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Abstrakt

MTIER, Sami: Marketingovy mix startupu. — Ekonomicka univerzita v Bratislave. Fakulta
podnikového manazmentu; katedra manazmentu. — Veduci zavereénej prace: Ing., Richard

Bednar, PhD. — Bratislava: FPM EU, 2022, 37 s.

V analytickej Casti prace si uvedené definicie pojmu startup, prostrednictvom
ktorych boli vytyCené spolocné znaky a sformulovana definicia, ktora bola zédkladom pre
vyber aplikovanej spolo¢nosti. Tato Cast’ obsahuje aj definiciu marketingového mixu, ktory
je blizSie zamerany na produkt, miesto, propagaciu a cenu. V praktickej Casti s aplikované
definicie z analytickej ¢asti na vybrany podnik startupového typu PerBiotiX s.r.o., ktory sa
zaobera personalizéciou probiotik. Tato Cast’ sa rovnako zaoberd historiou podniku, jeho
cielom a predmetom podnikania. Dopliiujice informacie st zozbierané pomocou dotaznika,
ktory bol smerovany na zodpovednu osobu za oddelenie marketingu firmy PerBiotiX s.r.o.
Ziskané poznatky boli podkladom k SWOT analyze, ktora slizi na zhodnotenie faktorov
ovplyvnujucich uspesnost’ podniku. Zaver zhrituje zistenia a poukazuje na silné a slabé

¢lanky spoloc¢nosti z pohl'adu marketingového mixu.

Klucové slova: startup, marketingovy mix, probiotika, mikrobiom



Abstract

MTIER, Sami: Startup marketing mix. — University of Economics in Bratislava. Faculty of
Business Management; Department of Management. — Supervisor of bachelor thesis: Ing.,
Richard Bednar, PhD. — Bratislava: FPM EU, 2022, 37 p.

In the analytical part of the thesis, definitions of the term startup were introduced,
through which common characteristics were defined and own definition was formed, that
was used as the basis for a process of choosing the analyzed enterprise. This part also
contains the definition of term marketing mix and specifies it as product, place, promotion
and price. In the practical part, definitions from the analytical part were applied to the chosen
startup enterprise PerBiotiX s.r.o., that is engaged in a field of personalized probiotics. This
part also contains the history of the enterprise, it’s goal and line of business. Additional
information was gathered through a questionary, that was aimed for an employee responsible
for a marketing department of the enterprise PerBiotiX s.r.o. The mentioned knowledge
served as the basis for a SWOT analysis, that is used for assessing factors, that affect the
probability of a success of the enterprise. Outcome sums up findings and points out strong

and weak elements of the enterprise from the marketing mix’s point of view.

Keywords: startup, marketing mix, probiotics, microbiome
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Uvod

Startup sa ako podnik bez dlhodobého zazemia musi prebijat’ nekompromisnym
trhom ekonomiky, ktory rozhodne o tom, ¢i startup uspeje alebo nie. Startupov vznika stale
viac, avSak uspiet’ sa podari len malej hfstke vybranych podnikov. VacSine startupov sa
nepodari uspiet’ a etablovat’ na trhu, pretoze okrem jedineéného napadu je potrebné mat’ aj
bezchybné prevedenie tohto napadu do reality. Jednym z hlavnych nastrojov ako previest’

napad do reality je marketingovy mix.

Marketingovy mix v svojej zakladnej podobe obsahuje ¢ast’ zameranti na produkt,
Cast’ zameranu na miesto, Cast’ zameranu na propagaciu a poslednti ¢ast’ zameranti na cenu.
Takto vyty€eny marketingovy mix je zndmy aj pod skratkou 4P. Vyhotovenie kvalitného
marketingového mixu zvySuje startupu Sancu na uspech, preto Si Startup musi zvolit’ vhodné

nastroje marketingového mixu.

Cielom bakalarskej prace je opisat’ Specifikda marketingového mixu v startupovom
prostredi a zistenia aplikovat’ vo vybranom startupe, tym je PerBiotiX s.r.o., ktory sa ako
jediny na Slovensku venuje modulacii c¢revného mikrobidmu, prostrednictvom

personalizovanych probiotik, ktoré st na mieru vyrobené pre zdkaznika.



1.  Sucasny stav problematiky doma a v zahranic¢i

1.1  Vyznam pojmu startup

Pojem ,,startup* nie je jednotne stanoveny, preto existuje pre tento pojem MNOZzstvo
roznych definicii. Slovo startup sa sklonuje v 21. storo¢i velmi ¢asto, najma v spojeni
s technologickym a medicinskym odvetvim, avsak je to vSeobecny pojem, ktory je mozné

uplatnit’ v mnohych oboroch podnikania.

Startup definuje Eric Ries vo svojej knihe Lean Startup nasledovne: ,Startup je
institucia ludi urcend na vytvorenie nového produktu alebo sluzby v podmienkach extrémnej

neistoty.«!

Dalsiu definiciu pojmu startup sformuloval Peter Thiel, spoluzakladatel’ firmy
PayPal: ,Startup je najvicsia skupina ludi, ktorych mozZete presvedcit o plane na

vwbudovanie inej budiicnosti.*

Podla Steve-a Blanka, amerického profesora a podnikatel’a je startup: ,,organizacia,

sformovand na hladanie opakovatelnych a skalovatelnych biznis modelov.*

Paul Graham, spoluzakladatela jedného z najvacsich startup akceleratorov chape

startup ako: ,,Konkrétny typ spolocnosti, navrhnuty tak, aby rastla rychlo.“*

Vlastntl definiciu startupov ma aj Ministerstvo hospodarstva Slovenskej republiky,
ktoré pripravilo koncepciu pre podporu startupov arozvoj startupového ekosystému
v Slovenskej republike - | Startupy su podnikatelské iniciativy s vysokym rastovym
a inovacnym potencialom, ktoré dokazu nastartovat’ a dlhodobo podporovat' inteligentny

a inkluzivny hospoddrsky rast a tiez prildkat zahranicné investicie.*®

L RIES, Eric. The Lean Startup: How Today’s Entrepreneurs Use Continuous Innovation to Create Radically
Successful Businesses. 1. vydanie. New York: Crown Business, 2014. 328 s. ISBN 978-0-307-88789-4

2 THIEL, Peter. Zero to One: Notes on startups, or how to build the future. 3. vydanie. New York: Crown
Business, 2014. 186 s. ISBN 978-0-8041-3930-4

3 Steveblank.com What's a startup? First principles [Autor: Steve Blank] [Datum: 25. januar 2021]
[elektronicky zdroj] [citované: 9. november 2021] dostupné na: https://steveblank.com/2010/01/25/whats-a-
startup-first-principles/

4 Paulgraham.com How people get rich now [Autor: Paul Graham] [Datum: april 2021] [elektronicky zdroj]
[citované: 9. november 2021] dostupné na: http://www.paulgraham.com/richnow.html

% Ministerstvo Hospodarstva, Koncepcia pre podporu startupov a rozvoj startupového ekosystému v Slovenskej
republike
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Slovensky autor Stefan Slavik definoval startup nasledovne: ,.Startupy sii zacinajiice
podnikatelské subjekty, ktoré maju vysoky potencial rastu a su zvicsa zalozené na

inovativnom produkte.*®

Podla dévodovej spravy k novele zédkona ¢. 513/1991 Z.z. Obchodny zékonnik
Vv zneni platnom v roku 2015 je startup ,,podnikatelska iniciativa s vysokym inovacnym a

rastovym potencidlom, ktoré si nemoézu zabezpecit financovanie prostrednictvom bank.*’

Podl'a Eurdpskej unie neexistuje jednotnd definicia pojmu startup. Za startup
povazuje Eurépska unia organiziciu, ktord spiia tri kritéria. Podla prvého kritéria
organizacia musi byt mladsia ako 5 az 10 rokov (zalezi podl'a odboru podnikania). Dalsie
kritérium stanovuje, Ze musi mat’ inovacny charakter, av poslednom rade musi byt

skalovatel'na, ¢i uz ¢o sa tyka poétu zamestnancov alebo trhov v ktorych posobi.®

Iny nazor ma profesor Aidin Salamzeh z Tehranskej univerzity, ktory povazuje
startup ako: ,,novo zalozZenu spolocnost, ktord bojuje s existenciou. Tieto entity su casto

zaloZené na vizasnych napadoch a raste K tispechu.*®

Podrla ¢lanku na portali Forbes su startupy: ,,mladé spolocnosti zaloZené s cielom

vyvinut' unikdatny produkt alebo sluzbu, uviest ich na trh aurobit ich neodolatelnymi
a nenahraditelnymi pre zdkaznikov. '

Vlastnu definiciu ma aj holandska vlada, ktora povazuje startup ako: ,,podnik, ktory

premiena inovativny napad na Skdlovatelny a genericky produkt alebo sluzbu pomocou

novej technolégie.*'!

