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ABSTRAKT

SOO0S, Kristian: Aktualne manazérske vyzvy pri podnikani malych a strednych
firiem v zahrani¢i. — Ekonomicka univerzita v Bratislave. Obchodna fakulta; Katedra
medzinarodného obchodu. — prof. Ing. Sona Ferenéikova, PhD. — Bratislava: OF, 2022, 74
.

Hlavnym cielom tejto diplomovej prace je na zaklade analyzy definovat’, skimat’
a najst’ rieSenie a odporucania pre aktualne manazérske vyzvy, ktorym ¢eli nami vybrany
startup pri expanzii na vybrané zahrani¢né trhy a pri pripadnom rozsirovani podnikatel'skych
aktivit. Diplomova praca je rozdelena do Styroch kapitol. Obsahuje 4 tabulky. Prva kapitola
sa zaobera charakterizovanim globalneho podnikatel'ského prostredia a dopadom globalnej
pandémie COVID-19, taktiez aj alternativami vstupu firmy na zahrani¢né trhy a z dévodu
zamerania tejto prace na startupovy projekt je v prvej kapitole definovany aj startup
a internacionalizacia. V d’al$ej Casti prace je charakterizovany ciel’ prace, a to skimanie
manazérskych vyziev pri vstupe na zahrani¢né trhy vybrané vedenim spolo¢nosti. Tretia
kapitola je venovana metodike prace. Zavere¢na kapitola je spracovana formou pripadovej
Stadie konkrétneho projektu v oblasti dizajnu — STRINGO. Vysledkom rieSenia danej
problematiky suU navrhy a odporacania pripadného postupovania spolo¢nosti na trhy
VySehradskej $tvorky a vybrané trhy Eurdpskej Unie.

KPiacové slova: manazérske vyzvy, startup, priemyselné vlastnictvo,

internacionalizacia, STRINGO



ABSTRACT

SOO0S, Kristian: Current managerial challenges in doing business for small and
medium-sized companies abroad. — University of Economics in Bratislava. Faculty of
Commerce; Department of International Trade. — prof. Ing. Sona Ferencikova, PhD. —

Bratislava: Faculty of Commerce, 2022, 74 p.

The main goal of this Master's thesis based on an analysis is to define, research and
find solutions and recommendations for current managerial challenges faced by our selected
start-up in expanding to selected foreign markets and in a possible expansion of business
activities. The Master's thesis is divided into four chapters. It contains 4 tables. The first
chapter deals with a characterization of the global business environment and an impact of
the global pandemic COVID-19, as well as alternatives for the company's entry into foreign
markets. Due to the focus of this work is on the start-up project, there will also be
characteristics of internationalisation and definition of start-up. The next part of the thesis
characterizes the goal of the thesis, specifically an examination of managerial challenges in
entering foreign markets selected by the company's management. The third chapter is
devoted to methodology. The final chapter is processed in a form of a case study of a specific
project in the field of design — STRINGO. The results of the case study are proposals and
recommendations for possible progress of the company to the markets of the Visegrad Four

and selected markets of the European Union.

Key words: managerial challenges, start-up, industrial property, internationalization,
STRINGO
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Uvod

Jednym z hlavnych dévodov vyberu témy — Aktudlne manazérske vyzvy pri
podnikani malych a strednych firiem v zahrani¢i bol vysoky zaujem autora preskiimat’ cela
problematiku, ktora sa spaja s expanziou malych firiem na vybrané zahrani¢né trhy. Vysoky
zaujem vychadzal prevazne z toho, ze autor prace je konatel'om zacinajuceho podniku a pri
prerazeni projektu na Slovensku uvazuje 0 expanzii do zahranicia, a preto je dolezité ovladat’
problematiku spojend s aktualnymi manazérskymi vyzvami, pretoze ak ma byt projekt

uspesny v zahranici, potrebuje za sebou kvalitnych manazérov.

V teoretickej Casti tejto diplomovej prace rozanalyzujeme globalne podnikatel'ské
prostredie a aké dopady priniesla pandémia COVID-19. TaktieZ je dbleZité opisat’ moznosti
alebo formy vstupu podniku na zahrani¢ny trh, na zaklade coho sa vie podnikatel’ spravne
rozhodnut’ pre najlep$iu alternativu prisliichajucu jeho obchodnému modelu. Z dévodu
zamerania praktickej casti na konkrétny startup sme v teoretickej casti dokladne
rozanalyzovali startup ako obchodny subjekt. Startup je vacSinou charakteristicky
zaujimavou myslienkou a potrebou kapitdlu na vyvoj, apreto sme v préci definovali
alternativy ainovativne moznosti financovania startupu. Nevynechali sme ani cCast
0 ochrane dusevného vlastnictva, kvoli tomu, ze jedna z najddlezitej$ich veci v problematike

startupového podnikania je ochrana inovécie alebo unikatnej myslienky.

Hlavnym cielom diplomovej prace je na zdklade analyzy definovat, skimat’ a najst’
rieSenie a mozné odporti¢ania na vyzvy, ktorym musi ¢elit manazér daného podniku ak chce

uspiet’ a napredovat’ vo vybranom zahrani¢nom teritoriu.

Prakticka Cast’ tejto diplomovej prace je vo forme pripadovej Stidie a tyka sa
konkrétneho projektu STRINGO, za ktorym stoji autor préace a jeho rodina. V tvodnej Gasti
sa charakterizoval vybrany startup a ochrana priemyselného vlastnictva, ktorou projekt
disponuje. Nasledne sa analyzovali vlastné moZnosti podniku a moznéa podpora zo strany
Slovenskej republiky ajej poverenych organizacii. Pripadova Stidia obsahuje analyzy
konkurenéného prostredia, ktoré st rozdelené v zavislosti od prostredia umiestneného
produktu. Taktiez sa podrobili analyze potencialne zahrani¢né trhy pre projekt STRINGO,
pretoze ide 0 pomerne Specificky a naro¢ny produkt, ktory si najde klientelu len vo
vybranych krajindch. V zavere praktickej Casti sme na zaklade nasho nazoru a zaroven
nazoru vedenia spolo¢nosti vybrali najpotenciadlnejsie stratégie expanzie projektu STRINGO

do vybranych krajin Europskej unie.
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Prinos tejto diplomovej prace spociva prevazne v praktickej Casti, pretoze je vel'mi
Specificka a vychéadza z redlneho projektu, na ktorom sa pracuje. Obsahuje vystup z resersi
Uradu priemyselného vlastnictva, ktory poukazuje na uréitG inovativnost’ tohto projektu
v oblasti architektary adizajnu ataktiez velké mnozstvo poznatkov autora, ktoré

vychadzaju z praxe a vysokeho angaZzovania v tomto projekte.
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1. Sucasny stav  rieSenej problematiky doma

a Vv zahranici

Malé a stredné podniky (MSP) st dolezitou a nevyhnutnou stéastou narodného
hospodarstva kazdej ekonomiky, pretoze predstavuji segment socialnej a ekonomickej
stability. Taktiez pozitivne ovplyviluju rast zamestnanosti vyvolany tvorbou novych
pracovnych pozicii. Délezitost a rastici trend mikro malych a strednych podnikov v trhovej
ekonomike, akou je aj Slovenska republika, je podmienena vysokou mierou Kreativity,
inovativnosti a adaptacie. To znamen4, ze dokazu rychlo a flexibilne reagovat’ na najnovsie
trendy v dopyte auspokojovat Specifické poziadavky Sirokého spektra spotrebitelov.
Prispievaju k rozvoju a vytvaraniu konkurenéného prostredia prave rychlost'ou adaptability,
ktorou dokazu pruzne a promptne reagovat’ na zmeny trhu.

Co sa tyka podnikatel'ského prostredia, tak prave to plni dolezita funkciu a v znaénej
miere ovplyviiuje moznost’ presadenia MSP na domacom a zahrani¢nom trhu aich
konkurencieschopnost’. Je potrebné im venovat’ dostatoéni pozornost’ a podporu, ked’ze
tvoria 99% z celkového poctu podnikov v Slovenskej republike. Uvedomuju si to aj
predstavitelia a samotnd vlada SR, a preto je tlohou vlady neustale zlepSovat’ podnikatel'ské
prostredie pre rast a expanziu MSP, ato prioritne v oblastiach legislativy, financovania
a pristupu ku kapitalu alebo internacionalizacie. Taktiez mame v krajine nedostatky spojenée
s vysokou byrokraciou a administrativou, ktoré v zna¢nej miere zat'azuji podniky a zvysuja

ich nédkladové polozky.

1.1 Globalne podnikatel’ské prostredie

O pojme globalizacia nemozeme hovorit’ ¢isto ako o ekonomickom jave, aj ked sa
najvyraznejsie prejavuje v oblasti ekonomickych aktivit. Globalizacia sa priamo alebo
nepriamo prejavuje vo vsetkych strankach spolo¢enského Zivota. Je to proces, v dosledku
ktorého sa trhy avyroba v rozlicnych krajinach stavaju od seba Coraz zavislejSie, a to
z dévodu dynamiky obchodu s tovarom, sluzbami a mobilnosti kapitalu a technologii. Kym
eSte v pomerne nedavnej historii mal vyrobny proces danej firmy narodny charakter, dnes
v désledku globalizacie maju podniky a ich vyrobné zdvody ¢astokrat nadnarodny charakter.
Tento fenomén podnecuje vznik a narast transnacionalnych korporécii, ktoré si dokazu
efektivne a pomerne flexibilne ziskat’ z kazdej krajiny konkurenénti vyhodu vo forme —

napriklad — vyrobnych faktorov a vyskladat’ z toho kvalitny a konkurencieschopny produkt.
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To uz dnes vSak nemusi byt len vyhodou pre velké a bonitné spolo¢nosti, pretoze vd’aka
globalizacii dokaze takato vyhodu vyuzivat' aj pomerne maly, za¢inajuci podnik.

Globalizacia prindsa do podnikatel'ského prostredia viac alternativnych moznosti
prostrednictvom ktorych firmy vedia zlepsit’ produkciu tovarov a poskytovanie sluzieb, teda
V kone¢nom dosledku vyrazne zefektivnit' ich podnikatel'skl ¢innost’. Vyznamné faktory
globalizacie podnikatel'skej ¢innosti st napriklad: zdiel'anie a cezhrani¢ny presun vedecko-
technickych poznatkov, informacii, technologii, presun kapitalu, tovarov alebo migracia
pracovnej sily (Kolb, 2019). Vsetky tieto faktory dokazu zvysit’ efektivitu a transparentnost’
trhu, a to uz nie je len vysadou velkych spolo¢nosti, ale jednoduchy pristup k nim maju aj
malé a stredné podniky. Mézeme konstatovat, ze fenomén globalizacie svojim spdsobom
zabezpecil vyrovnané podmienky na trhu a na velkosti podniku uz az tak nezalezi. AvSak
kazda minca ma dve strany a tym, Ze st faktory dostupnejsie, rastie aj konkurencia a preziju
len spolocnosti, ktoré su efektivne, flexibilné, konkurencieschopné a v neposlednom rade
inovativne.

Globalne podnikatel'ské prostredie sa vyvija ameni fascinujucou rychlostou.
Globalna integracia vSak zacala az v 19. storo¢i. Prvu vinu globalizicie moéZeme spéjat’
s integraciou Zeleznic, parnikov, telegrafov a d’al§imi vynalezmi, ktoré sa pricinili
0 zvySovanie hospodarskej spoluprace, a tym aj obchodu medzi krajinami. Globaliza¢ny
trend bol vyrazne spomaleny pocas obdobia 1. svetovej vojny, po ktorej nasledoval
povojnovy protekcionizmus. Nasledne vel’ka hospodarska kriza pocas 2. svetovej vojny,
ktord tiez negativne ovplyvnila globalny ekonomicky rast. Vsetky spominané udalosti sa
pric¢inili o spomalenie procesu globalizacie. Po druhej svetovej vojne nastalo obdobie
»rekonstrukcie® medzinarodného obchodu, ktoré nastartovalo globalizacné procesy (Kolb,
2019). Pred 50 — 60 rokmi urobila spolo¢nost’ IBM prielom v pocitatovych technolégiach.
Pred 20 rokmi sme sa oboznamili s mobilnymi telefobnmi a obmedzenym pripojenim na
internet a dnes st naSou sucast'ou domace roboty a rozne iné zariadenia, ktoré ndm ulah¢uju
zivot. Dnes st technoldgie a internetové pripojenie v rozvinutom svete normou.

Globalizacia, a na fiu nadvézujici technologicky pokrok, je jednou z najrychlejsich
zmien, ktorej sme svedkami. Profesionali a analytici (McKinsey, 2021) zastavaji nazor, Ze
podla Moorovho zakona bude pokrok V pripojitelnosti a technoldgii aj nadalej rast’
exponencialnym tempom. Okrem technologickych rozdielov medzi pritomnostou
a minulostou zdoraziiuju faktory rozvijajucich sa trhov a starnutie populécie. Pred
péatdesiatimi rokmi pojem ,,globalizacia® nebol tak frekventovany ako v siiCasnosti, kde toto

slovo pocujeme ,,na kazdom rohu*. Tak, ako rastova krivka vyvoja technologii posledné dve
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desat’rocia exponencialne narasta, podobne rychly rast zaznamenal pohyb tovaru, sluzieb
a migracia I'udi za pracou. Aktualne Zije ako pracovny migrant viac ako 235 milionov I'udi,
oproti 77 milibnom vroku 1970. NavySe, trend sa obratil azkedysi pritazlivych
rozvinutych krajin pracovna sila a podniky aktivne migruja do rozvojovych krajin (Kose,
2014). Nie je prekvapujucim faktom, Ze ciel'ovymi destinaciami expandujtcich podnikov sU
prave rozvojové ekonomiky atazisko ekonomickej gravitacie sa posuva smerom
K rozvijajicim trhom. MozZeme zhodnotit, Ze starnutie populacie, hospodarsky
rast, atraktivita rozvijajucich ekonomik aneustdly technologicky pokrok vedu
k vyznamnym zmendm nasej sucasnosti a naslednej buddcnosti. Tieto zmeny musia brat
do Uvahy podniky akejkol'vek velkosti, ak chca napredovat abyt nadalej

konkurencieschopné.

Dopad pandémie Covid-19 na globdlne podnikatelské prostredie

Pandémia Corona virusu zasiahla ¢i uz priamo alebo nepriamo kazdy podnikatel'sky
subjekt. Po dlhej pandemickej krize v podobe obmedzeni a lockdownov uz niektoré ¢asti
sveta zacali pracovat’ na reStarte svojej ekonomiky. V maji 2021 vyskumnici spolo¢nosti
McKinsey vykonavali Sirokospektralny prieskum so 100 vedlcimi predstaviteI'mi

spolo¢nosti z réznych sektorov ekonomiky a dospeli k zaujimavym zaverom:

o 90% z opytanych spolocnosti si predstavuje buducu cinnost’ prepojent
s pracou na dialku, avSak 68% spolo¢nosti nema e$te podrobny plan fungovania a vystavby
takéhoto systému v spojitosti s ich business modelom. Je to z dévodu, Ze praca na dialku
viedla k zvySeniu produktivity zamestnancov a K rastu spokojnosti zakaznikov, ¢o je pre
firmy prospesné aj z dévodu redukcie nakladov. Iba 11% z opytanych spolo¢nosti ma jasnu
viziu prepojenia fungovania ich podnikania a prace na dialku. Poradcovia z McKinsey
navrhuju rézne hybridné stratégie, nielen pracu v rezime home office. Timy mozu pracovat
na dialku a stretavat’ sa v ur¢ité dni v kancelarii a zdiel'at’ vzajomne len najdolezitejSie
informacie (McKinsey, 2021).

o Pandémia je nelnosnym obdobim pre pracujuce matky a starSich Tudi
blizkych k dochodkovému veku. Pandémia zasiahla vSetkych T'udi tazko, no existuju
skupiny l'udi, ktori utrpeli jedine¢nym spdsobom. Pracujiice matky, starS$i pracovnici
a zdravotné sestry — to vSetko st skupiny, ktoré¢ sa budi velmi tazko dostavat’ do

zamestnania pri restarte. Co sa tyka zdravotnych sestier a zdravotnych pracovnikov, tak
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podrla prieskumu zo 400 opytanych zdravotnych sestier 22% uvadza, ze z dévodu fyzickej
a dusevnej zat'aze uvazuje o odchode zo zamestnania (McKinsey, 2021).

. PocCas pandemickej situacie sa l'udia naucili znadsat’ a vyrovnavat sa
s kritickymi  situdciami, v postpandemickom obdobi sa musia naudit zlepSovat
a prosperovat’. Spolo¢nosti, ktoré sa vyrovnali s krizou si uvedomuju, Ze ich zamestnanci
potrebuju nové zrucnosti, aby vedeli ¢elit’ novej environmentalnej a digitalnej buducnosti.
Ak chcl spolo¢nosti a ich zamestnanci aj nad’alej ostat’” konkurencieschopni, potrebuju
ziskat’ nova sadu socialnych, kognitivnych, emocionalnych a digitalnych zrucnosti. 69%
spoloc¢nosti uviedlo, Ze si uvedomuje potrebu budovania novych zru¢nosti u zamestnancov
(McKinsey, 2021).

o Hybridné formy pracovania budu prinasat’ pre firmy rézne redukcie nakladov
v podobe mensich kancelarii alebo zdielanych pracovnych miest, no pre vlastnikov
a prenajimatel’ov priestorov to zacne prinasat’ negativne vyzvy. Budi musiet’ zaviest’ nové
a flexibilnej$ie formy prenajmov a leasingov, prispdsobit’ ponuku prenajmov hybridnym
typom kancelarii.

