého je startup ,,ludskd institucia vytvorend preto, aby priniesla v podmienkach
extrémnej neistoty novy produkt alebo sluzbu.“> KIugovymi aspektmi, ktorym musia
startupy celit’ s podl'a autora produkt, inovacie a neistota, pricom novost’ produktu, resp.
sluzby odliSuje startup od klasickych podnikov. Startup je vynimocny druh podnikania,

nakol’ko riziko nie je zndme a nie je ho mozné namodelovat’.®

1 STARTUPBLINK. What is a startup? The definition. In: StartupBlink [online]. 2020 [cit. 2020-05-
04]. Dostupné na: https://www.startupblink.com/blog/what-is-a-startup-the-definition/

2 BLANK, Steve - DORF, Bob. The Startup Owner's Manual: The Step-by-Step Guide for Building
a Great Company. Pescadero: K&S Ranch, Inc. Publishers, 2012. s. 16. ISBN 978-0-9849993-7-8.

8 AREITIO, Andy. What is a startup and how is it different from other companies (new and old)?
[online]. 2018 [cit. 2020-05-04]. Dostupné na: https://medium.com/theventurecity/what-is-a-startup-and-
how-is-it-different-from-other-companies-new-and-old-428875c27c29

4 POPE, Emily. The difference between a startup and a small business. [online]. 2020. [cit. 2021-04-
01]. Dostupné na: https://generalassemb.ly/blog/difference-between-a-startup-and-a-small-business/

5 RIES, Eric. The Lean Startup: How Today's Entrepreneurs Use Continuous Innovation to Create
Radically Successful Businesses. New York: Crown Business, 2011. s. 8. ISBN 978-0-307-88789-4.

6 Startupy — napady, ktoré menia svet. [online]. 2020. [cit. 2021-04-01]. Dostupné na:
http://www.sbagency.sk/startupy-napady-ktore-menia-svet#.YHHfPOgzblU
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Dalsia definicia startupu bola sformulovana britskym programatorom
a spoluzakladatel'om startupu YCombinator Paulom Grahamom, ktory hovori, ze ,, Startup
je spolocnost vytvorena krychlemu rastu. Startup nie je startupom preto, Ze je
novozalozeny. Pre startup taktiez nie je potrebné podnikat vylucne v IT oblasti alebo byt

financovany rizikovym kapitdlom. Jedind podstatnd vec startupu je rast.

Autor Mitchell Grant definuje startup ako spolo¢nost, ktora sa nachadza v prvej
faze prevadzky. Podla autora startup zakladd jeden alebo viac podnikatelov, ktorych
cielom je vyvinat jediny produkt, resp. sluzbu, po ktorej je dopyt a chct ju uviest’ na trh.
Tieto startup podniky nemaji podl'a autora uplne rozvinuty obchodny model a chyba im
dostatocny kapital na prechod do d’alSej fazy podnikania, pricom prvotna faza podniku je

financovana hlavne zakladatel'mi.8

Vo vseobecnosti moZeme povedat, Ze existuje viacero nazorov a definicii pre
startup podniky a zaroven je nevyhnutné podotknut’, Ze startup je len do¢asnym modelom,

ktory ma podl'a Steva Blanka tri hlavné funkcie:®

1. Poskytnut’ viziu podnikatel'ského napadu, pripadne zivotaschopnosti produktu
so suborom charakteristik, resp. funkcii v zaciato¢nej faze.

2. Vytvorit sériu scenérii obchodného modelu, ktoré sa tykaju zakaznikov,
financii a distribucie startupu.

3. Overit spravnost’ obchodného modelu a to na zaklade spravania sa zakaznikov.

Vzhl'adom na tato definiciu plati, ze ako nahle sa preukdze obchodny model,

startup sa stava plne fungujdcim podnikom.

KPucové charakteristiky startupov

Na to aby sme jasne vedeli definovat pojem startup je potrebné porozumiet’ jeho
vlastnostiam. KI'icovym charakteristikdm sa vo svojej publikdcii venovali autori Tamara

Aslanova a Ghers Fisman, ktori hovoria o tychto $tyroch charakteristikéch:°

" GRAHAM, Paul. Startup = growth. In: Paul Graham [online]. 2012 [cit. 2021-04-30]. Dostupné
na: http://www.paulgraham.com/growth.html

8 GRANT, Mitchell. Startup. [online]. 2020. [cit. 2021-04-01]. Dostupné na:
https://www.investopedia.com/terms/s/startup.asp

® BLANK, Steve - DORF, Bob. The Startup Owner's Manual: The Step-by-Step Guide for Building
a Great Company. Pescadero: K&S Ranch, Inc. Publishers, 2012. s. 16. ISBN 978-0-9849993-7-8.

10 ASLANOVA, Tamara, FISMAN Ghers,, J. What is a startup? The definition. [online]. 2014. [cit.
2021-04-01]. Dostupné na: https://www.startupblink.com/blog/what-is-a-startup-the-definition/
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Malé zaciatocné rozmery s vysokymi ciel’mi — rozvijajlice sa startupy zvycajne
zaCinaji svoju cestu s malym poctom zamestnancov, resp. s malym timom,
ktory pracuje na vyvoji zZivotaschopného produktu, alebo prototypu, pripadne
sluzby a platformy. Ich cielom je zistit, ¢i ich napad ponuka hodnotny navrh
pre pouzivatel'ov a ¢i mé potencidl ziskovosti. Az po tejto fdze moZe startup
v skutoénosti zhromazd’ovat’ potencialnych investorov a zakaznikov. Startup
nie je podmieneny velkost'ou, ale ambiciou dosiahnut’ velky vplyv, zvicSovat
sa aneustidle napredovat arast. Z ¢oho nam vyplyva, ze startup musi byt
flexibilny a rychlo sa prispdsobovat’ zmenam.

vysokeé riziko zlyhania — toto riziko je podmienené tym, Ze zacinajuce startup
podniky nedisponuju dostatoénym mnozstvom finan¢nych prostriedkov a mozu
mat’ zna¢né nejasnosti v obchodnom modeli. Tieto neistoty su faktorom, ktorée
mozu viest’ k zlyhaniam, ale na druhej strane mo6zu byt zlomom, ktory posunie
startup vpred.

,Banka talentov“ — pre zacinajice startupy by malo byt cielom ziskanie
a prildkanie talentovanych l'udi z r6zneho prostredia, ktori maj sklon pracovat’
tvrdo, a pre ktorych je problém vyzva. Charakteristickou Crtou pre startup je
preto Startovaci tim, ktori pozostava z motivovanych zamestnancov, ktori su
stotozneni s kultdrou startupu. Takyto zamestnanci maju pozitivny vplyv na
pracovny proces a su kI"ai¢om uspechu startupu.

VyuZitie netradicnych spoésobov financovania na dosiahnutie ciel’a — SO
startupmi sa vytvorili aj netradi¢né, vysoko rizikové a vysoko navratné
Struktiry financovania. Tieto netradi¢né, resp. startupové zdroje financovania si

definujeme v jednej z podkapitol tejto prace.

1.1.1 Typy startup podnikov

V rdmci charakteristiky startupov je potrebné zadefinovat’ si aj typy, resp. kategorie

startupov. Nakol'ko startup podnik nema jednotnu definiciu, aj kategorie startupov su

rozne. Pri kategorizacii startupov je doblezité urcit’ si kritéria, podl'a ktorych chceme

startupy delit’. Kritéria podl'a ktorych mézeme kategorizovat’ startupy su dve a to:

¢lenenie na zaklade odvetvia,

¢lenenie na zdklade vnutornej Struktiry.
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Clenenie na ziklade odvetvia nema jednotnu kategorizaciu, ale moézeme tu zaradit’
startupy, ktoré sa zaoberaju marketingom, umelou inteligenciou, zdravotnictvom,

vzdelavanim, finan¢nymi technoldégiami a podobne.

Clenenim na zdklade vnitornej §truktiiry sa zaoberal uz spominany odbornik
Vv oblasti startupov Steve Blank. Vo svojich publikaciach definoval Sest’ kategorii startup

podnikov:!t

- Startup ako malé podnikanie (Small business startups) - pri tomto type ide o
startupistov, ktori prevadzkuji svoje vlastné podnikanie a nerataja s vel'kym
poctom zamestnancov. Ich cielom nie je ani obrovsky zisk, ¢i rast. Hlavnym
cielom takychto startupov je hlavne uzivit' svoju vlastnt rodinu. Zdrojom ich
financovania st pdzicky z bank a vlastné uspory. Do tejto kategorie autor
zarad’'uje podniky, ktoré nemusia byt nevyhnutne startupmi. Ide napriklad
0 kozmetické salony, potraviny, elektrikarov, zahradnikov, ¢i majitelov
reStauracii. Ich podnikanie vytvara pracovné moznosti a prilezitosti v lok&lnom
prostredi.

- Startup Zivotného Stylu (Lifestyle startups) — pod tymto typom startupu si
modzeme predstavit’ Tudi, pre ktorych je ich praca konicek, pricom tito l'udia
pracuju sami pre seba, nemaju zamestnancov a vlastné Gspory su ich jedinym
zdrojom financovania. Steve Blank vo svojej publikacii uvadza ako priklady
ucitelov surfingu, grafikov webovych stranok, programatorov, ktori pracuji
napriklad na zaklade Zivnostenského opravnenia.

- Skdlovatel’ny startup'? (Scalable startup) - zakladatelia tychto druhov
startupov uz od zaciatku podnikania veria, Ze prave ich vizia ma potencial na to,
aby zmenila svet. Hlavnym cielom a smerovanim takychto startupov je
predovsetkym vytvorenie medzinarodnej miliardovej spolo¢nosti, ktora sa stane
verejne obchodovanou. Typickymi prikladmi takych startupov su svetovi
giganti ako Google, Facebook, Tesla alebo Xiaomi. Pre skalovatel'né startupy je

vsak typicky rizikovy kapital na najdenie toho spravneho obchodného modelu,

L ANGELUCCI, Tom. 5 of the most common types of startups (and how they scale). [online]. [cit.
2021-04-04]. Dostupné na: https://www.ringcentral.com/us/en/blog/types-of-startups/

12 Skalovatelnost je charakteristika organizécie, systému, modelu alebo funkcie, ktora popisuje jej
schopnost’ zvladat’ a podavat’ dobré vysledky pri zvySenom alebo rozSirujlicom sa pracovnom zat'azeni alebo
rozsahu. Systém, ktory méa dobré prispdsobenie, bude schopny udrziavat’ alebo dokonca zvy$ovat’ svoju
uroven vykonu alebo efektivnosti, aj ked’ je testovany ¢oraz va¢§imi prevadzkovymi poziadavkami.
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na financovanie vyskumu, vd’aka ktorému moézu prildkat’ d’alSich investorov a
tvorit ovela vyssie zisky. Dal§im typickym znakom je najimanie najlepsich
l'udi v danej oblasti atato Skalovatenost odliSuje tento typ startupov od
ostatnych.

- Startup uréeny na predaj (Buyable Startup) — tento druh startupu ma podobné
¢rty, ako predoSly druh. LiSia sa predovSetkym v stanovenych cieloch a
zvolenych stratégiach. Pre tento typ startupov su typicky tvorcovia webovych a
mobilnych aplikédcii, nakolko je dnes pomerne jednoduché a finan¢ne
nenaro¢né vytvorit’ nejaka aplikaciu. Tieto startupy su zakladané za ucelom
neskorSieho predaja vacSim spolo¢nostiam. Ich cielom je predaj startupu
nejakému velkému podniku za vysoku sumu, ktord méze byt vo vyske aj
niekol’ko miliénov. Pre investorov je vSak nevyhnutné vidiet v danom startupe
obrovsky potencial a zaujem zékaznikov o produkt, ktory startup vytvoril.

- Startup vel’kej spoloc¢nosti (Large Company Startup) - podstatou tejto
kategorie je, ze sa zivotné cykly velkych spolo¢nosti ¢im d’alej, tym viac
skracuji a st teda nutené inovovat’, aby mohli d’alej rast. Nova konkurencia,
zmeny preferencii zakaznikov, zmena legislativy, nové technolégie tvoria
neustéle tlak na zavadzanie novych inovacii. Startupy, resp. spolo¢nosti su takto
nutené vytvarat nové produkty, ktoré budu preddvané na novych trhoch a
novym zdkaznikom. Etablované spolo¢nosti maju preto dve moznosti. Prvou
moZnost'ou je vyvinit vlastni inovativnu technolégiu. Druhou moZnostou je
odkupit’ inl1 spolocnost’, napriklad vysSie spomenuté kupyschopné startupy,
ktoré su vlastnikmi tejto technoldgie. Druhd moznost’ je zvycajne Gspesnejsia.
Typickym prikladom je napriklad akvizicia a odkapenie Instagramu gigantom
Facebook za 1 miliardu dolarov.*3

- Socialny startup (Social startup) - pri tomto type startupu je hlavnou
motivaciou socialnych podnikatel'ov spravit’ zo sveta lepSie miesto. Vo vicsine
pripadov ich hlavnym ciel'om nie je dosahovat’ zisk, ¢i ziskat’ trhovy podiel, ale
aj napriek tomu su rovnako ambiciozni a zapaleni pre svoje podnikanie. Ich

cielom je zlepsit zivotnu uroven spolocnosti a prindsat’ konkrétne rieSenie

13 ORESKOVIC, Alexei — SHIH, Gerry. Facebook to buy Instagram for $1 billion. In: Reuters
[online]. 2012. [cit. 2021-04-04]. Dostupné na: https://www.reuters.com/article/us-facebook-
idUSBRE8380M820120410
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v oblasti socialnych problémov. Tieto formy startupu st casto financované
prostrednictvom réznych dotécii ¢i grantov, nakol’ko ide vo vd¢sine o neziskové

organizacie.

1.1.2 Zivotny cyklus startupov

Zivotny cyklus, tak ako aj samotny pojem startup, mdzeme definovat réznymi
sposobmi. Spravne pochopenie zivotného cyklu startupu je napomocné pri zostavovani
obchodného planu, pri¢om sa potencialny startup dokaze jednoduchsie pripravit’ na to, ¢o

ho v jednotlivych fazach ¢aka.'4

Steven Blan a Bob Dorf uvadzaju, ze startupy prechadzaju viacerymi krokmi, kym

sa stanu vel'kymi spolo¢nostami. Medzi jednotlivé kroky patria:

1. VyhPladavanie - ciel'om startupu je v tomto prvom kroku vyhl'adavat’ Skalovatel'ny
a opakovatelny obchodny model. ZvycCajne si to vyzaduje velki snahu, aby sa
nasiel produkt, resp. trh, ktory je vhodny a zaroven aby sa nasla zhoda medzi tym,

v ¢om planujeme podnikat’, a tym kto to kuapi, resp. kto bude dant sluzbu vyuzivat'.

Prvy krok by mal byt ukoneny len v pripade, ked ma startup overeného

zakaznika. Ide o nasledujuce pripady:

ked’ je najdeny predajny kanal, ktory zodpoveda kupe zakaznika,

- ked disponuje predajnou silou,

ked’ je pochopené ziskavanie a aktivacia zédkaznika,

ak st pochopené naklady na obstaranie zakaznika,
- ked je mozné odhadnut’ Zivotnost’ startupu na nasledujucich 18 mesiacov.
V prvej taze zamestnavaju startupy vacsinou menej ako 40 zamestnancov.

2. Budovanie - faza budovania zacina vo vicSine pri 40 zamestnancoch a konci pri
priblizne 175, v niektorych pripadoch az pri 700 zamestnancov. Pri takejto

spoloc¢nosti je Skdlovatel'nost’ nevyhnutnost'ou, nakol'’ko to umozni spolo¢nosti:

- dosiahnut pozitivny hotovostny tok,

14 KING Anna. Five phases of the startup lifecycle [online]. 2019. [cit. 2021-01-20]. Dostupné na:
https://gosuperscript.com/blog/5-phases-of-a-startup-lifecycle/
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- generovat pouzivatel'ov rychlost'ou, ktord je 'ahko speniazitel'na.

Pri zamestnavani 40 a viac zamestnancov, uz nemusi spravne fungovat’ zabehnuta
kulttra a politika startupu. To mdZe viest’ k pripadnému chaosu a neucinnosti. Preto

je dolezité zaviest’ novu kultiru, Skolenia, produktové riadenia a nové procesy a
postupy.

3. Rast - vo vaze rastu spolo¢nost’ dosahuje pozadovanu likviditu, pripadne je kapena
alebo zlticena do vicSej spolocnosti a rastie opakovatelnymi procesmi. V tomto
kroku uz je zavedena kompletna sada procesov a postupov, ktoré su kl'acovymi

ukazovatel'mi vykonu.!®

Slavik vo svojej publikacii hovori, Ze zivotny cyklus startupov mozeme
identifikovat’ na zaklade mil'nikov a hranic. Podl'a spominaného autora mézeme zivotny

cyklus rozdelit’ do tychto 6 faz:

1. Objavenie — prva faza trva vo vic¢sine pripadov 5 — 7 mesiacov. Startup sa v tejto
faze zaobera overovanim, ¢i by bol potencidlny zdujem o takéto rieSenie. V tomto
kroku sa vykonavaju c¢innosti ako - zostavovanie timu, tvorba minimalnych
zivotaschopnych produktov, hl'adanie spravnej formy financovania, rozhovory so

zakaznikmi a hl'adanie hodnot pre zdkaznika.

2. Overovanie - druha faza zivotného cyklu trva priblizne 5 — 6 mesiacov. Tato faza
je sprevadzand hl'adanim potvrdenia o tom, Ze l'udia prejavuji zaujem o produkt
startupu. Typickymi ¢innost'ami v tomto kroku su hlavne - zlepSovanie zékladnych
vlastnosti produktu, pociatocné investovanie, resp. financovanie, ¢innosti, ktoré
vedu k rastu uZivatel'ov, implementacia analytickych metrik a metdd, nabor prvych

zamestnancov, zosulad’ovanie trhu a produktu a ndsledné prvi platiaci zkaznici.

3. Utinnost’ - faza G&innosti trva priblizne 5 — 6 mesiacov. Pre tuto fazu typické
avelmi dolezité zlepSovanie podnikatel'ského modelu a zvySovanie ucinnosti
procesu, ktory néasledne vedie k ziskavaniu zakaznikov. V ramci tejto fazy je
dolezit¢ vykonavat Cinnosti ako - zlepSovanie hodnoty pre zdkaznikov,

optimalizacia konverzného lievika, prepracovanie produktu na zaklade skusenosti a

15 BLANK Steve. What Do | Do Now? The Startup Lifecycle [online]. 2015. [cit. 2021-01-20].
Dostupné na: https://steveblank.com/2015/02/12/what-do-i-do-now/
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spatnej vazby zakaznikov, dosahovanie viralneho rastu, nachadzanie dalSich

spdsobov ako ziskat’ novych potencidlnych zakaznikov.

4. Rozsirovanie - faza rozsirovania trva 7 — 9 mesiacov. Rast startupu sa v tejto faze
spravidla zva¢suje a jeho snahou je vyvolat’ agresivny rast. V tejto faze dochadza k
velkému kolu financovania a masivne sa ziskavaju zakaznici. Taktiez sa zlepSuje
prevadzkové zédzemie a uskutocnuje sa prvy vyber do vykonnych funkcii. Dolezita

je zaroven implementécia procesov a zakladanie oddeleni.

Maximalizécia zisku a obnova alebo pokles sl piatou a Siestou fazou Zivotného

cyklu.16

Mozeme teda skonsStatovat, ze cyklus vyvoja podnikatel'ského napadu formou
startupu sa v znacnej miere liSi od procesu vyvoja produktu, resp. napadu v klasickom
etablovanom podniku. Zivotny cyklus v startupe je menej predvidatelny a priamodiary.
Proces rozvoja je poznateny nedostatkom informécii, ktoré sa dopliiaji priebezne podla
zakaznikov, a preto je nevyhnutd spatnd vézba, ktora nasledne vedie k navratom a

opakovaniu niektorych Casti procesu.

Zivotny cyklus podniku mbdze byt sprevadzany aj otvorenymi inovaciami
a akviziciou, ktoré si blizSie priblizime v podkapitole, ktord je zamerana na tieto dva

aspekty.

1.1.3 Formy a zdroje financovania

Jednou z hlavnych prekazok realizovania podnikatel'ského zameru vacéSiny startup
podnikov je nedostatok finanénych prostriedkov. Preto je pri zakladani startupov
nevyhnutné hned’ od zaciatku rieSit zdroje financovanie, resp. spOsoby ziskania
potencialnych investorov. Startup podniky su takto postavené pred situaciu, kedy sa musia
rozhodnut akym spdsobom zabezpeCia penazné prostriedky na fungovanie svojho

podniku.t’

Je dolezité si vSak uvedomit’, ze zakladnym faktorom uspechu kazdého startup

podniku je ziskanie, resp. najdenie dostatocného mnozstva penaznych prostriedkov a to nie

16 SLAVIK Stefan. Rozvoj podnikatel'ského népadu. In: Podnikatelské modely a podnikatel'ské
stratégie startupov | . Bratislava:Vydavatel'stvo EKONOM, 2015. 28 s. ISBN 978-80-225-4167-1

" POLJAKOV, N., KLESLA, J. Miliardafi start-uptim: J&T a Janecek rozjizdé&ji fondy na podporu
nadgjnych firem. [online]. 2014. [cit. 2021-04-01]. Dostupné na: https://byznys.ihned.cz/c1-61733600-
miliardari-start-upum-j-t-a-janecek-rozjizdeji-fondy-na-podporu-nadejnych-firem
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len v zadiatocnej faze, ale aj pri jeho rozvoji a vo faze, kedy startup podnik nevykazuje
Ziadne prijmy. Preto si pri vybere zdroja a formy financovania startupu musia startupisti

uvedomit’, ze pre kazdy startup podnik je vhodny iny zdroj financovania-*®

Pri hl'adani vhodnej formy penaznych zdrojov je potrebné, aby si startup podniky
urcili objem finanénych prostriedkov, ktoré si potrebné na rozbehnutie startupu. Zaroven
si musia definovat’ ucel pouzitia, ¢asovy plan a taktiez je dblezité preukdzat’ schopnost

zabezpedenia navratnosti ziskanej investicie.

Formy financovania startup podnikov

Forma financovania startup podniku zévisi v podstate od toho, v ktorom zivotnom
cykle sa startup podnik, resp. produkt alebo sluzba, ktory ponuka, prave nachadza. Truban

M., vo svojej knihe uvadza dve tieto formy financovania:?