6 SLAVIK, Stefan a kolektiv. Podnikatel'ské modely a podnikatel'ské stratégie startupov. 1. vydanie.
Bratislava: EKONOM, 2015. 309 s. ISBN 978- 80-225-4167-1

" Dovodova sprava k zdkonu & 389/2015 Z.z., ktorym bol novelizovany zékon &. 513/1991 Zb. Obchodny
zékonnik

8 Europska komisia. Annual report on european SMEs 2018/2019 [elektronicky zdroj], 2019, 220 s. [citované:
10.november 2021] ISBN 978-80-89710-19-5. Dostupné na: https://europeanstartupnetwork.eu/wp-
content/uploads/2020/01/SME-Annual-report-2018-2019.pdf

® SALAMZEH, Aidin - KAWAMORITA KESIM, Hiroko. Startup Companies: Life Cycle and Challenges
(2015). 4. medzindrodna konferencia zamestnania, vzdelania and podnikania, Belehrad, Srbsko, 2015,
[citované: 10. november] Dostupné na: https://ssrn.com/abstract=2628861

10 Forbes.com What is astartup? [Autori: Rebecca Baldridge, Benjamin Curry] [Datum:1. april 2021]
[citované: 9. november 2021] dostupné na: https://www.forbes.com/advisor/investing/what-is-a-startup/

11 Business.gov.nl Tips for setting up your startup [citované: 10. november 2021] dostupné na:
https://business.gov.nl/starting-your-business/launching-an-innovative-startup/tips-for-setting-up-your-

startup/
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Po analyze uvedenych definicii, mézeme skonstatovat’, Ze aj ked’ sa v mnohych
podmienkach li§ia, maji vel'a spoloénych znakov. lde najmi o dizku posobnosti podniku,
moznosti rychleho rastu a jeho inovaény potencial. Preto mézeme startup definovat’ ako

mlady podnik s potencialom na rychly rast prostrednictvom inovécie.

1.2 Vyznam pojmu marketing

Nech ide o akykol'vek startup, je pre neho nevyhnutné dostat’ sa do povedomia
svojich potencialnych zakaznikov. Prave toto zastreSuje marketing. Alvin J Silk, americky
profesor z Harvardskej univerzity, vo svojej knihe opisuje marketing ako: ,,proces,
prostrednictvom ktorého, firma vytvara hodnotu pre jej zakaznikov. Hodnota je tvorend

uspokojovanim potrieb zdkaznikov.*'?

Vlastnt definiciu mé& aj Americkd marketingova asociécia, ktord kazdé tri roky
prehodnocuje definiciu pre marketing. Prehodnocovanie ma na starosti patclenna komisia,
tvorena odbornikmi, ktori sa venuju publikaciam v oblasti marketingu. Aktualne schvalena
definicia znie nasledovne: ,,Marketing je aktivita, subor pokynov a procesov na tvorenie,
komunikovanie, dorucovanie a vymienanie ponuk, ktoré maju hodnotu pre zdakaznikov,

klientov, partnerov a spolocnost ako celok.«*?

Nech definujeme marketing akokol'vek, je nevyhnutna pre startup spravna
komunikacia so zakaznikmi, pretoze ide 0 zacinajuci podnik, ktory ma potencial na rast.
Prave hodnota pre zakaznika musi byt spravne odkomunikovanda, aby startup dosiahol

potencialnu Groven svojho rastu. Presne tomuto ti¢elu sluzi marketingovy mix.

12 SILK, Alan. What is Marketing?. 1. vydanie. Boston: Harvard Business School Press, 2006. 224 s. ISBN
978-1-4221-0460-6

13 AMA .org Definitions of Marketing [citované: 22. novembra 2021] dostupné na: https://www.ama.org/the-
definition-of-marketing-what-is-marketing/
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1.3 Marketingovy mix

Marketingovy mix bol prvykrat spomenuty V suvislosti s, 4P“ vknihe E.J.
McCarthyho ,,Na zdklade spravania spotrebitelov a cielov spolocnosti sa vytvori
marketingovy mix zo Styroch zlozZiek, ktoré sa nazyvaju styri P: Produkt, Miesto, Propagdcia
a Cena.” Autor d’alej pokracuje definiciou marketingového mixu, nasledovne: ,,7dto oblast
predstavuje velku cast textu azaobera sa vyvojom , sprdavneho produktu a jeho
spristupnenim Na ,, spravnom “ mieste so ,, spravnou ““ propagaciou a za ,, spravnu ““ cenu, aby

uspokoyjil cielovych spotrebitelov a stdle splial ciele podnikania.**

Okrem viac znameho konceptu 4P existuje aj vynoveny koncept, ktory
je prispdsobeny sucasnej dobe, kde st sluzby ¢oraz viac popularnejsie, tzv. 7P, alebo inak
nazyvany aj marketingovy mix sluZieb. Vo svojej podstate len dopliia pdvodny mix o d’alsie
tri celky: Ludia, Fyzicky dokaz a Proces. ,,Dnesné tspesné spolocnosti na vsetkych
urovniach maju jednu vec spolocnu, maju silny zmysel pre odhodlanie pochopit’ potreby

zdkaznikov a ich situdciu. “*®

V tejto praci sa budeme zaoberat povodnym marketingovym mixom, ktory urcil
McCarthy, preto v nasledujucich podkapitolach si rozdelime marketingovy mix na vyssie

spominané celky, a to Produkt, Miesto, Propagacia a Cena.

1.3.1 Produkt

Podr'a autora knihy Marketing pod pojmom produkt rozumieme ,,vsetko, co sa moze

ponitknut na trhu a méze uspokojit nejakii potrebu.**®

Produkt je teda vec, ktora uspokojuje potrebu alebo tizbu, ¢i uz vo forme fyzického
tovaru, digitalneho tovaru alebo sluzby. Fyzicky tovar je akykol'vek vyrobok, ktory sa
dodava spotrebitel'ovi vo fyzickej forme. Na rozdiel od fyzického tovaru sa digitalny tovar
predava, aj dodava v digitalnej podobe. Sluzbu mdézeme povazovat’ ako Cinnost’, ktord je

ponukand zékaznikom. ,,Ako cast marketingového mixu, podnik by mal najskor pochopit

14 McCARTHY, E. Jerome. Basic marketing: A managerial approach. 1. vydanie. Homewood: Richard D.
Irvin, INC., 1960. 792 s. ISBN 3-0000-041-584-743

15 GILANINIA, Shahram - TALEGHANI, Mohammad. Marketing mix and consumer behavior
[online]. Kuwait: Kuwait Chapter of the Arabian Journal of Business and Management Review, 2013, ro¢. 12,
¢. 2, 5. 53-58. ISSN 2617-3018. Dostupné na: https://platform.almanhal.com/Files/2/38431

18 KITA, Jaroslav akolektiv. Marketing. 2. vydanie. Bratislava: Wolters Kluver, 2002. 411 s. ISBN
8089047238
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a vyvinut' stratégiu produktu, pretoZe nevie urcit stratégiu ceny alebo distribucie bez

poznania toho, aky produkt alebo sluzba bude poniikana. “*’

Startup sa musi rozhodnut pre pocet produktov, ktory chce predavat. Toto
rozhodovanie je zhrnuté v produktovom mixe. Produktovy mix uréi, aké produkty chce
predavat’ podnik svojim zakaznikom, kolko produktov chce predévat, kolko rdznych
variacii maju jednotlivé produkty a ako spolu stvisia tieto produkty. ,.Stratégia vyberu
produktového mixu méze ciastocne stanovit mieru tispor z rozsahu v hodnotovej cinnosti. “*8

Toto rozdelenie sa nazyva aj $tyri dimenzie produktového mixu.