. Kriza zdéraznila dlohu avyznam doméacej vyroby pri produkcii
Specializovanych produktov urcenych na ochranu zdravia, bezpec€nosti a taktiez aj potrebu
investovat, modernizovat’ a revitalizovat’” vyrobny proces. Taktiez kriza znovu obnovila
rozne kooperacie medzi krajinami v ramci jedného ekonomického alebo regionalneho bloku
z dévodu obmedzeného transportu, uzatvarania hranic a podobne.

. Trh sropou sa v aprili 2020 dostal prvykrét v historii do zapornych ¢isel.
V podstate zasoby ropy na skladoch sa hromadili a ponuka vyrazne prevySovala dopyt
z dovodu nedostatonej spotreby ropy, ktord bola vyvoland obmedzenim cinnosti
spolo¢nosti, pozastavenim leteckej a pozemnej dopravy, sporom medzi Ruskom a Saudskou
Arébiou...

o Spotrebitel'ské spravanie preslo zmenou. Bolo to spbsobené obmedzeniami,
zakazmi a lockdownmi, pretoze zakaznici nemali inti moznost' ako nakupovat’ online —
dokonca aj ti pevni zastancovia nakupovania v kamennych predajniach museli prejst’ na
online nakupovanie. Viac ako 50% respondentov uviedlo, ze technologicka transformacia
Vv poslednom obdobi zvysila vynosy a znizila naklady. Spolo¢nosti si uvedomili, Ze uz nie je
potrebné prevadzkovat’ mnozstvo kamennych predajni, ktoré su obsluhované mnozstvom
zamestnancov. Niektoré predajne sa zmenili vyluéne na vydajné miesta e-shopov
(McKinsey, 2021).
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SU odvetvia, ktoré pandémia COVID-19 zasiahla vysoko negativne, ako napriklad:
gastrondmia, restauracie a bary, letecky priemysel, cestovny ruch, zdbavny priemysel
a hromadné podujatia a na druhej strane su sektory, ktorym pandémia vyrazne pomohla, ako
napriklad: e-shopy, kuriérske sluzby, pharma business a prevadzkovatelia zabavného
obsahu.

1.2 Vstup podniku na zahrani¢né trhy

Medzindrodné podnikanie je vel'mi dolezity aspekt modernej ekonomiky a bude sa
stale Coraz intenzivnejSie integrovat’ do hlavnej obchodnej stratégie kazdej spoloc¢nosti.
Medzindrodny obchod je v skuto¢nosti komplex vSetkych obchodnych transakcii
uskutocnujticich sa medzi r6znymi krajinami. Vyrazne to ovplyviluje aj trend liberalizacie a
globalizacie medzinarodného podnikatel'ského prostredia. Mnoho MSP si voli ¢oraz vécsie
a rozmanitej$ie portfélio podnikatel'skych aktivit na medzinarodnych trhoch. Velké
percento MSP prenika na zahrani¢né trhy prostrednictvom vyvoznych a dovoznych operacii,
no nemusi to byt’ pravidlom.

Pravdou je, ze nie vSetky podniky potrebuju expandovat na zahrani¢né trhy.
Mnohym staci byt’ Gispesni vo svojej krajine. V pripade, ze sa dany podnik rozhodne vstipit’
na zahrani¢ny trh, mal by mat’ spravenu dékladnu analyzu a zodpovedané nasledujlce body:

. Typ a charakteristika krajin, do ktorych chce podnik vstapit

o Pocet krajin, do ktorych chce expandovat

o Aky objem predaja chce dosiahnut’ na zahrani¢nom trhu

Pre podniky uvazujtice nad vstupom na zahrani¢né trhy je sposob alebo forma vstupu
vel'mi doleZitym rozhodnutim, ktoré si musi kazda spolo¢nost’ dokladne premysliet. Dana
spolo¢nost’ ma na vyber mnoho foriem vstupu, avSak existujii faktory ovplyviiujice vyber
spravnej stratégie. Medzi zakladné ¢initele ovplyvitujuce vyber spravnej formy expanzie
mozeme zaradit’ (SARIO, 2018):

Interné

. Zdroje, ktorymi podnik disponuje — kapitalové, personalne, vyrobné kapacity
a pod.

. Financ¢né ,,zdravie* podniku

o Charakteristika produktu

. Kvalita zamestnancov, firemna kultara, kvalita organiza¢nej Struktary, image

spolo¢nosti...
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o Schopnost’ podniku v oblasti vyskumu a vyvoja

. Konkurencieschopnost’ firmy na vybranom zahrani¢nom trhu

o Potencial a prosperita firmy v danom State

Externé

. Rizika, ktoré moézu ovplyvinovat podnikanie na zahrani¢nom trhu —

teritorialne, obchodné...
o Legislativne a politické faktory, ako napriklad: danové zat'azenie, regulacie...
o Ekonomické indikatory — hospodarsky rast danej krajiny, miera inflacie,

urokova miera alebo menovy kurz

o Socialna a demograficka Strukttra obyvatel'stva danej krajiny
. Konkurencia
o Moznost’ kontroly a riadenia podniku na zahrani¢énom trhu

Podnik zvazujuci vstup na zahrani¢né trhy si musi analyzovat’ minimalne tieto
faktory a mnoho dalsich, ak chce v danom teritoriu uspiet. Spravne rozhodnutie a vyber
formy vstupu na nové zahranicné odbytiska je pre firmu casto dlhodobou komplikaciou,
pretoze nespravne zvoleny vyber moze sposobit’ podniku vazne Skody. Zakladnou otazkou
manazéra je ¢i chce dana firma vyrabat’ v domovskej krajine a expandovat’ na zahrani¢ny
trh s vyrobou v tuzemsku. Dalsia moznost pre podnik je, Ze méze zvazit aj vyrobu

Vv zahrani¢i (Januska, 2019).

1.2.1 Vstup na zahraniény trh pri vyrobe v domacej krajine

Export m6Zeme oznacit’ za najjednoduchsiu formu vstupu a expanziu na zahrani¢ny
trh. Podstatou je, Ze podnik predava svoje produkty vyrobené v tuzemsku priamo na
zahraniéné trhy. Casto je oznadovany ako forma, ktora nie je naroéna na po¢iatoény kapitél
a investicie, ¢o vSak nemusi byt pravda. Podnik musi investovat’ ¢as a peniaze do vyskumu,
analyzy trhu, konkurencie a zvoleni spravnej a efektivnej marketingovej stratégie. Expanziu
na zahrani¢ny trh pri alternative vyroby v domacej krajine mozeme rozdelit’ na dva zakladné

druhy: nepriamy a priamy export.
Nepriamy export

Vyznacuje sa zapojenim sprostredkovatel’a a predstavuje taku formu exportu, kde

medzi vyrobcu a spotrebitela vstupuju d’al$ie obchodné subjekty
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o Exportny podnik je zaloZzeny na zmluve o sprostredkovani. Ide
0 $pecializované subjekty zamerané na vyvoz a dovoz, obchodujuce na vlastny ucet a pod
vlastnym obchodnym menom a predmetom ich podnikatel'skej ¢innosti je predavat’ tovar
d’alsim odberatelom v danej krajine. Zisk tychto firiem tvori marza — rozdiel medzi
nakupnou cenou od vyrobcu a predajnou cenou kone¢nému spotrebitel'ovi. Tato forma moze
byt vhodnou alternativou pre MSP zamerané a Specializované na vyrobu produktu.
Obchodnu a propaga¢nu ¢innost’ takymto spdsobom prenesi na exportné podniky, ktoré za
to nesu zodpovednost'.

o Exportné zdruzZenie je spolok alebo zoskupenie MSP, ktoré uzavrd dohodu
0 spolupréci pri exporte, a takymto sposobom si rozdelia ndklady na export a znizuju ceny
svojich vyrobkov, pretoze maju nizsie néklady a taktiez znizuju riziko. Nemusi to byt
vyhradne o financiach, takéto zdruzenia moézu vznikat' aj z dévodu, ze MSP nemaju
dostato¢né skusenosti s expanziou do medzinarodného prostredia, ale napriek tomu chcu
svoje produkty/sluzby exportovat. Preto pre nich moze byt vyborna alternativa vytvorit
exportné zdruzenie a podiel'at’ sa na nakladoch, rizikach a réznych inych vyzvach spolo¢ne.
Zvycajne ide 0 zdruzenie exportérov z rovnakého alebo pribuzného sektoru podnikania,
ktorych tovary/sluzby sa mézu vhodne dopliiat.

. Piggybacking moézeme charakterizovat’ ako spolupracu viacerych firiem
posobiacich v rovnakom odvetvi. Podstata tejto formy exportu sa zaklada na vyuziti uz
existujlicej distribucnej siete na predaj vyrobkov v zahrani¢i. Ide o vyuZzivanie distribu¢nych
sieti a retazcov velkych spoloénosti, ktoré uz maju vybudované svoje miesto na trhu a Silu.
Takymto spésobom vyuzivaju piggybacking na spolo¢né vyuzivanie a financovanie
predajnej siete. Firmy si tak vymieniaju produkty/sluzby a vstupuju na zahrani¢né odbytiska
pod svojou vlastnou znackou a dokazu si kontrolovat’ ceny. Najva¢sim benefitom pre MSP
je, ze moézu ,tazit* zo skusenosti velkych firiem, ktoré véac¢Sinou poskytni menSim
obchodnym partnerom aj rozne efektivne marketingové stratégie. Co sa tyka velkych
podnikov poskytujucich takato vyhodu, méze byt piggybacking nevyhodny v pripade, Ze
mensie podniky nedokazu plnit’ svoje zavizky, ¢im mozu vel'ké podniky riskovat’ svoje
renomé a imidz. Taktiez pre malé podniky tu vznika vyzva v podobe velkych narokov zo
strany poskytovatel'a a taktiez zvladnutie logistickej naro¢nosti (Zorkociova a kol., 2016).

Vsetko ma svoje vyhody aj nevyhody a medzi vyhody nepriameho exportu mézeme
s urcitostou zaradit’ pomerne jednoduchy vstup na zahraniéné trhy, nenarocny na pociato¢ny
kapital. Dalsou zvyhod je kooperdcia s fundovanymi  a $pecializovanymi
sprostredkovatel'mi, ktori maju skdsenosti a dostatoéné mnozstvo informacii o danom trhu.
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Podnik sa nemusi zaoberat’ nadvdzovanim novych kontaktov v danej krajine. Méze sa plne
sustredit’ na proces vyroby a domaci trh. Ak by v partnerskej krajine nastali problémy
obmedzujice obchod, mdze spolupracu ukoncit’ bez vel’kych dopadov. TaktieZ nepriamym
exportom presuva zodpovednost za predaj a propagaciu tovaru na sprostredkovatel’a.
V podstate nemusi poznat' ani jazyk adané teritrium aby dokazal umiestnit’ produkt
v partnerskej exportnej krajine.

Za nevyhody nepriameho exportu modzeme povazovat nedostatocny kontakt
s koneCnym spotrebitelom a nedostatocnu informovanost’ o danom trhu, taktiez to, ze
vyrobca nevie flexibilne reagovat’ na meniace sa prostredie a poziadavky. Zavaznym
problémom je aj nedostato¢na kontrola nad konecnou cenou za produkt, distribiciou

produktu, ktora je vyhradne pod kontrolou sprostredkovatel’a v danej krajine.

Priamy export

Predstavuje formu exportu, kedy tovar prechadza priamo od vyrobcu, ktory je
zaroven aj exportérom ku kone¢nému spotrebitel'ovi. Rozdel'uje sa podl'a vyuzitia priamych
zahrani¢nych investicii (PZI).

Priamy export bez pouzitia PZI je charakteristicky transakciami uskuto¢iovanymi
na zaklade ur¢itého zmluvného vztahu s obchodnym partnerom. NajcastejSie vyuzivanymi
zmluvami v medzindrodnom obchode pri expanzii na zahrani¢né trhy s0: zmluva
o sprostredkovani, mandatna zmluva, komisionarska zmluva a pri ur¢itych druhoch tovaru
sa vyuziva aj zmluva o vyhradnom obchodnom zastlpeni.

o Zmluva o sprostredkovani — Subjekty tohto vztahu su definované ako
zaujemca a sprostredkovatel’. Podstatou tejto zmluvy je, Ze sprostredkovatel’ vyvija ¢innost’
pre zaujemcu — to znamena, ze sprostredkuje obchodnt prileZitost’ v prospech zaujemcu.
Cielom je uzavriet zmluvu alebo obchodny vztah s tretim subjektom, za Co je
sprostredkovatel’ plateny vo forme provizie. Medzi subjektami je Cisto obchodny vzt'ah
avznika na zéklade zmluvy. Charakteristickym znakom zmluvy o sprostredkovani je
jednoréazovost’. Takyto typ zmluvy sa Casto vyuziva v podnikatel'skych vztahoch, napriklad
Vv oblasti sluzieb alebo vo finan¢nej sfére na burzach.

o Mandatna zmluva — Subjekty tohto vzt'ahu st definované ako: mandant,
ktory zastava post zastlpeného a mandatar, ktory zastava post zastupcu. Podstatou tejto
zmluvy je, ze sa mandatar zavédzuje pracovat v prospech mandanta. Vykonéva ¢innost

v mene mandanta ana jeho ucet. Mandatar vykonava dohodnuti obchodnu ¢innost
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Vv prospech mandanta, za ktoru dostane zaplatené. Vzt'ah medzi subjektami je ¢isto obchodny
a obidva subjekty musia byt’ podnikatelia. Pri vstupe na zahrani¢ny trh formou mandatne;j
zmluvy je vSeobecne zname, ze ak Si povaha obchodnej ¢innosti vykondvana mandatarom
vyzaduje realizaciu pravnych ikonov v mene a na ucet mandanta, je povinnostou mandanta
mandatarovi pisomne vystavit’ plni moc.

o Komisionarska zmluva — Subjekty tohto vztahu st definované ako:
komitent, ktory zastava post zastipeneho a komisionar, ktory zastva post zastupcu, avSak
obchodnu Cinnost’ pre komitenta vykonava vo svojom mene. Podstatou zmluvy je, ze sa
komisionar zavizuje pracovat’ v prospech komitenta vo vlastnom mene, ale na jeho ucet.
Vykonava vopred dohodnut obchodnu ¢innost’, za ktorti dostane zaplatené. Najdolezitej$im
rozdielom medzi komisionarskou a mandatnou zmluvou je, ze komisionar uzatvara zmluvy
a obchodné zalezitosti vo vlastnom mene, kde pri mandatnej zmluve mandatar vykonéava
¢innost’ v mene mandanta.

. Zmluva o vyhradnom obchodnom zastUpeni sa ¢asto v medzindrodnom
obchode oznacuje aj ako zmluva o vyhradnom zastupeni. V zmluve o vyhradnom zastupeni
sa dodavatel’ zavdzuje, Ze produkt/sluzba ur¢ena v zmluve sa nebude priamo alebo nepriamo
dodavat’ v urcitej krajine inej spolo¢nosti ako odberatel'ovi po dobu urCenti pisomne
v zmluve. Vac¢Sinou sa tato forma vstupu na zahrani¢ny trh vyskytuje v automobilovom
priemysle (Zorkociova a kol., 2016).

Priamy export s pouzitim PZI je charakteristicky naro¢nejSou kapitalovou Gcast'ou
exportéra. Na vyber ma viacero alternativ vstupu na zahrani¢ny trh, no medzi najcastejSie
zarad’ujeme: zriadenie reprezentacnej kancelarie, pobocky alebo dcérskej spolo¢nosti.

J Reprezenta¢na kancelaria — Predstavitel'om je delegat, ktory je regularnym
zamestnancom exportéra a pracuje podl'a jeho prikazov. Co sa tyka pravnej formy, nie je to
samostatna pravnicka osoba zapisana v obchodnom registri danej krajiny.

o Pobocka — Je uz vySSia uroven vykonavania obchodnych aktivit oproti
reprezentacnej kancelarii a uz je zapisana v obchodnom registri danej krajiny. Avsak ¢o sa
tyka pravnej formy, nie je to samostatna pravnickd osoba. Pobocka ma uz aj svojich
vlastnych zamestnancov, ktori vykonavaju obchodné aktivity pre svoju spolo¢nost’ na
zahrani¢nom trhu. Z pohl'adu efektivity a prinosu pre spolocnost’ je urcite efektivnejsia, ale
aj nakladnejsia.

o Dcérska spolocnost’ — Je ,samostatnd jednotka“ v danej krajine, ktora

vykonava obchodné aktivity v prospech materskej firmy. Je to samostatna pravnicka osoba,
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zapisana v obchodnom registri danej krajiny. M6ze mat’ vlastné sklady, vyrobné haly
a podobne (Zorkdciova a kol., 2016).

Tak, ako nepriamy export aj priamy export, ma svoje vyhody a nevyhody. Za hlavni
vyhodu priameho exportu povazujeme dostato¢nt kontrolu nad samotnym produktom, jeho
cenou a taktiez moznost'ou nastavenia a realizacie vlastnej marketingovej stratégie. Rychla
adaptacia na zmeny Vdanom prostredi je urite vyhodou. Priamy vyvoz pdsobi
doveryhodnejsie aj v oCiach zakaznikov, ked’ za vyrobkom stoji priamo vyrobca v danej
krajine. Samozrejme priamy export ma aj svoje negativa. Jednym z nich méze byt aj vyssie
riziko a vyssia potreba investicii oproti nepriamemu exportu. Nutnost’ poznat’ zahrani¢né
teritérium, ovladat’ jazyk a potreby, mat’ vyborne zvladnuty dodavatel'sky mechanizmus
a logistiku. TaktieZ je s tym spojend aj nutnost’ poznania colnych a danovych zékonov

v danej krajine.