- FFF financovanie — tato skratka pochadza z angli¢tiny: friends, family and fools
(priatelia, rodina a zndmy). Ide o neprofesionalnych investorov, ktori patria medzi
najcastejSie preferovanu formu ziskania peniaznych prostriedkov pre startup podnik.
Ziskanie penazi od rodiny, priatelov a znamych je ovel'a jednoduchsie, nakol'ko je
medzi nimi vybudovana dovera. Takto ziskané penazné prostriedky su vyhodne pre
startup aj z toho hladiska, ze pre d’alSich potencialnych investorov bude startup
pdsobit’ doveryhodnejsie. Zaroven ma tato forma financovania aj nevyhody. Jednou
Znich je kritika zo strany rodiny, priatelov a zndmych v pripade krizy, ¢ize vo
chvil'ach. ked’ sa startupu nedari tak, ako by to ocakavali.

- Anjelski investori — ide o uspes$nych podnikatel'ov, ktori investuji priamo svoje
vlastné peniaze. Vac¢sinou investuji do zacinajucich startupov a to v rozmedzi od
desat’tisic az stotisic eur. Existuje viacero druhov takychto investorov, ale vac¢Sina
z nich investuje do oblasti, ktorym rozumeju a ¢asto ich motivuje vizia a poslanie
daného startupu. Ich cielom je navratnost’ investicie, Cize zisk, ale na druhej strane

ide o investorov, ktori sa realne o startup zaujimaju.

18 BEDNAR Richard. Financovanie startupu v roznych fazach vyvoja. In: Podnikatel'ské modely a
podnikatel'ské stratégie startupov I . Bratislava:Vydavatel'stvo EKONOM, 2015. s. 59-60. ISBN 978-80-225-
4167-1

19 BEDNAR, Richard. Financovanie startupu v réznych fazach vyvoja. In: Podnikatelské modely a
podnikatel’ské stratégie startupov I . Bratislava:Vydavatel'stvo EKONOM, 2015. s. 59-60. ISBN 978-80-225-
4167-1

20 TRUBAN, Michal. 2016. Support — 4ko vybudovat vspesny biznis, aj ked robite jednu chybu za
druhou. Prvé vydanie. Vydavatel'stvo Premedia, Bratislava, 2016. s. 153 - 154. ISBN 978-80-8159-429-8.
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- Venture kapitdl — ide o profesionalnu spolo¢nost, ktora spravuje a zaroven
investuje peniaze partnerov, Cize inych I'udi. Ide v podstate o fond, do ktorého
davaji peniaze napriklad banky, inStiticie, anjelski investori. Tito partneri
vyuzivaju tento fond hlavne ztoho dovodu, Ze nemaju Cas priamo a 0Sobne
spravovat’, resp. manazovat’ svoje peniaze a preto vyuzivaju takto Specializované
spolo¢nosti. Na Slovensku ide v tomto pripade o investicie vo vySke stotisic az
milion eur.

- Private equity — ide o spolo¢nosti, ktoré investuji uz do velkych a hlavne
rozbehnutych podnikov. Ich investicie sa pohybuji v rozmedzi od miliéna az pod

niekol’ko desiatok miliénov eur.
Medzi d’alSie formy financovania startupov patria napriklad:?*

- Crowdfunding — ide o druh financovania, pri ktorom individuélni investori zakipia
produkt, resp. sluzbu startupu eSte pred tym, ako bude k dispozicii. Vlastnici
startupov takto dostanl Sancu financovat' svoj projekt vymenou za poskytnutie
tohto produktu alebo sluzby ich investorom. Takéto financovanie prebieha cez
crowfundingové platformy, ktoré umoziluju pouzivatelom prezerat’ si tisice
napadov a zalohovat’ si tie, ktoré ich zaujimaju.

- Kapitalovy Crowdfunding — je podobny klasickému crowdfundingu, avSak s tym
rozdielom, Ze startup hl'add financovanie od vel’kej skupiny I'udi. V tomto pripade
nejde o predaj produktu alebo sluzby, ale ide o predaj vlastného kapitalu startupu.
To znamena, Ze startup predava svoje podiely ato prostrednictvom podielov na
vynosoch, akcii a pod.

- Inkubétory — podnikatel'sky inkubator, je tieZ znamy ako akcelera¢ny program. Ide
0 skupinu, ktord sa venuje podpore zacinajicich startupov. Tieto inkubatory su
zalozené a financované inymi podnikmi, ktorych cielom je pomodct’ mladym
startupom dosiahnut’ ich potencial a vizie.

- Pézicky pre podniky — ide 0 po6zicky poskytnuté napriklad bankou alebo inou
finan¢nou instituciou, ktoré poskytnu uréité penazné prostriedky, na ktoré je

viazand Urokova sadzba.

2L The many types of startup funding and when to use each one. In: Brex. [online]. 2014. [cit. 2021-
04-01]. Dostupné na: https://www.brex.com/blog/startup-funding/
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Kazdy startup je jedinecny a preto Ziadne rieSenie financovania nemusi byt vhodné
pre kazdého. Je dolezité si preto uvedomit’, kde sa startup nachadza a ¢o mu bude najviac
vyhovovat’. V niektorych pripadoch je vhodna konzultacia s finanénym poradcom v oblasti

startupov, resp. s vhodnym mentorom.

Financovanie je nevyhnutnou sucastou procesu zavadzania startup podniku do
prevadzky. Je potrebné si uvedomit’, ze kazdy startup moze Celit’ finanénym problémom
avyzvam a to v kazdej faze finanéného cyklu.?? Finanénym fazam startup podnikov sa vo
svojej publikacii venoval Slavik. Cyklus financovania je podla autora naviazany na
zivotny cyklus startup podniku a na cyklus rozvoja podnikatel'ského napadu. Jednotlivé
fazy napredovania startupov potencialni investori cielavedome rozliSuju, ato ztoho
dévodu, ze podla nich rozhoduju rizikovosti a o velkosti svojej investicie. Financovanie
startup podnikov sa deli na niekolko faz. Finan¢ny kapital je avSak od investorov
poskytovany na zaklade hodnotenia pravdepodobnosti uspechu, déveryhodnosti koncepcie
a rastu zaékaznickej bazy. V jednotlivych fazach financovania sa toto hodnotenie

uskuto¢iiuje samostatne.?
Finan¢né fazy startup podniku méZeme podl'a Slavika rozdelit’ nasledovne:

1. Zadrodocny, resp. anjelsky kapital - prvou moznostou je, ze zakladatel’ startupu v
zaCiatoénom S§tadiu vyuZziva vlastné uspory na zostavenie produktu, ktory je
pripraveny na predaj. Nasledne ocakava, ze sa anjelski investori budl realne
zaujimat’ o startup. Druhou moznost'ou je, ze zakladatel' disponuje vynikajicim
napadom a dobrym timov, ¢o bude viest’ investorov k tomu, Ze poskytnu finanénu

pomoc uz aj na tvorbu produktu.

2. Féza financovania A - ide o prvotnl investiciu, kedy startup ziskava rizikovy
kapital. Prvy krat sa vlastnictvo podniku ponika externym investorom. V tomto
bode sa vykonava hodnotenie déveryhodnosti koncepcie, kvality vykonného timu,
pokroku uskutocneného s prvotnym kapitdlom, velkosti trhu a znaSania rizika.

Cielom prvotného financovania je teda zaplatit mzdy zamestnancov, resp.

2 SALAMZADEH, Aidin — KAWAMORITA, Kesim Horoko. Startup Companies: Life Cycle and
Challenges [online]. 2015. s. 8. [cit. 2021-01-20]. Dostupné na:
https://www.researchgate.net/publication/315308370_Startup_Companies_Life_Cycle_and_Challenges

2 SLAVIK, Stefan. Rozvoj podnikatel'ského napadu. In: Podnikatelské modely a podnikatel'ské
stratégie startupov | . Bratislava:Vydavatel'stvo EKONOM, 2015. s. 27. ISBN 978-80-225-4167-1.
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zOastnenych l'udi, zabezpecit’ d’alsi vyskum a finalizovat’ produkt. V tomto prvom

kole je riziko financovania najvyssie.

3. Faza financovania B - tato faza financovania startupu sa uskuto¢iuje v pripade,
ked” sa produkt predava na trhu. Financovanie v tejto faze je potrebné na
rozSirovanie kapacity, udrzanie podielu na trhu a zvySenie konkurencieschopnosti.
Ciel'om je vytvorenie prvého Cistého zisku, resp. dosiahnut’ minimalne nulovy bod.
Riziko sa v tomto §tadiu uz zmenSuje, ale objem financovania sa zvySuje. V tejto
faze dochéddza k hodnoteniu vykonu podniku a to v porovnani s odvetvim,

progndzy prijmov a vel'kosti aktiv.

4. Faza financovania C - ak je startup na trhu uspe$ny a dokazuje vytrvalost
dochadza k d’alSiemu financovaniu. Toto financovanie sa uskuto¢nuje v pripade,
ked’ startup hl'add vyssi podiel na trhu, ak md zaujem o vyvoj produktov, resp.
akviziciu. Ide o posledné Stadium financovania v cykle rastu startupu a to pred
prvou verejnou ponukou. Hodnotenie sa vykondva uz na zdklade tvrdych dat a ide

skor o odchodov stratégiu podniku.?*

Vo vSeobecnosti v§ak mdzeme povedat’, Ze sa financny cyklus startupu odvija od
zdroja poskytovania financnych prostriedkov. V prvom kroku mézeme ziskat' financné
prostriedky od priatelov, rodiny, nésledne od anjelskych investorov. Neskor mdze startup
ziskat’ pristup k zarodo€nému kapitalu, rizikovému kapitalu a sikromnému kapitalu. Tento
proces modze byt ukonceny vstupom na kapitdlovy trh. Jednou z moznosti zavfSenia

zivotného cyklu startupu moze byt aj pripadna akvizicia.
Vhodné kroky na ziskanie investora

Ziskaniu investorov sa venuje vo svojej knihe Truban M., ktory hovori, ze mnoho
startupistov ¢asto nevie, akt vysku sumy od investorov chcu, a ¢o st ochotni za dand sumu
poskytnut’. Z toho vyplyva, Ze mnohi z nich ¢asto nerozumeji svojmu podnikaniu, chybajt

im skisenosti a nemaju pripraveny podnikatel’sky plan.

Prvym krokom na ziskanie investora je kontaktovanie. Jednou z moznosti je
pripojit’ sa k databaze, ktora disponuje velkym mnozstvom nie len lokalnych, ale aj

svetovych investorov. Prostrednictvom tejto databazy sa dokdzeme nakontaktovat’ na

2 SLAVIK, Stefan. Rozvoj podnikatel’skéhornépadu. In: Podnikatel'ske modely a podnikatelské
stratégie startupov | . Bratislava:Vydavatel'stvo EKONOM, 2015. s. 30-32. ISBN 978-80-225-4167-1
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potencidlnych investorov, poslat’ im podnikatel'ské plany a prezentacie. AvSak investorov
oslovuje takymto spdsobom nespoéetné mnozstvo inych podnikatel'ov, apreto je tato
alternativa menej tspesna. Uspesnej§im krokom je nadviazanie osobného kontaktu a to
prostrednictvom roznych podnikatel'skych a startupovych konferencii, pripadne
prezentacii. DalSou moznostou je dostat’ sak investorovi prostrednictvom znameho,
S ktorym uz ma vybudovant doveru. Prvy kontakt a ndsledne vytvorenie si dobrého vzt'ahu

a dovery je kI'icovym aspektom ziskania investicii.?®

Druhym krokom je presvedcenie. Na rychly a efektivny opis podnikatel'ského
planu je vhodné vyuzit prezentaciu, ktora by mala obsahovat’ presne to, na ¢o si musi
startupista odpovedat’ sdm predtym, ako zacne podnikat. Zaroven je nevyhnutné byt
pripraveny na otazky, ktoré budi zachadzat do detailov. Uspechom tohto kroku je

presvedCenie investorov, Ze danému startupu rozumiete lepsie ako oni.?®

1.2 Vymedzenie pojmov otvorend inovacia a akvizicia z hPadiska

startupov

V dnesnom svete je v podnikani doleZitou konstantou zmena. Uloha riadenia
inovécii je preto v podnikoch, ato v kazdom priemysle, vel'mi zasadna. Podniky, ktoré
neinovuju maju vo vela pripadoch kratku Zivotnost. Inovacie su preto nevyhnutné pre
rozvoj sucasnych podnikov, ich udrZzanie sa a su taktieZ rozhodujace pre rast novych
podnikov. Ide vSak o naro¢ny proces, ktory je zvladnutel'ny. Pre rast podnikov je zaroven
Coraz rozsirenejSim strategickym krokom aj akvizicia. V rdmci tejto podkapitoly sa preto
budeme bliz§ie venovat pojmom otvorena inovacia a akvizicia so zameranim sa na

startupy. Na lepSie pochopenie danej problematiky je potrebné zadefinovat’ si vSeobecné
pojmy.

Otvorené inovacie

Poziadavky na riadenie inovacii sa za posledné roky znacne zmenili.

Najdolezitejsim zdrojom inovacii je v tradicnom ponimani vnutropodnikové oddelenie

vyskumu avyvoja. AvSak otvorenie vonkajSicho sveta a potreba uspokojit' zvySené

% TRUBAN, Michal. 2016. Support — Ako vybudovat vispesny biznis, aj ked robite jednu chybu za
druhou. Prvé vydanie. Vydavatel'stvo Premedia, Bratislava, 2016. s 150. ISBN 978-80-8159-429-8.

% TRUBAN, Michal. 2016. Support — Ako vybudovat vispesny biznis, aj ked robite jednu chybu za
druhou. Prvé vydanie. Vydavatel'stvo Premedia, Bratislava, 2016. s 151. ISBN 978-80-8159-429-8.

23



poziadavky meni klasické chépanie riadenia inovécii. V tomto kontexte je zaroven
potrebné pochopit’ rozdiel medzi uzavretou a otvorenou inovaciou. Rozdiel tychto dvoch
pojmov je definovany spésobom, akym sa inovacia tvori. Uzavreta inovacia sa vyvija
v samostatnom podnikovom vnutornom prostredi, priCom do otvorenej inovacie sa

zaClefuju externé znalosti inovaéného manazmentu.?’

Otvorené inovacie mdézeme povazovat za kIa¢ tspechu mnohych podnikov. Ide
onovy inovacny trend, ktory je pre mnohé podniky po celom svete Coraz viac
vyznamnej$i. Hlavnou podstatou otvorenych inovacii je vo vSeobecnosti vyuzivanie
vSetkych moznych dostupnych zdrojov ato vratané spoluprac s obchodnymi partnermi

mimo podniku.

Pojem otvorena inovacia (Open Innovation) bol zavedeny americkym teoretikom
Henrym Williamom Chesbroughom, ktory je profesorom ariaditelom fakulty
v Garwoodovom centre pre podnikove inovacie na Kalifornskej univerzite v Berkeley
a zaroven predsedom Open Innovation v Luiss Maire Tecnimont. Vo svojom blogu na
platforme Forbes wuviedol, Ze v pripade otvorenych inovacii ide koncepcne
o distribuovanej$i, participovativnejsi a decentralizovanejsi pristup k inovaciam, ktory je
zalozeny na skutoCnosti, Ze uzitoéné poznatky a skisenosti sU Vv dnes$nej dobe Siroko
distribuované a ziaden podnik nie je natol’ko schopny a velky, aby mohol sam efektivne
inovovat’.?® Otvorena inovéacia je inovaénym potencidlom, pric¢om prispieva k zlepseniu
vlastnych podnikatel'skych moZnosti a znalosti. Otvorené inovécie by nemali byt ndhradou
za uzavreté inovacie, ale inovacné Cinnosti externych aktérov by sa mali povazovat za

doplnok vlastnych inovaénych procesov podniku.

Akvizicia

S pojmom akvizicia je spojenych viacero definicii. Smolkova vo svojej publikacii
uvadza, zZe ,, akvizicia (acquisition) je Specifickym druhom majetkového prepojenia firiem,

V rdmci ktorého prebehne proces pripojenia jednej firmy k druhej. “*

27 ZAPHL, Daniel. Open Innovation vs. Closed Innovation [online]. 2018 [cit. 2021-05-04].
Dostupné na: https://www.lead-innovation.com/english-blog/open-innovation-vs.-closed-innovation

%8 CHESBROUGH, Henry. Everything You Need to Know About Open Innovation. In: Forbes
[online]. 2011 [cit. 2021-05-05]. Dostupné na:
https://www.forbes.com/sites/henrychesbrough/2011/03/21/everything-you-need-to-know-about-open-
innovation/?sh=6c97a82075f4

2 SMOLKOVA, Eva. Strategické partnerstvad ako fenomén globalnej ekonomiky, Bratislava:
Infopress, 2009. s. 30. ISBN: 978-80-86946-92-6.
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Akvizicie podnikov su strategickym krokom, ktory vedie k rastu podniku a zaroven
poskytuje pristup na novy trh, k novym produktom, technolégiam, zdrojom, pripadne
k manazérskym talentom. Tento pristup je povazovany za menej riskantny a zaroven
rychlejsi, ako ziskavanie rovnakych cielov prostrednictvom interného usilia. Dolezité je
avSak zabezpeCit' spravnost’ fungovania akvizicie. Tato spravnost’ je zdoraznend dvoma
spbsobmi. Prvy sp6sob zdbraznenie strategické prepojenie medzi kupujucim a jeho cielom
a taktiez dolezitost’ zabezpecit' to, aby kupovany podnik prispieval k stratégii materskej
spolo¢nosti. Druhy spdsob zaroven zdoraziiuje nevyhnutnost’ dosiahnut’ organizacné
zosuladenie medzi kupovanym podnikom a materskou spolo¢nostou. Ide hlavne
0 zosUladenie podnikovych kultdr, administrativnych systémov, pripadne demografickych
charakteristik. Zarucit' uspesnost’ akvizicie by mala primerand miera organiza¢né¢ho
a strategického usporiadania.®® Pri akvizicii mézu teda vo vSeobecnosti nastat’ dve situacie

ato:

- kupovany podnik nad’alej existuje ako samostatny pravny subjekt avSak jeden
Z podnikov sa stdva materskou spolo¢nost’ou druhého podniku,

- kupovany podnik bud’ splynie uplne alebo je pricleneny k inému podniku, pricom
v tomto pripade mdze dojst’ k CiastoCnej, pripadne uplnej strate ekonomickej

samostatnosti podniku.

Akviziciu mézeme definovat’ aj ako podnikovu transakciu. Ide o situdciu, kedy
jeden podnik kupi aktiva, resp. Cast’ alebo vsetky akcie iného podniku. Na zdklade tejto

definicie nAm vyplyva, Ze akvizicie sa realizuji na dvoch réznych trovniach. Ide 0:3!

- majetkova akviziciu, v ramci ktorej dochadza k prevode aktiv jedného podniku na
druhy, pricom podnik, ktory je kupujici ziskava majetok predavajiceho. V tomto
pripade mdZe nastat’ peniazné alebo nepenazné plnenie. Tento typ akvizicie nemusi
prebehnut’ na celej urovni podniku, ale méze byt realizovany predaj len urcitej
Casti. Predajom dochadza k zliceniu jednotlivych poloziek aktiv a zaroven

zavazkov, ktoré su spojené s danymi aktivami.

%0 JEMISON, B. David — SITKIN, B. Sim. Acquisitions: The Process Can Be a Problem. In:
Harvard Business Review. [online]. 1986 [cit. 2020-05-09]. Dostupné na:
https://hbr.org/1986/03/acquisitions-the-process-can-be-a-
problem?fhclid=IwAR3c_ZE54CwPZJ8rLd41h34Dj60wW5La8leaqGBZw8u8DIA6cNenXpVT1WS

31 DANDAROVA, Katarina. Rozne sposoby akvizicie: Ktora je pre investora vyhodnejsia. [online].
2021. [cit. 2021-05-09]. Dostupné na: https://www.epravo.sk/top/clanky/rzne-spsoby-akvizicie-ktora-je-pre-
investora-vyhodnejsia-5056.html?mail &fbclid=IwAR1snKTIKJgmHMIFIOa-
HziwrJuWmQb7e6MC_koZj9yVAQj24082iZHpkO
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- kapitalovu akviziciu, v tomto pripade ide o ziskanie obchodnych podielov, z ¢oho
vyplyva prevod ucastnickych prav ato podla prava obchodnych podnikov. Pri
tomto type akvizicie kupujuci podnik vstupuje do vSetkych prav a povinnosti
predavajuceho podniku. V porovnani s majetkovou akviziciou je riziko transakcie

Vv tomto type akvizicie vysSie.

V ramci Gvodu tejto podkapitoly sme si definovali vSeobecné pojmy otvorenej
inovacie a akvizicie podniku. V nasledujucich podkapitolach sa zameriame na tieto pojmy

v stvislosti so startupmi.

1.2.1 Otvorené inovacie a inovacny proces startupov

Modernejsi model otvorenych inovacii zahfiia hlavne outsourcing, odbornikov,
inovatorov a technologie. Tento model umoziiuje rychlejSie a ovela efektivnejsie riesit
problémy vnatornych inovacii. Pre podniky, ktoré nemaju vlastné oddelenie pre inovacie,
je otvoreny model inovéacii jednym zrieSeni problému efektivneho vyvoja. Fenomén
otvorenych inovacii v poslednych rokoch stipa v zna¢nej miere a to najma v pripade, ked’
ide o spolupracu so startupmi. Velké spolo¢nosti podporujti, pripadne v mnohych
pripadoch aj vyuzivaji, startupy ako experimenty vo svojom inovacnom procese.
V inovacnych procesoch zohrdvaji startupy kl'acova ulohu, nakolko urychluji tento
proces pomocou prevratnych technologii a obchodnych modelov, ktoré je vzhladom na

vysokU mieru rizika tazsie rozvijat’ v ramci obmedzeni spolo¢nosti.

Rozdiel v podnikoch a podnikoch formou startupu je pri otvorenych inovéaciach
V tom, Ze startup musi vo vicSine pripadov spolupracovat’ s inymi podnikmi od zaciatku
svojej existencie. Systematické hladanie moznych partnerov je avSak pre obe strany

niekedy naro¢ne.?

Na inovacny proces a otvorené inovacie startupov sa preto mozeme pozriet’ z dvoch
hl'adisk, a to z hl'adiska startupov a hl'adiska podnikov, ktoré otvorené inovacie poskytuju

a vyuzivaju inova¢ny proces prostrednictvom startupov.

32 MERCANDETTI, Fabio et al. Innovation by Collaboration between Startups and SMEs in
Switzerland [online]. 2017. s. 1 [cit. 2021-05-04]. Dostupné na:
https://timreview.ca/sites/default/files/article_PDF/Mercandetti_et_al TIMReview_December2017.pdf?fhcli

d=IwAROITGYaQONM4NpaFF1KWIFpg5C60gK_ItfMsRftsMY f5BsnncbwdOKMPRA
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Startupy trpia vo vécSine pripadov Strukturdlnym nedostatkom hmotnych, ale aj
nehmotnych zdrojov. Nedostatok I'udskych a hlavne financnych zdrojov brani startupom
rozvoju novych inovaénych procesov. Preto je prijatie postupov otvorenych inovéacii pre

startupy nevyhnutnostou.