Ako prvil dimenziu mdézeme povazovat’ Sirku produktu, to znamen4, kol’ko roznych
produktovych linii sa podnik rozhodne predavat. V startupoch je bezné, ze Sirka produktov
je vel'mi minimalna, ked’ze sa startup sustredi na jeden produkt a nema zdroje na vyrobu
mnohych linii produktov. Postupne ako sa startup etabluje na trhu, moze zacat’ ponukat’

zakaznikom viac produktovych linii.

Niésledne mozeme hovorit’ o hibke produktov, o znamena, kolko réznych variacii
jednotlivé produkty maju. Podobne ako pri Sirke, startupy neponukaji mnoho variantov
svojich produktov, pretoZe sa snazia s ¢o najmensim Usilim dokazat’, Ze ich produkt funguje

na trhu, preto viac variacii mézeme povazovat za raritu pri startupoch.

Dizka produktov je oznaéenie pre celkovy podet réznych produktov v produktovych
linidch. Startup zacina s malym mnoZstvom produktov a postupne, ako ¢asom rozSiruje

v

svoju ¢innost’, ponuka vacsi pocet produktov.

Poslednou dimenziou z produktového mixu je konzistencia, teda pribuznost’ medzi
jednotlivymi produktmi. Viac produktov vedie k menSej konzistencii produktov, preto

startupy maju zvycajne vysoku konzistenciu medzi pontikanymi produktmi.

" FEDORKO, Igor. Specifics of a marketing mix for a startup business. Exclusive e-journal, 2018, 1 - 9s.
ISSN 1339-4509. Dostupné na:
https://exclusiveejournal.sk/files/files/68/58/59/fd33494856174032a93ac86811a63aac/fd33494856174032a9
3ac86811a63aac.pdf

18 LAITINEN, Konsta. How to Build a B2B Sales Strategy in a Startup Company: Handbook for StartUp
School. [datum: 2018] [elektronicky zdroj] [citované: 8. m&j 2022] dostupné na: https://www.haaga-
helia.fi/sites/default/files/file/2021-08/saleshandbook_konstalaitinen.pdf
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Obrazok 1 Produktovy mix [vlastné spracovanie]

Na rozliSenie sa od podobnych podnikov pouziva startup jedineCny predajny
argument. Ide o $pecificka vlastnost’ produktu, vd’aka ktorej sa rozliSuje od konkurencie
a zakaznici ho podl'a nej rozpoznaju. Casto odpoveda na otazku, preco by si mal zakaznik

zakupit prave produkty dané¢ho podniku.

Produkt takisto podlieha procesu, ktory sa nazyva zivotny cyklus produktu, ktory
rozdel'uje produkt do piatich faz podla asového rozliSenia. ,.Zivotny cyklus produktu
zohladiuje objem predaja produktu v priebehu casu. “*® Prva fiza sa nazyva vyvojova faza,
¢o predstavuje obdobie, ked’ je produkt len vo vyvoji. ,,Vyvoj nového produktu si vyzaduje
vdzne investicie, cas, ndmahu, pracovné tempo, znalosti z pozadia a komunikacné
schopnosti. “?° Druh4 faza je uvedenie produktu na trh. V tejto fize este nie je o produkt
velky zaujem, pretoZze je na trhu relativne kratko, Co znamena, Ze eSte nema velké

povedomie medzi zakaznikmi. V tejto faze si naklady na obstaranie novych zakaznikov

19 DE BEIR, Jean — FODHA Mouez. Life cycle of products and cycles. Macroeconomic Dynamics [online].
Cambridge: Cambridge University Press, 2010, ro¢. 14, ¢. 2, s. 212-230. Dostupné na:
https://www.cambridge.org/core/journals/macroeconomic-dynamics/article/abs/life-cycle-of-products-and-
cycles/E519D4647EO0EF24403D6444EFFFCOF4B

20 DURMAZ, Yakup - SIRIN, Merve Can. A Theoretical Approach to New Product Development Strategies.
International Journal of Academic Research in Management and Business [online], Chicago: International
Academic Publishing Group, 3.1.2017,ro¢. 2, ¢. 1, s. 1-5. ISSN 2664-7354. Dostupné na:
https://halshs.archives-ouvertes.fr/halshs-01424848/document
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vysoké a odbyt produktu je nizky. Akonahle zac¢ina rast’ dopyt po produkte a sprevadza ho
rast hodnoty trhu, mézeme povedat’, Ze produkt sa nachadza v d’al$ej faze nazyvanej rastova
faza. V tejto faze zretel'ne rastie zisk z predaja daného produktu, pricom podnik sa nesustredi
vo vel'kej miere na ziskavanie povedomia, ale na presviedCanie zakaznika uprednostnit’ jeho
produkt pred produktom konkurencie. Po raste prichadza obdobie zrelosti produktu, ked sa
dopyt po produkte ustali na stabilnej tGrovni, pricom predaj kopiruje spravanie dopytu.
Poslednou fazou vyvoja zivotného cyklu produktu je pokles produktu. V tejto faze straca
produkt svoje ,,éaro pre zakaznikov, dosledkom ¢oho klesa predaj a spolu s nim aj zisk.
Zivotny cyklus produktu je mozné znizornit' krivkou, ktora ma $pecificky tvar lezatého

pismena S.

Predaj

Predaj

C‘as

Vyvoj produktu Uvedenie produktu Rast produktu Zrelost’ Pokles produktu
na trh produktu

Obrdzok 2 Zivotny cyklus produktu [vlastné spracovanie]
Krivka Zivotného cyklu podniku nemusi vyzerat rovnako pri kazdom produkte,

Specifické je modne odvetvie, ktoré je vel'mi rychlo meniace sa odvetvie, kde produkt méze

prejst’ na vrchol a nésledne vel'mi rychlo klesnut'.

1.3.2 Miesto

SDistribucia zahina vsetky —aktivity, ktoré umoznuju prechod  fyzického

a dispozicného prdava na produkty z jedného subjektu na druhy.***

2L KITA, Jaroslav akolektiv. Marketing. 2. vydanie. Bratislava: Wolters Kluver, 2002. 411 s. ISBN
8089047238
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Miesto v marketingovom mixe popisuje geograficku polohu, kde sa predava produkt
alebo poskytuje sluzba. Startup musi dokladne zvazit' polohu, aby bola blizko dostupna

cielovému trhu a zaroven obsahovala ¢o najvacsi pocet potencialnych zakaznikov.

V sucasnej dobe sa presuvaju predajné miesta do digitdlneho priestoru. Tuto premenu
podporila aj pandémia ochorenia COVID-19, ked’Ze v mnohych krajinach boli zavedené

opatrenia v podobe zatvorenych prevadzok a zakazu vychadzania.

Okrem predajného miesta zahffia tito oblast aj distribucné kandly, kontrolné
systémy, prepravu tovaru a riadenie zasobovacieho retazca. ,,Distribucny kanal je skupina
na sebe zavislych organizacnych jednotiek, ktoré sa zucastiuju procesu toku produktov
alebo sluzieb od vyrobcu, az ku kupujiicim. “?? Distribu¢né kanaly mozeme rozdelit’ na dve
podskupiny, a to priame a nepriame. O priamom distribu¢nom kanali mézeme uvazovat’, ak
vyrobca produkty priamo predava. Tento druh distribuéného kanalu je naroény na
pociatocnu investiciu, avSak ak mé podnik zabezpecené vSetky potrebné podmienky na
vyrobu, naklady st pomerne nizke. Ked’ sa podnik stara o vSetky aspekty distribu¢ného
kanalu, dokéze dohliadat’ na vyrobny aj distribuny proces, a tak zabezpecit' idedlnost

dorucovania produktov kone¢nému zakaznikovi.