1.2.2 Vstup na zahrani¢ny trh pri vyrobe v zahranici

V pripade, Ze podnik zvazuje v rdmci svojho business modelu zvysit’ objem svojich
produktov na zahrani¢nych trhoch a nemdéze, alebo to nechce docielit’ prostrednictvom
vyvoznych operécii vo forme priameho alebo nepriameho exportu, moéze vyuzit' aj iné
alternativy vstupu na zahrani¢né odbytisko. Najlep§imi alternativami pre MSP bez vyuzitia
PZI, ¢ize formy vstupu nie naro¢né na pociato¢ny kapital pri vyrobe v zahraniéi su: licencia,
franchising, zmluvnd vyroba a zmluva 0 manazmente (Zorkociova a kol., 2016).

. Licencia je spomedzi menovanych alternativ vstupu najjednoduchsi spdsob.
Licencia je suhlas alebo povolenie k ¢innosti, ktort by dany podnik za normalnych okolnosti
nemohol vykonavat’. Licencia je ur€itym vyjadrenim sthlasu na vyuZivanie nehmotného
statku inou pravnickou osobou. Podnik takymto spdsobom méze expandovat’ na vzdialené
trhy predajom alebo prendjmom prav na vyuZitie patentu, Zitkového vzoru alebo ochranne;j
znamky. Podstatou licencnej zmluvy je prenos prav priemyselného vlastnictva
z poskytovatel'a na nadobtidatel'a vo vopred uréenom rozsahu a vo vopred ur¢enom tizemi.
Nadobudatel sa taktiez zavdzuje poskytovatel'ovi licencie zaplatit’ vopred dohodnutt sumu
alebo ina formu splatenia licencie.

Medzi vyhody vstupu na vzdialené trhy formou licencie méZeme s urcitostou zaradit’
rychlost’ samotného vstupu na dany trh a pomerne nizku potrebu kapitalu, pretoze pri tejto
alternative nie je potreba vybudovat’ vlastnu vyrobnu jednotku. K nevyhoddm moéZeme

zaradit' nedostatocnii moZznost’” kontroly licencovaného podniku v zahrani¢i, riziko
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poskodenia dobrého imidzu spolo¢nosti alebo vznik konkurenta v podobe nadobudatela
licencie.

o Franchising je dohoda na zaklade zmluvy, vV ktorej poskytovatel
franchisingu (Franchizer) umoznuje nadobudatel'ovi (Franchizee), vyuzivat’ obchodné meno
spolo¢nosti a taktiez mu poskytuje pravo a zaroven povinnost’ K vyuzivaniu podnikatel'skej
koncepcie. Franchising sa od licencie 1isi tym, ze nadobudatel’ tu neziska len obchodné meno
a know-how, ale aj postupy, technologie, poradenstvo, manazment alebo zaSkolenie
persondlu. DalSou z povinnosti nadobtidatela franchisingu méZe byt odvadzanie vopred
zmluvne stanovenych poplatkov spojenych s prevadzkovanim, ktorych vyska moze byt
urCena napriklad percentualnym podielom z objemu. Taktiez tam mozu byt zaradené
pausalne poplatky spojené s poradenstvom a manazmentom franchizera. Tieto poplatky
mozu byt uréené ako prispevok na inovovanie procesov.

Sucastou franchisingu st prevazne uspesné spolo€nosti vo svojom segmente
podnikatel’'skej oblasti. Typickym znakom je vyborne prepracovany podnikatel'sky koncept,
ktory je mozné aplikovat’ vo velkom mnozZstve krajin. V podstate ide o Standardizovany
business model, ktory sa da pomerne rychlo implementovat’ a prispdsobit’ potrebam danej
krajiny. Nadobudatel'ovi franchisingovej licencie poskytuje vyhodu a istotu v podnikani pod
kvalitnou a znamou znackou. Na druhej strane, poskytovatel’ si neméze dovolit’ poSkodenie
vybudovaného imidZzu, a tak prebiehaju rézne typy kontroly kvality poskytovanych sluzieb
a samotnej prevadzky. V pripade nedodrziavania dohody je mozné okamzité zruSenie
zmluvy a mozna penalizacia nadobudatel’a licencie.

Za hlavny a najvacsi faktor rozvoja franchisingu je urcite obojstranny benefit — tak
ako pre nadobudatel’a, tak i pre poskytovatela. Pri spolahlivej a efektivnej spolupraci
dokazu mali Zivnostnici, popripade MSP, vytvorit’ s velkymi spolo¢nostami fungujicu
a prosperujucu Struktiru. Franchising je vybornou kombinaciou prepojenia malych
podnikatelov s iniciativou a zodpovednostou a velkou spolo¢nostou s vyznamnym
vplyvom v danej oblasti podnikania.

o Zmluvna vyroba je vhodna vol'ba v pripade, Ze podnik nemoze alebo nechce
vytvorit’ vlastnii vyrobu na zahrani¢nom trhu, alebo predmetom jeho podnikania nie su
produkty kryté jednou z licencii. Podstatou tejto dohody je, Ze podnik zada objednavku
zahrani¢énému producentovi na vyrobu urcitého mnozstva produktov. Predaj a marketing si
riesi sam. Tento sposob podnikania nenesie riziko v podobe potreby vysokej kapitalovej
ucasti. Vacsinou takato forma spoluprace je s krajinou, ktora sa vyznacuje napriklad lacnou

pracovnou silou. Nevyhodou tejto formy moze byt nedostatocna kvalita produktu. Pre
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kvalitné a systematické produkty toto nie je spravna vol'ba. Takyto business plan sa vyuziva
skor pre textilny a obuvnicky priemysel, kde nizka kvalita kone¢ného produktu je
akceptovatel'na (Zorkociova a kol., 2016).

Vyber spravnej alternativy pri vyrobe v zahrani¢i zavisi aj od charakteristiky
podnikatel'ského subjektu a business modelu, ktory presadzuje vybrany podnikatel'sky

subjekt. Taktiez od potreby kontroly a moznosti zasahovania do procesu vyroby.

1.3 Internacionalizacia podnikania malych a strednych podnikov

Malé a stredné podniky sU v sucasnej dobe v ramci rozvinutych trhovych ekonomik
povazované za najflexibilnejSie, najprogresivnejSie a najefektivnejSie formy podnikania. Aj
ztoho dbvodu sa podpora MSP za posledné desatroia stala doleZitou sucast'ou
hospodarskej stratégie Eurdpskej Unie ataktiez aj jednotlivych ekonomicky vyspelych
Statov. Ani Slovenské republika v tomto pripade nie je vynimkou.

Rychlost adynamika vyvoja, flexibilita, vysokd uroven Specializicie
a prispdsobenie rychlo meniacim sa podmienkam trhu su vlastnosti, ktoré by mal mat
uspesny podnik s inovativnym charakterom. Progres a tispech spolo¢nosti dokaze pretavit’
do expanzie, s ktorou je spojené vytvaranie novych pracovnych prilezitosti, ¢o vyznamne a
pozitivne ovplyviiuje krivku zamestnanosti daného Statu. St vyznamnym a neoddeliteI'nym
prinosom pre tvorbu hrubého doméaceho produktu a zaroven prispievaju k regionalnemu
rozvoju. Aj toto si dévody, preco posledné desatrocia je ich rozvoj podporovany takmer
kazdou vyspelou trhovou ekonomikou.

MSP mézeme vnimat’ ako akysi druh protipélu k monopolom vo forme TNK. Su
nositelom malych ale disruptivnych inovacii a technoldgii, ktorymi reaguju na potreby
a priania spotrebitel'ov. MozZu si najst’ svoje miesto na trhu, ktoré pre vac¢sie podniky nie je
az tak zaujimavé. V kontexte spomenutého ich mézeme vnimat’ ako hnaci motor narodného
hospodarstva a zdroj pokroku.

Eurdpska Unia sa od roku 2005 pozera na MSP podl'a novej europskej definicie, ktora
je aplikovana v ramci vietkych opatreni EU. Spolo¢nost’ definovana pojmom MSP musi
spiitat’ podmienky (Euroekoném, 2020):

o pocet zamestnancov menej ako 250,

. roény obrat nepresiahne 50 milibnov € alebo konecnéd bilancia podniku
nepresiahne 43 miliénov €,

o podnik je autondmny a zapojeny do ekonomickej aktivity.
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Samozrejme, tato Specifikacia je dost’ vSeobecna a MSP si vieme rozélenit’ na
konkrétnejSie kategorie. Stredné podniky sa vyznacuji po¢tom zamestnancov v rozmedzi
viac ako 50, no menej ako 250 a zaroven je ich ro¢ny obrat vyssi ako 10 milidonov €, no
nemal by prekrocit’ hranicu 50 milionov €. Do kategoérie malé podniky patria firmy s poctom
zamestnancov v rozmedzi viac ako 10, no menej ako 50. Kone¢na bilancia by nemala
presiahnut’ 10 miliénov €. Poslednou kategoériou su mikropodniky S poctom zamestnancov
menej ako 10 a kone¢nou bilanciou nepresahujucou 2 miliéony € (Euroekonom, 2020).

Otvorenost’ ekonomik EU, ako aj samotného Slovenska, ktoré ma vel'mi vysoku
otvorenost, je jednoznacne prepojend s neustdlym ndarastom moznosti vytvarania
podnikatel'skych aktivit v zahrani¢i. Dolezité pre malé a stredné podniky je uréite poznat’
doméci trh, avsak flexibilné a dynamické podniky povazuji za Coraz dolezitejSie poznat
prave zahrani¢ny trh, ktory im dava podstatne vacsie odbytové moznosti. Internacionalizaciu
Vv scenari MSP si mozeme vysvetlit’ ako zapajanie sa do medzinarodnych podnikatel'skych
aktivit prostrednictvom investicii, obchodu alebo inej spolupriace so zahranicnymi
podnikatel’skymi subjektmi.

Internacionalizacia je vel'mi prospe$ny proces, prispieva k prepajaniu a vzajomnej
zavislosti krajin a taktiez k rozvoju medzinarodnych ekonomickych vztahov. Tento proces
vytvara firmam nové podnikatel'ské prilezitosti a umoznuje zvysit' odberatel'sku zakladiu.
Zaroven, ¢im viac zakaznikov, tym vécsia produkcia. To sa odraza na nakladoch a Usporach
z rozsahu, a tym pozitivne vplyva na rastice trzby a zisk. Liberalizacia obchodu a integracné
procesy prindsaju so sebou ,ruSenie” hranic jednotlivych Statov a aj vd’aka tomuto javu
moéZu firmy omnoho rychlejSie a jednoduchsSie preniknat’ na vzdialené zahranicné trhy.
Zastava sa nazor, ze internacionalizacia ovplyviiuje Strukturu a rozvoj podnikatel'skych
subjektov podiel'ajucich sa na formovani globalneho hospodarstva.

Globalizacia je jednoznaénym predpokladom pre internacionalizaciu. Sice zvySuje
hustotu konkuren¢ného prostredia firiem, no na druhej strane prinasa pre podnikatel'ov
mnozstvo novych podkladov pre rozvoj. Za jeden z d’alSich vyznamnych predpokladov
internacionalizacie moZeme urdite ozna¢it vnutorny trh EU umozitujici volny pohyb
tovaru, sluzieb, kapitalu a osob, ¢o znaéne podporuje trend prenikania MSP na zahrani¢né

trhy. K benefitom, ktoré ovplyvituja MSP zo strany EU méZzeme s uréitostou zaradit:

J Pristup na trh EU bez vnatornych hranic
o Dahsi pristup ku kapitalu a investiciam z EU
. Viac moznosti investovania v EU pre slovenské podnikatel'ské subjekty
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problémov
.

PrileZitosti investovania slovenskych podnikatel’skych subjektov v EU
Pristup k verejnym obstaravaniam a objednavkam v ramci EU

Priama alebo nepriama vzajomna pomoc medzi podnikatel'mi EU
Rdzne workshopy a seminare pre podnikatel'ov

Zdielanie najlepSich postupov pri rieSeni globdlnych alebo ndrodnych

Neustale ucenie sa a zlepSovanie zo skuisenosti ostatnych
Flexibilnejsia pravna ochrana podnikania

Vyssia migracia a mobilita pracovnikov

Pochopenie a uzitok z roznych perspektiv a kultirnej rozmanitosti
Jednotné colné pravidla a predpisy

Jednotnost’ v oblasti certifikacie produktov

Sila a vplyv kooperujicej globalnej siete pontika prilezitost ovplyviiovat

stratégie a politiku (Zorkéciova a kol., 2016).

Samozrejme, pri rozhodovani spolo¢nosti o expanzii podniku na zahrani¢né trhy

existuju bariéry, ktoré s spojené s exportnou aktivitou MSP (SBA, 2019):

Pomerne vel'ka vyzadovana investicia

Naro¢né ziskanie spravneho zahrani¢ného obchodného partnera
Mnozstvo komplikovanych administrativnych procesov
Obchodovanie s tovarom vratane nedovernych regula¢nych prekazok
Riziko kopirovania duSevného a priemyselného vlastnictva

Ro6zne danové opatrenia

Ddvodov internacionalizacie MSP je mnoho, napriklad: ziskanie wvyrobnych

faktorov, ktoré sa nemusia nachadzat’ na domacom trhu alebo sa na zahrani¢nom trhu vedia

ziskat’ za vyhodnejsich podmienok. Dalsim z dovodov moze byt presytenost domaceho trhu

produktom alebo sluzbou, a tak podniky nemaju inii moznost’ zvysenia svojich ziskov, ako

sa presunut’ aj na zahrani¢né trhy. S internacionalizaciou suvisi aj d’alSia vyhoda, a tou je

inovativnost’, pretoze podniky posobiace na zahrani¢nych trhoch maji v porovnani so

spolo¢nost’ami pdsobiacimi vyhradne na domacom trhu tendenciu zavadzat' rozne druhy

inovacii podstatne CastejSie, ato kvoli tomu, Ze maju okolo seba vicSie mnoZstvo

konkurentov, ktori sa navzajom pohanaju.

Dal§im z faktorov ovplyviiujucich trend internacionalizacie je aj odvetvie, v akom

dana firma posobi, teda méZeme to pomenovat’ ako externé faktory prostredia:
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o Kipna sila spotrebitel'ov

o Kultdra a nakupné spravanie spotrebitel'ov

o Sila a kapacita dodavatel'ov

. Priama konkurencia

o Nepriama konkurencia

o Politika a legislativa v danej krajine

. Mnozstvo vstupnych bariér do daného odvetvia
. Podpora vybraného odvetvia zo strany Statu

Velky vplyv na proces internacionalizacie MSP maju aj interné faktory podniku:

. Orientécia na medzinarodné prostredie

. Manazérske schopnosti a zru¢nosti

. Zvladnutie procesu logistiky a zasobovania

o Zaujem konatel'ov spolo¢nosti expandovat’ na zahrani¢né trhy
o Zaujem vykonnych manazérov expandovat’ na zahranicné trhy
. Skusenosti s medzinarodnym prostredim

. Kapital spolo¢nosti

. Vek spolo¢nosti

o Schopnost’ prijatia informac¢no-komunika¢nych technologii

. Inovovanie produktu

Statistika EU preukézala, Ze intenzivnejsie prenikajii na zahrani¢né trhy spolo¢nosti
pdsobiace v danom odvetvi dlhsiu dobu. Napriklad, len 15% z firiem podnikajucich na trhu
4 — 5 rokov exportuje. Avsak pri firmach podnikajucich viac ako 20 — 25 rokov exportuje
okolo 30% podnikov. To sa zhoduje aj s nasimi predoSlymi tvrdeniami, Zze po urcitom ¢ase
dojde k presyteniu trhu a ddjde k potrebe expanzie na nové trhy. Z tohto dévodu mozeme
jednoznacne tvrdit, Ze vek firmy jednoznacne ovplyviiuje potrebu internacionalizicie.
Samozrejme, zavisi vzdy od konkrétneho subjektu, pretoze potreba internacionalizacie
nemusi vylu¢ne vychadzat' z presytenosti domaceho trhu alebo veku firmy, ale moze
stvisiet’ s potrebou expanzie aj mladého podniku, pokial’ disponuje produktom ¢i sluzbou

s globélne adaptacnym potencialom.

1.4 Startup a internacionalizacia
Startup, za¢inajuce podnikanie, je pomerne novym pojmom vo svete ekonomiky. Je

to oznaCenie pre nové zalinajice podniky, na Slovensku nema hlbokd historiu. Jeho
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pociatok vo svetovom meradle mézeme datovat’ od devétdesiatych rokov 20. storocia, a to
konkrétne od roku 1996, kedy prvykrat zacali vznikat' takéto typy podnikov v Spojenych
Statoch americkych, presnejSie v Silicon Valley, znamym ako sidlo suc¢asnych globalnych
gigantov. Castym omylom je spojenie startupu vyhradne s technologicky zameranym
projektom. Je to vSak mylna predstava, kedze startupovy projekt moédze vzniknit
v ktoromkol'vek odvetvi ekonomiky.

Co sa tyka definicie, je pomerne zloZité najst’ jednotnti definiciu, pretoze definicia
zavisi od uhl'a pohl'adu toho, kto ju tvori. Jeden z najznamejsich podnikatel'ov v oblasti
startupov zo Silicon Valley zadefinoval startup ako docasné usporiadanie vytvorené
k hl'adaniu opakujiceho a stupiiujuceho sa biznis modelu a hlavnym produktom startupu je
samotnd spoloc¢nost’ (Blank, 2010). Iny pohl'ad na pochopenie pojmu startup prindsa Eric
Ries, ktory je ziakom Steva Blanka. Podl'a neho je startup l'udska institicia vytvorena preto,
aby priniesla v podmienkach extrémnej neistoty novu sluzbu alebo produkt a medzi klI'aicové
aspekty startupov zarad’uje inovacie, produkt a neistotu, ktorej musi novy podnik celit’ a ta
inovativnost’ produktu odliSuje startup od klasickych spolo¢nosti, pretoze klasické firmy sa
skor snazia chrénit’ a udrziavat’ svoje podnikanie namiesto toho, aby nieco riskovali
a odkryvali nové moznosti (Areitio, 2018).