1.2.2 Akvizicie startupov

Mnoho velkych a etablovanych podnikov na trhu dava prednost kipe uz
existujiceho startupu, resp. podniku, pred zacatim podnikania Uplne od zaciatku. Akvizicia
startupu je teda proces, ktory zahifia nakup novozaloZeného startupu, ktory sa presadil na
trhu a vyvolal na obchodnej scéne rozruch a zaroven uputal pozornost’ dlhsie existujticich
podnikov. Pri akvizicii je avSak potrebné zohl'adnit’ mozné problémy, resp. rizika, ktoré

moézu nastat’ v dosledku integracie akvizicie a z toho dévodu je nevyhnutné planovanie.

Poradca, investor apodnikatel Joe Procopio vo svojej publikacii hovori, Ze
akvizicia je vzdy zlozita a rozsiahla transakcia, na ktora nie je podnikatel’ nikdy pripraveny
na sto percent. Je podstatné disponovat’ vedomostami, ktoré st potrebné esSte pred

rozhodnutim predavat’ startup.33

Ak je cielom podnikatela predat’ startup, dolezité je najprv pochopit’, ¢o robi dany
startup vynimo¢nym, resp. hodnotnym. Zaroven je potrebné premyslat o tom, kto by
mohol byt potencidlnym kupujucim a taktiez napldnovat obdobie, kedy by mohla
prebehnat’ akvizicia startupu. Klucovou tulohou je zaroven hovorit’ s potencidlnymi
kupcami, spoznat’ ich potreby, moznosti, ciele, plany a hlavne ofakavania. Komunikaciou
s potencidlnymi kupcami sa predajca dozvie nevyhnutné informécie o trhu a kla¢ovych

hra¢och.3*

Vo vseobecnosti moézeme hovorit' o niekol’kych dévodoch, ktoré vedii majitel'ov

startupu k jeho predaju. Ide hlavne o tieto dovody:3®

33 PROCOPIO, Joe. Heres what happens when you decide to sell your startup [online]. 2019. [cit.
2021-05-05]. Dostupné na: https://guce.techcrunch.com/copyConsent?sessionld=3_cc-session_1501d0e3-
2c09-4e73-9bca-637a36b6a982&lang=en-US

3 RIANI, Abdo. How to make your early — Stage Startup Valuable To Acquirers. [online]. 2020.
[cit. 2021-05-06]. Dostupné na: https://www.forbes.com/sites/abdoriani/2020/03/06/how-to-make-your-
early-stage-startup-valuable-to
acquirers/?sh=6f1fflad40cc&fbclid=IwAR2tUOWIGXASTVOWthY Mb2JWcNkIDuUQ3ULpjiw81p32Uww
htcYQHpOCWaulI

%5 PROCOPIO, Joe. Heres what happens when you decide to sell your startup [online]. 2019. [cit.
2021-05-05]. Dostupné na: https://guce.techcrunch.com/copyConsent?sessionld=3_cc-session_1501d0e3-
2¢09-4e73-9hca-637a36b6a982&lang=en-US
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vonkajSie faktory — ide o faktory, ktoré sa stali mimo startupu, ale st natol’ko
atraktivne, Ze je pre podnikatel’a vyhodné dany startup predat’,

uspesnost’ startupu — ide 0 najlepsiu poziciu, v ktorej sa startup nachadza, pricom
V tomto pripade musi byt ponuka pre majitela startupu natol'ko atraktivna, aby ho
bol ochotny predat’,

zI4 situacia startupu — tato situacia bude viest k najjednoduchs$iemu rieSeniu,
ktorym je predaj startupu. V tomto pripade je avSak vyhodnejSie urobit’ vsetko
preto, aby sa startup stabilizoval a jeho predaj nasledne prehodnotit’ po tejto faze
stabiliz&cie,

vylerpanie potencidlu — ide 0 najCastej$i dovod akvizicie startupu, ktory je
sprevadzany pocitom majitel'a, Zze vyuzil vSetok svoj potencial, aZze uz nema
startupu o ponuknut. Majitel vidi potencidlne prilezitosti, ale usudzuje, Ze

potencialny kupujuci tieto prilezitosti vyuzije ovel’a lepSie.

Na akviziciu je dolezité pozriet’ sa aj z druhej strany ato z pohl'adu kupujiceho.

Tento pohl'ad je dolezity pre startup hlavne z toho dovodu, aby vedel co mdze pri svojom

predaji pontuknut’ potencidlnemu kupujicemu. Existuje niekol’ko dovodov, preco je cielom

vel’kych podnikov najdenie a klpa startupov. Medzi hlavne dévody patria:®

ziskanie pokrocilej technologie — zlyhanim v inovéciach, resp. v ponukani
vynimoénych produktoch dochadza k strate miesta na trhu. Tento fakt vedie
k tomu, ze velké auspe$sné spolo¢nosti hladaju potencial v novovzniknutych
startupoch, ktoré sii zamerané na pokroc€ilu technologiu. Ich cielom je takto zvysit
svoj podiel na trhu, zisky a konkurencieschopnost’. Ide hlavne o podniky, ktoré
neustale investuju do vyskumu a vyvoja,

diverzifikacia — v désledku zmien v celkovej ekonomike sa niektoré podniky
stdvaju nestabilnymi, ¢o vedie k rozSirovaniu podnikatel'skej ¢innosti. Cielom
podnikov je takto prekonat’ tieto rizika, ktoré su spojené s ich vlastnym odvetvim,
a ziskavaju startupy, prostrednictvom ktorych diverzifikuja riziko svojho
podnikania,

ziskanie doplnkovych produktov — vylepSovanie produktového radu vo velkych

spolo¢nostiach mo6ze prebichat dvoma sposobmi. Prvy spOsob je, ze v ramci

3 BORCH, Allan. Understanding the Startup Acquisition Process. [online]. 2021. [cit. 2021-05-07].

Dostupné na: https://rescue.ceoblognation.com/2021/03/24/understanding-the-startup-acquisition-
process/?fbclid=IwAR2J-jWDdX4dVZXmVXacpnXOLjW2iShznKkQIwWr6fKkgRaEwEMnshucxJl
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podniku prebehne produktova inovacia a druhym sp6sobom je ziskanie a kupa
startupu, ktory ponuka podobné a atraktivne produkty,

- ziskanie nového personélu — v $pecializovanych podnikoch je vyhodnym rieSenim
ziskavat’ startupy, ktoré disponuju odbornymi 'udskymi zdrojmi. Preto je sucast'ou
akvizi¢ného procesu aj ndbor talentovanych odbornikov,

- ziskanie dobrej pozicie v oblasti trendov — v tomto pripade ide o nédkup startupov,
ktoré maju vynimocnu poziciu na trhu a odhadli aktuéalne trendy. Velké podniky vo
vacsine pripadov vidia tento potencial v oblasti trendov, ale je pre nich
jednoduchsie zrealizovat’ kipu mensSieho startupu,

- dosiahnutie synergie — podstatou tejto stratégie akvizicie je zlG¢enie dvoch
podnikov na rovnakom trhu, priCom cielom je zefektivnit' prevadzku, naklady
a zaistit’ vyssiu ziskovost’,

- zabezpeclenie vertikalnej integracie — cielom akvizicie je v tomto pripade ziskanie

kontroly nad vSetkym v konkrétnom dodavatel'skom ret'azci.

Pri akvizicii startupu by si mal jeho zakladatel' v prvom rade stanovit’ jasné ciele

predaja a vyhodnotit’ tri zékladné otazky:

1. Je startup pripraveny na predaj?
2. Je spravny Cas na predaj startupu?
3. Aké to bude mat’ dosledky?

Podnikatel a zakladatel najvdcSej hostingovej spolo¢nosti na Slovensku
Websupport, Michal Truban, uvddza vo svojej knihe Standardny proces akvizicie startupu.
Podl'a autora je predaj vel’kého podniku komplikovany proces a na jeho Uspech je potrebné
zapojit' hlavne finanénych poradcov, pravnika, uctovnikov, resp. danovych poradcov.
NajddlezitejSim partnerom v celom procese su finanéni poradcovia, ktorych tlohou je
postarat’ sa 0 to, aby zakladatel’ startupu ziskal ¢o najvys$$iu moznii sumu. Poradcovia
zaroven slizia na komunikéciu medzi kupujucim a predavajucim, ¢im dokazu lepsie zistit
ocakavania oboch stran, resp. ich hranice. Finan¢ni poradcovia si vo vacSine pripadov
uétuju odmenu a to formou percenta z predaja. Vyuzitie finanéného poradcu je vyhodnejsie

v pripade, ak ide o predaj nad milién eur. V pripade nizSie predajnej ceny je najlepSie
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realizovat’ tento predaj vo vlastnej rézii. Podl'a Trubana vyzera Standardny proces akvizicie

startupu nasledovne:®

1. n&jdenie si finanéného poradcu

2. diskusia 0 moznostiach a uréenie hodnoty startupu

3. definovanie pripadnych vylepSeni, za Ucelom kvalitnej pripravy na predaj
a zvysenia hodnoty startupu

4. spracovanie prezentdcie startupu ato prostrednictvom poradcov, pricom
sucast’ou prezentacie by mali byt aj hrubé ¢isla o startupe,

5. urcéenie skupiny potencialnych kupcov a nasledne oslovenie,

6. prijatie nezavaznych cenovych ponuk, sucastou ktorych je cena a podmienky,
za akych su potencialni kupci ochotni startup kuapit’,

7. nezavazné stretnutie s potencidlnymi kupcami,

8. na zaklade komunikacie, resp. ponuk nasleduje vyber troch az piatich
najvhodnejsSich  kupcov, ktorym bude poskytnuty supis dokumentov,
uctovnictvo, podnikatel'ského planu a vSetky potrebné udaje o startupe

9. potencialni kupujuci vykonajii hibkovi kontrolu startupu a nasledne podaju
zavaznu ponuku,

10. nasleduje komunikécia, vyjasiiovanie si podnikatel'ského planu a o¢akéavant,

11. vytvorenie konkurencie medzi kupujicimi za i¢elom zvySenia predajnej ceny,

12. prijatie zavaznej ponuky.

Pri akvizicii startupu je potrebné zadefinovat' si aj kategdrie potencialnych
investorov, resp. kupujdcich. V tomto pripade moéZzeme hovorit' o strategickom

a finan¢nom investorovi.

Cielom strategického investora je kupit cely startup a pripojit ho ku svojmu
podniku. Ide zvyc¢ajne o konkurentov, pripadne inych ucastnikov trhu, pre ktorych budu
technologie, resp. tim startupu vel'mi prinosné. Kupa startupu dava tomuto investorovi
strategickd vyhodu a o¢akava ktipu stopercentného podielu. Strategicky investor zvycajne

pontka lepSiu poziciu, vicsi trhovy podiel a otvara nové trhy. Vyhodou je, Ze zaisti

3" TRUBAN Michal. 2016. Support — Ako vybudovat iispesny biznis, aj ked' robite jednu chybu za
druhou. Prvé vydanie. Vydavatel'stvo Premedia, Bratislava, 2016. s 197 - 199. ISBN 978-80-8159-429-8.
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kvalitny know-how a silnu siet’, vel'k potencialnu synergiu medzi existujucimi produktmi

a dostatok existujucich zdrojov.3®

V pripade finanéného investora moze ist’ o podnik rizikového kapitalu (venture
capital), pripadne private equity podnik. V tomto pripade ide o investorov, ktori su
zamerani na zisk a prinasaji mozny synergicky potencial, kvoli rdznym podnikom v ich
portfoliu. Finanéni investori kupuji startupy preto, lebo vidia nedostatky napriklad
Vv manazovani a vidia potencial v raste startupu. V niektorych pripadoch naklpia naraz
viacero podobnych podnikov, spoja ich, zmenia manazment a organizaciu a nasledné
predaju d’alej s vy$Sim ziskom. Zakladatel'ovi startupu v tomto pripade velakrat ostane
urcity podiel, pricom neskér méze zo zvysnych percent ziskat’ viac penazi, ako pri prvom
predaji. Vyhodou tychto investorov su skusenosti s podnikovymi transakciami a
raciondlnym rozhodovanim. Zaroven je vsak nevyhodou vysoka orienticia na vynosy

a nizka miera znepokojenia s mozno vzniknutymi stratami.°

V stvislosti s akviziciou startupu je dolezité priblizit’ si aj atribaty, ktoré zvySuju

hodnotu predavaného startupu. Ide hlavne 0:4°

pribeh a jedinecnost’ startupu — v tomto pripade je dolezité uvedomit’ si, Ze v ¢om

je predavany startup lepsi, ako s ostatné, pripadne v com st lepSie produkty,

technologie, resp. tim. Podstatou je odlisit’ sa od konkurencie,

- pozicia na trhu — potencialni kupujici su vo véc¢sine pripadov ochotni zaplatit’
viac, ak je startup trhovym lidrom,

- vSeobecna a aktudlna situdcia na trhu — dostupnost financovania je ddlezitym
faktorom, ktory zna¢ne rozhoduje o predaji startupu. Ak sa trhu dari, potencialni
kupujici mozu ziskat' nizke trokové sadzby, ¢o mdze viest’ k predaju za vySSiu
cenu,

- velkost’ startupu — Vv tomto pripade je jednoznacné, ze potencidlni kupujici st

ochotni zaplatit’ va¢Sie nasobky zisku za startup, ktory ma obrat desat’ milidbnov eur

ako za startup, ktory mé zisk jeden milién eur,

38 TRUBAN, Michal. Support — Ako vybudovat tispesny biznis, aj ked robite jednu chybu za druhou.
Prvé vydanie. Vydavatel'stvo Premedia, Bratislava, 2016. s 199. ISBN 978-80-8159-429-8.

39 BEY, Timo. The M&A Process for Startups and Growth Companies. [online]. 2020. [cit. 2021-
05-05]. Dostupné na: https://www.cfoconnect.eu/en/resources/finance-insights/m&a-
process/?fhclid=IwAR10dPk-7m1R47sZgXelZMbVLupAlwiTHU-eZIOYCx7qgKAsvXz2-mLVjgU

40 TRUBAN, Michal. Support — 4ko vybudovat iispesny biznis, aj ked’ robite jednu chybu za druhou.
Prvé vydanie. Vydavatel'stvo Premedia, Bratislava, 2016. s 200-201. ISBN 978-80-8159-429-8.

31



nastupnictvo startupu atim — je dolezité si taktiez uvedomit’ riziko odchodu
povodného majitel'a, nakol’ko to modze fungovanie startupu v znacnej miere
ovplyvnit. Vicsie startupy su z toho dovodu jednoduchSie ohodnotitelné, kedze

disponuju organizac¢nou Struktarou, ktora nie je zavisla od jedného ¢loveka,

- prehPadnost’ a Cistota startupu — hibkova kontrola technickej a uétovnej stranky

startupu je sprevadza auditom za posledné tri roky. Poriadok v Gétovnictve a jasné
finan¢né ukazovatele urcuju kupujacemu hodnotu,
kompetitivny proces — tento proces spo¢iva vo vytvoreni rozumnej konkurencie

medzi kupujucimi. Dolezité je neponukat’ startup len jednému zaujemcovi.

Vo vSeobecnosti mdzeme skonstatovat’, ze akvizicia startupu je pre predavajuceho,

ale aj pre kupujuceho naro¢ny proces, pri ktorom je potrebné zohl'adnit’ mozné prinosy, ale

aj rizika.

Prinosy a rizika akvizicie startupov na Slovensku

V pripade akvizicii podniku, CiZe startupu je nevyhnutné porozumiet’ tomu, ¢o

vstupuje do procesu akvizicie startupu. Vyplyvaju z toho rozne rizika, ale aj vyhody.

Medzi vyhody moZzeme zaradit’ napriklad:**

mocenska pozicia — startup disponuje nie¢im, ¢o chce iny podnik a preto je
schopny vyjednat’ lepSiu predajnu cenu, avSak len v pripade, ak je startup v dobrej
financ¢nej situacii,

vyjednavacia sila — adekvatne zruénosti predajcu moézu prispiet k zvySeniu
predajnej ceny, ato hlavne v pripade, ak disponuje viacerymi potencialnymi
kupcami,

uspesnost’ akvizicie — podstatou je, Zze po uspeSnom predaji startupu ziskava
predavajuci vyrazne lepSiu reputiciu, ¢o zvySuje hodnotu akéhokol'vek budiceho
predaja podniku daného predajcu,

vhodné vyjednanie podmienok po akvizicii — schopni predajca startupu dokaze
zaroven vyjednat’ podmienky, ktoré buda platit’ po akvizicie. V tomto pripade ide

napriklad o ziskanie akciovych opcii startupu, tantiémov pre budici predaj

41 MEYER, Julien. Startup Acquisition Pros and Cons for Founders Ready to Sell. [online]. [cit.

2021-05-05]. Dostupné na: https://www.northstarib.com/resources/startup-acquisition?fbclid=IwAR3Z-
EEBON-lu6PjgUkrk D5aBHwzQalKrUy9CtiYjF6urfcT86etdY_mxYU
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vyrobkov, vyhodna pozicia pre predajcu v startupe, pripadne zachovanie
prebiehajucich pracovnych zmlav pre klI'aCovych zamestnancov,

ziskanie prevadzkového kapitadlu — prevadzkovy kapital méze byt pre predajcu
krokom k budovaniu, resp. financovaniu d’alSieho potencialneho startupu, pripadne
si takto mdze zabezpecit’ predcasny dochodok, alebo dosiahnut’ svoje financné ciele

a podobne.

Pre spravne zvladnutie akvizicie startupu je v mnohych pripadoch potrebna pomoc

profesionélneho poradcu pre akvizicie, resp. fizie, z coho mdze predavajici ziskat' d’alSie

znacné vyhody. Zaroven je dolezit¢ spomenut aj rizika, resp. nevyhody, ktoré plynu

z akvizicie startupu. Pamela Swift vo svojom ¢lanku definuje nasledujiice nevyhody:#

strata kontroly — zakladatel’ startupu sa po akvizicii vo véc¢Sine pripadov vzdava
pravomoci vo svojom vlasthom podniku a rozhodujice procesy uz nebudu v jeho
kompetencii,

nesulad ocakdvani — v niektorych pripadoch méze dgjst’ k rozlicnym ocakévaniam,
ato hlavne v pripade, ked’ je startup kapeny velkou spolo¢nost'ou, ktora ziskava
startupy vo svojom priemysle s cielom upevnit’ svoju poziciu v ramci konkurencie,
a celkovo v spolo¢nosti. Ide o priklad, kedy kupujucej spolo¢nosti nezalezi na tom,
¢i sa startupu bude darit, alebo nie. Nesulad o€akéavani je preto pri¢inou mnohych
bojov medzi zakladatel'om startupu a kupujdcim,

nesulad vo vizii — Castym rizikom je aj zosuladenie vizie startupu a kupujicim
podnikom. Je zlozit¢ n4jst’” dokonalé vizby a vysledkom moze byt neefektivnost,

ktord by mohla ovplyvnit’ budicnost’ startupu.

Ako moézeme vidiet akvizicia startupu Celi roznym rizikdm, ale plynt z nej aj

znac¢né vyhody. Na to, aby sme tie vyhody vedeli ziskat' a zaroven sa vyhnit danym

rizikdm je potrebne sa pocas akvizicie chranit. Vo vSeobecnosti mézeme povedat’, ze

kIaiCom uspesnosti akvizicie je:

05].

- pochopenie hodnoty startupu,
- zrealizovanie prieskumu,

- ndjdenie profesionalneho poradcu pre akviziciu.

42 SWIFT, Pamela. The Pros and Cons to Being Acquired as a Startup. [online]. 2021. [cit. 2021-05-
Dostupné na: https://getentrepreneurial.com/archives/the-pros-and-cons-to-being-acquired-as-a-

startup/?fbclid=IwAR011D2c3sf76Q0-Ospghb78-umjpRKVr0B_FfiH5CvJAXoDB8zK-ilAbUM
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Pri sprdvnom odhodlani atvrdej préci zakladatel'ov startupu moéze ich podnik
prekvitnut’ do Spickovych spolo¢nosti. Podnikatel'sky napad, resp. uz fungujici startup
modze takto zaujat’ dalSie zabehnuté spolocnosti, priCom ich reakciou modze byt

investovanie, ¢ize priliv finanénych prostriedkov do startupu, resp. vyhodna ponuka na

jeho kupu.
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2 CIEL PRACE A STANOVENIE VYSKUMNYCH OTAZOK

Hlavny cielom diplomovej prace je preskumat, ktoré slovenské firmy su
atraktivnymi ciel’'mi pre nadnarodné korporacie ako zdroj otvorenych inovacii, ake
stratégie slovenské startupy vyuzivajui ana zaklade tohto skumania vytvorit’
doporucenie pre slovenské startupy, ktoré chcu byt predajné na zahranicnych

trhoch.

Pre dosiahnutie hlavného ciel'a sme si stanovili pre kazdu cast’ ciela jednotlivé

parcialne ciele.

V prvej Casti hlavného ciel’a, ktorym je zistenie, ktoré slovenské firmy su atraktivne
ciele pre nadnarodné korporacie, je dolezité urcit’, v ktorych odvetviach dané firmy

pdsobia, a aka je ich vlastnicka Struktura.

Druha cast’ hlavného ciel'a sa tyka stratégii, ktoré startupy vyuzivaji, apreto je
parcidlnym ciel'om zistit, Ze Ci tieto startupy boli zalozené za ucelom budiceho predaja,
alebo sa stali cielom akvizicie len na zéklade vyvinu situacie na trhu. Pod pojmom
stratégic vSak rozumieme i to, aké stratégie firmy vyuzivaju, aby boli Gispes$né, CiZe i tento

fakt je parcidlnym cielom.

Tretia Cast’ hlavného ciel'a je zaloZzena na formulacii doporuceni, ¢o znamena, Ze
parcialnym cielom je definovat’ odportcania pre firmy samotné i pre slovenské

podnikatel’'ské prostredie.

Na dosiahnutie stanoveného ciela sme si preto v diplomovej praci stanovili

nasledujdce vyskumne otazky, ktoré nadvazuju na parcialne ciele:

Ktoré odvetvia startupov st najtypickejSie ako zdroj otvorenych inovacii?
Vznikaju startupy primarne s cielom predaja?

Aké stratégie pouzivaji uspesné startupy?

Do akej miery sa zhoduju stratégie jednotlivych startupov?

Do akej miery je situécia a vyvoj na trhu dblezita z pohl'adu akvizicie startupu?