Na rozdiel od priameho distribu¢ného kanala sa nepriamy spolieha na medzi¢lanok
medzi vyrobou a predajom. V mnohych pripadoch ide 0 podnik, ktory sa stara o cely

distribu¢ny proces, teda preberd na seba zodpovednost v podobe distribiicie produktu

Vyrobca Spotrebitel’

Priamy distribu¢ny kanal

A

Vyrobca Distributor Spotrebitel’

T ____e 2 W VY __rA____r%

o A*_ 4 W "
Obrazok 3 Priamy a nepriamy distribucny kanal [vlastné spracovanie]

22 S70PA, P. - PEKALA, W. Distribution channels and their roles in the enterprise [online]. Polish Journal
of Management Studies. Czestochowa: Czestochowa University of Technology, April 2012, ro¢. 14, ¢. 2, s.
143-150. ISSN 2081-7452. Dostupné na: https://www.cambridge.org/core/journals/macroeconomic-
dynamics/article/abs/life-cycle-of-products-and-cycles/E519D4647EQEF24403D6444EFFFCOF4B
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kone¢nému spotrebitel'ovi. Takyto podnik nevyzaduje vysoku pociatocnu investiciu, ked’ze
buduje na dobrom vztahu s vyrobcom produktu. Pre tento typ distribu¢ného kanalu je

typicka navySena prirazka, a teda zvySenie predajnej ceny, ktort zakaznik zaplati.

Medzi¢lanok medzi vyrobou a predajom je nazyvany aj sprostredkovatel. Ten
nemusi byt’ v distribu¢nom kandle len jeden, mézu sa tam vyskytovat’ r6zne kombindacie
sprostredkovatel'ov, pripadne aj vSetky typy sprostredkovatel'ov. RozliSujeme Styri druhy

sprostredkovatel'ov, a to:

e Agent — sprostredkovatel’, ktory zastupuje vyrobcu vo vztahu so zdkaznikom. Agent
je plateny na zaklade provizie z predaja.

e Velkoobchodnik — sprostredkovatel, ktory nakupuje produkty od vyrobcu
vo vel'kych mnozstvach a nasledne ich bud’ predava maloobchodnikom alebo priamo
kone¢nému spotrebitelovi (najmd, ak ide o dalsi podnikatel'sky subjekt).
Velkoobchodnik preddva produkty s prirdzkou, ktoru si zarata do predajnej ceny.

e Distributor — podobne ako velkoobchodnik, nakupuje od vyrobcu produkty, ibaze
distributor sa sustredi na jeden produkt, preto buduje na dobrom vztahu s vyrobcom.

e Maloobchodnik — sprostredkovatel, ktory nakupuje produkty najmid od
velkoobchodnika anasledne ich predava svlastnou prirazkou kone¢nému

spotrebitelovi.

Startup si vybera distribu¢ny kandl najméa na zaklade zédkaznika, ktorému poskytuje
produkt, a trhu, na ktorom pdsobi. V mnohych pripadoch moze byt inovaciou startupu aj

vol'ba inej distribu¢nej metddy ako je zvykom na trhu.

1.3.3 Propagacia

wPropagacia odkazuje na cinnosti, ktoré oznamuju prednosti produktu
a presviedcajii cielovych zakaznikov, aby si ho kupili.“?®

Ak hovorime o propagéacii v marketingovom mixe, hovorime o vytvéarani
komunika¢ného kanalu, pomocou ktorého dokdze podnik komunikovat’ svoju hodnotu
potencialnemu zékaznikovi. Startup musi dokladne poznat, kde sa cielovi zdkaznici
nachadzaju a nasledne komunikovat’ vhodnu spravu, ktord oslovi a presved¢i zdkaznika, aby

si dany produkt zadovazil prave od neho.

Z KOTLER, Philip, ARMSTRONG, Gary. Principles of marketing. 17. vydanie. Londyn: Pearson, 2017. 724
s. ISBN 978-0134492513
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Na tato potrebu slizi propaga¢ny mix, ktory Specifikuje kombinacie nastrojov,
kandlov a procesov na propagéciu produktov. Vhodny propagacny mix je dblezity najma
Vv sucasnej digitalnej dobe, kedy st spotrebitelia denne obklopeni mnozstvom informacii
Z ro6znych kanélov. Startup musi zvolit' taky spdsob komunikacie, aby zapdsobil na
potencidlnych zdkaznikov bez toho, aby ich presytil informéciami. Propagacny mix sa deli
na pat’ Casti, ktorymi su: reklama, podpora predaja, PR a publicita, osobny predaj a priamy

marketing.

Reklama je platena propagacia v médiach, ¢i uz printovych, televiznych alebo
internetovych. Tento spdsob nie je zalozeny na osobnom kontakte, pretoze sa snazi
komunikovat’ s ¢o najva¢sim poctom prijimatelov. Do tejto kategdrie spada aj reklama na
socialnych sietach, ktord startupom pontka moznost’ lepSie cielit na potencidlnych
zakaznikov S niz§imi nakladmi ako v pripade pozitia klasického média. ,,Od vyhlasenia
pandémie COVID-19 nastal rastuci vyznam socidlnych sieti ako marketingového

ndstroja. “**

Podpora predaja je zalozena na stimule, pomocou ktorého presvied¢a zakaznika
kuapit’ si produkt. Zahina v sebe rozne cenové ponuky ako sviato¢né zlavy, kupony, sut'aze
alebo mnozstevné zlavy. Tento typ propagicie vyuZzivaju podniky najmi ako doplnkovi
formu propagdcie, pretoze ak sa podnik propaguje svoje produkty primarne tymto spdsobom,

propagécia produktov straca Gi¢innost’.

PR apublicita st aktivity, ktoré propaguji pozitivny obraz o podniku
prostrednictvom tretej strany. Tento typ propagacie vyuziva doveryhodnost’ tretej strany ako
predajny kanal, pricom moéze ist’ 0 tlaCové spravy, udalosti, sponzoringy alebo clanky
v médidch. Startup prispdsobuje médium, ktoré pouZije podla cielovych zidkaznikov,
ktorym chce komunikovat’ spravu, preto moze pre rdzne vekové skupiny pouzit’ rozdielne
média.

Doposial’ sme hovorili o propagovani produktov vel'kému poctu zdkaznikov. Osobnt
stranku predaja zastreSuje osobny predaj, pri ktorom obchodnik priamo komunikuje

s potencialnym zakaznikom. ,,Osobny predaj ostal neodmyslitelnym nastrojom propagacie

produktov s vysokou hodnotou a komplexnych spotrebitelskych produktov na podporu

2 MASON, Andrew — NARCUM, John. Social media marketing gains importance after Covid-19 [online].
Cogent Business & Management. Londyn: Taylor & Francis Group, 11.1.2021, ro¢. 8, ¢. 1, s. 17, ISSN 2331-
1975. Dostupné na:
https://www.tandfonline.com/doi/full/10.1080/23311975.2020.1870797?scroll=top&needAccess=true
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a zvySenie predaja. “® Tento typ je mimoriadne efektivny, pretoze obchodnik sa ststredi na
malé mnozstvo zdkaznikov a dokaze sa prispdsobit’ v redlnom case na potreby zakaznika.
Nevyhodou tohto typu propagacie je jeho finan¢na narocnost’ na personal, preto sa pouziva

predovsetkym pri produktoch, ktoré potrebuju zlozitejSiu argumentaciu.

Poslednym typom propaga¢ného mixu je priamy marketing. Ide o formu reklamy,
ktora je cielend na malt skupinu zdkaznikov, ktori maji spolocné vlastnosti, priCom

komunikacia so zakaznikom mdze prebichat’ osobne alebo v online priestore.

V mnohych pripadoch sa startupy nespolichaju vyluéne len na jeden typ
komunikacie, ale pouzivaju kombinicie réznych typov, pricom dbaji na efektivnost
a nékladovost’ jednotlivych typov. Dovodom je potreba startupu oslovit’ ¢o najvacsi pocet

potencidlnych zédkaznikov, aby mohol rychlo rast’ za o najmensie naklady.

1.3.4 Cena

,»V SirSom zmysle je cena suctom vsetkych hodnot, ktorych sa zdakaznici vzdavaju, aby
ziskali vwhody mat alebo pouzivat produkt alebo sluzbu.“?® Takto definuje cenu Philip
Kotler.

Zjednodusene, Cena je suma, ktor zadkaznik zaplati za produkt. Stanovenie spravnej
ceny je dolezité, najmé kvoli tomu, ze cena produktu priamo ovplyviiuje vySku obratu
podniku. Pomocou stanovenia ceny sa moze firma zaradit’ na trhu, napr. v pripade vyssej
ceny mozu zakaznici povazovat produkty za luxusné, naopak pri nizkej cene st povazované
produkty ako ,,budget-friendly*. Pri stanovovani ceny vplyvaji na cenu tak ako interné aj
externé faktory. ,,Pochopenie tychto faktorov si vyZaduje aby marketingovy pracovnik
vykonal prieskum, aby monitoroval, co sa deje na kazdom trhu, v ktorom podnik posobi,

pretoZe désledky tychto faktorov sa mézu na jednotlivych trhoch lisit, “?’