Problematika okolo startupov musi byt’ ¢oraz viac a viac rieSena aj v oblasti politiky
a verejnej spravy. Mladi podnikatelia si musia viac verit’ a citit’ silni podporu zo strany $tatu,
aby sa nebali premienat’ svoje kreativne a inovativne napady aj do skuto¢nosti, o sa moze
postupom casu Statu vratit’ vo forme zamestnanosti, vytvarania dobrého renomé vo svete,
prildkania priamych zahrani¢nych investicii a mnoho d’alieho. Startupy oproti klasickym
firmam dokaZzu vytvéarat’ produkty alebo sluzby s podstatne vysSou pridanou hodnotou
a prispievat’ k narastu konkurencieschopnosti. Dal§im problémom Slovenskej republiky
a ob&anov V spojitosti so startupmi je strach z rizika. Slovéaci oproti USA, Cine alebo
vyspelejSej zapadnej Eurdpe maju strach z podnikania, ktoré povazuju za rizikové, a tak
radSej zvolia cestu zamestnania, kde je to riziko podstatne nizSie. Avsak, osobnostny

a financny rast je dost’ potlacany, ked’ je ¢lovek v role zamestnanca a nie zamestnavatel’a.

Rozdiel medzi malym a strednym podnikom a startupom
Povazujeme za potrebné vysvetlit’ rozdiel medzi klasickym zac¢inajiicim podnikom
a startupom. Z&kladnym rozdielom medzi MSP a startupom je v pésobnosti na trhu. Zatial’,

¢o su MSP zamerané prioritne v pociato¢nych fazach rozvoja na domace trhy, startupovy
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projekt je viac ambiciozny, viac riskuje a neboji sa od zaciatku zameriavat’ na zahrani¢né
trhy. Dal§im rozdielom je business plan. Zatial’, o bezné MSP mézu zaéat’ podnikanie bez
nejakej disruptivnej inovacie alebo kreativnej myslienky, business plan startupu je zalozeny
prevazne na inovacii, ktora vytvara ich konkurenénii vyhodu a ddva im Sancu uspiet’ na
presytenom a vysoko konkuren¢nom trhu.

Co sa tyka zamestnancov, traditné MSP maji v podiatoénych fazach rozvoja
vytvorené portfolio I'udi prevazne z jedného regionu, maximalne to mozu rozsirit’ na uroven
Statu. Startupy sa vtomto liSia a vdaka internetu a ovladaniu rbéznych informacno-
komunikaénych technolégii (IKT) vedia spolupracovat’ a vykonavat’ svoju pracu z réznych
katov sveta.

Rast startupu je volatilny. V pociatoénych fazach vyvoja a uvadzania produktu na trh
je vyrazne stratovy, avSak po uvedeni produktu alebo sluzby na trh dokaZe za pomerne
kratku dobu dosahovat’ neumerne vysoké zisky. Tradi¢né zaCinajice MSP nemaju ten
priebeh tak volatilny, skor zaznamenavaji pomalsi exponencialny rast.

Dominanciu a vysoky trhovy podiel si MSP v dne$nej dobe prakticky nedokaze
vybudovat, nakolko zijeme Vv dobe TNK asilnych monopolov. Avsak, ak konatelia
a vyvojari startupu zabezpecia pre svoj projekt ochranu v podobe patentu, uzitkového vzoru
alebo ochrany dizajnu, dokazu si vytvorit’ na ur€itd dobu postavenie monopolu v danej
oblasti podnikania (Sobekova Majkova, 2017).

Startupy sU asi najlepsim prikladom potreby internacionalizacie podniku, ktora
vychddza z pociato¢nej myslienky a jasného ciela vedenia projektu. Tieto subjekty
najcastejsie vznikaju s planom intenzivneho prenikania na zahrani¢né trhy hned’ po spusteni
projektu. Pretoze zivotny cyklus projektov sa rok od roku skracuje a je ekonomicky spravne

vytazit z mySlienky ¢o najviac.

1.4.1 Financovanie startupu

Jednym z kl'aCovych a najdoleZitejSich aspektov uspechu startupu je financovanie.
Zabezpecenie dostatoéného mnozstva financii na vyvoj a rozvoj startupu vo fazach, kedy je
to len 0 vydavkoch a projekt nevytvara Ziaden prijem, je jednym z kI'ai¢ovych determinantov
uspechu. Je dolezité mat’ v ¢as premyslené financovanie projektu, aby problém s financiami
nepozastavil alebo uplne ,,nepotopil” projekt. Avsak, je potrebné preukazat’ doveru v projekt

investovanim vlastnych zdrojov, atym prijat riziko a dat’ najavo zavdzok, Co urcite
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dopomdze presvedcit’ aj potencionalnych investorov k investovaniu, ked’ vidia, Ze samotni
vyvojari sa na tom finan¢ne podiel’aju.

Zdroje financovania zavisia od fazy, v ktorej sa podnik a jeho produkt alebo sluzba
nachadza. Zo zaCiatku je zvykom ziskat' penazné zdroje z blizkeho okolia vo forme 3F
(rodina, priatelia, blazni). Niekedy chct ¢lenovia rodiny a priatelia podporit’ projekt
pdzickou, v niektorych pripadoch st ochotni si kipit’ podiel na projekte. Statisticky okolo
40% startupov ziskava pociato¢ny kapital od rodiny a priatel'ov. NéleZitosti pozicky kapitalu
od 3F nepodliehaju potrebe poznat’ tiverovu histériu, uctovné podklady a podobne. Avsak,
sl tu rizikd spojené s projektom a nie vzdy sa musi vSetko podarit’, preto sa odporuca si
p6zicky formalne osetrit’. P6zicka od 3F moze byt aj dobrou zdbezpekou pre d’al§ie formy
Ziadania podpory vo forme vécSich investorov — ak vidia, ze projektu veria I'udia z okolia
zakladatel’a startupu, ktori poznajt jeho slabé aj silné stranky, a aj napriek tomu vloZia svoj
kapital do spolo¢nosti, je to urCite pozitivne pre prospech projektu (Gordon, 2020). Vsetko
ma svoje vyhody aj nevyhody. Na jednej strane vyhody vo forme nizkej byrokracie a
pomerne rychly pristup k financiam, na druhej strane nevyhody v pripade, ze projekt nebude
vychadzat’ tak, ako si to zakladatel’ predstavoval a mézu sa mu vyrazne zhorSit' vztahy
v rodine alebo s priatel'mi.

Rozvojovy alebo rizikovy kapitdl mozeme vysvetlit ako kapital poskytnuty
inovativnym firmam, ktorych akcie eSte nie su obchodovatel'né na burze. Rizikovy kapitél
je spajany s investovanim do projektov len v ,,rannych® fazach rozvoja. Investor poskytne
vopred dohodnuty finan¢ny kapital za dohodnuty podiel v spolo¢nosti. Rozvojovy kapital je
V podstate rovnaky, avSak zahffia investovanie do projektu v neskorSich fazach vyvoja
podniku (Peek, 2020). Na Slovensku v oblasti podpory rizikovym kapitalom p6sobi
Nérodny holdingovy fond, ktorého zakladatelom je Slovak Business Agency. SBA ma
Vv sucasnosti pod sebou 4 fondy s pravnou subjektivitou a 3 bez pravnej subjektivity.

Business angels su charakterizovani ako fyzické osoby, ktoré do podnikania prinesu
okrem financii aj rozne iné typy podpory, ako napriklad: kontakty, skusenosti, rady
a odporticania. Motivov pomoci business angels je mnoho: investovanie za ucelom
buduceho zisku, filantropia alebo len jednoducho pomoc a podpora mladych podnikatel'ov.
Business angels, na rozdiel od inych moznosti financovania, ako su napriklad fondy,
investuju vlastné finanéné prostriedky, vacsinou medzi 10 000 — 250 000 €. Ked'Ze ide
o rizikovejsi druh investicie, o¢akava sa aj vyssia navratnost’, a to v rozmedzi 20 — 30% p.
a. Végsinou je celkova navratnost’ investovania maximalne do piatich rokov. Investujd do

projektov, ktorych akcie este nie su zalistované na burze a SU v drzani vlastnika spolo¢nosti.
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Bud’ investuju sami, alebo sa zoskupuji v réznych organiziciach (Harroch, 2019). Na
Slovensku mame Klub podnikatel'skych anjelov, ktory je neformalnou iniciativou SBA,
Slovak Venture Capital Association a Zdruzenie mladych podnikatel'ov SR.

Bankové (very su dalSou alternativou financovania. Na Slovensku maja
podnikatelia moznost’ ziskat’ r6zne formy uverov, ako napriklad: lizing, spotrebny uver,
kontokorent, revolvingovy uver alebo kratkodobé financovanie pohl'adavok (Euroekonom,

2020). Ziadatel’ musi spinat’ uréité podmienky:

. Podnik musi mat’ sidlo v SR

. Podnik musi mat’ existenciu viac ako 1 rok

o Roc¢ny obrat minimélne 10 000€

o Podnik nesmie mat’ zaviazky voci finanénym a Statnym institiciam
o Podnik nesmie mat’ stidne spory

Podporné programy pre podnikatelov ma na Slovensku kazda vacsia banka, ako
napriklad: Tatra Banka, CSOB, VUB a Slovenska sporitel'ia.

Crowdfunding je spdsob ziskavania kapitalu pre inovativne projekty a podniky vo
forme mikroprispevkov od velkej skupiny malych investorov, ktori za svoju mala
a l'ubovol'nu investiciu ocakavaju $pecialnu formu odmeny. Predstavuje pre investorov
lakavé benefity, ako napriklad: limitované edicie, zlavy na produkty pre investorov a vel'a
inych benefitov. Tento spésob financovania nie je vobec novy. V minulosti sa takto stavali
divadla a kostoly. Takymto spésobom neziskové organizacie a charity uz dlhé roky
ziskavaju peniaze. Prichod internetu, socialnych médii a roznych platforiem premenil tento
historicky proces ziskavania drobnych dotécii na trendovy zberny mechanizmus financii pre
rozne typy inovativnych projektov. Je to pre podniky vyborna prileZitost’ ziskania penazi,
pretoze je podstatne jednoduchsie presved¢it vel'a 'udi, aby investovalo malu ¢iastku penazi,
ako presvedc¢it’ banku alebo fond, aby investovali vel'ky obnos penazi do riskantného
projektu. Medzi vyhody, ktoré prindSa crowdfunding, patri priamy pristup k financiam od
jednotlivcov, ¢o podstatne skracuje dobu ¢akania na financie, ako je to napriklad pri fondoch
alebo bankach (Peek, 2020).

Dal3ou vyhodou je uréite vznik platforiem uréenych prave na tito formu ziskavania
financii pre projekty, no nakol’ko je na Slovensku tento trend este len ,,v plienkach*, nemame
ani kvalitné, ani zname platformy. Co sa tyka globalneho prostredia, pre tento ucel je
vytvorenych mnozstvo kvalitnych platforiem. Najznamejsia je Kickstarter.com. Kazda

minca mé& dve strany a aj crowdfunding ma isté nevyhody alebo rizika. Ked’ vyvojar ur¢itého
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napadu alebo projektu zverejni mysSlienku svojho projektu na platformu, kde ziada
investorov o financie, riskuje tym stratu know-how alebo odkopirovanie myslienky projektu.
Avsak, kazdé riziko sa da ochranit’, napriklad ochranou v podobe patentu, tzitkového vzoru

alebo ochranou dizajnu, ¢o je samozrejme spojené s d’al$imi vydavkami.

Inovativne formy financovania startupov

Tak, ako rychlo sa meni svet a kazdym diiom prichadzaju nové inovacie, tak aj medzi
formy financovania startupov prichadzaju nové moznosti. Pred par rokmi by sme medzi
inovativne formy tej doby zaradili s urcitostou crowdfunding. Dnes je to uz bezny spdsob
ziskavania financii vo svete. Medzi najnovsie formy financovania, ktoré su dost’ popularne
VO svete, patria urcite pre-sale a startupové stt’aze.

Pre-sale je sposob ziskavania penazi v pripravnej faze podnikania. Podstatou je, Ze
spolo¢nost moze predat’ uréity pocet produktov alebo napriklad tokenov, v pripade
technologickych a blockchainovych projektov podstatne lacnejsie ako v public sale. Pokial
mate projekt s dobrou myslienkou, je to vysoko efektivny sposob ziskania potrebnych penazi
na financovanie projektu.

Startupové sut’aze sU idedlnou moznost'ou, pokial’ mate skuto¢ne inovativny napad
a premysleny marketingovy a obchodny plan. V pripade, Ze vyhrate, okrem ziskania
finan¢nych prostriedkov sa dostanete do povedomia Sirokej verejnosti, ¢o vam vytvori
marketingovi kampan zadarmo. Tak je to aj Vv pripade, Ze nevyhrate. Dostanete patri¢nu
pozornost’, pretoze takéto sutaze sleduje mnozstvo I'udi a firiem. Samozrejme, ze vyhra
v takejto sut'azi nie je preduréenim uspechu projektu, ale je to potencialny spdsob, ako si
otvorit mnoho novych moznosti a nastartovat’ svoje podnikanie (Business, 2020).

Projekty mo6zu disponovat’ unikitnou myslienkou, ale ak za sebou nemaju kapitalovd
istotu, mozu v prvych rokoch zlyhat prave na potrebe kapitalu pre rozvoj. Preto uz pred
samotnym spustenim je ddlezité mat’ podrobne rozplanované alternativy financovania, na

ktoré sa moze podnikatel’ obratit’ v momente potreby.

1.4.2 Myty o startupoch

Startupy su dolezitou sucastou kazdej rasticej avyvijajucej sa ekonomiky.
V poslednej dekéde, kde je silou TNK a exponencialnym rastom MSP zabezpeceny stabilny
rast alebo urcity stupenn udrzatel'nosti ekonomik, su startupy to jediné, ¢o dokaze vyrazne

nasStartovat’ nehybné, mozno az stagnujuce narodné hospodarstvo na prosperujuce. Z tohto
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dovodu sa startupom Coraz CastejSie hovori ,,chrbtova kost* ekonomiky. V tomto svete
plnom zmien vzniklo vel'a mylnych predstav o tomto pojme. Niektoré mozu byt Ciastocne
pravdivé, no vacsina z nich su Uplné myty.

. Startupy potrebuju vel’ké mnozstvo vstupného kapitalu. Samozrejme, neda sa

zacat’ podnikat’ bez penazi, ale ani vel’ké mnozstvo financii nie je zarukou uspechu. Mame
rozne moznosti financovania — modzeme poziadat' rodinu a zndmych alebo nadSencov
startupov 0 bezaroéné pozicky alebo s minimalnym urokom. Dalou alternativou je ziskanie
business partnera, business angela alebo crowdfunding. Moznosti, ako projekt dokaze ziskat’
pociato¢ny kapital bez enormného zadlZenia alebo odpredaja vacsinového podielu vo firme
je mnoho.

o Va$ napad musi byt jedine¢ny. Toto je jeden z najastejSich mytov

v startupovom priemysle aj na Slovensku. V dnesnej dobe uz nikto ,,nevynajde koleso*. Na
to, aby ste dosiahli Uspech ako startupovy projekt, nemusite mat’ Gplne novy a inovativny
projekt. Google nebol prvym vyhl'adavacom a ani Facebook nebol prvou sociélnou sietou.
Nejde o to byt s nie¢im prvy, skor ide o to vediet’ to urobit’ lepsie a pridat’ tomu velku
hodnotu (Harvey, 2016).

. Odlidny pohlad na podmienky zacatia podnikania. Co sa tyka startupovych

zaciatkov, existuju dva myty. V spojitosti s technologickymi startupmi je to mytus
o luxusnych kancelériach, oddychovych miestnostiach so stolnym tenisom, idedlnych
podmienkach a podobne. Na druhej strane diametralne odlisny pohl'ad, ako napriklad
Amazon, ktory zacal v garazi. Toto st mylné myty, ktoré pochadzaju zo serialov a filmov
(Michle, 2020).

J Najlepsi priatelia st zéroven najlepsi spoluzakladatelia. Cistym prikladom

vyvratenia tohto mytu je film Socialna siet, ktory popisuje pribeh vzniku Facebooku.
Vécsina z nds kond v osobnom a obchodnom zivote tplne inak. A to, Ze si s priatel'om
rozumiete po osobnostnej stranke vobec nemusi znamenat’, Ze z vas budu idedlni spoloc¢nici
a obchodni partneri.

o Na zaciatku nepotrebujete firemnu kultdru. V Gvodnej faze projektu ste maly

podnik, zac¢inate. NajdolezitejSie veci st: spravne nastavenie marketingovej stratégie a
zdokonal’'ovanie produktu po technickej stranke. Firemna kultara pre vas nie je dolezita, ked’
ste v projekte 3 — 4 Tudia. To je jeden z najvacsich mytov o startupoch. Mnoho tspesnych
riaditel'ov spolocnosti tvrdi, Ze firemnda kultira ma byt nastavend od prvého dna projektu.

Pri kazdej aktualizacii projektu by sa malo mysliet' na hodnoty spolo¢nosti. Vybornym
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prikladom je Google. Ich firemna kultura je jednym z najvéac¢sich marketingovych nastrojov.
Zamestnanci Google sa radia medzi najst’astnejSich zamestnancov, ¢o dopoméha imidzu
spoloc¢nosti.