S A

Aké miesto v novovzniknutej firme po akvizicii maju pdvodni majitelia

startupov a ich tim.
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3 METODIKA PRACE A METODY SKUMANIA

Pri spracovani prace je vyuzity metodologicky postup, ktorého prvym krokom bola
priprava literatiry, ktora suvisi s danou problematikou. Dal§im krokom bolo §tidium
pripravenej literatdry a priblizenie teoretickych vychodisk, ktoré stvisia s danou
problematikou. Nasledovala priprava materidlov na praktickl Cast’ prace a jej spracovanie,
kde sme sa venovali pripadovym S$tudidam piatich slovenskych startupov. Na zaver sme
zhodnotili pripadové Stadie, ktorych cielom je pribliZzit vhodnu stratégiu na ziskanie

otvorenych inovécii a akvizicii pre slovenské startupy zahranicnymi firmami.
V diplomovej préci st uplatnené viaceré metddy, a to napriklad:

Metdda kvalitativneho vyskumu, ktora je vyuzita v teoretickej aj praktickej Casti
prace. V teoretickej Casti je vyuzita hlavne pri definovani pojmov startupu, stratégii,
otvorenych inovacii a akvizicii. Danej téme sa venuje viacero autorov a je obsiahnuta vo
viacerych literaturach. V praktickej ¢asti je metoda pouzita hlavne pri pozorovani postupov

slovenskych startupov, ktoré viedli k ziskaniu otvorenych inovacii a akvizicii.

Metoda zovSeobeciiovania je pouzitd hlavne v teoretickej cCasti prace, kde
zovSeobeciiujeme definicie pojmov startup a vyjadrujeme vlastny nézor na danu

problematiku.

Metddu textovej analyzy sme vyuzili hlavne pri ziskavani informacii v oblasti
startupov, otvorenych inovacii a akvizicii, ale aj pri charakteristike slovenskych startupov
v pripadovych studiach.

Metodu indukcie sme pouzili pri interpretovani ziskanych informacii, ¢i uz v
teoretickej alebo praktickej Casti prace.

Metodu dedukcie sme vyuzili pri charakterizovani ziskanych poznatkov danej
problematiky v teoretickej Casti a nasledne ich prepojenie s pripadovymi stadiami.

Porovnavacia metdda je vyuzita v teoretickej Casti, kde porovname nazory rdoznych
autorov, ktori sa venuju oblasti startupov. Metdda je nasledne pouzitd aj v praktickej Casti,
kde porovndvame zvolené stratégie jednotlivych startupov, ktoré viedli k ziskaniu

otvorenych inovécii a akvizicii.
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Metéda pripadovych Studii je vyuzita v praktickej Casti prace a to pri analyzovani
jednotlivych startupov. Metdda pripadovych stadii je oblibenou metédou, nakolko je
schopna poskytnat' intenzivny pohlad na vybrani problematiku. Zarad’uje sa medzi
metddy kvalitativneho vyskumu a od ostatnych s$tadii sa 1iSi tym, Ze zahfiia intenzivnu
analyzu a opis danej problematiky.*® Jej cielom je hlbSie pochopenie situacii a ich vyznam
pre zainteresované subjekty. Pre metodu pripadovej Studie je typicky mensi pocet
respondentov, avSak hlbSia analyza, kombinacia primarnych a sekundarnych zdrojov
Udajov arealne podmienky bez nevyhnutnosti ich manipulacie.** Existuje niekolko
definicii pripadovych $tudii ako vyskumnej metddy. Podl'a Roberta Yin je pripadova studia
empirickym vyskumom aktuélneho fenoménu a to v jeho prirodzenom prostredi, pricom

vyuziva viaceré zdroje dokazov.* Medzi zakladné kroky pripadovej $tidie patria:

vyber vhodnej metddy — postdenie ¢i je pripadova Stidia vhodnou metodou
prace a zabezpecenie objektivnosti a presnosti vysledkov,

- priprava vyskumu,

- vyber pripadov a ur¢enie metod zberu a analyzy dét,

- Zzber dét,

- analyza a interpretacia Udajov,

- priprava spravy a prezentacia vysledkov 3tadie.®

Informacie k teoretickej ¢asti sme ziskali zo zahrani¢nych zdrojov, a to hlavne z
vedeckych clankov, ale aj zo slovenskej literatiry. Informacie k praktickej Casti budu
ziskane pravdepodobne z vedeckych clankov arozhovorov, ktorych sa z(c€astnili

zakladatelia startupov.

4 ALGOZZINE, B. - HANCOCK, D.R. Doing case study research: a practical quide for beginning
researchers. [online]. New York a Londyn: Teachers. College, Columbia University, 2006, s. 11. [cit. 2021-
04-04]. Dostupné na: https://student.cc.uoc.gr/uploadFiles/192-
SITAN104/HANCOCK%20and%20ALGOZZINE%20Case%20Study%20Research%202.pdf

4 ROWLEY, J. Using case studies in researcg, Management Research News. [online]. 1. januar
2002, s. 19 [cit. 2021-04-04]. Dostupné na: https://doi.org/10.1108/01409170210782990

% YIN, K. R. Case Study Research: Design and Methods. [online]. 4. edicia. Sage Publications.
California. 20009, S. 7. [cit. 2021-04-04]. Dostupné na:
https://books.google.sk/books?hl=sk&Ir=&id=Fzawl AdilHkC&oi=fnd&pg=PR1&dqg=Yin+Case+Study+Res
earch:+Design+and+Methods&ots=1_1X-
fqgX1g&sig=A8biEDqu3C9DJqI8w4W8WsxCkrl&redir_esc=y#v=onepage&q=Yin%20Case%20Study%20
Research%3A%20Design%20and%20Methods&f=false

4% GAGNON, Y.C. The Case Study as Research Method: a Practical Handbook. . [online]. Québec:
Presses de [I'Universitt du Québec. 2010, s. 11-93. [cit. 2021-04-04]. Dostupné na:
https://books.google.sk/books?hl=sk&Ir=&id=ouTW4b7WInUC&oi=fnd&pg=PR7&dg=Gagnon,+Y.C.+(20
10).+The+Case+Study+as+Research+Method:+a+Practical+Handbook&ots=o-
JINzfoXeH&sig=Pk6évur51nM7xVNojvOHKIzTN3ro&redir_esc=y#v=onepage&q&f=false
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4 PRIPADOVE STUDIE A VYSLEDKY PRACE

Stvrta kapitola prace bude zamerand na pripadové $tidie piatich slovenskych
startupov, na ktorych si priblizime proces, prostrednictvom ktorého sa dostali k samotnej
akvizicii daného startupu. V ramci jednotlivych pripadovych Stadii si dané startupy
definujeme, priblizime ich zaciatky aprvotné kroky, azaroven si povieme o ich
financovani a konkrétnej akvizicii. Na zaklade tychto informaécii si priblizime stratégiu,

resp. postup, akym sa startupy dostali k samotnej akvizicii.

4.1 Pripadova Studia startupu Websupport

Websupport je slovenskou webhostingovou spolo¢nostou, ktora vznikla 1. aprila
2002. Zakladate'mi boli stredoskolski Studenti Michal Truban a Pavel Stano. Spolo¢nost’
Websupport je v stcasnosti lidrom na slovenskom hostingovom trhu. Spolo¢nost’ sa
zaroven aktivne podiela na vytvarani zdravého podnikatel'ského, ale aj transparentného
prostredia. Taktiez podporuje startupy, nadejnych webdizajnérov, programatorov, umelcov

a rézne neziskové organizécie.*’
Medzi zakladné hodnoty spolo¢nosti patria:

- ,,Zalezi nam® - Gprimny zaujem o zakaznikov, tim, ale aj komunitu,

- ,,Chceme stale rast* — zlepSovanie v krvi, neustdle vzdeldvanie sa, skuSanie,
zjednoduSovanie a vyhodnocovanie,

- ,,Drzime si svetova kvalitu® — sluzby st dékazom toho, ze aj lokélna firma mdze
byt’ svojou kvalitou vyrovnana globalnym superom,

- ,.Spajame slobodu a zodpovednost* — viera v dobré umysly, dévera, ktord firma

pontika, je spita so zodpovednost'ou.*®

Truban vo svojej prednaske uvadza, Ze za uspechom startupu Websupport je hlavne

skibenie priatel'skej firemnej kultury, pohodovej atmosféry a zabavy so spokojnymi

47 REDAKCIA TOUCHIT. WebSupport a WocaBee sa spojili, aby pomohli Skoldm v ndrocnej
situdcii. [online]. 21. april 2020. [cit. 2021-01-05]. Dostupné na: https://touchit.sk/websupport-a-wocabee-sa-
spojili-aby-pomohli-skolam-v-narocnej-
situacii/287521?fbclid=IwAR24h_GalLysn3xynGMR64LICEqIXR6UKKORSQIQGOMAT02vpJp5a8LDTfRo

48  WEBSUPPORT. Kto sme aco je naSa historia. [online]. [cit. 2021-01-05].
https://www.websupport.sk/o-
nas/?fbclid=IwAR06VEVtJ7er2drsLak6NRv8ocHIdROIK Lxuy2f3AMJIKvY4TBlaoXVclg0VM
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zédkaznikmi, neustalym zlepSovanim sa askvalitou. To nésledne vedie Kk peknym
arealnym podnikatel'skym vysledkom.*® Zaroven je dolezity spravny vyber zamestnancov
asustredenie sa na potencialnych spolupracovnikov, ktori budd nie len kvalithymi
a dobrymi odbornikmi, ale aj timovymi hra¢mi.’® Za zlomovy okamih povazuje Truban
hlavhe zmenu prostredia, Vv ktorom zo =zaiatku pracovali. Nové kancelarie a novi
zamestnanci priniesli silny impulz, ktory pomohol startupu rychlejSie napredovat. Za
nevyhnutné pre rast firmy povazuje aj delegovanie prace, vdaka ktorému ziskame viac
Casu na dolezitejSie veci a aktivity, ktoré prispeju K rozvoju firmy a zaroven takto

predideme moznému vyhoreniu.>!

Financovanie startupu Websupport

Startup Websupport bol od samotného zaciatku ziskovou a rychlo rasticou firmou.
Externé investicie sa preto vo firme neriesili nejako Specialne. Avsak v roku 2013 dostali
ponuku od spolo¢nosti Monogram Ventures, a.s., Ktord do startupu investovala nie len
finan¢né zdroje, ale aj energiu a skusenosti. Pre Monogram Ventures, a.s. bol startup nie
len lidrom vo svojom segmente, ale predstavoval pre nich aj potencial na uplatnenie sa aj
v inych zaujimavych segmentoch. Tato investicia nijak neovplyvnila vedenie startupu.
Websupport aj nad’alej ostal v rukach zakladatel'ov a investicia ich len posunula o d’alsi

level vysSie a zabezpegila rychlejsi rozvoj.>

Postupne ako zacal startup narastat, zacala sa Crtat’ zakladatelom otazka, ako
zabezpecit' nové moznosti rastu. Jednym zo sposobov bolo kupovanie inych projektov,
resp. firiem. Kipa inej firmy méze mat’ dvojaky prinos. Kapa firmy v rovnakom segmente
vie zabezpelit' startupu ziskanie klientov kupovanej firmy, alebo startup si dokdze

prostrednictvom kiipy firmy zabezpe&it' vstup na iny segment trhu.>® V roku 2014 sa stal

49 PiarPro. Michal Truban — Pribeh ku knihu Support: Ako vybudovat ispesny biznis. [video]
YouTube. 24, februéra 2017. [cit. 2021-01-10]. Dostupné na:
https://www.youtube.com/watch?v=CJJUEX2CzR0

0 KUCIAK, Jan. Chceli sme byt jednotkou na trhu. Podarilo sa. [online]. 25. oktdbra 2013. [cit.
2021-01-05]. Dostupné na: https://dennik.hnonline.sk/ekonomika-a-firmy/553731-chceli-sme-byt-jednotkou-
na-trhu-podarilo-sa?fbclid=IwAR2IBOV8srs0Z7bIPkbAvf2fXVgLoev5TdriylsoMn8ViLtYa eiOWv4ARmMo

51 PiarPro. Michal Truban — Pribeh ku knihu Support: Ako vybudovat tspesny biznis. [video]
YouTube. 24, februara 2017. [cit. 2021-01-10]. Dostupné na:
https://www.youtube.com/watch?v=CJJUEX2CzR0

52 TRUBAN, Michal. Websupport silnie aj vplyvom nového investora. [online]. 21. maja 2013. [cit.
2021-01-05]. Dostupné na: https://www.websupport.sk/blog/2013/05/websupport-silnie-aj-vplyvom-noveho-
investora/?fbclid=IwAR30cnJa-Jxrs7pZ6kRKnwf8QTYcChhc-TqlpyRi-xIA 4 UWY1t8-DMZ0

% TRUBAN, Michal. 2016. Support — 4ko vybudovat iispesny biznis, aj ked’ robite jednu chybu za
druhou. Prvé vydanie. Vydavatel'stvo Premedia, Bratislava, 2016. s 193. ISBN 978-80-8159-429-8.
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Websupport lidrom na slovenskom trhu a to so 40 % podielom, preto ich d’al§im cielom
bolo expandovat’ aj do dal$ich krajin a rozvijat' takto svoje aktivity v Rakusku, Cesku,
Pol'sku a Mad’arsku. Prienik na zahrani¢né trhy je ovela narocnejsi, a v niektorych
pripadoch si vyzaduje aj niekol'ko roc¢né usilie. Ich zamerom nebolo zacinat’ od nuly
a cakat’ niekol’ko rokov na to, kym sa stani v zahrani¢i etablovanou znackou. Stratégiou
startupu bolo preto nakupovanie zahraniénych domacich firiem, ktoré nad’alej fungovali na
trhu pod svojou vlastnou znaCkou, avSak Websupport takto ziskal ich klientelu.
Websupport sa néasledne zameriaval aj na podporu zacinajucich startupov. Disponovali
fondom, ktory podporoval dobré napady, Cize Websupport vystupoval aj v pozicii

anjelského investora.>*
Akvizicia startupu Websupport

Ponuky na dokupenie startupu Websupport chodili pravidelne od roku 2014,
priCom pontikana suma sa neustale zvySovala. AvSak zakladatelia Websupportu nemali
Ziaden dovodov firmu predavat, nakol’ko sa neustale zvdcSovala a jej hodnota réstla.
K akvizicii startupu prislo v tspeSnom obdobi, ato vroku 2019, kedy dosahoval
medziro¢ny rast oviac ako 17 %. Firma v obdobi predaja zamestndvala 30 Tludi
a dosahovala roény obrat skoro 5,4 miliénov eur.>> Websupport bol odkdpeny danskou
investi¢nou spolo¢nostou Axcel, ktora sidli v Kodani a bola zalozena v roku 1994. Ide
0 spolo¢nost’, ktora spravuje kapital niekol’kych sukromnych investorov, pri€om investuje

hlavne do stredne velkych podnikov a to v réznych odvetviach.%

Jednym z hlavnych dévodov prec¢o doslo k predaja startupu Websupport je aj ten,
7e spoluzakladatel' a va¢sinovy vlastnik Michal Truban, sa rozhodol vstpit' do politiky
a zalozit’ stranu Progresivne Slovensko. Jeho prioritou sa uz dlhodobo stala politika.>’

Dal3im dovodom pre akviziciu je aj fakt, Ze Axcel vlastni aj silna firmu Active24, pri¢om

% VAJS, Miroslav. IT firma z internatu pokorila slovensky trh. [online]. 24. méja 2014. [cit. 2021-
01-05]. Dostupné na: https://zurnal.pravda.sk/spolocnost/clanok/318337-it-firma-z-internatu-pokorila-
slovensky-trh/?fbclid=lwAR1KgqCMNgw8QAUOVOIXgh5U-
_p05d0PXsxkcgetO0T5TFG7mFLOUTPiVeU

55 Websupport s. r. 0. [online]. [cit. 2021-01-05]. Dostupné na: https://www.finstat.sk/36421928

% MATUSCAKOVA, Zuzana. Truban predal Websupport Danom. Ponuka od slovenského
finanénika bola o milion vysSia. [online]. 11. februdr 2019. [cit. 2021-01-05]. Dostupné na:
https://www.forbes.sk/truban-predal-websupport-danom-ponuka-od-slovenskeho-financnika-bola-o-milion-
vyssia/?fbclid=IwAR2TdiCThylw6sr4iOfSF60eh-5LVZWGY9_Q-nuhpyWXToGd_9rwG2cUDI9k

5 TRUBAN, Michal. Predavam Websupport a naplno idem do politiky. [online]. 11. februar 2019.
[cit. 2021-01-03]. Dostupné na: https://www.truban.sk/predavam-
websupport/?fbclid=IwAROOIKO0t20fzE2nY OmVn8V05y5ffH2E5ZhY 64 X5K AfeZk8RgdBUHBFIUQPK
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spojenim tejto firmy a Websupport do jednej organizacie je len dalsim krokom, ktory
povedie Kk liderstvu v strednej Eurdpe. Spojenim tychto organizacii dokazu efektivnejsie

zurocit’ nie len technologicky, ale aj marketingovy talent.%8

Startup Websupport dostal v rovnakom obdobi eSte jednu ponuku ato od
slovenskej firmy, ktord za startup ponukla vys$iu sumu ako samotny Axcel. Tato ponuka
bola zakladateI'mi odmietnuta hlavne ztoho doévodu, Ze ich prianim bolo aby startup
pokrac¢oval aj nad’alej na medzinarodnej Grovni. Axcel im zarucil expanziu, ktord bude
postavena na platforme Websupportu, chci vyuzit jeho manaZzment, marketing

a technoldgie.>®
Zhodnotenie pripadovej Studie Websupport, s.r.o a pribliZenie jeho stratégie

V tabul’ke ¢. 1 moézeme vidiet' sumarizaciu pripadovej Studie startupu Websupport,
s.r.o., ktora je nevyhnutna pre jej zhodnotenie a pribliZzenie postupov a krokov startupu,

ktoré viedli k akvizicii.

Tabul’ka 1 Pripadova Studia Websupport, s.r.o.

Websupport — inovéacia a nasledne akvizicie

Ukazovatele Websupport, s.r.o. (Slovensko)
Rok zalozenia 2002

Zakladatelia Michal Truban, Pavol Stano
Nadobudatelia Axcel Denmark (2019)

Cena nebola zverejnena (dvojciferné

Popis firmy Cena &islo, ¢ize v rozmedzi od 10 do 99 mil.
EUR)
Priemysel IT, webhosting

_ Chybajica sluzba na domacom trhu.
Dévod zalozenia o
V danom obdobi nikto neposkytoval

58 Active 24 a WebSupport spajaju sily na ceste k hostingovému liderstvu v strednej Eurépe. Povedie
ich Jan Cifra. [online]. 2. maj 2019. [cit. 2021-01-03]. Dostupné na: https://www.active24.sk/o-
spolocnosti/media/active24-a-websupport-spajaju-sily?foclid=IwAR3zuya4xhhYsBuPGZBzFRpUkbXjau-
AOMMXMGGEG6D5utZbAizxCtUZGCw

% TRUBAN, Michal. Predavam Websupport a naplno idem do politiky. [online]. 11. februar 2019.
[cit. 2021-01-03]. Dostupné na: https://www.truban.sk/predavam-
websupport/?fbclid=lwAROOIKO0t20fzE2nY OmVn8V05y5ffH2E5ZhY 64 X5K AfeZk8RgdBUH8FIUQPkK
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neobmedzeny hosting

Hlavné udalosti

2010: Startup Award 2010

2011: zahrani¢né expanzia do Ceskej

republiky a Pol'ska

2013: ziskanie nového investora

Monogram Venture,
2014: lider na slovenskom trhu

2019: akvizicia firmou Axcel Denmark

Zamestnanci

30 (2019)

Finan¢né ukazovatele

Od zalozenia bol startup ziskovou

a rychlo rasttcou firmou

Kontinuélny rast zisku, ktory v roku 2019
predstavoval 5,4 mil. EUR

Trhové ukazovatele

Od roku 2014 — lider na Slovensku

v oblasti webhostingu

Uspech na zahrani¢nom trhu, ako je

Mad’arsko, Ceské republika a Pol'sko

Krajiny pésobenia

Ceska republika, Pol’'sko, Mad’arsko a
Rakusko

Inovécie
a stratégie na

zahrani¢énom trhu

Spustace inovacii

Ciel bol stat’ sa lidrom na trhu,
poskytovat’ komplexné sluzby a rychle;jsi

rozvoj

Vytvaranie nadvazujlcich

startupov

Ano, Geeplay — netspech, Nicereply -

Uspech

Motivacie pre vstup na

zahrani¢né trhy

Rozsirenie trhu, posilnenie trhovej pozicie
v strednej Eurdpe a ziskanie novych

zakaznikov

Zahrani¢na expanzia

V ramci susednych trhov. Expanzie na
zahrani¢né trhy boli tispesne, avSak

ocakavania boli vyssie

Zdroje konkuren¢nej vyhody

Firemna kultara, kvalitny 'udsky kapital a
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inovécie

Metody vstupu na zahranicné .
Akvizicie
trhy

Sucasna organizicia v . )
. Miestne dcérske spolo¢nosti
zahranici

Zahranicné akvizicie spolo¢nosti, ktoré
) _ boli na danom trhu v top 10 a budovanie
Zahrani¢né stratégie o .
silnej pozicie prostrednictvom

zahrani¢nych dcérskych spolo¢nosti

. . Predaj podielov, ¢ize po akvizicii
Pozicie vlastnikov , .
nezastavaju povodni vlastnici ziadne

po akvizicii -
pozicie
Veduce postavenie na lokalnom trhu,
silny inovaény duch, udavanie trendu v
Zavery Faktory Uspechu segmente trhu, prienik na zahrani¢ny trh,

transfer know-how, budovanie veducej

pozicie na zahrani¢nom trhu

Zdroj: spracovanie tabul’ky podla prof. Ing. Soni FERENCIKOVEJ, PhD

Na zéklade analyzy startupu Websupport, s.r.o. sme zistili, ze startup nebol
zaloZeny za ucelom predaja. K akvizicii startupu doSlo hlavne kvéli zdmerom hlavného
zakladatel'a plne sa venovat politike. Z toho dovodu nam zdroven vyplyva, ze startup
nedisponoval stratégiou, ktora by viedla k samotnej akvizicii. ISlo hlavne o stratégiu, ktord
bola zamerana na jeho uspeSnost, ktora v koneénom dosledku viedla k predaju ato za

niekol’ko desiatok milionov EUR.

Faktorom uspechu bola aj silna firemna kultira, kvalitné I'udské zdroje, inovacie
a hodnoty startupu. Zakladom bolo preto aj ziskavanie investorov, prostrednictvom ktorych
mohol startup expandovat a pracovat’ na inovaciach portfélia. Cielom startupu bolo
zabezpecit’ si silné postavenie na lokalnom trhu a expanzia na zahrani¢né trhy, ktora bola

realizovana akviziciou lokalnych firiem na zahrani¢nych trhoch.