Medzi interné faktory spadaju naklady na vyrobu alebo zadovaZenie produktu, ktory

sa predava spotrebitelom. Podobne na cenu posobi aj marketingova stratégia, ktoru firma

%5 ADESOGA, Adefulu. Examination of the relevance of personal selling in marketing activities: A descriptive
method [online]. Journal of Accounting and Management. Galati : Danubius University of Galati, 2016, roc.
6, ¢.2,s. 103-116. ISSN 2392-8778. Dostupné na: https://hrcak.srce.hr/file/261446

% KOTLER, Philip, ARMSTRONG, Gary. Principles of marketing. 17. vydanie. Londyn: Pearson, 2017. 724
s. ISBN 978-0134492513

27 HARON, Abbot. Factors Influencing Pricing Decisions [online]. International Journal of Economics &
Management Sciences. Clermont — Ferrand : International Journal of Economics & Management Sciences,
2016, roc. 5, C. 1, 4 S. ISSN 2162-6359. Dostupné na:
https://pdfs.semanticscholar.org/48a8/11b7d7¢cb6d95¢6287623c7af7851a08850f5.pdf
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planuje pouzit. Medzi externé faktory moézeme zaradit’ konkurenciu, pri ktorej musi startup
poznat Co najpodrobnejSie konkurencné prostredie, pretoze zdkaznici zvazuju viac
porovnatelnych produktov, medzi ktorymi rozliguju cenu. Dal§im externym faktorom je
ekonomické prostredie, pri ktorom sa startupy pozeraji hlavne na to, v ktorom obdobi

ekonomického cyklu sa krajina nachadza.

Pri cenotvorbe si musi startup najskor uréit’ ciel' svojej cenovej politiky. Medzi
najviac pouzivané ciele patri prezitie, maximalizacia bezného zisku alebo maximalizacia
vyuzitia trhu. Nasledne pre vyber spravnej ceny pouziva podnik vhodnti metddu tvorby ceny.
wpolocnym faktorom cenovych stratégii je v konecnom dosledku fakt, ze celkovy vynos, zo
stanovenej ceny vynasobeny predanymi jednotkami, musi pokryt’ prevadzkové naklady a

umoznit dostatocnii ziskovii marzu, ktord zabezpeci prijatelnii navratnost investicie. %8

Jedna zo zakladnych metod je tvorba ceny pomocou cenovej prirazKy, ktora spociva
Vv pripoc€itavani ziskovej prirdzky k celkovym ndkladom na jednu jednotku produktu.
Ziskovu prirazku si podnik moze zvolit’ ako minimalnu v pripade, ak jeho ciel'om je prezitie,
optimalnu v pripade, ak jeho cielom je rozvoj podniku a maximalnu vtedy, ak je podnik

exkluzivnym dodéavatel'om ponukaného produktu.

Dalsou metddou je tvorba ceny pomocou vnimanej hodnoty, kde podnik neprihliada
na naklady na jednu jednotku produktu, ale na vnimant hodnotu produktu zdkaznikmi.

Vnimant hodnotu mézeme chéapat’ ako sumu, ktort je zdkaznik ochotny zaplatit’ za produkt.

Posledna metdda stanovenia ceny je stanovenie ceny pomocou konkurencie. Podnik
sa pri stanoveni svojej ceny podriadi konkurencii a stanovi cenu na podobnej alebo rovnake;j
urovni ako konkurencia. Spolieha sa pritom na expertizu firiem uz pdsobiacich na danom

trhu a ich spravne nastavenie ceny.

Startup mozZe pouzivat rozne ceny pre rozne cielové skupiny, priom naklady su pre

vSetky ciel'ové skupiny rovnaké, o definuje pojem cenova diferenciacia.

Podnik moéze stanovit' rozdielnu cenu podl'a miesta. Ide o pripad ak sa cena
prispdsobuje lukrativnosti jedného miesta pric¢om naklady pre obe miesta sl rovnaké. Dalej

moze byt’ cena rozdielna v zavislosti od obdobia, v tomto pripade sa prihliada na sezonnost’

28 SAMMUT-BONNICI, Tanya - CHANNON, Derek F. Pricing strategy. Wiley Encyclopedia of Management
Online. 2014. Dostupné na: https://www.um.edu.mt/library/oar/bitstream/123456789/21817/1/sammut-
bonnici%20pricing%?20strategy.pdf
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produktu. V réznych obdobiach moéze vzrast dopyt po produkte, ¢o zvysi cenu. Naopak
v obdobiach, ked’ je vytazenost’ nizka, cena klesne, aby prilakala potencialnych zakaznikov.
Takisto je casto pouzivand aj diferencidcia ceny na zaklade roznych segmentov
obyvatel’stva. V tomto pripade su najcastejSie pol'avenia z ceny Vv pripade Studentov alebo
dochodcov, ktori si nemo6zu dovolit’ zaobstarat’ produkt V plnej cene, preto im je poskytnuty
tento produkt v nizsej cene. Rozlisit' cenu moze podnik aj podla roznych variantov toho
istého produktu, ked” jeden z variantov prindsa vacsiu uzito¢nost pre zakaznika, pricom
samotné produkty sa nijako neliSia, okrem velkosti alebo farby. Poslednou moznost'ou, ako
podnik méze diferencovat’ cenu, je menit’ ju prostrednictvom imidzu, ked jeden produkt ma

iny vyzor, ktory je pre zakaznikov pritazlivejsi, preto sa predéva s vyssou cenovkou.

Rozne cenové hladiny pre rozne segmenty zakaznikov sa pouzivaji najmd, ak je trh
segmentovany a existuju rozne hladiny dopytu pre rézne segmenty. Dévody na cenovi
segmentaciu su predovsetkym efektivnejSie vyuzitie vyrobnych kapacit a zarovenn dosah

na rozne typy zékaznikov.
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2. Ciel prace, metodika prace a metody skumania

Hlavnym ciel'om tejto bakalarskej prace je Specifikovanie marketingového mixu vo
vybranom startupe, urcenie jeho slabych asilnych stranok anavrhov na zlepSenie
Vv nasledujicich 3 rokoch. Vypracovanie tohto ciela je zabezpefené prostrednictvom

naplnenia ¢iastkovych cielov.

Prvy ciastkovy ciel’ je definovanie pojmu startup, pretoze tento pojem nie je jasne
definovany a mnoho autorov a legislativnych dokumentov si ho vyklada po svojom. Na
zaklade porovnania viacerych definicii od viacerych autorov najst spolo¢né znaky

a sformulovat’ vlastn definiciu pojmu startup.

Druhy ciastkovy ciel zahifia charakterizovanie a rozbor marketingového mixu

vybraného podniku, v tomto pripade startupu PerBiotiX s.r.o.

Treti cCiastkovy ciel predstavuje zhodnotenie marketingového mixu startupu,
poukéizanie na jeho silné aslabé stranky a zaroven vytyCenie prileZitosti pre startup
a hrozieb, ktoré mézu negativne ovplyvnit’ startup vo svojom podnikani. V poslednom rade

odporucit’ navrhy na zlepSenie na nasledujuce 3 roky.
Sposob ziskavania udajov a ich zdroje

Zber udajov bol realizovany pomocou domacej a zahrani¢nej literatary,

internetovych ¢lankov a zakonov dostupnych verejnosti.

Udaje v praktickej &asti boli ziskavané v spolupréci so spoloénostou PerBiotiX s.r.o.

pomocou dotaznika a informacii dostupnych na internete ako je napriklad vyro¢na sprava.

Na vyhodnotenie definicii bola pouzitda metdda komparacie, kde sme na zaklade
podobnych znakov definicie pojmu startup sformulovali vlastnt definiciu tohto pojmu. Na
aplikovanie teoretickych poznatkov na konkrétny startup sme pouZili metodu dedukcie.
V celej bakalarskej praci sme vyuzivali analyzu, pomocou ktorej sme rozkladali zlozité

koncepcie do jednoduchych casti.
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3.  Vysledky prace a diskusia
V tejto Casti prace sa zameriavame na spolo¢nost’ PerBiotiX s.r.o0. Charakterizujeme
jeho histériu, ciel’ podnikania, predmet podnikania a marketingovy mix tohto podniku.