. Zaujimavé napady zarucuju uspech. Ak je myslienka projektu zaujimava,

produkt/sluzba prinesie firme bohatstvo. To je uplne nespravne tvrdit. Aby bol
produkt/sluzba na trhu uspesny/a, vyzaduje si pochopenic trhu ajeho nedostatkov,
zhodnotenie dlhodobej udrzatelnosti produktu, efektivne planovanie, expandovanie,
spravnu marketingovu stratégiu, budovanie vzt'ahov so zakaznikmi... . Az ked’ vSetky tieto
procesy a mnoho d’al$ich podnik zvladne, moze uvazovat’ o tom, ze sa dostavi ispech. Mat’
skvely napad jednoducho nestaci (Harvey, 2016).

. Startupy potrebuju najmenej 3 — 4 spoluzakladatel'ov. Opét’ ide 0 Gastokrat

mylna predstavu. Samozrejme, ze 3 — 4 zakladatelia sU idealni pre startup, pretoze
v tvodnych fazach podnikania vznikaju vyzvy, ktorym by jeden zakladatel’ ¢elil sam vel'mi
t'azko, no ani to nie je pravidlom uspechu. Existuje mnozstvo tspesnych prikladov s jednym,
maximalne dvomi zakladateI'mi, ktori projekt uspesne zrealizovali.

o Vsetky prvé prace by mali robit’ zakladatelia. Je dolezité, aby sa zakladatelia

angazovali vo vyvoji a vSetkych tlohach v spojitosti s projektom, av§ak predtym by si mali
spravit’ jednoduchu analyzu svojich schopnosti, vymenovat’ si silné a slabé stranky svojej
osoby voci projektu. Ak chcete vytvorit’ uspesny projekt a za 2 roky nedostat’ infarkt,
respektive ,,nepotopit™ projekt na neodbornosti, je potrebné si zamestnat' alebo najat’
odbornikov, ktori vam pomozu s projektom. Dnes je neobmedzené mnozstvo moznosti,
nemusite I'udi ani zamestnavat’. Niektoré typy uloh mézu vykonévat freelanceri, ktorych
moZete platit’ ukolovo.

o Uspech sa dostavi ,.za noc*. Fraza, ktora je vynimkou a vébec nie pravidlom.

Uspech do roka sa moze tykat’ skor technologickych startupov, napriklad vytvorenie novej
aplikacie, ktorej staci rok, aby sa stala popularnou. NajuspesnejSim startupom, ako
napriklad: Facebook, Twitter, Dropbox, Airbnb, Wordpress, Instagram, Starbucks trvalo
roky, kym prerastli do firiem, akymi st dnes. Urite je lepSie napredovat’ pomaly a stabilne,
ako rychlo a neisto. Napriklad, prva kaviaren Starbucks bola otvorena v roku 1971 v Seattli
a az o 16 rokov bola spolo¢nost’ pripravena rozsirit’ svoje pdsobenie mimo Seattle (Bowman,
2018). Ak uvazujete vytvorit’ kvalitnu a dlhodobo prosperujicu spolo¢nost’, musite ju

starostlivo ,,pestovat’™, aby ste vytvorili produkt, o ktory je dlhodoby zaujem.
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Tieto myty a mnoho d’al$ich by mali zacinajuci startupisti a podnikatelia brat’ do
Uvahy pred samotnym spustenim projektu, aby sa vyvarovali komplikéciam, pripadnému
nedspechu celého projektu len z toho dévodu, Ze sa riadili nie¢im, ¢o sa v podstate ani

nemusi vzt'ahovat’ na ich konkrétny pripad.

1.4.3 Ochrana dusSevného vlastnictva a startupy

Intelektudlne alebo duSevné vlastnictvo je termin, ktory sa pouziva na oznaCenie
vytvorenia ur¢itého typu intelektu. Aj ked’ tento druh intelektu je nehmotny, tak DV v dobe
preplneného trhu je nesmierne cenné a pridava to projektu konkurenénu vyhodu oproti
ostatnym. Ludia si ¢asto myslia, Ze pojem duSevné vlastnictvo sa tyka vylu¢ne iba umelcov,
spisovatel'ov alebo médii. To vSak nie je vobec pravda. DV méozeme zadefinovat’ ako rozne
vytvory mysle, vynalezy, umelecké a literarne diela, vzory, obrazky, slogany alebo pracovné
postupy pouzivané v obchode. Udelenie ochrany DV dava vlastnikovi prava vylu¢ného

pouzitia, a taktiez aj prava na zisk a pravo vylucit’ ostatné subjekty z pouzivania DV.

Dolezitost ochrany DV: Startupy si musia chranit’ svoju inovaciu od samého

zaCiatku, pretoze ¢lovek sa kazdy den stretava s 'ud’'mi, ktori mu mézu myslienku ukradnut’.
Dolezité je mat’ ochraneny koncept vo faze, ked’ sa zakladatel’ projektu zacina stretavat
s 'ud'mi, ktori mu pomahaja s projektom, napriklad: prvi zamestnanci, subdodévatelia
a podobne. To vsetko st uz rizikové kategorie subjektov. V naslednej faze sa uz projekt
stretdva s potenciondlnymi obchodnymi partnermi, investormi, pri ktorych uz musi mat’
projekt 100% ochranu. Je vel'mi délezité pochopit’, ktora moznost’ dokaze najkomplexnejsie
ochranit’ vas koncept, aby ste nestratili ¢ast’ vyluénych prav na vasu dlhoro¢nu pracu. Ak
vam niekto ,,ukradne‘ napad a vy ho nebudete mat’ ochraneny spravnou skupinou, nielenze
sa jednoducho dostane k napadu, ale si ho este aj komplexnejSie dokaZze ochranit’, ¢o

Vv kone¢nom dosledku moze z pohladu legislativy obratit’ proti vam. (Adekunbi, 2020).

Pozname SirSie spektrum alternativ ochrany DV, preto je ddlezité si to odkonzultovat’

s regiondlnym dradom priemyselného vlastnictva, ktora forma je pre vas ta najvhodnejsia.

. Patent je vylucné pravo na vynalez. Vynalezom médzeme oznacit’ proces
alebo produkt, ktory je novy nie¢im Specifickym alebo vytvara postup ako nie¢o nové
vytvorit. Patent sa podava prostrednictvom patentovej prihlasky, v ktorej st uvedené vSetky
potrebné postupy, technické informacie a Specifikacie potrebné k vynalezu. Pred podanim

patentu mozete poziadat’ prislusny urad priemyselného vlastnictva o vytvorenie patentovej
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reSerSe, ktord skontroluje v Statnych alebo eurdpskych databazach vaSu inovativnost’
a jedine¢nost. Prideleny patent zaruCuje majitelovi vyluéné prava a brani ostatnym
subjektom v komercializacii vynalezu. Patenty sa zarad’uju medzi teritorialne prava, to
znamena, ze st uplatnitel'né a ochranujua projekt iba v krajine, v ktorej je patent prideleny.
Spravidla zabezpecuji ochranu na 20 rokov od datumu podania prihlasky. Uz vtedy je
projekt chraneny. Uspesné priklady patentov su: poéitaé, telefon, bluetooth alebo aj
elektricka Ziarivka.

. Ochranné znamka je spésob ochrany DV, ktora vytvara schopnost’ rozlisit’
tovary alebo sluzby jednej firmy od tovarov alebo sluzieb inych firiem. Typickym prikladom
je ,.fajka“ v logu NIKE alebo zlaty oblu¢ik McDonalds. Ochranné znamky zabezpecuju
vyluéné pravo k vyuzivaniu registrovaného oznaCenia vlastnikom, alebo v pripade
licencovania a franchisingu, licencovanymi tretimi stranami, ktoré vyuZzivaju toto pravo za
odplatu. Spdésob udel'ovania tohto typu ochrany je na narodnej a medzinarodnej urovni.
Sposobov ziskania medzindrodnej ochrannej znamky je viacero: eXistuje moznost
podévania ziadosti v kazdej krajine samostatne, ¢o je ale ¢asovo a finan¢ne dost’ narocné.
Existuje aj moznost hromadného podania ochrannej znamky, ¢o je Casovo a financne
vyhodnejsie. Mozete podat’, napriklad hromadni znamku pre teritorium EU 27, kde
Europska Unia aj poskytuje zlavu, napriklad pre fyzické osoby. Taktiez existuju vyzvy,
ktoré motivuju podnikatel'ov k podavaniu ochrannych zndmok a poskytujt prispevok az do
vysky 1500 € na novy projekt. Co je v§ak rizikom, ktoré prinasa podanie Ziadosti hromadnej
ochrannej znamky je urdite to, Ze ak jedna z krajin EU podéa opravnen( staznost’, Ze nie¢o
také sa uz v ich systéme nachédza, tak vam ,,pada“ cela ziadost'. Dizka platnosti ochrannej
znamky trva priblizne 10 rokov.

o Ochrana dizajnu alebo priemyselnych vzorov pozostava z viacrozmernych
prvkov ako je tvar vyrobku, material, farba, vzory alebo linie. Takymto sposobom dokaze
mayjitel’ ochrany zabranit’ tretim subjektom vyrobu, dovoz alebo predaj vyrobkov, ktoré maju
zhodny dizajn na komer¢né tcely. Ochranu dizajnu mozete taktieZ podat’ na narodnej alebo
medzinarodnej arovni vo forme, ako napriklad hromadnej ochrany.

Je dolezité identifikovat’ DV v zaciatkoch vasho podnikania a zabezpecit', aby bolo
chranené spravnou alternativou ochrany. V praxi existuje mnoho pripadov odcudzenia
konceptu ,,priamo pod nosom®, pretoze zavahali a pomaly zabezpecCovali ochranu svojho
ndpadu (Brathwaite, 2020). Ochranu svojej unikatnej myslienky vela podnikatel'ov
podceniuje a neuvedomuje si silu tohto nastroja. Moze to byt Castokrat spdsobené

nevedomost'ou podnikatel'a, ktory si mysli, ze to je velmi drahé a d’alej tomu nevenuje
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pozornost’. Pritom za niekol’ko sto eur, popripade tisic eur si méze zabezpeéit dominanciu

na danom trhu, aj po dobu niekol’kych rokov ¢i desatroci.

1.4.4 Startupovy ekosystém na Slovensku

Ked sa pozrieme blizSie na slovensky startupovy ekosystém, tak v porovnani
s vyspelejsSimi krajinami severnej Ameriky alebo zapadnej Eurdpy mdzeme spozorovat’
viaceré nedostatky a mensiu rozvinutost’. Historia startupov na Slovensku je pomerne kratka.
Prvé Cinnosti a iniciativy sa zacali uskuto¢iovat’ az medzi rokmi 2010 — 2011 a aj to bolo
podmienené iniciativou prevazne sukromného sektora. Verejny sektor sa trendu
a problematike startupov zacal venovat’ az v roku 2013 prostrednictvom prvého projektu
Néarodného podnikatel’'ského centra. NPC vytvara schémy pre podporu a rozvoj startupov,
ktoré sa odvijaju od planov Eurdpskej komisie. Fakt, ze Slovensko ma nizky stupeii
rozvinutosti potvrdzuje aj historicky prva koncepcia, ktora bola vytvorena pre podporu
startupov a bola schvélend viadou Slovenskej republiky az vroku 2015. Startupy su
su¢astou MSP v hodnoteniach podnikatel'ského prostredia, ktoré v porovnani s EU je na
pomerne nizkej drovni. Skupiny, v ktorych slovenské podniky vyrazne zaostavaju, su
napriklad — nizka aroven produktivity podnikov a aj nizka Groven vydavkov na vyskum
avyvoj. Tento negativny stav startupového ekosystému mozeme spojit’ aj s nespravne

orientovanou politikou (SBA, 2019).

Situacia a postavenie startupov na Slovensku je v porovnani so zapadnou Eurdpou a

USA pomerne zaostalé. Pripisuju sa tomu viaceré negativne faktory:

. Agenda a koncepcie podpory startupov nie st dostato¢ne ucelené

. Startupy nemaju dostatocny pristup k danovym stimulom

. Na Slovensku chyba komplexny a uceleny systém podpory

o Nedostato¢na ,,osveta“ a motivovanie podnikatelov podstipit’ riziko

zaloZenia startupu

o Nedostato¢né zastipenie a angazovanie business angels

o Nedostato¢na angazovanost’ a motivovanie organiziciami a vysokymi
Skolami pre za¢inajucich podnikatel'ov

o Nedostatocna  pripravenost’  a erudovanost  ucitefov na  Skolach
s problematikou startup

. Nizka Grroven spoluprace startupov v rdmeci krajin V4

. Nizky pristup a informovanost’ startupistov S moznost'ami financovania
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S tymito negativnymi faktormi suvisi aj charakteristika startupového ekosystému. Na
Slovensku existuje okolo 600 startupovych projektov, ktoré disponuju vyse 3000
zamestnancami. Toto ¢islo je dost’ nizke, napriek tomu Statisticky vieme, ze ¥ startupov uz
vytvorilo pracovné pozicie, 32 % podnikov ma 1 — 3 pracovnikov, 20 % disponuje 4 — 9
zamestnancami, 26 % ma 10 a viac zamestnancov, atym vypadava z charakteristiky
mikropodniku. Velmi pozitivnou informaciou je, ze viac ako 90% podnikov mé zaujem
zvySovat’ pocet svojich zamestnancov. Je zaujimavé spomenut’, Ze priblizne % projektov je
len v poéiatoénych fazach. Dalsou zaujimavostou je, Ze takmer ¥ startupistov su l'udia do
35 rokov (KPMG, 2016). Co sa tyka dosiahnutého vzdelania, priblizne 85% dosiahlo
vysokoskolsky titul.

Znaénym problémom Slovenska je, Ze disponuje velkym mnoZstvom strednych
a vel’kych podnikov, ktoré by sa mali po vzore USA a zapadnej Eurdpy angazovat do
lokalnych startupovych ekosystémov, ¢o vSak u nas nefunguje. Potvrdzuju to aj vysledky
prieskumu, v ktorom podstatna véac¢sina vel'kych podnikov uviedla, ze nepoklada za dolezité
zaClenovat sa do takychto ekosystémov. Taktiez za vel'ké negativum povazujeme

nedostatocnu angazovanost’ verejného sektora.
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2.  Ciel prace

Hlavnym cielom tejto diplomovej prace je na zéklade analyzy definovat’, skimat’
a najst’ rieSenie a odporacania pre manazérske vyzvy, ktorym ¢eli podnik MSP (v nasom
pripade startup) pri vstupe na zahraniéné trhy a pri pripadnom podnikani. Nasledne
analyzovat aktualne vyzvy prislichajice danému podnikatel’skému subjektu, a to na zaklade
spravne vybranej manazérskej stratégie. Co sa tyka teoretickej &asti je potrebné, aby bolo
dokladne charakterizované globalne podnikatel'ské prostredie, do ktor¢ho by mal podnik
expandovat’ a taktiez poukazat’ na aktualny globalny problém, ktorym je dopad pandémie
COVID-19 na podnikatel'ské prostredie. Sticastou teoretickej Casti je taktiez problematika
tykajuca sa: internacionalizdcie MSP, startup ak nemu prislachajiacich nalezitosti.

Komplexné zvladnutie teoretickej Casti je nevyhnutné k realizacii praktickej Casti.

Pre dosiahnutie hlavného ciel’a sme si zadefinovali ¢iastkové ciele:

o Skumanie sucasného medzinarodného podnikatel’ského prostredia.
] Skumanie foriem vstupu slovenskych firiem na zahrani¢né trhy.
o Analyzovanie sucasnej situdcie startupov na Slovensku, podpora startupov

organizaciami ako SARIO, SBA...

° Identifikacia rizik spojenych so vstupom MSP/startupu na zahrani¢né trhy,
nasledné navrhy a odporacania na zlepSenie situacie a ich eliminéciu.

° Nevyhnutné ¢innosti, ktoré musia mat’ startupy zabezpecené pri expanzii na
zahrani¢né trhy, ako napriklad: financovanie a ochrana duSevného/priemyselného

vlastnictva, ktorou sa originalne projekty musia chranit’.
Na zaklade uvedenych ciel'ov sme stanovili nasledovné vyskumné otazky:

Vyskumna otazka ¢.1: V ¢om je jedineény skamany startup a aké su najvhodnejsSie

stratégie pre jeho expanziu do zahranicia?

Vyskumna otazka &.2: V ktorych trhoch v ramci Gzemia EU ma projekt STRINGO

najvacsi potencial uspiet’?
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3. Metodika prace a metody skimania

Nevyhnutnym predpokladom pre splnenie hlavného ciela diplomovej prace,
vychadzajuceho z ¢iastkovych ciel'ov, bolo vyhl'adanie a zhromazdenie odbornej literatury,
zaoberajlcej sa globalnym prostredim z pohl'adu podnikov a moznost'ami vstupu MSP na
zahrani¢né trhy. Nevyhnutnostou bolo analyzovat' internacionalizaciu a startupovy
ekosystém. Literatura pozostavala prevazne z elektronickych zdrojov, ked’ze chceme v préci
vychédzat' z najaktudlnejSich informacii. Jednou zprvych cinnosti bolo premyslenie
a polozenie si otazky, ¢o chceme v praci analyzovat’ a o chceme pracou dosiahnut’. Po
nastudovani dostato¢ného mnozstva literatury sme si zadefinovali hlavny ciel’, z ktorého
vychadzali ¢iastkové ciele.

Pre komplexné vypracovanie prace sme pouzili tieto metody:

. Pomocou analytickej metdédy sme si spracovali literatiru a metodou
agregacie sme si ju logicky roztriedili podl'a prislusnych kapitol.