V tomto pripade i$lo skor o predaj startupu Vv najlepSej moznej situacii vzhl’'adom

k inym zamerom zakladatel'ov.
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4.2 Pripadova Studia startupu Blue Vision Labs

Blue Vision Labs je startup, ktory vznikol v roku 2016, oficialne sidli v Londyne
aza jej zrodom stoja piati spoluzakladatelia, priCom traja znich su Slovéaci. lde
0 spolocnost’, ktora je zamerana na revolu¢nll technolégiu postavenu na zdiel'ani rozsirenej
reality. Technoldgia startupu dokaze pomocou mobilnych telefénov vybudovat’ 3D mapu
sveta, resp. prostredia, priCom systém dokdze urcit polohu mobilného telefénu
s centimetrovou presnostou. Startup sa zaroven zameriava na vyvoj aplikacii a hier,

pri¢om predstavuje aj integraciu technologie do robotiky, ¢i samoriadicich automobilov.

Andrej Pancik, spoluzakladatel’ startupu nacrtol pre Forbes, Ze cielom startupu je
wposunut' technologiu tak daleko, aby sa nachadzala vo vrecku kazdého cloveka. Aby
kazdy mohol vytiahnut' ndstroj, ktory pouziva, ¢i uz mobilny telefon alebo inteligentné

okuliare, a mal nasu aplikaciu. Chceme byt vsade. “5*

Financovanie startupu Blue Vision Labs

Startup Blue Vision Labs fungoval priblizne dva roky v ,,utajenom reZime* kedy
pracovali na vyvoji technolégie. V rdmci utajeného rezimu ziskal startup prvotné investicie
vo vyske troch milionov americkych dolarov ato od medzinarodnych fondov, ako su
Accel, SV Angel, Horizont Ventures a d’alsie. V marci v roku 2018 bol tento startup
odprezentovany verejnosti a zaroven sa pochvalil aj investiciou, ktoru ziskal od fondu
Google Ventures. Ziskany kapital bol vo vyske 14,5 miliona dolarov, ktory bol pouzity na

rast timu a podporu vyvojarov technologie, ¢ize aplikicie rozsirenej reality.5?
Akvizicia startupu Blue Vision Labs

Koncom roka 2018 bol startup Blue Vision Labs odkupeny americkou

spolocnostou Lyft ato priblizne za 72 miliénov dolérov, priCom dalSich 30 milionov

% DOWLING, Savannah. Lyft Acquires Blue Vision Labs To Elevate Its Moves In Self-driving.
[online]. 23. oktdbra 2013. [cit. 2021-01-03]. Dostupné na: https://news.crunchbase.com/news/lyft-acquires-
blue-vision-labs-to-elevate-its-moves-in-self-
driving/?fbclid=IwAR39clJF6uJIPVBRSTVMCN_EYBrNogft7xCph572tDK5REmMaOPy_ZPFuwcY

61 OKSOVA, Lucia. Startup trojice Slovdakov odkipil najvicsi siper Uberu. Celkom chce zait
zaplatit 100 milionov dolarov. [online]. 23. oktdbra 2018. [cit. 2021-01-05]. Dostupné na:
https://www.forbes.sk/startup-trojice-slovakov-odkupil-najvacsi-super-uberu-mal-zan-zaplatit-72-milionov-
dolarov/?fbclid=IwAR3UfjjZa0PzIpUGMTLSjLIb_8u7UpVK11YRBQxKAsOLeZwL5_mh_f7-V0c

62 OKSOVA, Lucia. Slovdci vytvorili apku na roziirenii realitu. Google do nich investoval 14,5
miliéna dolarov. [online]. 15. marec 2018. [cit. 2021-01-05]. Dostupné na: https://www.forbes.sk/slovaci-
vytvorili-appku-na-rozsirenu-realitu-google-nich-investoval-145-miliona-
dolarov/?fbclid=lwAR3hnmO6NVvZItyE4JkfY5TKIOgNkVO082FFZrXDWc-Db2kCXpUxDZZD5X3KE
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dolarov bolo zakladatel'om prisI'ibenych na zdklade dosiahnuti stanovanych milnikov.%3
Spolo¢nost” Lyft bola zalozena v roku 2012 a ide 0 najvacsicho svetového rivala zname;j
alternativnej taxisluzby Uber. Taxisluzba Lyft posobi v 300 americkych mestach
a Vv kanadskom Toronte, pricom vodi¢i spravia denne milién jazd. Pre spolo¢nost’ Lyft
znamena tato akvizicia prvé rozsirovanie ich vlastnych radov o technologiu, ktora pomoze

pri rozvoji autonémnych aut.%*

Technoldgia vyvinuta startupom je pouzitel'na aj v samo jazdiacich autach, nakol’ko
pomé&ha autdm v orientacii. Dokaze identifikovat’, kde sa autd nachadzaju, ¢o je okolo nich
aakeé dalSie kroky by mali urobit’. V spolupraci so spolo¢nostou Lyft takto dokazu

prispiet’ k ich snahe zrealizovat budicnost” autonémnej mobility. Zakladatelia startupu

zostavaju aj po akvizicii v spolo¢nosti nad’alej aktivny.
Zhodnotenie pripadovej Studie Blue Vision Labs, s.r.o a pribliZenie jeho stratégie

Zhodnotenie a sumarizaciu pripadovej $tadie startupu Blue Vision Labs, s.r.o.

modzeme vidiet’ v tabulke ¢. 2.

Tabul’ka 2 Pripadova Studia Blue Vision Labs, s.r.o.

Blue Vision Labs — inovacia a nésledne akvizicie

Ukazovatele Blue Vision Labs, s.r.0. (Anglicko)

Rok zalozenia 2016

Andrej Pancik , Bryan Baum , Hugo

Zakladatelia Grimmett , Lukas Platinsky , Peter
Popis firmy Ondruska
Nadobudatelia Americka spolo¢nost’ Lyft (2018)

72 miliénov USD + 30 miliénov USD
Cena

prisl'ibenych za dosiahnuté vysledky

63 HORAK, Otakar. Slovék predal startup za miliény. Budiicnost’ dopravy vidi v plnej automatizacii.
[online]. 2. november 2018. [cit. 2021-01-03]. Dostupné na: https://dennikn.sk/1276715/slovak-predal-
startup-za-miliony-buducnost-dopravy-vidim-v-plnej-automatizacii-
hovori/?fbclid=IwAR33BY QwgMFCA9Cymjaly7TEcCOEVMGTObR967kAx1UuUKRykDgMalmR5NNJk

8 OKSOVA, Lucia. Startup trojice Slovikov odkipil najvicsi siper Uberu. Celkom chce zait
zaplatit 100 miliénov dolarov. [online]. 23. oktébra 2018. [cit. 2021-01-05]. Dostupné na:
https://www.forbes.sk/startup-trojice-slovakov-odkupil-najvacsi-super-uberu-mal-zan-zaplatit-72-milionov-
dolarov/?fbclid=lwAR3UfjjZa0PzIpUGMTLSjLIb_8u7UpVK11YRBQxKAsOLeZwL5_mh_f7-VOc
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Priemysel

Softvér, internet a pocitacové sluzby -

Aplikacny softvér

Dovod zaloZenia

Myslienka zlep$enia uz existujiceho

produktu na trhu

Hlavné udalosti

2016: zrod myslienky

Ziskanie prvotnych investicii od
medzinarodnych fondov (Aceel, SV

Angel, Horizont Ventures)

2018: start-up odprezentovany verejnosti

+ ziskanie investicie od Google Ventures

Koniec roka 2018: akvizicia spolo¢nostou

Lyft

Zamestnanci

11-50 zamestnancov

Finan¢né ukazovatele

Finan¢né ukazovatele startupu neboli
zaistené, avsak po dvoch rokoch prace v
»utajeni“ sa im hned’ na zaciatku podarilo
ziskat’ kapital vo vyske 17 miliénov

dolarov

Trhové ukazovatele

Prvotny kapital zabezpegil startupu rast
timu a vyvoj technoldgii a nasledny
potencidlny uspech na zahrani¢nych

trhoch

Krajiny posobenia

Startup je zamerany na svetovy trh

Inovéacie
a stratégie na

zahraniénom trhu

Spustace inovacii

Expandovanie

Vytvaranie nadvazujicich

startupov

Podl'a dostupnych informacii - nie

Motivacie pre vstup na

zahrani¢né trhy

Od tplného zaciatku islo o startup, ktory

bol zamerany na svetovy trh

Zahrani¢na expanzia

celosvetovo

Zdroje konkuren¢nej vyhody

Centimetrova presnost’, integracia

technoldgie do robotiky a mnoho d’alsich
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Specifik produktov

Ziskanie investorov
Metody vstupu na zahranicné

trhy Kvalitné odprezentovanie startupu a

produktu

Sucasna organizicia v o )
) Startup ma sidlo v Londyne
zahranici

Budovanie silnej pozicie na svetovej
Zahrani¢né stratégie urovni prostrednictvom vynimo¢ného

produktu

Podrla dostupnych tidajov st Lukas
Pozicie vlastnikov Platinsky a Peter Ondruska riaditel'mi

po akvizicii Udaje o ostatnych zakladatel'ov neboli

najdené

Vynimoénost’ a Specifikd produktu
Zavery Faktory Uspechu Jasne stanovené ciele

Ziskanie investorov

Zdroj: spracovanie tabulky podla prof. Ing. Soni FERENCIKOVEJ, PhD

Zhodnotit’ tento startup je troSku naroc¢nejSie, nakolko informacii nie je vela
a nepodaril sa nam ani rozhovor s niekym kompetentnym, kto by ndm poskytol potrebné
informacie. Nakol'ko ide o vel'mi Specificky produkt, ktorého konkurenti zaostavaju, bola
len otazka Casu, kedy dojde k ponukam na akviziciu. Startup mal stanoveny jasny ciel’ a to

posunut’ tito technologiu na vysoku uroven.

Startup bol od samotného zaciatku zamerany na celosvetovy trh a bol doplneny aj
portféliom hier a vyvojom aplikacii. Vo vSeobecnosti mdzeme povedat’, ze za Uspechom

a samotnou akviziciou startupu doslo, kvoli vyraznym $pecifikam produktu.

4.3 Pripadova Stadia startupu Beat Games

Startup Beat Games je Cesko-slovenskéd svetova spolo¢nost, ktora bola oficialne
zalozena v roku 2018 avsak jej zakladatelia pracovali na vyvoji uz od roku 2016. Za jej
vznikom stoja dvaja programatori z Popradu Jan llavsky a Vladimir Hrin¢ar a Cech

Jaroslav Beck, ktory startup zastreSoval po manazérskej a hudobnej strdnke. Startup stoji
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za vel'mi uspesnou hrou v oblasti virtudlnej reality pod nazvom Beat Saber. Tato hra sa za

vel'mi kratky ¢as stala najuspesnejSou hrou na svete.5°
Finanncovanie startupu Beat Games

Vel'mi zaujimavou informaciou ohl'adom startupu je, Zze nikdy neprijali ponuky na
jeho financovanie. Disponovali malym timom a ponuky, ktoré dostavali predstavovali
vel'ké mnozstvo penazi. Cielom startupu bolo rast pomaly a organicky, pricom vstup
investora by ich donutil rast’ rychlejSie a budovat’ firmu, ktord by mala v buducnosti vacsiu
hodnotu. Tento fakt nebol pre startup atraktivny, nakol’ko ich zaujimali hry a budovanie
firmy pre nich. Co znamena, Ze vstup investora nebol pre nich prioritou, nakolko sa
nachadzali v dobrej financnej situacii a pozicii. Startup fungoval na reinvestovani
ziskanych finanénych prostriedkov z predaja. Fakt, ze peniaze a ziskanie investora nebolo
pre startup prioritou bol aj ten, Ze iSlo o malé Stidiou, ktoré nepotrebovalo zamestnavat’
'udi, a ak by ich hry neboli uspesné, ni¢ by sa nestalo a smerovali by k vyvoju inej hry,
ktora by mozno uspela, nakol’ko disponovali peniazmi, ktoré ziskali z predchadzajucich
aktivit. Ztoho nam vyplyva, Ze sa startup prili§ nevenoval ekonomickej stranke
podnikania. Vyvoj hier bol pre nich zal'ubou, ktora im zabezpecila predaj, prostrednictvom

ktorého ziskali znaéné mnoZstvo finanénych prostriedkov.5®
Akvizicia startupu Beat Games

Podla spoluzakladatel'a S§tidia Jana Ilavského, zafinal Beat Saber, ako maly
nezavisly projekt a nikdy neocakaval, Ze sa stane takto uspeSnym. Akvizicia s Facebookom
im umozni vytvarat’ izasné veci a to hlavne rychlejSim tempom, jednoduchsie a S pomocou
nesmierne talentovanych I'udi. Tento fakt spdsobia hlavne ziskané zdroje a know-how.®’
Cesko-slovenski vyvojari, budl aj nad’alej pokracovat’ vo svojej praci so svojim timom,

ktory sidli v Prahe, avsak pod zastitou VR divizie Facebooku Oculus Studio. Facebook

8 CTK. Facebook kipil herné Stidio Beat Games, za ktorym stoja dvaja Slovaci. [online]. 29.
november 2019. [cit. 2021-01-30]. Dostupné na: https://strategie.hnonline.sk/marketing/2049929-facebook-
kupil-herne-studio-beat-games-za-ktorym-stoja-dvaja-
slovaci?fbclid=IwAR19MVKQt3jyznepbmm3Eboyqgj5k0iomg5t8QU-h3Qt-ujY OuHOgUnh2E4I

8 SEDLAK, Jan, Jdn llavsky (Beat Saber): Penize ndm nabizeli, ale chceme ziistat nezavisli.
[online]. 7. jan 2018. [cit. 2021-01-30]. Dostupné na: https://www.lupa.cz/clanky/jan-illavsky-beat-saber-
penize-nam-nabizeli-ale-chceme-zustat-
nezavisli/?fbclid=IwAROxIjXM3BshNb1yA1IN7eTP_gN87507DdDSI65znnFvOPhmhk4kaFt873ek

7 OKSOVA, Lucia. Facebook odkiipil cesko-slovensky VR startup Beat Games. Sumu nezverejnil.
[online]. 26. november 2019. [cit. 2021-01-30]. Dostupné na: https://www.forbes.sk/facebook-odkupil-cesko-
slovensky-vr-startup-beat-games-sumu-
nezverejnil/?foclid=IwAR2zplzKpUdYKtevDyV4HrfSZBMABKQ6cNNsOMBAT_dwz_gQcqpo5QeONv4
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taktiez oznamil, Ze si nebude uplatiiovat’ 100 % naroky na hry, a preto sa mézu vyskytovat
aj na inych platformach. Co znamena, 7¢ Tim Beat Games bude aj nad’alej fungovat
rovnakym spdsobom ako doteraz, ato ako nezavisle $tadio a na vSetkych aktualne

podporovanych platforméach.®

Viaceri odbornici v tejto oblasti sa zhodli, ze tato akvizicia bude pre Beat Games
vel'mi prospesna. Pre startup to znamena jednoduchs$i pristup k novym technol6giam
v prvych fazach vyvoja hardwaru a zarovenn moznosti rychlejSej expanzie. Startup ma

obrovsky potencial do buddcna, a takto bude ovel'a viac atraktivny aj pre zahranicie.5°

Predpokladame, ze jednym z hlavnych dévodov, preCo startup Beat Games, prijal
akviziciu spolo¢nostou Facebook je ten, ze im bola ponechana volnost’ a priestor na
vlastné realizovanie sa. Zaroven ich tato akvizicia nebude obmedzovat’ vo vyvoji toho, ¢o

chcd, a ani v pridavani hier na iné platformy ako je Oculus.
Zhodnotenie pripadovej Studie Beat Games, S.r.0 a pribliZenie jeho stratégie

V tabulke ¢. 3 mo6zeme vidiet' sumarizaciu pripadovej Studie startupu Beat Games,

s.r.o. Tato sumarizécia je podkladom pre zhodnotenie pripadovej Studie.

Tabulka 3 pripadova $tidia Beat Games, S.r.0.

Beat Games — inovacia a nasledne akvizicie

Ukazovatele Beat Games, s.r.o. (Slovensko)
Rok zalozenia 2018
] Jan Ilavsky, Vladimir Hrincar, Jaroslav
Zakladatelia
Beck
Popis firmy Nadobudatelia Facebook (2019)
Cena Nezverejnena
] Dizajn pocitacovych systémov a suvisiace
Priemysel

sluzby

% VERDU, Mike. Welcoming Beat Games to Facebook. [online]. 26. november 2019. [cit. 2021-01-
30]. Dostupné na: https://www.oculus.com/blog/welcoming-beat-games-to-
facebook/?fhclid=IwAR1rACL8K3kknuL0o9C4npnMOoFaM3-ERS-8RACtOiIM-hi3PHj DwRPsOpcQ

8 CTK. Facebook kipil herné $tidio Beat Games, za ktorym stoja dvaja Slovdci. [onling]. 29.
november 2019. [cit. 2021-01-30]. Dostupné na: https://strategie.hnonline.sk/marketing/2049929-facebook-
kupil-herne-studio-beat-games-za-ktorym-stoja-dvaja-
slovaci?fbclid=IwAR19MVKQt3jyznepbmm3Eboyqj5k0iomg5t8QU-h3Qt-uj Y OuHOgUnh2EA4I
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Profesionalne, vedecké a technické sluzby

Sluzby pocitacového programovania na

zékazku

Dovod zalozenia

Zal'uba vo vyvoji pocitacovych hier

Hlavné udalosti

Beat Saber — najiispesnejsia hra na svete

za vel'mi kratky cas

2019: akvizicia spolo¢nost'ou Facebook

Zamestnanci

Nezisteny Udaj

Finan¢né ukazovatele

Dobra finanéna situacia a pozicia

Startup nevenoval prili§ vel'ka pozornost’

ekonomickej stranke

Trhové ukazovatele

Vyvoj hry Beat Saber im zabezpecila

Uspech na celosvetovom trhu

Krajiny posobenia

Produkty — celosvetovo. Startup — sidlo

v Ceskej republike

Inovécie
a stratégie na

zahraniénom trhu

Spustace inovacii

Moznost’ vytvarat’ izasne projekty

Vytvaranie nadvézujucich

startupov

Podl'a dostupnych udajov — nie

Motivacie pre vstup na

zahrani¢né trhy

Rozsirenie trhu, posilnenie trhovej pozicie

a ziskanie novych zakaznikov

Zahrani¢na expanzia

Uspesna celosvetova expanzia

Zdroje konkuren¢nej vyhody

Zal'uba vo vyvoji hier, silny timovy duch

Metody vstupu na zahranicné

trhy

Referencie

Sucasna organizacia v

zahranici

Podrla dostupnych informacii - nie

Zahrani¢né stratégie

Tvorba atraktivnych hier, ktoré poskytuju

zazitok, vyvoj novych technologii

Pozicie vlastnikov

Podrla dostupnych tdajov ostali
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po akvizicii zakladatelia v spolo¢nosti a bola im
ponechana vol'nost’ a priestor na vlastné

napady a realizovanie sa

Rozvaznost’ a skromnost’ — ciel'om bolo
Zavery Faktory Gspechu rast pomaly a organicky

Zal'uba v tvorbe hier — praca pre radost’

Zdroj: spracovanie tabulky podla prof. Ing. Soni FERENCIKOVEJ, PhD

Na zaklade pripadovej $tadii mozeme povedat, ze startup Beat Games vznikol zo
zal'uby na tvorbe pocitacovych hier a iSlo o nezavisly projekt. Preto mézeme povedat’, ze
startup sa nezakladal so zaujmom predaja, o vyplyva aj z toho, ze startup nikdy neprijal
ponuky financovania. ISlo o maly tim l'udi, ktori chceli rast pomaly. Vstup investorov
nebol pre nich atraktivny, nakol'’ko disponovali ziskom z predaja, ktory v pripade potreby

refinancovali.

Startup teda nedisponoval ziadnou konkrétnou stratégiou, prostrednictvom ktorej
by doslo k akvizicii. Pre zakladatel'ov bola podstatna praca pre radost’ a budovanie firmy
pre nich. Jeho Uspesnost’ vSak prildka investora, a vd’aka prijate’nym podmienkam predaja

bola tato akvizicia zrealizovana.

4.4 Pripadova Studia startupu Exponea

Slovensky startup Exponea bol zaloZeny v roku 2015 a je jednym z najvécSich
slovenskych startupov v oblasti technologii. Ide o softvérovd firmu, ktord je zamerana na
automatizaciu digitdlneho marketingu s vyuzivanim umelej inteligencie.”® Jej nastroje
dokazu v zna¢nej miere zvysit' predaje u klientov. Startup sa zaobera pracou s datami
v redlnom Case a analyzou spravania sa zdkaznikov na webovych strankach, ¢o poméha
marketingovym pracovnikom porozumiet’ svojim zékaznikom a Vv rychlom ¢ase premenit’
tieto ziskané informéacie na kvalitné kampane. Vysledkom si kvalitné zékaznicke

skisenosti a zvysenie udrzania zakaznikov. "

0 Slovenski: Exponeu kupuje americky Bloomreach, zrodi sa vraj dalsi jednorozec. [online]. 27.
januar 2021. [cit. 2021-01-03]. Dostupné na:
https://e.dennikn.sk/minuta/2244113?fbclid=IwAR130BWJ81WfngTJXp7-_O0KSQ-
4dsVs046yb_301lmeGe__4Xta-FrbsYVAS

T EXPONEA. [online]. In:  StartupJops. [cit.  2021-01-03].  Dostupné  na:
https://www.startupjobs.cz/startup/exponea?fbclid=IwAR30h6hcirzfupGsiA-

KB2ULTXTpz6c9imYPnY GjAyo2ri_vh5z_gs49UhY
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Za zalozenim startupu stoja traja l'udia. Ide o najbohatSicho Slovéaka a zakladatel’a
HB Reavis Ivana Chrenka, ktori zohral tlohu investora. Druhym zakladatel'om je Peter
Irikovsky, ktorého ulohou bolo podporovat’ rast startupu z podnikatel'ského hladiska
a tretim spolo¢nikom sa stal Jozef Kova¢, expert na umelu inteligenciu a technologicky
vizionar. Znalosti, skisenosti a kapital, ktoré startup ziskal hned’ na zaciatku sposobilo
rychlu expanziu a po dvoch rokoch existencie dokazal startup zamestnavat’ viac ako sto
I'udi a to na Styroch kontinentoch sveta. Tento startup sa vyznacuje Specifickou firemnou
kultarou, ktora pritahuje vel'ké mnozstvo talentov, ¢o je pre neho velkym prinosom po

vietkych strankach.”?
Financovanie startupu Exponea

Startup Exponea bol od zaciatku existencie financovany len prostrednictvom
slovenskych zdrojov. Startup nedisponoval ziadnym zahrani¢nym kapitalom. Prvou
investiciou boli ziskané¢ zdroje od spoluzakladatel'a Ivana Chrenka a d’alSie investicie
V hodnote priblizne 25 milidnov eur boli poskytnuté investicnym fondom LRJ Capital,
ktorého su Peter Irikovsky a lvan Chrenko stcéastou, a ¢eskou spolo¢nostou GROWWS,

ktorej je Peter Irikovsky konatel'om.