V zavere tejto kapitoly zhodnotime startup prostrednictvom SWOT analyzy.

3.1 Charakteristika podniku

Spolo¢nost’ PerBiotiX s.r.0. vznikla v roku 2020, za G¢elom modulacie ¢revného
mikrobidomu a jeho personalizovania. Spolo¢nost’ sidli v Kysuckom Novom Meste
v Zilinskom kraji. Podnik mé& troch vlastnikov ajedného zamestnanca. Medzi
spoluzakladatel'ov patri MVDr. Alojz Bomba, DrSc., ktory sa uz vyse 40 rokov venuje
problematike mikrobiému a uz 20 rokov je spoluorganizator najvac¢siecho medzinarodného
vedeckého podujatia venovaného vyskumu probiotik IPC (International Probiotic
Conference). Mikrobiom moéZeme definovat' ako subor mikroorganizmov, ktoré Zziju

v Pudskom tele alebo na tiom.?®

Spolo¢nost’ dosiahla v roku 2021 vynosy v hodnote 271 292 eur a vykazala stratu
v hodnote 7 262 eur. Startup na financovanie svojho fungovania vyuziva vyluéne vlastné

zdroje spoluzakladatel'ov.

Cielom spolocnosti je efektivna modulécia ¢revného mikrobiomu, ktora by mohla
byt’ sticast'ou podpornej terapie mnohych chronickych chordb na zaklade personalizovanej
analyzy mikrobiému pacienta. Tento ciel’ sa snaZi startup dosiahnut’ poskytovanim probiotik

vyskladanych na mieru zakaznika podl'a vykonanej analyzy.

Podl'a Svetovej Zdravotnickej Organizéacie st probiotikd baktérie, ktoré poskytuju
prospesny efekt pre Pudi a zvierata.®® Probiotika sa radia podl'a slovenskej legislativy do
vyzivovych doplnkov, preto ich upravuje zakon €. 152/1995 Z.z. o potravinach. Dosledkom

toho je vstup na trh s probiotikami podstatne jednoduchsi ako vstup na trh s lie¢ivami.

Hlavnym projektom tejto firmy je iProbio, ktoré podrobnejSie rozoberame v tejto

préci a aplikujeme na neho problematiku marketingového mixu. Jedna sa o platformu, ktora

2% Genome.gov Microbiome [Autor: National Human Genome Research Institute] [elektronicky zdroj]
[citované: 15. april 2022] dostupné na: https://www.genome.gov/genetics-glossary/Microbiome

%0 Food and Agriculture Organization, World Helath Organization. Probiotics and food: Health and nutritional
properties and guidelines for evaluation. Rome: World Health Organization and Agriculture Organization of
the United Nations, 2006. 56s. ISBN 92-5-105513-0

24


https://www.genome.gov/genetics-glossary/Microbiome

poskytuje zdkaznikom personalizované probiotika, ktoré si na mieru vyrobené podla

analyzy ich ¢revného mikrobiému.

Spolo¢nost’ nema priamu konkurenciu na slovenskom trhu, pretoze je jedind, ktora
poskytuje takyto produkt. Nepriamu konkurenciu tvoria probiotikd predavané v lekarnach
a internetovych obchodoch, ktoré nepristupuju k zdkaznikovi individuélne, preto maju nizsie

naklady na vyrobu a mozu sa predavat’ s podstatne nizSou cenou.

3.2 Produkt

Hlavnym produktom iProbio st probiotika, ktoré st prispdsobené na mieru
zakaznika. Produkt zohl'adniuje individualnost’ ¢revného mikrobiomu pri kazdom ¢loveku,
preto poskytuje lepSiu ucinnost’ pre vacsi pocet zakaznikov ako v pripade univerzalnych
probiotik. Rozdiel medzi univerzalnymi probiotikami spociva aj v pocte probiotickych
kmenov, iProbio uvadza 30 az 50 probiotickych kmetov, pricom univerzalne probiotika ich

obsahuju 1 az 10.

Cielovymi zdkaznikmi st najma l'udia, ktori trpia chronickymi chorobami spojenymi
s funkciou traviaceho systému. Mnoho zékaznikov vyuziva tento produkt aj ako terapiu po
uzivani antibiotik, ked’Ze ich uZivanie poskodzuje ¢revny mikrobiém natol’ko, Ze proces
obnovenia na povodny stav bez vyuZzitia probiotik mdze trvat’ aZ niekol’ko rokov. Pretoze je
produkt komplikovany a na mieru vyrobeny pre kazdého zakaznika, proces od objednania
az po dorucenie je viac krokovy.

V pociatocnej faze pri zadani objednavky zakaznik vyplni dotaznik o zdravotnom
stave a anamnéze. Tento dotaznik sluzi ako podklad pre vyrobu probiotik, pretoze podla
informécii v iom uvedenych vie spolocnost’ stanovit’ optiméalne hodnoty jeho ¢revného
mikrobiomu. PretoZe spolo¢nost’ neposkytuje diagnostikovanie chordb je potrebné poznat
svoju diagnozu vopred za pomoci lekara.

Nasledne zakaznik obdrzi sadu na odber vzorky stolice spolu s instrukciami na jej
odber. Odber nevyzaduje odbornost’ lekarskeho pracovnika, preto si dokéze tento odber

urobit’ zakaznik aj sdm v pohodli svojho domova.

Po dorueni vzorky kuriérom firma vykond diagnostiku a analyzuje mikrobom
zakaznika, na zéklade ktorého namieSa zmes probiotik podla jeho potrieb a zdravotného
stavu. Na analyzu mikrobiomu vyuziva spolo¢nost’ vlastny algoritmus, na ktory sa vztahuje

patentové pravo. Cely vyrobny proces probiotik na mieru zakaznika trvéa 4 tyZdne.
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Obratom zékaznik obdrzi v termoobale zabalenych Sest' hlinikovych doz
S probiotikami, dve vrecka prebiotickej vlakniny a vysledky analyzy jeho mikrobiomu.
Probiotiké st skladované v termoobale aby sa zabezpecila optimalna teplota ich skladovania.
Viecko hlinikovej dozy obsahuje zabudovany desikant, co je latka, ktora sa zbavuje vlhkosti,
vd’aka comu sa predlzi doba trvanlivosti tabliet. Pri baleni svojich probiotik startup mysli aj
na zivotné prostredie, preto vSetky cCasti su recyklovatelné, v pripade kovovej nadoby je

mozné ju pouzivat’ znova na iné ucely.

Zakaznik uziva probiotikd po dobu 6 mesiacov, aby sa zabezpecili jednoznacne
meratel'né vysledky produktu a dosiahli optimalne hodnoty. Zaroven s uzivanim probiotik
sa odporuca zdravy zivotny $tyl, ¢o predstavuje Gprava stravy, minimalizovanie stresu

a vykonavanie pravidelnej pohybovej aktivity.

PretoZe negativny stav ¢revného mikrobiomu moze byt’ spdsobeny aj nepriaznivou
stravou pre organizmus, spolo¢nost pontka aj moznost' vytvorenia personalneho
stravovacieho planu ako doplnok uzivania probiotik. Stravovaci plan je vytvarany
s dlhodobym zamerom, preto je vytvarany za pomoci certifikovaného vyzivového poradcu,
s ktorym startup spolupracuje. Jeho rozsah predstavuje 50 az 200 stran, pricom pocet stran
zavisi od zdravotného stavu zdkaznika. Startup odportica svojim zdkaznikom tUpravu
stravovacich ndvykov aich dodrziavanie pred opakovanym vyuZivanim ich produktu.
Pretoze iba zmenou stravovacich navykov zdkaznik ziska dlhotrvajuci efekt prospesny jeho

¢revnému mikrobiomu.

Podnik predava rovnako aj doplnkové produkty vo forme prebiotickej vlakniny
a buryatu sodného. Oba produkty sluzia ako doplnok vyZivy a pdsobia pozitivne na traviaci

systém.

Startup neustdle pracuje na prinaSani novych produktov na slovensky trh, jeden
z chystanych produktov je aj cenovo dostupnejSia verzia personalizovanych probiotik,
schopna oslovit’ vacSie mnozstvo potencidlnych zdkaznikov. Takisto vyvija nové doplnkové

produkty, ktorych ucinky st potvrdené mnohymi zahraniénymi Studiami.