. Jednotlivé kapitoly a podkapitoly sme spracovali na zéklade jednotlivych
poznatkov prostrednictvom syntézy udajov.

o Pomocou dedukcie sme si zvolili hlavny ciel’ diplomovej prace a ¢iastkové
ciele.

o Kvantitativne a kvalitativne metody, ktoré boli vyuzité na analyzu rizik
daného podnikatel'ského subjektu pri vstupe na zahrani¢né trhy.

o Komparacia bola pouZitd na porovnavanie moznosti expanzie podniku na
zahrani¢né trhy.

J V diplomovej praci sme vyuzili kvalitativau vyskumnti metoédu, konkrétne
pripadovu Stadiu.

o Konkretizcia, na zaklade ktorej bol nami zvoleny podnik vybrany ako

pripadova Stadia.

o Podrobne sme si charakterizovali objekt pripadovej $tadie — nami zvoleny
startup.

. Deskripcia, na zéklade ktorej sme si stanovili ucel nasho vyskumu.

. Udaje sme ziskavali prostrednictvom rozhovorov so spolu konatePmi a nasej

vlastnej aktivity v spojitosti s tymto projektom.
o Pomocou syntézy ziskanych informacii boli navrhnuté konkrétne rieSenia

a odportcania pre zvoleny podnik.
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o Ziskané vystupy a odporucania sme zovSeobecnili, nakolko podstatné
mnozstvo dat sa da aplikovat’ pri akomkol'vek startupe v oblasti dizajnu.

o V zavereCnej Casti prace sme vyhodnotili ziskané data a interpretovali

vystupy.
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4.  Expanzia slovenského startupu na zahranicné trhy

4.1 Charakteristika vybraného startupu

o Historia a dévod vzniku projektu STRINGO sa datuje minimalne od roku
2016, aj ked’ v myslienkach zrela uz niekol’ko rokov predtym. Hlavnou ideou projektu je
fakt, ze ked’ sa pracovity ¢lovek vracia po naro¢nom dni domov k svojej rodine, prvé ¢o
uvidi po prichode k domu je plot, v naSom pripade murovany, ktorého tlohou je ho chranit’
a vytvarat’ tak sukromie pre majitel'ov a ¢lenov rodiny. Plot v§ak nemusi znamenat’ len nie¢o
velké achladné, ale vdaka projektu STRINGO modze byt plot stacastou nie¢oho
prijemného. Spojenie nerezového modulu, ktorého hlavnym benefitom voci konkurencii je
dynamika obsahu podl'a potrieb a pocitov majitela domu a jeho umiestnenie vo velkom,
napriklad kamennom plote. To moze priniest’ unavenému ¢loveku po celom dni v praci pocit
radosti hned’, ako sa bude blizit' k domu, alebo naopak, prostrednictvom tohto projektu
dokaze klient prezentovat’ akékol'vek svoje pocity svojmu okoliu.

Dalsia moznost’ vyuzitia projektu STRINGO je prepojena s Pudskou vlastnostou,
ktora sa vyznacuje chvalenim sa alebo dokazovanim si I'udského uspechu. Klient tak méze
ukazat’ okoliu luxus, ktory sa skryva za tym velkym a chladnym murovanym plotom,
chraniacim jeho sukromie a majetok.

. O spolo¢nosti vieme povedat’, ze firma SK-EM j. s. a je rodinnym podnikom,
ktory sa stava vynimoénym vdaka vyvoju inovativneho programu v podobe dvoch
projektov, LUMINAR a STRINGO. Po niekol'’koro¢nej praci predstavila vysokokvalitny
produkt spojeny s korektnym a individudlnym spravanim ku kazdému zakaznikovi
a ochotou naplnit’ vetky predstavy a subjektivnu kreativitu. Zakladatelia si vybrali pravnu
formu: jednoducha spolo¢nost’ na akcie zviacerych dbévodov. Tato pravna forma je
predurCena pre inovativne projekty, kde sa spdja napad startupu a financie investora.
Velkym benefitom je nizka kapitdlova narocnost’ (zékladné imanie uz od 1 €) a fakt, Ze sa
firma pri uspechu dokaZe jednoducho pretransformovat’ na akciovll spolo¢nost. Pocas
vyvoja projektu si vybudovala kvalitné vztahy s etablovanymi partnermi na slovenskom
trhu, a taktiez s fundovanymi grafikmi a dizajnérmi. STRINGO je kombinacia modernych
technoldgii, atraktivnych materiadlov a neobmedzenej kreativity.

o Co je STRINGO? Z latinského slova hviezda, je to nerezovy dizajnovy
modul, ktory pozostdva z vysokolesteného nerezového plechu, nenaroéného na udrzbu.
Nehrdzavejaca ocel’, ako material, bola vybrana pre tento projekt z viacerych dévodov. Uz

ako vyplyva z jej nazvu, je odolna voci korozii, ¢o jej zabezpecuje dlha Zivotnost’ a pdsobi
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vel'mi elegantne. Modul vo vnutri obsahuje ty¢e vyrobené z nehrdzavejlcej ocele, ktorée
sluzia na uchytavanie niektorych motivov, alebo vytvaraju podklad pre vertikalnu zahradu.
Obsahuje 10 svetelnych bodov, ktoré slizia ako opora pre niektoré motivy a Vv noci
znazoriuji hviezdy na oblohe. Modul je vytvoreny v standardnej velkosti 120cm x 80cm,
V tvare stojatého obdiznika. Velkost modulu sa viak da prispdsobovat’ poziadavke klienta.

TaktieZ je mozné ho chréanit’ proti vonkaj$im vplyvom elegantnym UV plexisklom.

Obrazok 1: Modul STRINGO

Zdroj: Produktové fotografia modulu
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Obrazok 2: Technické vyobrazenie projektu STRINGO v podobe nakresov

Zdroj: Vlastné technické nakresy autora

Obrazok 3: Dalsie variacie produktu
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Zdroj: Vlastné technické nékresy autora
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Obréazok 4: Dalsie varidcie produktu, pohl'ad z pravej strany

Zdroj: Vlastné technické nékresy autora

° Kde vynikne STRINGO? Vynikne v exteriéroch aj interiéroch. Jednoducho
povedané, vynikne vSade tam, kde chce klient vyjadrit’ svoje pocity. Povzniest formu
umenia nad jednoduchy §tyl. Modul STRINGO posobi elegantne a dizajnovo vo firméach,
administrativnych priestoroch, v interiéroch a exteriéroch domov, rezidencii. Bude
dominantnym prvkom v kaviarnach ¢i  hoteloch, sukromnych Kklinikach alebo
developerskych projektoch.

Modul je mozné obmienat’ podl'a roznych udalosti, sviatkov, ro¢nych obdobi alebo
jednoducho — podrla nalady. Tvarové variacie produktu sa taktiez prispdsobujd prostrediu

umiestnenia alebo poziadavke investora.

4.1.1 Ochrana priemyselného vlastnictva

Pred oficialnym vstupom na trh musela spolo¢nost’ dokladne zvazit’ rizika a chranit’
si svoju myslienku, preto zadala véas komunikovat' s Uradom priemyselného vlastnictva
Slovenskej republiky v Banskej Bystrici. Vyhodou bolo, Ze existuju prostriedky, ktoré vedia
zabezpelit' konzultanta viazaného mlcanlivostou. Ten sa oboznamil s projektom a po
osobnom stretnuti do dvoch tyzdnov vypracoval odportcanie, ktorou cestou ochrany sa
vydat. Moznosti boli tri: patent, Gzitkovy vzor a dizajn. V podstate, k danému projektu je
najlepSie vyuzit' tretiu moznost’, pretoze patenty sa udel'uji na vynalezy, ktoré st nové
a obsahuju vynélezcovsku &innost’, napriklad vytvorenie novej technologie. Uzitkovy vzor
sa skor tyka nového technického rieSenia alebo postupu. Dizajn ma za Glohu chréanit’ vzhl'ad

vyrobku alebo jeho &asti, farby, tvary, linie alebo materialy (UPV SR, 2021).
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Z dévodu, ze STRINGO nie je vysledkom v podobe novej technoldgie alebo
technologického ¢i pracovného postupu, ochrana dizajnu bola spravnou alternativou.
NajdolezitejSie bolo ochranit’ to, ako ten produkt vyzera, z akého materialu je vytvoreny
a aké moze mat tvarové varidcie, pretoze v tom spociva jeho inovacia a na to je presne
ur¢end ochrana dizajnu. Prihlaska bola podana 15. 10. 2020 a priblizne za mesiac, 30. 11.
2020 bola prihlaska aj spesne zapisana a nasledne uverejnend. Zabezpecuje ochranu po
dobu piatich rokov s moznostou prediZenia na zaklade Ziadosti majitela dizajnu, najviac
Styrikrat, ato vzdy o d’alich 5 rokov s moznostou dosiahnutia ochrany az na 25 rokov.
Vyrobok je oznaeny pod Locarnskym triedenim 20.02 s ndzvom: Nosi¢ vizualneho
prvku. Dizajn je charakterizovany nasledovne: Predmetom ochrany dizajnu je nosi¢
vizualneho prvku, v podstate skrifiového tvaru, vyhodne s prednou stenou osadenou sklom,
kde je nosi¢ uréeny na zabudovanie, napriklad do maru, steny a pod. Tento nosi¢ obsahuje
vo vnatornom priestore prostriedky na prichytenie vizualneho prvku vo forme drotov alebo
tyc¢iek, ktoré su prichytené na protil’'ahlych stranach skrine, pricom vytvaraju pevnu siet’, na
ktori je mozné rozoberatelnym sposobom pripevnit’ vizudlny prvok. Modul, ktory je
vyrobeny z kvalitného materialu a nenaro¢ny na tdrzbu je navrhnuty tak, aby zo vSedného
statické¢ho prvku (napr. betonového plotu/steny) vytvoril jedineny esteticky prvok podla
fantazie akreativity klienta. Vel’kou prednostou vyrobku je moznost’ inStalovat’ rozne
jedine¢né a putavé motivy. Tvar a velkost modulu je mozné modifikovat na zaklade
poziadavky klienta (TMDN, 2020).

4.1.2 Analyza vlastnych moZnosti podniku

PriuvaZovani o vstupe podniku na zahrani¢né trhy musi vedenie firmy brat’ do tvahy
interné a externé moznosti. Je potrebné analyzovat’ si moznosti, ktorymi projekt disponuje.
Jednym z najdolezitejSich faktorov, ktoré tvoria interné prostredie firmy, si zamestnanci
a personalne zabezpecenie projektu. Spolo¢nost’ SK-EM j. s. a. je definovana ako mikro
podnik, to znamend 1 — 9 zamestnancov. Je to rodinny podnik, v ktorom doterajsi
zamestnanci st Clenovia jednej rodiny, konkrétne otec advaja synovia. Rozdelenie
povinnosti je jasne definované: Otec — Milan Soo§, ma na starosti technické zabezpedenie
projektu, od materidlov az po osvetlenie. Zaobera sa kreativnou strankou projektu, a to
oslovovanim architektov, inovovanim ur€itych postupov a rozsirovanim portfolia projektu.
Kristian Soo§ riesi marketing projektu prostrednictvom socialnych sieti, Google Ads a e —

mailovych kampani. Analyzuje trh, potencidlnych klientov avytvara rozne databazy
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aprihlasky do dizajnovych satazi. V jeho néplni je aj kreativna strdnka projektu
a administrativa. Sebastian Soo$ uréitou formou riesi marketing projektu a ovlada ochranu

priemyselného vlastnictva v spojitosti s projektom STRINGO.

Samozrejme, tak naro¢ny projekt nestoji len na troch 'ud’och a firma spolupracuje
s externymi spolupracovnikmi, ako napriklad: web developer, grafici, dizajnéri, odbornici
Vv oblasti marketingu, uc¢tovna spolo¢nost’ a subdodavatelia materidlov ¢i vel’ka strojarenska

spoloc¢nost’.

Finan¢né zdroje podniku st tak ako aj personalne zdroje, vel'mi dolezity faktor, ktory
musi brat’ firma do Gvahy pri expanzii na zahrani¢né trhy. V naSom pripade, ked’ze ide
o startup, ktorého rizikovost’ je pomerne vysoka, bankovy tver alebo p6zicka vypadava
zvyberu financovania, ¢o je taktiez podmienené rozhodnutim vedenia spolo¢nosti
nezaviazat’ sa banke. Medzi mozné alternativy financovania expanzie projektu STRINGO
na vzdialené trhy mimo vlastného kapitalu, patri ur¢ite financovanie prostrednictvom firmou

vybraného business angela, mikrop6zi¢kovy program alebo crowdfunding.

. Business angels su skuseni individualni investori, ktori vedia poskytnut’
startupom kapital v uplnych zac¢iatkoch rozvoja projektu, ked” eSte dany startup nie je
atraktivny pre velkych institucionalnych investorov. Business angels vedia efektivne
vyplnit' nedostatok kapitalu medzi investiciou vlastného kapitalu spoloénosti, blizkou
skupinou v okoli 3F a moznym naslednym robustnej$im kapitadlom zo strany velkych
intitucionalnych investorov. Spravidla investuji svoje peniaze, ktoré zaCinajici startup
potrebuje na dokoncenie urcitej fazy, ktora projekt brzdi z dovodu nedostatku kapitalu.
Skuseni investori vedia okrem financii poskytnut’ projektom aj mentorstvo, poradenstvo
alebo aj svoju Strukturu business kontaktov, ktoré zacinajucim projektom vedia vyrazne
pomoct’ pri rozvoji. Funkciu podnikatel'skych anjelov mézu okrem r6znych investorov plnit’
aj startupové akceleratory. Mozu sa nachadzat’ aj medzi priate'mi a rodinou — tak to bolo aj
v tomto pripade. Projekt STRINGO je pravdepodobne zaujimavy a atraktivny pre business
angels, pretoze jeden sa prihlasil aj sam. Ku konsenzu zatial' nedoslo, ked’ze sa strany
nezhodli. To ale neznamena, Ze sa strany v budticnosti nemézu dohodnut’ na adekvatnych

podmienkach a vel’kosti investicie.

AVew

o Mikropozi¢kovy program mdze byt vyuzity v pripade, Ze projekt potrebuje

¢

»doplnit™ financie v urCitej faze rozvoja, ale z ur¢itych dévodov nechce, alebo nemdze

vyuzit’ p6zicku z banky. Tak je to aj v pripade STRINGO. Ak by sa projekt dostal do fazy
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nutnosti finan¢nej injekcie, pravdepodobne by sa obracal na business angela, alebo by ziadal
podporu vo forme mikrop6zi¢ky od Slovak Business Agency. Tento program je pomerne
vyhodny a spolo¢nost’ by pri Ziadani dosiahla financovanie, nakolko spiia podmienky:
STRINGO je pod spolo¢nostou SK-EM j. s. a., ktora spada do kategorie pravnickej osoby,
spiiajicej definiciu mikro alebo malého podniku, ktory zamestnidva menej ako 50 0sob
s rocnym obratom do 10 000 000 € a ma vyrovnané zavazky voci §tatu. Vyska tveru sa
pohybuje od minimalnej hodnoty 2 500 € do maximalnej hodnoty uveru 50 000 €. Medzi
ucely vyuzitia uveru patria: nakup hnutelného alebo nehnutelného majetku, rekonstrukcia
alebo udrzba majetku, ndkup materialu, zasob alebo surovin a realizacia investi¢nych
projektov. Uver je mozné splacat’ 4 roky a zaroveii sa ziadatePom poskytuje moznost’
odkladu splatok istiny na dobu maximéalne 6 mesiacov (NPC, 2021).

o Crowdfunding je jedine¢na prilezitost na ziskavanie finan¢nych
prostriedkov pre startupy. Crowdfunding ponika menej tradicnu cestu ziskavania kapitalu
a vyuziva silu l'udi na ziskavanie kapitalu pre dany projekt. UmozZiuje réznym l'ud’om
investovat’ do vasho projektu niekol’ko desiatok alebo stoviek eur. V pripade, Ze je projekt
zaujimavy, moze ziskat’ stovky az tisice malych investorov, a tak nahromadit’ zaujimavy
kapital. Tento spdsob investovania sa vyuziva prevazne v USA. Avsak, zacina sa vyuzivat
uz aj v Europe ¢i Australii. Podporuju to aj regulacné organy. V USA komisia pre cenné
papiere a burzu zvysila limit v marci 2021 pre limit crowdfundingu projektov z 1,07 miliéna
USD na 5 miliénov USD vV priebehu 12 mesaéného obdobia. O¢akavaji, Ze zvysenie stropu
takmer 0 4 miliony USD umozni startupom spoliehat’ sa na tito formu financovania aj pocas
tazkého obdobia pandémie COVID-19. USA nasleduju aj ostatné krajiny pri zvySovani
limitov crowdfundingu, napriklad Franctzsko zvysilo svoj limit na 2,5 miliona EUR uz
v roku 2016, zatial’ ¢o Vel'ka Britania a Nemecko navysili limit na 8 milionov EUR uZ v roku
2018 (Techstars, 2021).