Ako moézZeme vidiet' samotné prvotné financovanie sa pohybovalo v niekolkych
desiatkach milionov eur, nakolko podnikatel'sky model softvér asluzba si vyzaduje
vstupné investicie na vysokej drovni. Pre slovenské startupy je to v niektorych pripadoch
vel'mi tazko dosiahnutel'né, nakolko domadci investori zvycajne diverzifikuju riziko
a prerozdel'uja svoje finan¢né zdroje vacSim poctom uchadzacov. Zahrani¢ni investori,
ktori disponuju niekol’konasobne vaé$imi zdrojmi nepovazuji naSe slovenské startupy

v mnohych pripadoch za dostato¢ne atraktivne v prvych rokoch posobenia.’

Pre Exponea bolo zdroven nesmierne ddlezité investovat’ ziskané trzby naspit’ do
vyvoja a marketingu, ¢o umoznilo startupu rozbehnut' rast v obrovskych rozmeroch.
V roku 2021 sa startupu vel’mi darilo, ziskali investiciu od Sixth Street Growth a prebehla

jeho akvizicia spolo¢nostou Bloomreach. Zaroven ziskaval startup velké mnozstvo

2 JAKUBOVA, Rebeka. OBROVSKY USPECH: Slovensky startup Exponea sa s novym partnerom
rati na Ameriku. Jeho konto stale rastie. [online]. 28. januar 2021. [cit. 2021-01-3]. Dostupné na:
https://www.startitup.sk/obrovsky-uspech-slovensky-startup-exponea-sa-s-novym-partnerom-ruti-na-
ameriku-jeho-konto-stale-
rastie/?fbclid=IwAR12HIOcxNpJEgf80zIYRykXeTXaqi9xbTUOY TBolh6vRek55V5HIKOHY QM

8 SLAVIK, Stefan a kol. Strategic Background of the Start-up — Qualitative Analysis. [online]. 10.
november 2021. s. 15. [cit. 2021-01-4]. Dostupné na: https://www.mdpi.com/2076-3387/12/1/17
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pozitivnych referencii od zamestnancov a zakaznikov, ¢o potvrdilo svetovy uspech

ponukanych sluzieb a produktov, ktoré startup ponuka.
Akvizicia startupu Exponea

Slovensky startup Exponea kupila v roku 2021 americka firma Bloomreach, ktora
je zamerand na e-commerce zakaznikov, ¢o v praxi znamend pomoc zékaznikom
s webovymi strdnkami s vyhladavanim produktov. Ide o mimoriadne tspe$nu kalifornska
softvérova firmu, ktord bola zalozend v roku 2009, a ktora je vyuZzivand na vyhl'adavanie

a spracovanie obsahu webovych stranok.’

Irikovsky vo svojom blogovom ¢lanku hovori o dévodoch, preco sa rozhodli
pre akviziciu spolocnostou Bloomreach. Hovori, Ze sluzby spoloc¢nosti Bloomreach st
zamerané na spracovanie dat o produktoch, ktoré su zakaznikmi kupované na webovych
strankach. Exponea spracovava a nardba s datami o samotnych zékaznikov, ako aj o ich
spravani. Spojenie tychto spolo¢nosti vytvorilo komplexny balik. Pre tim Exponea mala
tato akvizicia skvely vysledok, nakol'ko sa stala dolezitou sucast'ou budiceho gigantu na
trhu. Zéarovenn im spolo¢nost’ Bloomreach umoznila nad’alej formovat’ svoju buducnost’
a pokraCovat’ na ich inovativnej ceste podnikatel'ského rastu. Preto je aj nad’alej zakladnou

vyzvou narast a podpora silnej kultlry, ktora je zamerana na zékaznika a produkty.”

Pre Bloomreach je tato akvizicia vel'kym prinosom, nakol’ko vd’aka nej bude bliZSie
k automatizacii marketingu na digitalnej wrovni. Zaroven ide taktiez o strategické
partnerstvo nakol’ko su obe spolo¢nosti zamerané na odli$né trhy. Exponea ma silné meno
na europskom trhu a Bloomreach na americkom trhu, z ¢oho dokazu obe spolo¢nosti

znalne vytazit' a spolo¢ne takto mozu expandovat’ do spominanych lokalit.’®

4 Slovenski Exponeu kupuje americky Bloomreach, zrodi sa vraj dalsi jednorozec. [online]. 27.
januar 2021. [cit. 2021-01-03]. Dostupné na:
https://e.dennikn.sk/minuta/2244113?fbclid=IwAR130BWJ81WfngTJXp7-_0KSQ-
4dsVs046yb_301lmeGe__4Xta-FrbsYVAS

5 |IRIKOVSKY, Peter. CEQ’s perspective: Bloomreach’s acquisition of Exponea will change
digital commerce. [online].  26. janudr  2021. [cit. = 2021-01-04].  Dostupné  na:
https://exponea.com/blog/bloomreach-acquisition-ceo-
perspective/?fbclid=IwAR0omFgdBfBgHXcCQhBeKrarfr-uh3myORLOubFkQJwQxP113MpOEraXwpk

6 JAKUBOVA, Rebeka. OBROVSKY USPECH: Slovensky startup Exponea sa s novym partnerom
rati na Ameriku. Jeho konto stale rastie. [online]. 28. januar 2021. [cit. 2021-01-3]. Dostupné na:
https://www.startitup.sk/obrovsky-uspech-slovensky-startup-exponea-sa-s-novym-partnerom-ruti-na-
ameriku-jeho-konto-stale-
rastie/?fbclid=IwAR12HIOcxNpJEgF80zI Y RykXeTXaqidxbTUOY TBolh6vRek55V5HIKOHY QM
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Za poslednych dvanast mesiacov sa Exponea stala najvac§im produktom
Bloomreachu. Teraz ju uz nijdeme pod novym nazvom Bloomreach Engagement.
Slovensko nad’alej zostava klIicovou krajinou vramci Bloomreachu - Poéet zamestnancov

na Slovensku sa zvysil na skoro 200, a globalne na takmer 800.

Diskusia o akvizicii s poverenou osobou z pévodnej spolocnosti Exponea’’

Ako by ste vo vSeobecnosti zhodnotili startup a jeho vyvoj?

Do Exponea som priSla v roku 2019. Vedenie, na cele s Petrom Irikovskym, sa
zcastnovalo na roznych meetingoch s cielom ndjst’ investorov, pripadne partnerov. Rozne
stretnutia a oslovovania prebiehali stibezne. Startup si zaroven presiel lepSimi aj horSimi
obdobiami v oblasti jeho vykonnosti. Napriklad doslo k nutnym uvolneniam stavov v
krizovejSich obdobiach. Koronakriza bola vSak pre startup z hl'adiska vykonnosti prinosna,
nakol’ko T'udia boli doma a nakupovali online, cez e-shopy. V tomto obdobi pandémie sa
startupu vyrazne zlepsili Cisla, ziskal viac zakaznikov a to aj na svetovej urovni. ISlo o
znacky vo svetovom meradle, o pomohlo startupu ist’ aj na americky trh, nakol’ko prerazit
v Amerike je naro¢né. Silné postavenie mala Exponea do tej doby v Rusku a v Eurdpe —
hlavne regiénoch Benelux, Severskych Statoch a Anglicku. Peter Irikovsky zacal pri tejto
prilezitosti vytvarat zazemie na americkom trhu. Co znamenalo hladanie zdrojov a
talentovanych T'udi — na pozicie predaja a marketingu, ktori sa sUstredili na ziskavanie

zakaznikov. S tym bolo samozrejme spojené aj hl'adanie novych investorov.

Startup si zakladal na vztahoch so zdkaznikmi a na spdtnych vidzbach, ktoré

pomahali znacke a imidZu na trhu v rdmci reputécie.

Akt buducnost’ si predstavovalo vedenie? Bolo v plane spajanie sa s niekym?

Predaj startupu, kupovanie inych spolocnosti?

Moznosti bolo vel'a. AvSak redlne do toho nesli zakladatelia Stylom vybudovania
velkej uspesnej firmy, ktort potom predaju. Ich cielom bolo zalozit® startup, ktory bude
celosvetovo uznavany. A to, ¢i to bude vo vlastnej linii, alebo Ze sa s niekym spoja, tak to

bolo druhoradé.

7 Online konzultacia s marketingovou manaZérkou z Bloomreach, pévodnej Exponea, marketingova
manazérka. Bloomreach SK s.r.o., Staromestska 3, Bratislava — mestska ¢ast’ Staré Mesto, 811 03, Slovenska
republika. Datum konzultacie: 22.02.2022.
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Pocas obdobia ked’ sa hl'adali investori, bolo ddlezité udrzat’ si identitu a kultaru.
Preto, ked’ priSiel impulz na zlifenie sa, ¢i partnersku spolupracu, boli riadne stanovené

podmienky.
Co predchddzalo samotnej akvizicii?

Neskutocne vel'a stretnuti, prezentacii, dokladovanie vynosov, metrik ziskovosti,
ro¢nych prijmov a podobne. Pre ziskanie nového investora bol vel'mi ddlezity a kliCovy
potencial rastu a istota pre Bloomreach. Na druhej strane, pre spolocnost’ bolo dolezité
udrzat’ si Struktiru firmy, nakol’ko si zaklada na hodnotach a firemnej kultare, ¢o bolo aj
jednou z podmienok podstlpenia akvizicie. Podstatna bola preto negociacia a dohodnutie
si konkrétnych podmienok. Ci uz i§lo o zamestnancov, alebo toho, ako bude spolo¢nost’
ako taka, resp. sam produkt fungovat’. Zaroven, Exponea uz pred akviziciou mala svojich
investorov, pri¢om akviziciu museli taktiez schvélit. Co bolo tro§ku komplikovanejsie —

interna dohoda a najdenie prieniku medzi Exponea a investormi.
Vyskytli sa aj nejaké netradicné poziadavky, resp. nieco co Vis potesilo?

Pre Exponea bolo vel'mi ddlezité, aby sa nemenil tim, a aby vSetci, ¢o tam do
akvizicie pracovali budu pracovat’ aj v Bloomreach. To na zdklade dohody bolo splnené.
Velmi zaujimavé a atraktivne boli aj pracovné benefity formou akcii spolo¢nosti. Co

znamena, ze kazdy zamestnanec v sti€asnosti vlastni kiisok Bloomreach.

Stalo sa v procese stretnuti, Ze ste si povedali, Ze je to narocné a radsej tu akviziciu

nepodstupite?

V rdmci Exponea zakladatelia kladli déraz na to, aby vSetci zamestnanci vedeli o
vSetkom — informovanost’ a transparentnost’ bola vel'mi dblezitd. VSetci zamestnanci vedeli
vopred o tom, aka je naSa ziskovost, boli sme informovani o stratenych alebo ziskanych
Klientoch, o tom ako sa nam dari. Vzdy sa o vSetkom informovalo. A aj v tomto pripade
tomu tak bolo — raz nam povedali Ze mame partnera, Zze sa im dari v nastaveni podmienok,
a ze to bude dobré partnerstvo. O mesiac nato prisiel zvrat, ze zo spoluprace ni¢ nebude.
Nahle na to bol obchod uzavrety. Cize samozrejme tam boli klasické vykyvy. V Exponea
bola dodlezitd aj spokojnost’ investorov. Preto na zdklade dohody s Bloomreach doslo k
moznosti, ze povodnym investorom bude ich vlozeny kapital vyplateny a zaroven dostali

moznost’ tieto investicie previest’ do Bloomreach, ¢o vacsina investorov vyuzila. Preto tato
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akvizicia bola v kone¢nom dosledku vel'mi dobrym krokom, aj ked cely proces trval

mesiace.

Kolko inych firiem sa odmietlo? Boli ich ponuky aspon z nejakej strany lepsie —

lukrativnejsie?

Odmietli sa minimalne 3 firmy. Pozeralo sa na tl cenu, ale dolezitost’ sa kladla aj

na to, aby boli firmy zladené kultdrou a hodnotami.
Co bolo za tym, Ze v konecnom doésledku doslo k akvizicii?

Hlavnym dovodom bola moznost’ prerazit’ na americkom trhu vo velkom. Zaroven
aj to, Ze sa tieto dve firmy doplnali. Exponea pracuje s datami o zakaznikoch a Bloomreach
s datami o produktoch, ¢o umoznuje tak personalizovani komunikaciu so zdkaznikmi, ze
aj tato vizia sa stala kI'aCovym rozhodnutim. Toto spojenie malo vplyv nielen na vynos
Exponea — ako poskytovatel’a, ale aj pre zakaznikov. Pricom Exponea si potrpi na tom, aby
zakaznici dostavali od nas kvalitny produkt a sluzby. Akviziciou tychto dvoch firiem
vznikol produkt s takou kvalitou sluzieb, aku nikto na trhu momentalne neposkytuje.

Vytvorili sme spolu nieco jedinecné.
Bol zelany zamer dosiahnuty na 100 %?
Bol, v ramci obratu a ziskovosti presiahol nastavené ciele.
Celkovy vysledok teda hodnotite velmi kladne?

Ano. Aj napriek mensiemu odlivu zamestnancov, ktorym startup vyhovoval viac—
¢o sa tyka fungovania a jednoduchosti prace. Tym ako sme sa rozrastli, sme presli na
uroven mensSieho korporatu. Odkedy doSlo k akvizicii, firma sa rozrasta o 'udské zdroje.

Cize investicie sa davali a nad’alej davaju aj do Pudskych zdrojov.
Ak by bolo mozZnost vratit' sa v case, urobili by ste nieco inak?

Z mojho pohladu si to nedovolim tvrdit’, ale z toho, ¢o som pocula tak — vSetko
bolo tak ako malo byt, a k nieComu to viedlo. Myslim si, ze vSetci si spokojni. Na
Exponea sa mi vzdy pécilo to, Ze robime a zdroven vidime vysledky, a tak to funguje aj v
Bloomreach. Cize firemna kultira je neskutoéne silna. Cudia st na jednej vine a vietci

pracuju, ako keby pracovali na vlastnom.

Vy osobne v rdmci svojej prace, co hodnotite ako top viastnost firmy?
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Firemné benefity, praca z domu, posobenie na celosvetovej urovni, s ¢im je spojena

moznost’ cestovat’ a pracovat’ odkial’ chceme. Flexibilnd pracovna doba. Pripisané akcie,

prispevky na stravné, internet, roény rozpocet na vzdelavanie. Pracovné podmienky su

nadStandardné.

Zhodnotenie pripadovej Studie Exponea, s.r.o a pribliZenie jeho stratégie

Pripadova stadia startupu Exponea, s.r.0. bola pre nas najzaujimavejsia vzhl'adom k

tomu, ze sme sa dostali aj k diskusii s poverenym zamestnancom. Zhodnotenie a

sumarizaciu pripadovej Stadie mézeme vidiet' v tabulke €. 4.

Tabul’ka 4 Pripadova studia Exponea, s.r.o.

Exponea- inovacia a nasledne akvizicie

Ukazovatele

Exponea, s.r.o. (Slovensko)

Rok zalozenia

2015

Zakladatelia

Ivan Chrenko, Peter Irikovsky, Jozef

Kovac

Nadobudatelia

Americka firma Bloomreach (2021)

Cena Nezverejnena
Oblast’ technoldgii — automatizacia
Priemysel digitalneho marketingu (umela

inteligencia)

o Dévod zaloZenia
Popis firmy

Vynimocnost sluzby na domacom

a hlavne zahrani¢nom trhu

Hlavné udalosti

Ziskanie prvych investicii
Expandovanie na americky trh

2021: akvizicia firmou Bloomreach

Zamestnanci

100 — 149 zamestnancov

Finan¢né ukazovatele

Exponea mala stale znac¢ny rastovy
potencial. Ich trzby sa kazdym rokom
zvySovali o miliony EUR, ale zaroven

bola ich strata, v ramci slovenského trhu,

stale véac¢sia a to az do roku 2019, kedy
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predstavovala minus 14,5 miliéna EUR.
Od roku 2020 sa tato strata zacala

znizovat

Trhové ukazovatele

Najrychlejsie rastuca spolo¢nost’ v Eurdpe
a druha najrychlejSie rastica na svete

(podla SaaS 1000)

Uspech na zahrani¢nom trhu, ako st
krajiny Beneluxu, Severskeé krajiny,
Rusko a Anglicko

Krajiny posobenia

Rusko, Benelux, Severské krajiny,
Anglicko, neskér USA

Inovécie
a stratégie na

zahraniénom trhu

Spustace inovacii

Ciel bol vybudovat celosvetovo
uznavany produkt, ¢o znamena

nevyhnutnost’ inovacii

Vytvaranie nadvéazujlcich

startupov

Nezisteny udaj

Motivécie pre vstup na

zahrani¢né trhy

Ziskanie silnej trhovej pozicie na svete

Prostrednictvom rozs§irenia trhu mozZnost’

ziskat’ novych zakaznikov

Zahrani¢na expanzia

Ano, Exponea pdsobila na 4 kontinentoch

Zdroje konkuren¢nej vyhody

Firemn kultdra, sila a vykonnost’ jej

produktu

Metddy vstupu na zahrani¢né

trhy

Referencie, ziskanie investorov,

reinvestovanie ziskov

Stucasna organizacia v

zahranici

Miestne dcérske spoloc¢nosti

Zahrani¢né stratégie

Prostrednictvom dcérskych spolo¢nosti sa
budovali silné pozicie na zahrani¢nych
trhoch

Budovanie imidzu spolo¢nosti

a ziskavanie spatnych vézieb
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Jedinym spoloénikom byvalej Exponea (V
sucasnosti Bloomreach SK s.r.o. je

Bloomreach Holding, a.s.
Pozicie vlastnikov
Peter Irikovsky zastava poziciu CEO,

po akvizicii
Jozef Kovagé opustil startup uz v roku
2018, Ivan Chrenko mal podl'a informacii
zostat’ akcionarom
Specificka firemna kultura, zakladatelia sa
) ) uz pohybovali v podnikatel'skom
Zavery Faktory uspechu

prostredi, preinvestovanie ziskanych

trzieb

Zdroj: spracovanie tabul’ky podl'a prof. Ing. Soni FERENCIKOVEJ, PhD

Na zaklade analyzy startupu Exponea moZzeme skonStatovat’, ze ide o startup, ktory
patri medzi najrychlejsie sa rozvijajice softvérové firmy, a to nielen na Slovensku, ale aj
vo svete. Velkym prinosom pre rychly rozvoj startupu bolo rychle ziskanie finanénych
zdrojov, nakol’ko bol zaloZeny 'ud’'mi, ktori sa uz pohybovali v podnikatel'skom prostredi.
NakoTl’ko bol jednym zo zakladatel'ov investor, o pre startup znamena jednoduchsiu cestu
k ziskaniu finan¢nych prostriedkov. To ako sa startupu pocas kratkeho obdobia darilo, jeho
pridand hodnota, vizia aciele vkoneénom dosledku viedlo k ponuke kupy firmou
Bloomreach. Ich produkty su absolutne komplementarne aciel'’ oboch spolo¢nosti je

rovnaky. Preto je toto strategické partnerstvo vel'kym prinosom pre obe strany.

4.5 Pripadova Stadia startupu Slido

Slido je slovenska technologicka spolo¢nost’, ktora bola zalozena v roku 2012, so
sidlom v Bratislave. Na trhu zacali posobit’ od roku 2013, kedy vyhrali dve startupové
sutaze vo Viedni a Vv Bratislave. Slido zamestnava viac nez 200 zamestnancov a jej
hlavnym produktom je interaktivha webova platforma, ktord je vyuzivana pocas roznych
konferencii a stretnuti. Tato webova platforma je zamerana na publikum, pricom t¢astnici
podujati sa takto mézu zapdajat’ do ankiet, klast’ otdzky, resp. ponukat’ svoje napady cez

mobilny telefon. Tieto reakcie su nasledne zobrazované vsetkym ucastnikom podujatia.
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Platforma Slido bola pouzitd uz na viac ako 1,77 miliénoch udalostiach a vo vyse 130

krajinach sveta.”® Koncom roka 2020 bol startup odkupeny spolo¢nost'ou Cisco.”

Prvotna idea zakladatelov nebolo zakladat’ spolocnost’. Cielom bol vytvorit’ pre
neziskovy projekt aplikdciu, ktord by umoznila hodnotit’ kvalitu vyu¢ovania na skolach.
Slovenskému startupu Slido sa podarilo vyvinut aplikaciu, ktorej cielom je umoznit
interaktivne zapdjanie kazdého ucastnika v rdmci udalosti, ako su konferencie, ¢i
prednasky. Aplikacia pomaha pouzivatel'om viest’ efektivne stretnutia a to prostrednictvom
troch zakladnych funkcii produktu, ktorymi si moznost' publika nazivo klast' otazky,
ankety a kvizy. Tieto funkcie aplikicie umoznuju zapajat’ sa do aktivneho diania v rdmci

roznych udalosti aj I'udi, ktori si obvykle pasivni.®

Prvym krokom startupu bola ti¢ast’ na Startup weekend v Bratislave. AvSak nebolo
to za utelom zaGat’ podnikat’, ale najst’ dizajnéra a programatora. Ucast’ na tejto udalosti
bola tspesna a nasledoval vyvoj celej aplikacie. Pocas vyvoja si zakladatelia uvedomili, Ze
aplikacia by mohla byt uspe$nd nie len na pdde Skolstva, a preto sa ju rozhodli premenit’

na vicsi podnikatel'sky plan, ¢o znamenalo zaloZenie firmy.8!