Silnymi strankami produktu je skutocnost, Ze sa jedna o produkt, ktory je vyvijany
odbornikmi na danu problematiku. Naopak, medzi slabé stranky mdzeme zaradit’ samotn(l

komplexnost’ produktu.
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3.3 Miesto

Spolo¢nost’ vyuziva priamy distribu¢ny kanal, pretoze na predaj svojich produktov
nevyuziva sprostredkovatel’a. Predaj je zabezpeCeny prostrednictvom internetovej stranky,
kde zakaznik zada objednavku aspolu stiou vyplni dotaznik. Internetova stranka je
Vv slovenskom jazyku, bez moznosti zmeny na anglicki verziu stranky, pricom pontka

dopravu aj do okolitych krajin ako Raktsko alebo Ceska republika.

Spolocnost” spolupracuje s kuriérskou firmou DPD, prostrednictvom nej dorucuje
produkt a vyuziva ju na expresni dopravu vzorky od zakaznika do laboratorii. Zakaznik ma
moznost’ odniest’ zabaleni odobrati vzorku na odberné miesto Pick up DPD alebo priamo
prostrednictvom kuriéra, ato tak, zZe dent pred odberom vzorky kontaktuje spolo¢nost’
PerBiotiX, ktora sa nasledne dohodne s kuriérom na vyzdvihnuti vzorky v den odberu. Aby
sa predislo znehodnoteniu vzorky v désledku nespravneho skladovanie je odporuc¢ané ju odo
dna odberu €o najskor odoslat’, avSak pri spravnych skladovacich podmienkach méze vzorka

vydrzat’ az 30 dni.

Vyskumné centrum spoloc¢nosti PerBiotiX sa nachadza na Lekarskej fakulte
Univerzity Pavla Jozefa Safarika v Kosiciach, sktorou ma doktor Bomba dlhodobu
spolupracu. Vyskumné centrum okrem iné¢ho disponuje strojom, ktory simuluje podmienky
traviaceho traktu ¢loveka. V tomto vyskumnom centre sa PerBiotiX okrem iného snaZzi
0 vytvorenie vlastného postupu na tvorbu funkénych potravin, ktoré sa daji podrobit

vedeckému testovaniu.

Pretoze spolo¢nost’ nedisponuje vlastnymi strojmi a priestormi vhodnymi na vyrobu
probiotik, tto lohu zabezpecuje spolo¢nost’ Probione v Brne. V priestoroch tejto firmy sa
nachadza banka s r6znymi druhmi probiotickych kmenov, z ktorych sa vyberaju jednotlivé
kmene pre probioticky mix. Pocet probiotickych kmenov v tejto banke dosahuje az 100
kmenov. PretoZze doplnkové produkty nie st narocné na vyrobu, je ich vyroba realizovana

pomocou vel'kovyrobnej fabriky, ktora sa nachadza v severnej Morave.

Silnou strankou distribticie je moznost’ dorucenia do okolitych krajin. Medzi slabé
stranky mozeme zaradit' naro¢nost’ vyroby a zavislost od vyrobnej spolo¢nosti, ktora

zaroven posobi ako konkurencia v zahranici.
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3.4 Propagacia

Na komunikaciu so zdkaznikmi a ich oslovovanie pouziva startup mnohé aspekty
propaga¢ného mixu. Podl'a vyro¢nej spravy PerBiotiX s.r.o. za rok 2021, spolo¢nost’
vynalozila nie¢o cez 80 000 eur na oslovovanie zdkaznikov, ¢o predstavuje priblizne 30

percent vynosov dosiahnutych v danom roku.

Startup vyuziva plateni reklamu cez socidlne siete Facebook, Instagram
a Messenger. Tuto reklamu vyuziva na informovanie o funkcii a prospechu probiotik pre
I'udsky organizmus, rovnako tak ako presviedcaci mechanizmus, aby zakaznik uprednostnil
personalizované probiotikd pred univerzadlnymi probiotikami. Platent reklamu ma startup
nastavenu aj na vyhl'addvacom portali Google.sk na urcité klI'aicové slova, ktoré by mohol

potencidlny zakaznik, ktory ma zaujem o produkt tohto charakteru vyhladat’.

Startup spolupracuje s mnohymi odbornikmi na vyzivu a stravovacie navyky, ktori
¢i uz prostrednictvom odporucania, alebo uverejnenia ¢lanku o tomto startupe na svojom
portali slizia ako d’alsi kanal na komunikéciu so zadkaznikmi. Niektoré prispevky obsahuju

zl'avové kody, prostrednictvom ktorych méze zakaznik ziskat’ zI'avu z objednévky probiotik.

PretoZe probiotikd st Casto odporticané lekarmi ako doplnok stravy pri mnohych
traviacich taZzkostiach, spolo¢nost’ spolupracuje s lekarmi a klinikami, prostrednictvom
ktorych ziskavajii pacienti informacie o tejto metdde podpornej liecby. Lekéri st
doveryhodné osoby, preto je prave tento spdsob oslovovania zdkaznikov najefektivne;jsi.
Viaceri lekari odportacaji produkty iProbio bez zmluvnej spoluprace, iba na zaklade dovery

Vv uspech technologie a startupu samotného.

Medzi spdsoby propagécie startupu patri aj poskytovanie rozhovorov do televiznych,
printovych a internetovych médii. Pri tomto sposobe sa startup spolieha na doveryhodnost’

vybrané¢ho média na komunikovanie informacii s velkym poctom zékaznikov.

Kombinacia tychto sposobov komunikicie zabezpecuje startupu dostato¢na

doveryhodnost’ a zacielenie na dostatocné mnozstvo potencialnych zakaznikov.

Silnymi strankami propagacie su diverzifik4cia kanalov v rdmci propagacného mixu
a podpora predaja prostrednictvom lekarskych pracovnikov. Slabé stranky st zlozitost’
spravneho odkomunikovania produktu zdkaznikom a nevyuzitie masovej komunikacie

prostrednictvom televizie.
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3.5 Cena

Predajna cena personalizovanych probiotik, ktoré sa pouzivaji 6 mesiacov je 720
eur. Svojou vysokou cenou sa radi medzi luxusné produkty, kde sa startup snazi zaradit’.
Startup ponuka jednotnt cenu pre vSetky segmenty zdkaznikov, priCom znizit’ ju je mozné
len prostrednictvom zl'avovych koédov, poskytovanych partnermi startupu. Zl'avovy kod vie
zakaznik uviest' pri zadavani objednavky na internetovej stranke. Startup celi vyzve

odkomunikovania svojho produktu so zdkaznikmi, najmi vysokej ceny.

Na tato vysoku cenu posobia najmi vysoké vyrobné ndklady, pretoze sa jedna
0 produkt, ktory je nutné vyrobit’ v laboratornych podmienkach za pomoci Specidlnych
strojov. Ked’Ze su tieto stroje dostupné len vo vyskumnych centrach Specializovanych na
tito ¢innost’, startup nema k dispozicii znizenie vyrobnych nakladov prostrednictvom zmeny

dodavatel’a.

Predajna cena je stanovend na zaklade ziskovej prirazky, ktora si podnik stanovil vo
vyske dostatocnej na to, aby pokryl naklady na ¢innosti spojené s propagacnymi aktivitami,

platy zamestnancov, naklady na energie a ostatné naklady stvisiace s administraciou.

Startup vo svojich vSeobecnych obchodnych podmienkach uvadza rézne spdsoby
platby. Kupujuci méze zaplatit’ za produkt v hotovosti, a to bud’ v prevadzke predavajuceho
alebo pri prevzati tovaru na dobierku. Kupujuci mdze zaplatit’ takisto aj bezhotovostne, a to
prevodom na ucet preddvajuceho prostrednictvom platobnej brany, ktord je sucastou

webstranky startupu alebo platobnou kartou.

Pri sucasnych technologickych podmienkach sa neocakava zmena predajnej ceny,
avSak postupom casu s vyvojom novych technologii a implementiciou automatizacie
mozeme ocakavat' zniZzenie ceny v obore personalizovanej mediciny, rovnako teda aj

produktu iProbio.