Medzi najznamejsie platformy pre financovanie formou crowdfunding patri urcite
Kickstarter.com — ktory oslovil aj vedenie projektu STRINGO. Odpoved’ bola, ze projekt je
zaujimavy a zapada do ich konceptu v sekcii — Design and Art. Otaznikom ale nad’alej
ostava, ¢o by vedela spolo¢nost’ pontiknut’ investorom, ked’ze vacsinou projekty poskytnu
investorom zl'avu na produkty, ktoré sa crowdfunduju alebo nejaké zvyhodnené balicky. To
moze byt pre STRINGO problémom, pretoze ide 0 velmi Specificky produkt, ktory si
vyzaduje odbornt instaldciu do steny a pre malych investorov by to mohlo byt’ dost’ zlozité
a finan¢ne narocné. To je dovod, preco doteraz spolo¢nost’ SK-EM nevyuzila dostupné

alternativy financovania a projekt financuje z vlastnych zdrojov, popripade 3F.
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4.1.3 Analyza podporného prostredia v SR

Slovenskd republika si uvedomuje, ze klIicom k dlhodobo udrzatelnému
hospodarskemu rastu a zvySeniu konkurencieschopnosti je zvySovanie produktivity
zalozenej na inovéaciach, ktoré si znacne podporované aktivitami startupov. Startupy st vo
velkej miere projekty, ktoré chci vytvarat vysok pridani hodnotu, rast regionalnej
a globalnej konkurencieschopnosti, atiez zvySovanie zamestnanosti a kvalifikovanej
pracovnej sily, ¢o je pre §tat velmi atraktivne. Uspe$né projekty vytvéraji pozitivny imidz
Slovenska, a tak zvysuji jeho klasifikaciu v roznych rebrickoch. Stat si uvedomuije, Ze rast
mnozstva potencidlne Uspesnych startupov moze zabezpecit vytvorenim priaznivého
regulacného a legislativneho podnikatel'ského prostredia. Projekty musia mat’ zabezpeceny
pristup k finanénym aj nefinanénym nastrojom, ktoré by mali byt efektivne alokované

v kritickych fazach zivota a rastu startupu.

Slovensko ma viacero ministerstiev, ktorych cielom je podporit’ startupovy
ekosystém a stimulovat’ podnikatel'ské prostredie a systém S§tatnej podpory, ktora dokaze
popohnat’ aktivitu slovenskych subjektov s unikatnymi napadmi. Medzi tieto ministerstva
patri Ministerstvo financii, Ministerstvo skolstva, vedy, vyskumu a $portu a vo vel’kej miere

aj Ministerstvo hospodarstva.

Snahou S$tatu je v urc¢itom smere prispiet’ k pretransformovaniu spolo¢nosti, ktora
vhima problémy ako nové vyzvy a je otvorena inovacidm. Koncepcia zo strany vlady pre
podporu startupov a rozvoja startupového ekosystému ma v zaujme reagovat’ na stucasné
a planované vyzvy, zaujat’ k tejto problematike komplexny a koordinovany postoj, a vyhnut’
sa tak neuplnym alebo ad-hoc aktivitdm. Samozrejme, prioritou vlady je, aby realizacia
podpory bola v ¢o najvaésej miere financovana z eurofondov. Koncept Slovenskej republiky
pre rozvoj andslednd podporu startupového ekosystému je zasadeny do SirSieho a
komplexnejSicho konceptu postupnych pro-rastovych opatreni na podporu slovenskej
ekonomiky a inovaénej politiky Slovenskej republiky. Nadvizuje na strategické materialy
prijaté ako na narodnej, tak aj na eurdpskej urovni. Ministerstva v spolupraci so Slovak
Business Agency, profesijnymi asocidciami aréznymi predstavitelmi startupového

ekosystému pripravili navrh koncepénych opatreni a roz¢lenili ich do nasledujtcich ciel'ov:

o Slovenska republika ma vytvorit' vhodné podmienky pre podnikanie, tzn.

vytvorit’ prijate'né regulacné prostredie bez zbytocnych prekazok.
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J Vytvorenie a zabezpecenie podpornych sluzieb pre posilnenie zazemia
startupov, tzn. vytvorenie adekvatnej infrastruktury a sluzieb pre zaujemcov o podnikanie
zacinajucich aj etablovanych startupov.

° Zabezpecenie financii v obdobi ,Udolia smrti“, kedy vel'ké mnozstvo

startupov zlyhdva (MH SR, 2021).

Medzi podporné nastroje MH SR patria: inova¢ny fond, inova¢né vouchre,
podpora klastrov, medzinarodna spolupréca v priemyselnom vyskume a vyvoji a inovativne

rieSenie v mestach. Pre nami zvoleny startup su relevantné iba prvé dva nastroje.

. Inovaény fond je zriadeny MH SR a je samostatnou neziskovou nestatnou
pravnickou osobou, ktord ma za ciel’ podporne pdsobit’ na uzemi SR. U&elom inovaéného
fondu je podpora trvalého rozvoja hodnét v oblasti vedy a vyskumu, a takymto spésobom
urychlit inovaény rozvoj SR. DalSou ztloh je zabezpeGovanie pristupu k domécim,
zahrani¢nym, vedeckym, technickym, ekonomickym a finanénym inovaciam. Podporuje aj
oblast’ ochrany priemyselného a duSevného vlastnictva a know-how slovenskych startupov.
Pracuje na systéme navratného financovania a od svojho vzniku uz podporil 40 projektov
z rbznych oblasti (MH SR, 2021).

o Inovaéné vouchre alebo poukazky maju za ciel zvySovanie

konkurencieschopnosti za¢inajucich podnikov prostrednictvom inovacie produktov, sluzieb
alebo zefektivnenia svojho business modelu. Poukazky mozu byt vyuZzité na podporovanie
digitalnej transformacie podniku alebo komercializaciu inovativnych rieseni startupu. Vyska
podpory voucherov je v rozmedzi 2 000 az 10 000 €, s intenzitou pomoci az do 85%
z opravnenych vydavkov. Financovanie je zabezpecené formou pred financovania a moze
byt’ zdujemcovi vyplatena len jedenkrat v ramci danej vyzvy. Inova¢né poukazky moézu byt
vyuzité v oblasti poradenstva so zameranim na akceleraciu inovacii, ktoré mozu vybranému
startupu pomdct’ uviest’ novy produkt alebo sluzbu na trh. M6zu byt vyuzité aj na sluzby
spojené s vyskumom, ktoré danému startupu umoznia zabezpecit’ vyvoj inovativnych rieSeni

a ulahcovat’ ¢innosti vztahujice sa na vytvaranie vlastnych kapacit (Inovujyme, 2021).
Podpora zo strany SBA

Slovak Business Agency je spolo¢nou iniciativou vlady SR a EU. Je to jedineéna
platforma sikromného a verejného sektora. Poskytuje rézne druhy podpory a pomoci pri
vzniku arozvoji réznych druhov podnikania. Forma podpory sa rozdel'uje na finan¢nt

a nefinan¢nu. Nefinanéna podpora zo strany SBA ma vel'a rozmerov a obsahuje Siroké
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spektrum nastrojov a iniciativ. My vyberieme iba tie relevantné pre projekt STRINGO.

V ramci niektorych nastrojov bol uz projekt angazovany alebo aj aktualne participuje.

o Narodny projekt — Podpora internacionalizacie MSP: Ciel'om tohto projektu
je posilnit’ internacionalizaciu MSP v poéiato¢nych fazach rozvoja. Vratane predstavenia
business  potencidlu  a zabezpeCenia bezplatnych prezentaénych, koopera¢nych
a poradenskych sluzieb MSP sjasnym cielom zvySenia miery zapojenia MSP do
medzinarodnej spoluprace. Medzi podporné aktivity SBA v ramci tohto programu patria:
zabezpeCenie ucasti MSP na vhodnych veltrhoch a vystavach, nastavenie asprava
marketingu, kampani, re-dizajn webstranky, informa¢né podujatia a semindre, poradenstvo,
atd’.

o Inkubacny program je zaloZzeny z dovodu poskytovania komplexnych sluzieb
za ucelom podpory zacinajacich mikro, malych a strednych podnikov a zvysenia miery ich
prezitia v Uvodnych a zaroven kritickych rokoch podnikania. Je uréeny pre podniky, ktore
pri vstupe do programu maju maximalne 3 roky od registrovania v obchodnom registri
Slovenskej republiky. Cielom inkuba¢ného programu je znizit' riziko a mieru zaniku
podniku na minimum azaroveh pomoct zalinajucim podnikatelom posiliiovat
podnikatel'ské  zru¢nosti. Samozrejme, jednym zcielov je aj posilnenie
konkurencieschopnosti daného podniku. Medzi podporné aktivity SBA v ramci tohto
programu patria: moznost podnikatelov vyuzivat kancelarske priestory inkubatoru,
individualne kratkodobé alebo dlhodobé poradenstvo vo forme konzultécii, vzdelavacie
podujatia, hladanie obchodnych partnerov alebo investorov, vytvaranie dodavatel'sko-
odberatel'skych vztahov, atd’.

o Stazovy program prinaSa pre zacinajucich podnikatel'ov, ako aj zaujemcov
0 podnikanie, moznost’ oboznamit’ sa s novymi trhmi, nazbierat’ business kontakty, alebo
prebrat’ r6zne poznatky od skusenych podnikatel'ov. Program je uréeny pre mladych l'udi vo
veku do 35 rokov, napriklad absolventov vysokych §kol alebo doktorandov SO zaujmom
0 podnikanie. Medzi podporné aktivity SBA v ramci tohto programu patria: pred odletova
priprava, stizovy pobyt vo vybranej krajine v dizke maximalne 3 mesiace, ucast
v inkubatore NPC, akékol'vek podujatie v krajinach EU v spojitosti s podnikanim daného
ziadatela v dizke maximalne 4 dni...

. Startup Sharks je Statny program na podporu startupov. Je znamy ako
iniciativa Startup Sharks. Aktivity tohto programu su rozdelené do nasledujucich

komponentov:

51



- V ramci komponentu 1 maji zdujemcovia moznost zOcCastnit’ sa na
zahrani¢nom alebo domacom podujati, zameranom na inovacie, technologie alebo ¢innosti
spojené so startupmi. Uspe$nym ziadatefom SBA zafinancuje letenku, ubytovanie
a vstupenky.

- Medzi aktivity komponentu 2 patri odborné poradenstvo, kde zaujemcovia
0 podporu s inovativnym projektom mozu poziadat” vybraného experta z réznych oblasti
0 mentoring. Naklady na konzultanta budu plne hradené z SBA.

- Komponent 3 sa zameriava na ucast’ ziadatel'ov na vybranych zahrani¢nych
stazach vo svetovo uznavanych startupovych inkubatoroch.

. Podpora rodinneho podnikania je pomerne novy program spusteny od roku
2018. Tento program ma za ciel prispiet’ k zlepSeniu podmienok rodinnych podnikov na
Slovensku. MSP spliiajtice definiciu rodinného podniku sa mozu uchadzat’ o viacero foriem
podpornych bezplatnych sluzieb: poskytovanie odbornych konzultacii v réznych oblastiach,
vypracovanie $tadii a prieskumov na zlepSenie postavenia rodinného podniku na vysoko
konkuren¢nom trhu, informaé¢né, odborné tréningy a skolenia k téme podnikania daného
podniku, thrada nakladov pre rodinné podniky zucastiiujice sa veltrhov a vystav na

medzinarodnych podujatiach, atd’.

Medzi finanénu podporu zo strany SBA patri mikro pdzickovy program, ktory sme
uz charakterizovali a fond rizikového kapitalu. Sprostredkovatelom fondov rizikového
kapitalu je Narodny holdingovy fond, ktorého zakladatel'om je Slovak Business Agency.
V sucasnosti spravuje tri druhy fondov rizikového kapitalu. Zabezpecuje aj podporné sluzby,
ako napriklad: odborné konzulticie so ziadatelom o financovanie, poradenstvo
a zaobstaranie spolufinancovania pre vybranych ziadatelov pozadujucich vyssiu Ciastku,

ako je povolena hranica daného fondu.

- Slovensky rozvojovy fond poskytuje velkost” investicie vo vyske 500 000 —
2 300 000 €.

- Slovensky rastovy kapitalovy fond poskytuje velkost investicie vo vyske
500 000 — 2 500 000 €, ktora je strednodobého charakteru na obdobie 3 — 4 roky.

- Fond inovacii a technologii, ktory poskytuje investiciu vo vyske 20 000 —
1 500 000 € v investi¢nom horizonte 4 — 6 rokov (SBA, 2019).

Podporné prostredie na Slovensku je podl’a naSho nazoru stale tazko dostupné, o sa

odraza na kvalite podnikatel'ského prostredia. Na Slovensku vznikol portal
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www.vesmirpodpory.sk, ktory by mal podnikatelom pomahat’ lepSie sa orientovat. Tato
platforma je len odkazom na existujuce vyzvy alebo moznosti podpory a ked’ sa chcete
domaéhat’ nejakej konkrétnej podpory alebo komunikacie, tak to trva dni alebo tyzdne, ¢o
cely proces zbytoéne predlzuje a v niektorych pripadoch sa ani nedockate odpovede, ako to

bolo aj v nasom pripade.

4.2 Analyza konkurencie projektu STRINGO

Pri analyze konkurencie si musime najskor definovat, ¢o to konkurencia vlastne je.
Za konkurentov povazujeme firmy, ktoré poskytuju nasim potencidlnym zakaznikom
podobné alebo rovnaké produkty, ¢i sluzby. Pdsobia na rovnakych trhoch, alebo oslovuju
nasu ciel'ovu skupinu zédkaznikov. Pri komplexnejsej analyze konkurencie musime brat’ do
uvahy aj SirSie suvislosti, ako je napriklad: stav trhu a ekonomika danej krajiny, legislativne

podmienky ¢i dafiové zat'azenie v ciel'ovej Krajine.

Konkurenciu rozdelujeme na priamu a nepriamu. Priama konkurencia sa
vyznacuje tym, ze pontka spolocnému trhu rovnocenny produkt — ¢o sa tyka 0zitku, a
oslovuje nami zvolent skupinu potencidlnych zakaznikov. Nepriama konkurencia je
charakteristickd tym, ze ich hlavna podnikatel'ska ¢innost’ je odlisnd, ale svojou ponukou

zasahuje do nasho trhu alebo nahradza nas produkt/sluzbu (Rubintova, 2020).

Pri analyze konkurencie je potrebné porovnavat' viacero faktorov.V (vode je
potrebné si jasne definovat’, kto je naSou konkurenciou aako sa dana konkurencia
prezentuje na trhu. Taktiez je nevyhnutné vytvorit’ si SWOT analyzu a porovnat’ nase
produkty/sluzby s konkurenénymi, poznat' ich financnu situdciu, systém distribucie

a samotnu stratégiu danych podnikov.

V prvom rade treba zadefinovat’ nas$ projekt, poukazat’ na silné aslabé stranky,

mozné prilezitosti a hrozby, a to najlepsie prostrednictvom SWOT analyzy.

Tabul’ka 1: SWOT Analyza projektu STRINGO

Silné stranky Slabé stranky
o Inovativny projekt v oblasti dizajnu | e InStalacia modulu do exteriéru je
o Udelena ochrana dizajnu na Gzemi | pomerne naro¢na — inStalacia do muru/plotu
EU . Udrzba a vymena svetiel v module
o Udelena ochranna znamka
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° Variabilita materialu (nerez, med’,

mosadz...)
. Zé&kladny material — nehrdzavejuca
ocel — nizka tudrzba, dlha zivotnost
materialu
o Prispésobovanie velkosti modulu

podl'a poziadavky klienta

. Dynamika obsahu
o Elegantné a ¢isté linie
. Neustala aktualnost’ obsahu

v podobe motivov

Prilezitosti projektu Faktory ohrozujuce projekt

o Inovativnost  zabezpeCuje novy | e Ekonomicka situadcia domacnosti
priestor v podobe odbytu alebo firiem

. Atraktivne u architektov — zaujem | e Inovativnost  je  prilezitostou
0 spoluprace a zaroven hrozbou — nepoznanie projektu

. Rozne  dizajnové sutaze —| e Tazké finanéné prerazenie na trh

STRINGO uz ma podané prihlasky v Los | a vybudovanie povedomia o znacke

Angeles a Taliansku . Rast ceny vstupnych materialov
J Ochrana modze zabezpecit pri
uspeSnom prerazeni na trhy ciastocny

monopol v danom segmente

. Investori — crowdfunding, business
angels...
o Prilezitost v podobe globalneho

trhu so zaujmom o dynamicky spbésob 3D
dekoracie na akékol'vek steny

o Vyuzitie novych doplnkov — laser

Zdroj: Vlastné spracovanie autorom

Projekt STRINGO je Specificky tym, Ze modul mdze byt umiestneny do exteriéru aj
interiéru. V zavislosti od umiestnenia sa mu liSi aj konkurencia. V tvode treba spomenat’,
ze STRINGO bolo vyvinuté hlavne do exteriéru rodinnych domov ako stucast’ kamennych

plotov, teras alebo zimnych zéhrad, kde je ta konkurencia vel'mi nizka aZ z niektorych uhl'ov
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pohladu nulova. Pred zafatim procesu Ziadosti o ochranu priemyselného vlastnictva, si
spolo¢nost SK-EM j. s. a. dala vypracovat odbornii resers — Uradom priemyselného
vlastnictva Slovenskej republiky. Vykonavanie reserSe trvalo priblizne jeden mesiac a bola
vykonavand dvomi pracovnikmi Uradu. Zhodnotenie konkurencie v ramci globalneho
prostredia z hl'adiska materialu a vizualu modulu, bolo doru¢ené spoloénosti v oktobri 2020.
Vysledok reserSe poukdzal na 6 moznych subjektov, ktori by mohli napadnat Ziadost’
o0 udelenie ochrany z dbvodu vyskytovania sa niektorych znakov v spojitosti s ich

produktmi. Va&ina subjektov pochadzala z Azie a USA, iba jeden subjekt z Nemecka.

Tabul’ka 2: Analyza konkurencie na zaklade materiélu a vizualu modulu vykonané

patentovou resersou — Uradom priemyselného vlastnictva SR.