Dal$im krokom bola ¢ast’ na sut’azi Startup Life vo Viedni, ktorej sa startup Slido
stal vitazom a nasledne sa zGcastnili aj Seedcamp Weeku. Na zaklade spétnych vézieb, rad
a odporacani na tychto startup konferencidch a sutaziach zacali zakladatelia rieSit
ziskovost’ produktu. Zakladnou tlohou bolo najst’ segment trhu, pre ktory by bola aplikacia
uréend, apreto bolo doblezité polozit si zdkladnil otdzku, ktord bola , Kto by mohol

potrebovat’ spatna viazbu?“. Odpoved’ na tato otazku bola — organizatori réznych udalosti,

8 SLIDO. Hi, were Slido. [online]. [cit.  2021-01-10].  Dostupné  na:
https://www.sli.do/about?fbclid=IwAR2wfic\VI6D9t1PzRo_tO9wDT6aBmS1dU5PN3nADq7_D6z9cT7FDOS;)
ShnkE

™ KULKARNI, Abhay. Cisco to Acquire Best-in-Class Audience Interaction Company, Slido.
[online]. 7. december 2020. [cit. 2021-01-10]. Dostupné na:
https://blogs.cisco.com/news/346777?fbclid=IwAR1tvZ649mgVGQSN1fK3B357QisS05ptJv-

CmR80Y CAftIFLobUInHilbas

8 Slido v prvej kampani vobec chce oslovit’ primarne trh v USA. [online]. 19. aprila 2021. [cit.
2021-01-10]. Dostupné na: https://strategie.hnonline.sk/marketing/2333548-slido-v-prvej-kampani-od-triadu-
mieri-na-americky-
trh?fbelid=IwAROKH70q4S609EvkzUdOWpdPiQO97z6Y Acr_HdksXoW4YjZUTq3VAN_znO7M

8 TEETO, Tina. The ‘slido‘ story. [online]. 29. october 2014. [cit. 2021-01-10]. Dostupné na:
https://medium.com/@tinateeto/the-sli-do-story-d5107d7e23ch
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konferencii, Skoleni a pod. V roku 2012 ziskali prvého reélneho zédkaznika, ktorym boli

Hospodarske noviny.8?
Financovanie startupu

Prvy rok bol startup Slido financovany z vlastnych taspor. Vydavky boli udrziavané
na najniz$ich moznych ¢islach. Avsak na rozvoj startupu bol nevyhnutny urcity kapital,
apreto zacali zakladatelia vroku 2013 hlradat’ potencialnych investorov. Stretnutia
s anjelskymi investormi sa niesli v duchu konverzacii, ziskavani rad a skdsenosti, ktoré
boli pre zakladatel'ov cennejSie ako financie. Tieto stretnutia vSak v konecnom dosledku
priniesli aj financovanie startupu dvomi anjelskymi investormi. Neslo vSak o obrovsky
kapital, ale o niekol’ko desiatok tisic eur, ktoré boli vyuzit¢é na posilnenie timu
0 developerov a zamestnanca na zakaznickej podpore. Investori takto ziskali menSinové

podiely v startupe.®?

Zakladatelia startupu Slido vedeli hned” od zaéiatku, ze je dolezité orientovat’ sa
mimo Slovenska a preto v roku 2013 zacali prezentovat’ a presadzovat’ startup v Londyne,
¢o malo znaény uspech.® V tomto roku vyhrali aj Event Technology Award a zic¢astnili sa
na World meetings fore, ktoré sa konalo v Mexiku. Ucast’ na tejto mexickej udalosti im
oficialne zabezpecila spustenie spoluprace s mexickym partnerom Ptcice. Startup sa v roku
2013 zhG&astnil mnohych panelovych a startupovych diskusii a konferencii.® Zaciatkom
roka 2014 si zakladatelia uvedomili, ze ak chci expandovat mimo Slovenska, tak je
dolezité zacat’ sa stretdvat’ s l'ud’'mi, ktori v tom maju skisenosti. Vel'mi inSpirativnym
Clovekom bol pre startup Anton Zajac, ktory stoji za vybudovanim distribu¢ného
a predajného timu vo firme Eset. Ciel'om bolo ziskat’ skusenosti a rady, ako postupovat’ pri

expanzii do zahrani¢ia. AvSak okrem know-how sa zakladatelom takto podarilo ziskat aj

8 CEBROVA, Linda. Slovéci prisli s miliénovym biznisom v skolskej lavici. Ich ndpad odbremenil
ludi po celom svete od pocitu trapnosti. [online]. 27. november 2021. [cit. 2021-01-10]. Dostupné na:
https://www.startitup.sk/slovaci-prisli-s-milionovym-biznisom-v-skolskej-lavici-ich-napad-odbremenil-ludi-
po-celom-svete-od-pocitu-
trapnosti/?fbclid=IwAR2Y 7xg5EqabhvZynLo0PH8SSFZalF XmZtf8SJ7JO0mQEQj Y IXO0GHoWnMRS8

8KRIVDA, Frantisek. Slido — Slovensky svetovy startup. [video] YouTube. 24. aprila 2017. [cit.
2021-01-10]. Dostupné na: https://www.youtube.com/watch?v=EcvtMQc7MBc

8 OSKOVA, Lucia. Slido uz pouzil Elon Musk aj Steve Wozniak. Peter Komornik o tom, ako majti
namierené na svetovl jednotku. [online]. 15. oktober 20118. [cit. 2021-01-10]. Dostupné na:
https://www.forbes.sk/slido-uz-pouzil-elon-musk-aj-steve-wozniak-peter-komornik-o-tom-ako-maju-
namierene-na-svetovu-
jednotku/?fbclid=IwAR1Fk4Z3ZnbkBnPCqgeQxeWSBpADCOLrwK570s5E2U1BgXsdZgADmlct_iMg

8 TEETO, Tina. The ‘sli.do story. [online]. 29. october 2014. [cit. 2021-01-10]. Dostupné na:
https://medium.com/@tinateeto/the-sli-do-story-d5107d7e23ch
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d’alSieho investora. Anton Zajac sa stal tretim anjelskym investorom, ¢o znamenalo, Ze
startup mohol rozsirit’ svoj tim a zaroven realizovat’ vstup na americky trh. Zakladom bolo

vybudovat’ predajnu a distribuént siet’ v Amerike.
Stratégia Uspechu na americkom trhu

Na zéklade analyzy si zakladatelia startupu ur¢ili, Ze najdolezitejSie pre uspech na

americkom trhu budu tri zdkladne veci:

- najst’ Spickového c¢loveka, ktory rozbehne predaj a vybuduje zastUpenie na
americkom trhu,
- kvalitna PR agentura, ktora dostane startup do kvalitnych médii,

- 1cast’ na kluovych konferenciach, udalostiach a eventoch.®’

Rozbeh aktivit bol totozny s planom, avsak po troch mesiacoch nedokazoval startup
také vysledky, aké sa ocakavali. Preto bolo doélezité upravit' stratégiu a uvedomit’ si, Ze
zakladom uspechu je robit” aktivity, ktoré funguju, nehl'adat’ skratky. Zakladatelia startupu
sa utvrdili vtom, Ze samotné peniaze im neprinesu Uspech, ale Zze vSetko si musia
odpracovat’ sami. Pri velkom investovani v cudzich krajindch je preto najprv dolezité

ziskat’ niekol’ko prvych zdkaznikov, ¢o zabezpe¢i jednoduchsi vstup na dany trh.%8
Akvizicia startupu Slido

V roku 2021 bol startup Slido odkupeny globalnou americkou technologickou
firmou Cisco, ktorej cielom bolo integrovat Slido do svojej sluzby WebEx. Ide o sluzbu,
ktora je platformou pre videokonferencie a spojenie tejto sluzby s technologiou Slido zvysi
schopnost’ ponukat’ nové a lepSie Urovne inkluzivneho zapdjania publika ato naprie¢

virtualnymi a osobnymi zazitkami.%®

8 SOBEKOVA MAJKOVA, Monika. Sli.do vdychne vasej konferencii Zivot! [online]. 20. februar
2015. [cit. 2021-01-10]. Dostupné na: https://www.podnikajte.sk/podnikatelske-
napady/slido?fbclid=IwAR2wfic\VI6D9t1PzRo_t9wDT6aBmS1dUSPN3nADq7_D6z9cT7FDOSjShnkE

8 SOBEKOVA MAJKOVA, Monika. Sli.do vdychne vasej konferencii Zivot! [online]. 20. februar
2015. [cit. 2021-01-10]. Dostupné na: https://www.podnikajte.sk/podnikatelske-
napady/slido?fbclid=IwAR2wficVI6D9t1PzRo_t9wDT6aBmS1dUSPN3nADq7_D6z9cT7FDOSjShnkE

88 OSKOVA, Lucia. Slido uz pouzil Elon Musk aj Steve Wozniak. Peter Komornik o tom, ako majti
namierené na svetovl jednotku. [online]. 15. oktober 20118. [cit. 2021-01-10]. Dostupné na:
https://www.forbes.sk/slido-uz-pouzil-elon-musk-aj-steve-wozniak-peter-komornik-o-tom-ako-maju-
namierene-na-svetovu-
jednotku/?fbclid=lwAR1Fk4Z3ZnbkBnPCgeQxeWSBpADCOLrwK570s5E2U1BgXsdZgADmlct_iMg

8 KULKARNI, Abhay. Cisco to Acquire Best-in-Class Audience Interaction Company, Slido.
[online]. 7. december 2020. [cit. 2021-01-10]. Dostupné na:
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Slido bolo zaloZené s viziou zmenit’ spOsob, akym su organizované podujatia,
stretnutia, Skolenia alebo konferencie po celom svete. Vzhl'adom na to, Ze neskutocné
vel'ké mnozstvo zamestnancov, pracovnikov resp. podnikatel'ov prechddzaju na pracu na
dial’ku, je nesmierne dblezité disponovat’ spravnou technoldgiou, ktord zabezpeci kvalitné
stretnutia a podporu ich prace. V su¢asnom pracovnom prostredi je preto dolezité spajat’ sa
a spolupracovat’. To je hlavnym doévodom, preCo sa startup Slido, rozhodol podstipit’

akviziciu spolo¢nostou Cisco.%

., Verime, Ze sposob, akym pracujeme, sa navzdy zmenil. V nadchadzajucich rokoch
bude velkd cast nasej prdace prebiehat na video hovoroch a virtudlnych stretnutiach.
Uvedomili sme si, Ze ak chceme ovplyvnit miliony Zivotov k lepSiemu a skutocne zmenit
spdsob konania stretnuti a podujati po celom svete, budeme potrebovat silného partnera.
Preto sme nadsent, zZe sa po dokonceni akvizicie mozeme pripojit' k spolocnosti Cisco. Uz
sa nevieme dockat, kedy zacneme spolupracovat, aby sme im pomohli zmenit' zadzitok

z virtudlnych stretnuti. “%*

Aj napriek tomu, Ze sa Slido stalo stcastou spolo¢nosti Cisco a po ukonceni
akvizicie sa zaclenilo do platformy WebEXx, ich cielom je aj nad’alej zlepSovat’ skusenosti
so zékladnymi produktmi a podporovat’ zdkaznikov bez ohl'adu na to, aki komunika¢na
platformu dany zékaznici vo svojom podnikani, pripadne vo svojej praci pouzivaju. Aj po

akvizicii ostdva konatel'om spolo¢nosti Slido zakladatel’ Peter Komornik. %

Diskusia o akvizicii s poverenou osobou zo Slido%

Aku buducnost’ si zakladatel/zakladatelia startupu predstavovali pri zakladani

startupu?

https://blogs.cisco.com/news/346777?fbclid=IwAR1tvZ649mgVGQSN1fK3B357QisS05ptIv-
CmR80YCAftIFLobUInHilbas

% SLIDO Team. Slido To Be Ecquired by Cisco To Help Transform Virtual Meetings. [online]. 7.
december 2020. [cit. 2021-01-10]. Dostupné na: https://blog.sli.do/slido-cisco-
announcement/?fbclid=lwAR2DS7Arv70JyQFCPdumPNG6m-W5dTIL_huuoiNnp7nhyv4ftycSFPgg-gk

%1 SLIDO Team. Slido To Be Ecquired by Cisco To Help Transform Virtual Meetings. [online]. 7.
december 2020. [cit. 2021-01-10]. Dostupné na: https://blog.sli.do/slido-cisco-
announcement/?fbclid=IwAR2DS7Arv70JyQFCPdumPNG6m-W5dTIL_huuoiNnp7nhyv4ftycSFPqqg-gk

%2 OSKOVA, Lucia. Slido uz pouzil Elon Musk aj Steve Wozniak. Peter Komornik o tom, ako majti
namierené na svetovl jednotku. [online]. 15. oktober 20118. [cit. 2021-01-10]. Dostupné na:
https://www.forbes.sk/slido-uz-pouzil-elon-musk-aj-steve-wozniak-peter-komornik-o-tom-ako-maju-
namierene-na-svetovu-
jednotku/?fbclid=IwAR1Fk4Z3ZnbkBnPCqgeQxeWSBpADCOLrwK570s5E2U1BgXsdZgADmlct_iMg

% Online konzulticia s poverenou osobou zo spolo¢nosti Slido, Tim starostlivosti o zékaznikov.
Sli.do s.r.o., Vajnorska 100/A, 831 04, Bratislava, Slovensk republika. Datum konzultacie: 8.03.2022.
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Ako mladi zakladatelia nevideli nejako zdsadne do budicnosti a na zaciatku bolo
len spolo¢né hl'adanie toho, comu ma zmysel sa venovat’. Az ked’ sa zacalo ukazovat, ze
Slido (resp. jeho predchadzajica verzia zamerand na ziskavanie feedbacku) mdze mat’
pridant hodnotu, zacala sa formovat’ ambicia vybudovat’ tspesnt svetovt firmu z malého

Slovenska.

Bol startup zakladany so strategiou/myslienkou cely startup v buducnosti predat,
respektive spojit’ sily s inou, napriklad zahranicnou firmou, prostrednictvom akvizicie
alebo joint ventures ? Ak Vasim cielom bolo startup predat, alebo spdjat s inou

zahranicnou firmou, aku stratégiu ste pouzili?

Nie, to nebolo cielom. Skor naopak, cielom bolo vybudovat’ firmu (s pociato¢nou
podporou angel investorov), ktora bude "bootstrapped" a nebude potrebovat’ spajanie, ¢i

investment.

Boli ste niekedy pocas procesu negociacii so zahranicnou firmou prekvapeny z

ponuky, alebo pozZiadaviek druhej strany? (v dobrom respektive v zlom).

Negociacie s firmami a investormi v principe ani neprebichali az do zaciatku

rokovani so Cisco v roku 2021.
Kolko inych firiem ste odmietli? Boli ich ponuky lukrativnejsie?

Ponuky od investorov prichadzali pravidelne, ale otazka ponuky nebola zasadna,
lebo Slido nemalo zaujem o investiciu. Jednoznaéne ponuka od Cisco bola nielen v sulade
s oc¢akavaniami zakladatel'ov (resp. CEO), ale hlavne mala parametre, ktoré umoznili sa

vobec nad ponukou zamyslat’.

Aky bol hlavny dovod predaja/spdjania Vasho startupu so zahranicnou firmou?
(zisk, nové trhy, rozsirenie sortimentu, vyhodnejSie podmienky pre zamestnancov,

pozivanie firemnych benefitov, lepsi imidz a prestiz)

Sulad v zdkladnej vizii oboch firiem, ktory nie je v ziadnych finan¢nych
ukazovatel'och, ale v principidlnej ambicii pomdct’ 'ud’om na celom svete zdsadne zmenit’

spbsob akym vedl svoje stretnutia.

Ponuka na akviziciu bola spojena s podmienkami, ktoré umoznuju aj nad’alej vel'ka
mieru autondémie, so zameranim na "customer success" viac nez financné parametre.

Okrem toho Cisco ponuklo priestor a financovanie na rychly a zasadny rozvoj Slido.
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Bol dosiahnuty Zelany zamer?

Ano bol.

Ako hodnotite cely proces a samotny vysledok?

Zatial’ vyborne, proces akvizicie sa podaril, buducnost’ ukaze viac.

Pokial’ by bola moznost' sa vratit' v case, urobili ste nieco inak? Zvolili iny postup,

inu firmu, vyziadali si vy$§iu sumu? Pripadne, vobec do predaja/akvizicie nesli?

Urobili by sme inak viacero veci v savislosti s prechodom/akviziciou a tie sme si

vykomunikovali, ale rozhodnutie by to nezmenilo.
Zhodnotenie pripadovej Studie Slido, s.r.o a pribliZenie jeho stratégie

K podkladom k pripadovej stadii startupu Slido, s.r.o. nam prispel aj svojimi
odpoved’ami povereny ¢lovek z danej spolo¢nosti. Sumarizaciu moézeme vidiet' v tabul'ke

¢. 5.

Tabul’ka 5 Pripadova studia Slido, s.r.o.

Slido — inovacia a nésledne akvizicie
Ukazovatele Slido, s.r.o. (Slovensko)
Rok zalozenia 2012
] Peter Komornik, FrantiSek Krivda, Peter
Zakladatelia ) ) .
Slivka a Rastislav Molnar
Nadobudatelia Americka technologicka firma Cisco
Detaily nezverejnené (cca niekol’ko
Cena . .
desiatok milionov EUR)
Popis firmy Priemysel Oblast’ technologii — pocitacové
programovanie
Prvotny ciel’ bolo vytvorit’ neziskovy
projekt — avsak neskor si uvedomili, ze
Dévod zalozenia tento projekt moze byt vel'mi Gspesny,
a preto doslo k samotnému zaloZeniu
startupu
Hlavné udalosti Startup weekend v Bratislave
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Sutaz Startup Life vo Viedni
Seedcamp Week
2012: prvy realny zakaznik

2013: prezentovanie startupu v Londyne,
vyhra Event technology Award, World

meetings v Mexiku
2013-2014: ziskanie prvych investorov

2021: akvizicia spolo¢nost'ou Cisco

Zamestnanci

150 zamestnancov (Udaj z roku 2020)

Finan¢né ukazovatele

Slido v priebehu prvych 3 rokoch
vykazovalo stratu, v roku 2015 bol ich
zisk vo vyske 21 656 EUR a neustale

rastol

Dosahoval aj kontinualny rast trzieb,
ktoré sa v roku 2020 dostali na uroveti 9,5
miliona EUR

Trhové ukazovatele

Produkt startupu Slidu bol pouzity na viac
ako 1,77 miliénoch podujatiach, vo viac

ako 130 krajin sveta

Krajiny pésobenia

Produkt startupu Slido je vyuzivany vo

viach ako 130 krajin svet

Prvotné sa zacali presadzovat’ v Londyne
a neskor v Mexiku, USA, Australii a tak

d’alej

Inovécie
a stratégie na

zahraniénom trhu

Spustace inovacii

Ciel'om bolo expandovat’ mimo

Slovenska, preto boli inovacie nevyhnutné

Vytvéaranie nadvézujucich

startupov

Nezisteny Udaj

Motivacie pre vstup na

zahrani¢né trhy

Zakladatelia vedeli od zaciatku, Ze je

dolezité orientovat’ sa na zahrani¢né trhy

Zahrani¢na expanzia

Ano, produkt bol vyuzity vo viac ako 130
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krajinach sveta

Zdroje konkuren¢nej vyhody Jedinecnost’ projektu

Ziskanie investorov
Metody vstupu na zahrani¢né

trhy Ziskanie prvych zakaznikov s pozitivnou

spatnou vazbou

Stucasna organizacia v ' )
) Podla dostupnych udajov ziadna
zahrani¢i

Ziskanie investora umoznilo nasledné
ziskanie kvalitnych I'udi na rozbeh
predaja, vyuzitie kvalitného PR
manaZzmentu, uéast’ na kI'acovych
Zahrani¢né stratégie udalostiach
Zékladom boli ziskanie prvych
zahrani¢nych zakaznikov a ich spéatnych
vizieb, ¢o malo za nasledok budovanie

dobrého mena a imidzu startupu

Po akvizicii zostal Peter Komornik

nad’alej vo vedeni spolo¢nosti

Pozicie vlastnikov . .. ,
a Vv sucasnosti je konatel'om

po akvizicii
Informécie o ostatnych vlastnikov neboli

zistené

Ziskanie kvalitnych a kI'ai¢ovych
zamestnancov, zameranie sa na
Zavery Faktory Uspechu zahrani¢né trhy, ziskanie investorov,
zucCastiiovanie sa na startupovych

eventoch

Zdroj: spracovanie tabulky podl'a prof. Ing. Soni FERENCIKOVEJ, PhD

Na zaklade analyzy startupu Slido mo6zeme skonStatovat’, ze na zaciatku podnikania
zakladatelia ani len netusili, aky Uspech ich v budtcnosti ¢aka. Kl'ai¢ovym bodom pre
startup bolo ziskanie kIicovych zamestnancov a zameranie sa na zahrani¢né trhy, v com
im zna¢ne pomohli anjelski investori. Zaroven bolo nesmierne ddlezité zucastiiovanie sa na

roznych startupovych udalostiach a konferenciach, vramci ktorych si v mnohych
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pripadoch ziskavané kl'ucové kontakty. Tieto startupove eventy su zaroven vhodnym

nastrojom, prostrednictvom ktorého sa startup dokaze zviditel'nit’.

Vo vSeobecnosti mdZeme povedat, Ze akvizicia startupu nebola planovana. Avsak,
ak sa chcel startup nad’alej rozvijat a zastreSit' aj iné oblasti trhu, bol tento krok

nevyhnutny a pre startup vel'mi prinosny a prospesny po vsetkych strankach.

4.6 Zhrnutie a odporuc¢ania pre slovenské startupy

Na zéklade teoretickej casti diplomovej prace ahlavne pripadovych Stadii
definujeme v ramci tejto podkapitoly odporacania pre slovenské startupy, ktoré sa snazia
uspiet’ na trhu, resp. ziskat investorov, pripadne docielit akviziciu startupu. Vo
vSeobecnosti mozeme potvrdit, ze na to, aby sme docielili akviziciu startupu, je
nevyhnutné startup vybudovat’ a urobit’ ho vynimoénym pre potencialnych kupujtcich. Za
uspechom mnohych startupov stoji hlavne odhodlanie. Preto nie je mozné definovat
jednotnu stratégiu, ktord by viedla k uspechu slovenskych startupov v zahrani¢i. AvSak
existuju kroky, prostrednictvom ktorych dokazeme tento uspech docielit’. Pred samotnym
zodpovedanim vyskumnych otdzok anaslednym zhrnutim odportacani si jednotlivé

pripadové stadie startupov v kratkosti porovname.

V tejto Casti povazujeme za dolezité porovnat’ niektoré zasadné body jednotlivych

startupov, nakol'’ko sa budu od nich odvijat’ odportcania pre slovenské startupy.

Z pripadovych §tadii nam vyplyva, Ze vSetky skimané startupy pred akviziciou
nepdsobili len na domacom trhu, ale boli orientované na zahrani¢né trhy. VSetky startupy
disponovali uréitou konkuren¢nou vyhodou. V startupe Websupport to bola firemna
kultdra, inovécie akvalitny T'udsky kapital. V Blue Vision Labs islo o vynimoc¢nost
produktu vzhl'adom k centimetrovej presnosti a integracie technoldégie aj do robotiky.
Startup Beat Games vznikol zo zal'uby vo vyvoji hier a zaroven nasledne disponoval
silnym timovym duchom. Exponea disponovala silnou firemnou kultirou a Slido malo

vyhodu skrz produktu, ktory bol vynimocny.