Pretoze v Slovenskej republike eSte nie je tento druh podpornej liecby hradeny
poistovacou spolocnostou, zdkaznici musia uhradit’ plnu ciastku. Nehradenie liecby
poistovilou odoberd mnohym pacientom moznost zlepSit svoj zdravotny stav

prostrednictvom tejto liecby.

V pripade doplnkovych produktov je predajna cena 13,99 eur pre butyrat sodny, 9,99

eur pre prebioticku vlakninu a 179 eur pre personalizovany stravovaci plan.
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Silnou strankou ceny je, ze zakaznik mé& moznost’ vyuzit’ rdzne ponuky spolo¢nosti
na znizenie ceny. Slabou strankou je vysoka cena, ktori mnoho zékaznikov vnima ako

dodlezity aspekt v rozhodovani.

3.6  Dopliujuci dotaznik pre blizSie upresnenie marketingového mixu
Pre upresnenie informacii ohl'adom marketingového mixu spolo¢nosti PerBiotiX
s.r.o. bol zaslany dotaznik tejto spolo¢nosti, na ktory odpovedal zastupca marketingu Ing.

Norbert Bomba.

3.6.1 Produkt

Planujete v blizkej budicnosti rozsirovat’ svoj sortiment produktov?

Spolo¢nost’ planuje rozsirovat’ svoj sortiment, ked’Ze sa jedné o vyskumno-vyvojova

firmu, vyvoj novych produktov je obsiahnuty uz v definicii druhu firmy.
Akym spoésobom zabezpecujete kvalitu produktov?

Suroviny na vyrobu su certifikované, tak isto aj vyrobna kapacita certifikovana na
potreby. Probiotika iProbio sa predavaju v hlinikovych doézach, aby sa zabezpecila kvalita,
pretoze ak sa dostant mixy do styku s vlhkost'ou, baktérie sa aktivuji a znehodnotia sa.
Firma testovanie findlne vyrobky, ¢i stale obsahuju vSetky deklarované kmene a v danom
pocte. Probiotikd uZz od vyroby obsahuji vys$i podiel kmenov, aby sa zabezpecila

deklarovana hodnota.

3.6.2 Distribucia

Preco ste si zvolili vyrobu prave v Brne?

Startup ma s vyrobnym laboratériom dlhodobé vztahy zalozené na dbvere a
spolupracuje s nim aj vd’aka kvalite, ktorti poskytuje. Vyrobné laboratorium v Brne dokaze
pokryt” vyrobny objem v pozadovanej kvalite a v pozadovanom case, ked'ze sa jedna o

laboratérium s dlhou posobnost'ou ma vyladeny vyrobny proces.
Planujete vybudovat’ vlastné vyrobné laboratorium?

Nie, v su¢asnom stave podniku sa pre podnik neoplati budovat’ vlastné laboratdrium.
Startup je trénovany v ramci eurdpskych projektov vyuzivat kapacity, ktoré poskytuje

region. Ulohou podniku je zosuladit’ kapacity, ktoré st na Slovensku.
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3.6.3 Cena

Ked’Ze sa jedna o produkt s vysokou cenou, aka je jeho moZnost’ poklesu ceny?

Ak zakaznik poukaze na to, ze si produkt nemoze finan¢ne dovolit’ a zdrovenn ma
dokazatel'né zdravotné problémy startup je schopny po vyhodnoteni situdcie polavit’ z ceny
na zaklade individualneho posudenia. Startup mé program, pri ktorom spolupracuje s
firmami, ktoré odmenuje usilie svojich zdkaznikov formou poskytnutej zl'avy na produkty

iProbio.
Je moZné vyrabat’ dany produkt s niZ§imi nakladmi?

Nizsie naklady na vyrobu produktu je mozné len zlepSenim technologie na vyrobu.
Podnik pripravuje vyskumny projekt, ktory je hradeny z fondu obnovy, na vyvoj novej
technologie vyroby. Tato technoldgia predpoklada vyrazne zlacnie produktu, spolu s jeho

rychlejSiu vyrobou a spresnenim.

3.6.4 Propagacia
Na zaklade akych kritérii ste sa rozhodli, aky propaga¢ny mix zvolite pre svoj

produkt?

Prvé o sa startup snazil zadefinovat je, aky zakaznici tvoria jeho cielovu skupinu,
ktora obsahuje Siroké spektrum od chorého diet'at’a cez aktivneho Sportovca az po dochodcu.

Nasledne sa propaga¢ny mix vytvaral podl'a cielového zakaznika.
Akym sposobom si udrziavate zakaznikov?

Startup si  udrziava zdkaznikov ~pomocou komunikidcia newsletterami,
prostrednictvom ktorych oznamuje zakaznikom novinky ohl'adom svojich produktov. Pre
vracajucich sa zdkaznikov ponuka startup zl'avu 5% z ndkupu. Zakaznici sa vedia obratit’ na

info linku, kde m6zu vyuzit’ sluzbu poradenstva ohl'adom svojho problému.

3.7 Analyza SWOT

SWOT analyza je strategicky nastroj pre zhodnotenie postavenia firmy voci
konkurencii. Analyza deli faktory na interné (silné a slabé stranky) a externé (prilezitosti

a hrozby).
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Silné stranky

- Podrobna znalost’ problematiky ¢revného mikrobiému
- PrinaSanie novej technologie
- Jedine¢ny produkt

- Spolupraca s lekarmi
Slabé stranky

- Vysoka cena
- Naroc¢na vyroba

- Naro¢ny produkt na vysvetlenie
Prilezitosti

- Spolupraca s poist'oviiami
- Expanzia na zahrani¢né trhy

- Moznost Cerpania Eurofondov
Hrozby

- Jeden dodavatel’
- Obmedzeny rozpocet

- Konkurencia zo zahranic¢ia
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Zaver

Hlavnym ciel'om tejto bakalarskej prace bolo opisat’ Specifika marketingového mixu
a poznatky aplikovat’ na vybrany startupovy podnik. Praca vo svojom tvode definuje pojem
startup a marketingovy mix. Nasledne Specifikuje zakladné ¢asti marketingového mixu, a to
produkt, miesto, propagaciu a cenu. Zistené poznatky boli aplikované na vybranom
startupovom podniku, ktorym bol PerBiotiX s.r.o., spolo¢nost zaoberajica sa
personalizaciou probiotik. Informacie boli doplnené o kratky dotaznik, smerovany na
zodpovednu osobu za oddelenie marketingu, ktory sluzil ako doplitujuci podklad na analyzu

slabych a silnych stranok podniku.

Po aplikacii jednotlivych Specifik marketingového mixu mézeme konstatovat’, ze
startup PerBiotiX s.r.0. ma jedine¢ny produkt, ktory je vytvoreny v spolupraci s vedeckymi
odbornikmi na ¢revny mikrobiom. Predajnost’ je zabezpecend v spolupraci s lekarskymi
odbornikmi, ktori poskytuji dostatoénii doveryhodnost’ na odporti¢anie dané¢ho produktu.
Dolezité¢ je vSak poukazat' na problém komunikéacie vysokej predajnej ceny, ktory je
ovplyvneny zlozitostou samotného produktu. Okrem zlozitosti produktu, naro¢na je aj

samotnd vyroba, a to po ¢asovej aj financnej stranke.

Diskusia

Pre zlepsenie rastu firmy je vhodné sa v nasledujucich 3 rokoch zamerat’ na efektivnu
komunikaciu dévodov vysky predajnej ceny potencidlnym zdkaznikom. Spolo¢nost’ moze
ponukat’ moZnost’ rozloZenia predajnej ceny na viacero splatok, ¢o by prildkalo zakaznikov,
ktori povazujii jednorazovi cenu za vysokd. Spolupraca s lekarskymi pracovnikmi
a klinikami je jedna z potencidlnych prileZitosti, na ktori by sa mala spolo¢nost’ zamerat’.
KedZe ma spolocnost skusenosti s organizovanim konferencii, modze oslovit
gastroenterologov v ramci oblasti Slovenskej republiky a zorganizovat’ pre nich prednasky
a rozsirit’ ich povedomie o tejto moznosti liecby prostrednictvom svojej znacky. Takisto by
mal startup zvazit’ propagéciu produktu pomocou televiznej reklamy, ktord umozni dostat’

sa do $irSieho povedomia l'udi.
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