Skiimané startupy vyuZzili rozdielne, ale aj podobné metddy vstupu na zahrani¢né
trhy. Startup Websupport vyuzil metodu akvizicii, ¢ize nakupoval v zahrani¢i potencialne
menSie firmy. Blue Vision Labs expandoval na zahrani¢né trhy prostrednictvom ziskanych
investorov a kvalithym odprezentovanim startupu a produktu. Beat Games a Exponea

vyuzili referencie a Exponea zarovei reinvestovala zisky, ktoré jej pomohli prerazit’ aj na
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zahrani¢nych trhoch a taktiez ziskala investorov. Slido vyuzilo metddu ziskania investorov

a prvych zahrani¢nych zakaznikov, pri ktorych bola nevyhnutna pozitivna spatna vazba.

Délezitym bodom pre navrhnutie odporti¢ani slovenskym startupom je aj
porovnanie zahrani¢nych stratégii, ktoré vyuzili jednotlivé startupy. Pre Websupport islo
0 stratégiu zahraniénych akvizicii potencialnych podnikov a budovanie silnej pozicie na
zahrani¢nych trhoch prostrednictvom dcérskych spolo¢nosti. Blue Vision Labs vyuzil
stratégiu budovania silnej pozicie na svetovej Urovni a to prostrednictvom vynimoc¢nosti
produktu. Zal'uba vo vyvoji hier zabezpecila startupu Beat Games tvorbu atraktivnych hier,
ktoré poskytovali silny zazitok, a preto bolo zahranicnou stratégiou udrzat’ si tento trend
atvorit’ hry hlavne pre radost. Zaroven bolo nevyhnutné aj pracovat’ na vyvoji novych
technologii. Zahrani¢nou stratégiou startupu Exponea bolo prostrednictvom dcérskych
spolocnosti budovat’ silné pozicie na zahrani¢nych trhoch, taktiez budovat’ imidz startupu
a ziskavat’ spatné vizby. Startup Slido vyuzil stratégiu ziskania investora, o im umoznilo
ziskat' kvalitnych Tudi s cielom rozbehnut predat’ a vyuzit' kvalitny PR manaZment.
Zaroven sa zucastnovali na vyznamnych udalostiach a snaZili sa ziskavat' prvych
zahrani¢nych zdkaznikov s pozitivnymi spitnymi vézbami, ¢o vyuzili na budovanie imidzu

a dobrého mena startupu.

TabulPka 6 Porovnanie faktorov Uspechu jednotlivych startupov

Faktory Uspechu

Veduce postavenie na lokdlnom trhu, silny inova¢ny duch, udavanie
Websupport, s.r.o. trendu v segmente trhu, prienik na zahrani¢ny trh, transfer know-how,

budovanie vedlcej pozicie na zahrani¢énom trhu, firemna kulttra

. Vynimoc¢nost’ a Specifikd produktu, jasne stanovené ciele, ziskanie
Blue Vision Labs, s.r.o. )
investorov

Rozvaznost’ a skromnost’ — cielom bolo rast’ pomaly a organicky,
Beat Games, s.r.o. ]
zal'uba v tvorbe hier — praca pre radost’

Specificka firemna kultira, zakladatelia sa uz pohybovali
Exponea, s.r.o. . . . )
Vv podnikatel’skom prostredi, preinvestovanie ziskanych trzieb

Ziskanie kvalitnych a kIi¢ovych zamestnancov, zameranie sa na

Slido, s.r.o. zahrani¢né trhy, ziskanie investorov, z(i¢astiiovanie sa na

startupovych eventoch

Zdroj: pripadové studie z tabuliek 1 — 5 diplomovej prace

69




Ako mozeme vidiet v tabulke ¢. 6 kliCovymi faktormi tspechu jednotlivych
startupov su l'udsky kapital, kvalitnd firemné kultira, orientacia aj na zahrani¢né trhy,
budovanie silnej pozicie nielen na domacom, ale aj zahrani¢nom trhu, za¢astiiovanie sa na

roznych udalostiach, ktoré sdvisia s nasim startupom a vynimoc¢nost’ produktu.

4.6.1 Vyskumné otazky

Je dolezité si v tejto Casti zodpovedat’ a vyhodnotit” vyskumné otazky, ktoré boli

stanovené v druhej kapitole tejto diplomovej préce.

Vyskumna otizka ¢ 1 - Ktoré odvetvia startupov su najtypickejSie ako zdroj

otvorenych inovacii?

Vsetky naSe startupy v pripadovych Stadiach boli zamerané na technologie. 21.
storoCie je storo¢im novych technoldgii a vyvoja, ¢o znamena, Ze tento sektor startupov je

zaroven aj najatraktivnejSim zdrojom otvorenych inovacii, pripadne akvizicii.
Vyskumnd otdzka ¢ 2 - Vznikaju startupy primarne s ciel’om predaja?

Na zaklade pripadovych S§tudii mézeme skonStatovat, ze startupy nevznikaju
S primarnym cielom predaja. Predaj sa zvycCajne zacina skloniovat az v pripade, ze
prichadza k ponukam akvizicie, resp. moznosti, ze prostrednictvom akvizicie moze startup

ziskat’ viac, ako keby len ziskaval investorov.
Vyskumna otazka ¢. 3 - Aké stratégie pouZivaju uspesné startupy?

Na zaciatok je dolezité povedat’, Ze stratégie startupov nie su vo vacSine zamerané
na docielenie akvizicie. Startupy sa skér zameriavaju na to, ako byt uspesné v danom
sektore, resp. na danom trhu. Spolo¢nym znakom vicSiny startupov v pripadovych
Stadiach bol fakt, ze si potrpia na kvalitnej firemnej kultdre akvalitnych Tudskych
zdrojoch. Zaroven je dolezité zamerat sa na Specifikd a vynimocnost produktov, resp.

startupu ako celku.

Vyskumnda otizka ¢ 4 - Do akej miery sa zhoduju stratégie jednotlivych

startupov?

Stratégie jednotlivych startupov aich zhoda je tazko porovnatena, nakolko
disponuju rozdielnymi produktmi, resp. sluzbami. Je dolezité poznamenat, ze ani jeden
startup nevznikol za ucelom predaja. Preto st ich stratégie zamerané vicSinou na to, ako

docielit’ uspech, expanziu na zahrani¢né trhy, byt celosvetovo uznavany, ziskat vyznamné
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postavenie na danych trhoch a pri tom vSetkom vybudovat’ kvalitnti firemnua kultaru, ktora

je dolezita pre spravny chod firmy.

Vyskumnd otizka ¢ 5 - Do ake] miery je situacia awyvoj na trhu doleZita

Z pohladu akvizicie startupu?

Situdcia a vyvoj na trhu je pre akvizicie startupov urcite vel'mi podstatny a to
v kazdom sektore. Technologicky sektor je momentdlne v najlepsej pozicii, nakol’ko je
vyvoj a vyskum technoldgii na vysokej urovni. Aktualna situéacia spojena s koronakrizou je
tomu prikladom. Technoldgie sa posuvaju na nové urovne, ktoré su pre vel'ké spolocnosti

Vv mnohych pripadoch vel'mi atraktivne.

Vyskumnda otizka & 6 - Aké miesto v novovzniknutej firme po akvizicii maja

povodni majitelia startupov a ich tim.

Tato otazka je vel'mi individualna a zavisi od poziadaviek nie len startupov, ale aj
firiem, ktoré maju o dant akviziciu zadujem. Podmienky pozicii povodnych majitelov sa
upravuju eSte pred samotnou akviziciou. Majitelia moézu byt aj nad’alej sucastou firmy,

pripadne ziskat’ jej akcie a podobne. Moznosti je viacero.

4.6.2 Odporucania pre slovenské startupy

Hlavny cielom diplomovej prace je preskamat, ktoré slovenske firmy sd
atraktivnymi cielmi pre nadnarodné korporacie ako zdroj otvorenych inovacii, aké
strategie slovenské startupy vyuzivaju a na zaklade tohto skumania vytvorit' doporucenie

pre slovenské startupy, ktoré chcu byt predajné na zahranicnych trhoch.

Odpoved'ou na prva cast’ ciela je, Ze najatraktivnejSim sektorom je hlavne

technologickeé odvetvie, s ktorym je spojeny vyvoj a inovéacie technologii.

Druhé ¢ast’ nasho ciel’a je zamerana na stratégie, ktoré s v startupov vyuzivané, a
ze ¢i1 su startupy zakladané s cielom buduceho predaja, pripadne ¢i k akvizicii doSlo na
zaklade toho ako sa vyvinul trh. Na zaklade pripadovych §tadii sme zistili, Ze startupy nie
st zakladané za i¢elom budticeho predaja a k ich akvizicii dochadzalo skér na zaklade
vyvoja trhu, resp. zmeny vV prioritach zakladatel'ov (iné zaujmy a podobne). Je preto
naro¢né zadefinovat’ konkrétnu stratégiu, ktora by viedla priamo k samotnej akvizicii. Na
zaklade ziskanych informacii a pripadovych $tadii vieme potvrdit, ze zakladom je ist

stratégiou, ktora nam zabezpeci tspech startupu, ktory moze nasledné viest’ k akvizicii.
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Tretou castou nasho ciela je definovanie odporucani. Na zdklade ziskanych
informécii a pripadovych $tadii si moZeme tieto odporucania pre slovenské startupy
zhrnut'.

V slcasnej dobe sa nachddzame v obdobi rdznych kriz, ¢i uz ide o pandémiu alebo
aktualnu vojnovu situaciu na Ukrajine. Obe tieto situdcie maji na podnikatel'ské prostredie
obrovsky vplyv. Pre niektoré startupy to moéze znamenat' krizu, pre ktord budd musiet
svoje podnikanie ukonéit, ale na druhej strane je tu moznost’ vytvorenia novych vin
projektov. Kazda kriza moze vytvorit’ nové prilezitosti. AvSak mame tu aj startupy, ktorym
mozZu sucasne krizy v podstate aj pomoct’, a preto je dolezite vediet’ tito situaciu spravne
vyuzit'.

Pre zabezpecCenie Uspechu startupu je doblezité¢ vyvarovat sa chybam, ktoré by

mohol startup pri zakladani, alebo aj uz samotnej existencii, robit’. Ide o chyby ako su:

slaba schopnost’ predat’ myslienku, resp. produkt,

- slaba sebaprezentacia,

- zIé zostavenie samotneho timu,

- nespravny vyber partnerov,

- chybajuce globalne ambicie,

- neuvedomovanie si toho, ¢o zakladanie startupu znamena,
- nedostato¢na marketingova analyza a analyza trhu,

- chybajuce informacie o potencialnych zakaznikoch,

- nedostatocné a neefektivne vzdelavanie zamestnancov,

- manazment na nizkej trovni

- nedostato¢na efektivnost’ v oblasti ekoldgie a etiky firmy,
- nesledovanie trendov,

- zabuUdanie na outsourcing,

- nedostatoéné vyuzivanie online priestoru. %%

% LABUS, Matus. Budiicnost' startupov po koronakrize. Co bude dalej? [online]. 20. aprila 2020.
[cit. 2022-03-01]. Dostupné na: https://www.websupport.sk/blog/2020/04/buducnost-startupov-po-
koronakrize/

% BREJCAK, Peter. 4ké najcastejsie chyby robia slovenské firmy a startupy? [online]. 4. oktdbra
2020. [cit. 2022-03-01]. Dostupné na: https://www.trend.sk/financie/ake-najcastejsie-chyby-robia-slovenske-
firmy-startupy
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Pre zaCinajuce, ale uz aj existujice startupy aich uspech, je velmi dolezité
disponovat’ informaciami o moznych chybach, ktoré moézu pocas svojho podnikania
urobit’. Povazujeme za do6lezité informovat’ sa o nich a pripadne zabezpecit’ to, aby sme sa

tymto chybam vyvarovali. To nam méze zabezpecit’ rychlejsiu uspesnost’ startupu.

Nakol’ko st vyssie spominané chyby zarovei aj postupom, resp. stratégiou, ktory

nam mdze zabezpedit’ uspesnost’ startupu, pozrieme sa na nich blizsie.

Schopnost predat’ myslienku, pripadne produkt a sluzbu je Uzko spojené aj so
schopnost’ sebaprezetnécie, V mnohych pripadoch je ovel'a jednoduchsie vytvorit’ produkt
alebo sluzbu, ako to nasledne predat’. Ak disponujeme skvelym napadom je nevyhnutné
byt presvedc¢ivy, a to nie len pri samotnom predaji, ale aj pri ziskavani potencionalnych

investorov.

Zostavenie samotného timu a vyber partnerov je doleZitou ¢innost'ou, nie len pri
zakladani samotného startupu, ale aj v pricbehu jeho existencie, nakol’ko je bezné, Ze
v niektorych situaciach, vykyvoch na trhu prace a podobne, dochadza k fluktuacii
zamestnancov. Na zaklade pripadovych $tadii sme zistili, Ze jednym z rozhodujucich
faktorov uspesnosti startupu je kvalitna firemna kultira, ktorej je tim neoddelitelnou
sucastou. Firemna kultira zarovein ovplyviluje dosahovanie stanovenych cielov. Ide
0 spdsob, akym tim v startupe funguje, ¢i je postaveny na firemnych hodnotach a akym
spésobom sa pozerd na firemnu viziu a misiu startupu. Ak disponujeme zamestnancami,
ktori neustale hladaju vyhovorky, ako sa nieCo neda urobit’, pripadne nie sU ochotni
spravit’ Ziadnu pracu navySe, tak takto dosiahneme uspech len velmi tazko. Ak sa
startupom podari zostavit’ tim, v ktorom bude firemna kultdra na vysokej urovni, prispeje
to k jeho pozitivnemu smerovaniu. Majitelia startupu a zamestnanci budi takto zanieteni
pre svoju pracu a budt spolo¢ne dosahovat’ stanovené ciele. Zamestnanci budua pre startup
pracovat’, ako pre vlastny podnik. Spravne zostavenie timu a vybudovanie zdravej firemnej

kultiry je ur€ite naro¢né a vyzaduje si to spravne kroky zo strany zakladatel'ov startupu.

Chybajlce globalne ambicie st v mnohych startupoch jednym z problémov ich
uspechu. Prienik na zahranicné trhy moéze byt pre zakladatel'ov narocnym procesom
amozu sa obavat, Ze nedisponuju dostatkom skusenosti, znalosti zakaznikov, pripadne
referencii alebo jazykovych znalosti. Pri zakladani startupov je potrebné si uvedomit’, Ze je

to hlavne drina a je ddlezité obetovat’ mnozstvo ¢asu a 0sobného Usilia.

73



Marketingova analyza a zdaroven aj analyza trhu je taktiez jednou z podstatnych
veci pri zakladani startupu. Je dolezité zamysliet sa nad tym, ¢i nasim startupom
vytvarame trh, alebo tento trh uz existuje. Ak startup vytvara produkt, resp. sluzbu, ktory
na trhu este nie je, moze to byt pre neho zlozitejsia cesta, nakol’ko to bude pre investorov
rizikovejSie a ziskanie investora moze byt komplikovanejSie. AvSak na druhej strane to
modze byt do budicna ovela atraktivnejSie vzhl'adom na vynimoc¢nost’ produktu a sluzby.
Zanalyzovat’ si trh je pre to nevyhnutnou sucast'ou procesu zakladania startupu, resp. pocas

jeho existencie.

Chybajuce informéacie o potencialnych zékaznikoch nie je problém len startupov,
ale aj velkych firiem. Zakladné otazky, ktoré by mali byt zodpovedané su — kto je pre

startup koncovym zakaznikom a ako ich planuje oslovit’.

Kvalitné a efektivne vzdeldvanie zamestnancov je ¢astym problémom v mnohych
podnikoch. Tato situacia sa da vyrieSit' formou réznych kurzov pripadne financovanim
vzdelavania. Vzdelavanie zamestnancov je nevyhnutné hlavne pri nabore absolventov
strednych pripadne vysokych $kol. V sti¢asnosti existuju rozne inovativne metody Skolenia

zamestnancov, ktoré pomdzu udrzat’ zamestnancov a zaroven zabezpecit’ rast startupu.

Manazment na kvalitnej drovni je skvelym zaciatkom uspechu startupu. Tento
manazment je posudzovany aj potenciondlnymi investormi, ktori si nev§imaja len oblast’
trzieb a ziskovost, ale aj zamestnancov, resp. zakladatel'ov na riadiacich poziciach. Nie
kazdy podnikatel dokaze byt skvelym obchodnikom s vysokou podporou obchodu

a marketingu. Preto je dolezité na tieto pozicie dosadit’ spravnych l'udi.

Efektivnost’ v oblasti ekoldgie a etiky startupu je vacsinou dobrou konkuren¢nou

vyhodou. Spojenim ekologickosti a efektivity vieme docielit’ dokonaly biznis model.

Sledovanie trendov je jednou z kl'aicovych veci pre Gispesnost’ startupu. ZvySovanie
investicii do zelenych projektov méa stupajdcu tendenciu. Dobré trendy a investicie je

potrebné sledovat, ¢im docielime pripravenost’ na nové prilezitosti.

Outsourcing je v mnohych pripadoch efektivnejSou a lacnejSou formou
»zamestnavania“ I'udi. V stcasnosti neplati pravidlo, Zze zamestnanci pracujici priamo pre
firmu, vytvoria najkvalitnej$i produkt. Aktualne je k dispozicii mnozstvo Sikovnych
zivnostnikov, ktori pracuju cez internet a ponlikaji svoje sluzby inym firmam. Castou

chybou podnikatel'ov preto je, Ze sa snazia robit’ vSetko len vnutri spolo¢nosti.
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Online prostredie je v sti¢asnosti neoddelitel'nou sucastou kazdej firmy v r6znych
sektoroch. Ovladanie online sveta nie je az takou samozrejmostou akou by mal byt.
Konkurencieschopnost’ firiem je preto podmienena aj prepracovanostou stratégie v tejto
sfére, ktorej by mal kazdy startup venovat urcite vel'ku pozornost’. Je dolezité sustredit’ sa
v tomto smere na kvalitné webstranky, tvorbu socialnych sieti, budovanie komunity I'udi

na internete a sledovanie trendov.
Z pripadovych §tidii nam zaroven vyplyva, ze faktormi Gspechu je aj:

- docielit vedice postavenie na lokalnom trhu a nésledne sa zamerat’ aj na
zahrani¢né trhy,

- vynimocnost’ a Specifikd produktu, resp. sluzby,

- zOCastnovanie sa na réznych startupovych stretnutiach, konferenciach
a udalostiach,

- preinvestovanie ziskov, hl'adanie investorov,

- neustale inovécie,

- jasne stanovené ciele,

- podnikanie s vasnou.

Vo vSeobecnosti mdézeme povedat’, ze stratégia uspechu startupov je podmienena
viacerymi faktormi, ktoré medzi sebou suvisia a postupne aj na seba nadvézuju. Ak sa
startupy budu riadit’ vys$sie spominanymi bodmi a vyvarovat’ sa chybam, ktoré sme blizsie

definovali v tejto podkapitole, tak je len otazkou casu kedy uspejt.
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5 ZAVER

Vznik startupov ma pre slovenskl ekonomiku kl'aiCovy vyznam, nakol'’ko pomahaju
zvySovat' a zachovat' konkurencieschopnost’ ekonomiky, zvySuju inovacény potencial,
vytvaraju nové atraktivne pracovne miesta a poskytuju podnikatel'ské prilezitosti v novych
a hlavne rychlo sa rozvijajacich sektoroch ekonomiky, ktoré disponuju vysokou pridanou
hodnotou. Z hladiska zahrani¢nych investicii zvySuju atraktivitu krajiny a zaroven
pohanaju rozvoj zaostavajuceho kapitalového trhu na Slovensku. Ekonomika na Slovensku
moze prostrednictvom startupov zvysit’ svoju atraktivitu a prestiz na medzinarodnej urovni.
Podnikanie formou startupov moéze prispiet’ k vhodnému nastaveniu podnikatel'ského
sektora, odstranit’ bariéry pri zaciatkoch podnikania, pripadne pomodZe systematicky

odstranit’ regula¢né a administrativne bremena.

Startupovy ekosystém na Slovensku je kvéli iniciative sukromného a verejného
sektora v podstate adekvatny. Mnohé startupy vSak povazuju za prekazku v rozvoji
podnikania hlavne nedostatocné =zdroje financovania. Naprieck tomu vnimanie
profesionalnych investorov je v tomto rozdielne. Investori poukazuju, Ze ponuka financii je
vyssia ako objem adekvatnych prilezitosti. V tomto pripade je teda dolezité poznamenat’,
7e mnoho startupov nie sU atraktivne pre profesionalnych investorov. Je pre nich typicka
absencia realistickych stratégii, ktoré zabezpecia rast startupu. Z toho vo vSeobecnosti
vyplyva, ze niektoré startupy disponuju slabSou turoviiou podnikatel'ského vzdelania

a podnikatel'skych zru¢nosti.

Stanoveny hlavny ciel'’ a parcialne ciele diplomovej prace boli naplnené
a vyskumne otazky boli zodpovedané na z&klade informécii, ktoré sme ziskali z teoretickej
a praktickej Casti prace. V ramci teoretickej Casti prace sme si vymedzili teoretické
vychodiskd asucasny stav rieSenej problematiky. S tym bolo spojena charakteristika
startupov a vymedzenie pojmov otvorena inovécia a akvizicia z hl'adiska startupov. Tieto
informacie ndm pomohli s naslednym spracovanim praktickej Casti prace. Prakticka Cast’
prace bola zamerana na pripadové Studie piatich slovenskych startupov. Na zaklade
pripadovych §tadiu, informacii v teoretickej Casti prace sme nasledne dant problematiku
zhrnuli a priblizili odporacania pre slovenské startupy. V praktickej Casti sme si zaroven

vyhodnotili stanovené vyskumne otazky.
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Pribehy zndmych startupov cCasto vytvaraji dojem, Ze jeden skvely napad im
zabezpecil slavu, Gspech a dostal ich na vrchol. Avsak je potrebné si uvedomit’, ze takéto
uspechy sa nedeji cez noc, ale az po nickol’kych rokoch nepretrzitej a tvrdej prace,
s ktorou je spojené aj neustale testovanie a vylepSovanie. Vytrvalost’ je preto zakladnym

faktorom Uspechu startupov.

Postup ako docielit’ uspech startupu, ktory nasledne moéze viest az k samotnej
akvizicii, sme zhrnuli v praktickej ¢asti prace a verime, ze bude pre startupy aspon z Casti

prinosom.
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