Poradové ¢islo Dokument s odkazom na relevantnu ¢ast’® | Znak
relevancie
D1 CN210055389U U (WU HONGLIANG) 2020- | Y
02-14, cely dokument
D2 Y

CN205358997U U (TIANJIN  WANGDA
WENBO LTD CO) 2016-07-06, anotacia,

D3
obrazky Y
Y
D4
US2003094427 Al (ROYSTON LLC [US))
2003-05-22, anotacia, obrazky v
D5
US4340144 A (HELLER DESIGNS INC) 1982-
D6 07-20, anotécia, obrazky Y

CN208388288U U (SHANGHAI YITONG
TOOL CO LTD) 2019-01-18, anotécia, obrazky

W09916294 A2 (FEHLBAUM & CO [CH];
WALTER HERBERT [DE]; UECKER
MANFRED [DE]) 1999-04-08, anotécia, obrazky

Zdroj: Vlastné spracovanie autorom podl'a vysledkov rederie Uradu priemyselného vlastnictva SR.
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Obréazok 5: Vysvetlivky

Vysvetlivky:

IC omnziue symboly Medzmarodnsho pateatoveho triedenia alsho vymdlazeovekes) trovne predmetn zadznia rederie
(MPT) pouzité pri redarsi X oznaéuje dokumenty, ktord obsahuji vietky maloy predmetu

cC omziuje symbely Eooperatimeho patentového triedenia zadania referie a mogn byt prekafkou ummania novosti
{CPC) pouzitd pri redari; pradmain zadania reserse

D omaztuje citovand dekumenty, ktors s uvedend kddom Y omaztuje dobkumenty, ktoré obsahupl niektors znaky
krajiny povodu podla Standardn WIPO 8T.5, &slom pradmaty zadania referfe a v kombinden = inymi takto
dolarmenta a kddom dnihu dokumentn podla Stzndardu ornzienymi dokmentm mdin byt prabafhkon nznama
WIPO ST 16 2 =1 doplnené datwmom rvergnema alebo vimalezoovske) Urovne predmety zadaniz referis
spristupnema dokmmentu veranost vo formata rok-mesiac- 0] ornziue dolkumenty vetahupics =3 k naplsonmému
den. Vize informaeii o Standardoch WIPO =a nachadza na Zversjmeni

webovom sidle viradn hitps:'wwrw indprop zov sk’

A omadu)a dokumenty reprazentunics visgbecny stav
tachniloy, ktoré by nemali byt prekazhon uznania nevosts

Zdroj: Vysvetlivky k patentovej resersi s komentarom od Uradu priemyselného vlastnictva SR.

Spolo¢nost’ SK-EM j. s. a. zvazila vysledky patentovej reserSe, ktoré dopadli velmi
dobre a subjekty ohrozujtce udelenie ochrany boli prevazne z teritorii, ktoré su pre projekt
v najblizsich rokoch nezaujimavé, nakol’ko Cina je z hladiska vzdialenosti a z hPadiska ich
povesti kopirovania napadov neatraktivna. USA je teritérium, kde by STRINGO do
buducnosti urcite planovalo expandovat’, no V najbliz§ich rokoch uréite nie. DOlezité je
presadit’ sa najskdr na eurépskom trhu, ktory je geograficky blizko. Okrem toho, EU
poskytuje pre projekt vel'’ké mnozstvo vyhod, nakol’ko je Slovensko jej suc¢ast'ou. Po zvazeni
vsetkych faktorov sa spolo¢nost’ rozhodla podat’ ziadost' o udelenie ochrany dizajnu pre
tizemie EU. Diia 30. 11. 2020 bola ziadost' akceptovana a udelena ochrana, ¢o vedenie
spolo¢nosti vel'mi potesilo, pretoze projektu bola udelena urcita dominancia a ochrana

myslienky a prevedenia.

4.2.1 Konkurencia projektu STRINGO z hPadiska umiestnenia do

exteriéru

Ako uz bolo v praci spomenuté, vyvoj projektu STRINGO bol prioritne smerovany
do exteriéru ako stcéast kamennych/murovanych plotov, domov alebo teras, taktiez do
exteriéru hotelov ¢i polyfunkénych budov. Zameranie na exteriér vychadzalo zo samotnej
myslienky projektu, ako aj znizkej konkurencie v oblasti dizajnu, zameranej na
skraslovanie alebo vytvaranie novej normy pre ploty asteny kdekol'vek v exteriéri.
STRINGO pri ispesnom prerazeni na trhu EU méZe vytvorit' novy standard v oblasti dizajnu
plotov alebo stien, pretoze ak si pozriete Google, Ziadna firma alebo projekt nevklada ni¢ do
stien v exteriéri, Co samozrejme vytvara vyhodu a zaroven nevyhodu. Na internete mozete

najst ploty od vymyslu sveta, napriklad r6zne materialy, konstrukcie alebo tvary, avsak nikto
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nevklada do plotu nejaky prvok alebo nosi¢. S tym sa vedenie pri projekte STRINGO
stretdva. Je to ocefiované vel'mi pozitivne a inovativne. Ked’Ze to nie je zname, l'udia to
nepoznaju a nevedia hned’ pochopit’ ¢o to je, preto je potrebné budovat’ vel'mi kvalitné

povedomie 0 novej znacke a ,,osvetu projektu.

Medzi Cciastocni konkurenciu projektu moézeme zaradit machové steny alebo
vertikalne zdhrady, ¢o je v poslednom obdobi trend, nakol’ko je teraz motivaciou roznych
subjektov vytvarat’,,green walls* a podporovat’ tak ekoldgiu. Zelené steny maja urcite svoje
estetické a funkéné uplatnenie. Vertikalna zahrada predstavuje instalaciu zivych rastlin
roznych druhov do skupin, ktoré st umiestnené na konstrukcii. V lete mozu sluzit' na
ochladzovanie beténovych budov ¢i plotov a sSamozrejme, aj Cistenie ovzdusia a vytvaranie
zeleného rieSenia pre zastavané plochy. Vertikalne zahrady st uréite vel'mi peknym prvkom
stien alebo plotov, avsak, v Eurdpe alebo krajinach, kde vegetacia pocas zimy kon¢i, majd
problém. Benefitom projektu STRINGO je, Ze pocas zimy, kedy su zelené steny
nezaujimavé a pochmurne z dévodu pozastavenej vegetacie, vytvara priestor pre iné
alternativy v podobe motivov, ktoré su aktualne k danému obdobiu, a tak stena nikdy nebude
fadna. STRINGO vertikalnu zahradu moze majitel’ domu alebo hotelu jednoducho vymenit’
za motiv, ktory je odolny voci nizkym teplotam a poveternostnym podmienkam, napriklad:
drevené motivy alebo motivy zo skla. Tu predstavujeme jeden z velkych benefitov tohto
projektu, a tym je dynamika obsahu, napriklad: podl'a nalady alebo potreby klienta, taktiez

ro¢nych obdobi ¢i sviatkov.

Co sa tyka cenovej konkurencie, porovnavat projekt STRINGO a systém
vertikalnych zahrad je tazke, nakolko je STRINGO v standardnom prevedeni modul
z nehrdzavejucej ocele. Mézu vsak byt pouzité aj iné materialy, ako napriklad: brasena
nerez, med’, mosadz, titan alebo cortenovy plech. Modul obsahuje systém osvetlenia
v podobe 10 svetelnych bodov a siet’ ty¢i z vybraného materialu, ktoré sluzia ako opora pre
tahavé kvety, alebo ako systém uchytavania niektorych motivov. Tieto materialy maja ur¢ita
hodnotu a pocas pandémie COVID-19 ich hodnota vzrastla. Vystavba klasickych
vertikalnych zahrad sa vyznacuje len zavesnou kovovou konStrukciou a skupinou

kvetinacov.
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4.2.2 Konkurencia projektu STRINGO z hPadiska umiestnenia do
interiéru

Co sa tyka interiérovych priestorov, pre tie nebol projekt prioritne vytvarany
a vyvijany. Postupom ¢asu a po réznych konzultaciach s architektmi a dizajnérmi sa vsak
zacal orientovat’ aj na interiérové umiestnenie. Prave tam existuje podstatne viac moznosti
implementécie projektu. Interiéry samotnych domov, bytov, kancelérii, hotelov a ich lobby,
recepcie firiem ataktiez wellness, to sU vSetko prostredia, kde mbze byt STRINGO
umiestnené. Samozrejme tak, ako vznika vela priestoru pre tento projekt, poskytuje sa
rovnaky priestor pre iné konkuren¢né projekty, ktorych je oproti exteriéru podstatne viac.
Najvacsim rozdielom medzi vyhodou umiestnenia v exteriéri oproti interiéru je, ze
STRINGO maé v exteriéri mnozstvo konkurenénych vyhod, pretoze je modul odolny voci
akymkol'vek vplyvom — ked’Ze je Standardne skonStruovany z nehrdzavejlcej ocele, ktora
nepodlieha kordzii a zachovava si elegantnost’ vel'mi dlhé obdobie. Modul dokaze byt
vyuzivany aj po¢as pozastavenej vegetacie, pri ktorej zlyhavaju vertikélne zéhrady. Pri
interiéri to vSak neplati, pretoZze teplota alebo vlhkost' st poc¢as celého roka pomerne
konstantné. Projekt nestraca konkurenéné vyhody ani pri interiéri, prave naopak, este si ich

prehlbuje a rozsiruji sa mu aj moznosti do budicnosti.

Konkurenéné produkty Vv rameci interiéru su urcite uz spomenuté vertikalne zahrady
a machové steny, rézne typy nastennych dekoracii, 3D dekoracii a obrazov. Mo6zu to byt aj

obrazovky vlozené do steny alebo zavesené na stene.

Vertikélne zahrady su urcite vel'mi pekna dekoracia, ktora si najde svojich klientov
hlavne medzi firmami alebo hotelmi, ktoré chcu skraslit’ nie¢im zivym a peknym svoje
recepcie alebo lobby. Vertikalne zahrady dokazu prinasat’ aj urcité obrazové scenérie.
Ochladzuju a okysli¢uji prostredie a prinasaju zelen do ,studenych®“ zastavanych
miestnosti. Co sa tyka cenovej konkurencie, v pomere ku velkosti porovnavanych projektov
je vertikalna zahrada urcite lacnejSia, pretoze sa sklada len z rastlin v kvetinacoch a kovovej
konstrukcie. Vertikalna zahrada spolu s projektom STRINGO su v trojrozmernom ponimani
amaju oproti niektorym konkurentom vel'kd vyhodu, pretoze 3D rozmer je urcite
atraktivnejsi pre klientelu. Obidva projekty su hmatatel'né a fyzického charakteru, ¢o im
prinasa konkuren¢nu vyhodu. Jednou z alternativ pouzitia projektu je aj vyuzitie modulu
v podobe vertikalnej zahrady, ¢ize ani tu projekt nezaostava, ba prave naopak, okrem tohto
vyuzitia ponuka mnoho d’alSich alternativ pre firmy alebo hotely, ako napriklad:

predstavenie idey alebo aktualneho projektu danej spolocnosti, pocas sviatkov skraslit’
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klientom obdobie Vianoc prostrednictvom motivov prislichajucim k danému sviatku, ¢i
preukazat’ uspech a motivovat zamestnancov alebo partnerov prémiovej$im motivom
v podobe ru¢ne taveného skla. Predstavivosti sa medze neklada. Za tym stoji aj myslienka
projektu, ktorou je dynamika obsahu, ktorU vertikalne zahrady neprinasaju, pretoze ide o

statickU scenériu.

Machové steny alebo machové obrazy sa uréitou formou konkurencie z hl'adiska
ekonomickej teorie, pretoze ak sa klient rozhoduje implementovat’ na stenu alebo do steny
nie¢o, ¢o ho ma potesit’ alebo skraslit’ okolie, pripada do Uvahy aj machova stena. Z hl'adiska
praxe tato dekorcia nijak nevzbudzuje konkurenciu pre STRINGO. V oblasti dizajnu je uz
viac — menej na Gstupe, pretoze sa vyuziva vo svete uz od roku 2012/2013. Hoci je tato
dekorécia vizualne peknd a atraktivna, po urcitom ¢ase sa 'ud'om zunovala a prestala byt
zaujimava. To je d’alsim z dévodov vzniku projektu — priniest’ vymenu a dynamiku obsahu.
Je dolezité nedostat’ sa do bodu, v ktorom projekt zaéne pripadat’ ur€itej audiencii opozerany,
ako to moze byt v pripade machovych obrazov, ktoré su statické. Samozrejme, zavisi od
firmy, no niektoré machové steny st umelé, syntetické a zaroven statické, ¢o nemoze byt
pre inovativne a uspesné firmy atraktivne. Samozrejme, obsahuje aj benefity — nielen, Ze je
to 3D ahmatatelné dielo, ale je to aj STRINGO. Porovnanie cien je tu uz pomerne
vyrovnané, ked’ze kvalitné machové projekty sa uz priblizujii cene nami zvoleného projektu.

Zaroven V sebe obsahuju uz vyssie spominané nedostatky.

Néastenné dekoracie rozneho charakteru a materialu st uréite konkurenciou, pretoze
sa tu uz dostavame do segmentu umenia, ktoré ma svoju vahu a klientelu po celom svete.
Existuje mnoho remeselnikov a umelcov, ktori vytvaraja rézne formy umenia, napriklad
z dreva alebo zo skla, ktoré je mimoriadne atraktivne a dokaze to nami zvolenému projektu
vysoko konkurovat’. Méze ist’ o rdzne drevené trdmy alebo obrazy po stenach, rézne typy
wooden artu. Sklo ma taktiez vysoké zastUpenie v segmente dekoracii. Existuju rozne
deliace sklenené steny aobrazy zo skla v spojitosti sdrevom ainymi atraktivnymi
materialmi. Tu je cenova konkurencia vyrovnana, v niektorych pripadoch aj v prospech
STRINGO, ktoré¢ dokaze zastupit’ rozne estetické potreby klienta, ktoré zastupuju tieto
dekoracie. V jeho prospech hra aj bodové osvetlenie modulu a spominana dynamika obsahu.
Modul mé& benefit aj v moznosti zvolenia atraktivnejSieho materialu do interiéru, napriklad
mosadz, alebo v poslednej dobe vysoko vyuzivany, cortenovy plech. Samozrejme, niektoré

dekoracie maju umeleckd hodnotu. To ale STRINGO vobec neznevazuje, pretoze
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spolo¢nost’ do buducnosti uvazuje o kolaborécii s niektorymi umelcami a vytvorenim

prémiovej edicie, ktora taktieZ postupom ¢asu moze rast’ na hodnote.

Obraz tak, ako uz spominané dekoracie, je tieZ vyznamnym konkurentom projektu,
ktory mé sice svoje vyhody, ale aj nevyhody — v porovnani s nami vybranym projektom.
Obraz v priestore sa moze chapat’ ako umenie alebo dekoracia v zavislosti od autora alebo
chéapania klienta. Srovnakym chdpanim sa zacalo stretavat’ vedenie projektu. Vela
architektov chape a definuje projekt ako umenie, aj ked’ jeho ciel'om bolo vytvorit’ nosi¢
vizualneho prvku v podobe nerezoveho modulu. Vyvoj a podnety okolia sa vsak nedaju
ignorovat’. Vysledok je taky, ze modul ma aktualne 6 variantov materialu. Vedenie firmy sa
uz stotoziuje s tym, ze nevytvorilo len univerzalny modul na skrasl'ovanie prostredia, ale ze
je to vnimané aj ako umenie. Obraz ma oproti STRINGO benefit v tom, Ze instalacia je
pomerne jednoduchd — len sa zavesi na stenu. Naopak, STRINGO si vyzaduje pomerne
naro¢nu instalaciu, ked’ze ide 0 modul s ur¢itymi vlastnost'ami a funkcionalitou. Nevyhodou
je urcite to, Ze pri pozerani ndm obraz poskytuje len 2D vnimanie, priCom STRINGO — 3D.
Navyse, modul Vv sebe obsahuje bodové osvetlenie, ktoré moze vecer vytvarat' scenériu
znazoriujucu hviezdy na no¢nej oblohe. Samozrejme, rézne druhy obrazov nemusia slUzit’
len ako dekoracia na stenu. Pri drahSich obrazoch ide aj o hodnotu autora a samotného diela,
¢o moze byt motivaciou urcitej klientely rozhodnut’ sa prave pre obraz — pri rozhodovani
medzi STRINGO a umenim v podobe obrazu. Tu ale vznika prilezitost’ pre STRINGO do
buducnosti, ktorou je oslovit' rdéznych autorov aumelcov v spojitosti so spolupracou,
a vytvorit’ tak sekciu hodnotnej$ich motivov, ktoré by v d’alekej buducnosti mohli plnit’

zberatel'sku funkciu. Cena roznych objektov na stenu alebo do steny nehra az taku rolu.

Obrazovky alebo rézne premietacie zariadenia na stene st taktiez konkurenciou
projektu, pretoze plnia tlohu dynamiky obsahu a dokazu premietat’ rozne obrazové scenérie.
Kvalitnejsie televizory alebo obrazovky, ktoré moézu byt umiestnené v stene alebo na stene
sa cenovo priblizuju projektu STRINGO, ale ani z d’aleka nenapinaja jeho funkcionalitu
a estetick hodnotu. Televizor sice dokaze vydavat zvuk, ¢o je jeho aktudlnym benefitom
oproti naSmu projektu, ale mad mnozstvo nevyhod, napriklad: premietané obrazy st vacSinou
vo forméte 2D, pokial’ by neslo 0 3D obrazovku, ktord by v tom pripade bola cenovo drahsia
a vyzadovala by si pre kazdého, kto by sa chcel zaujimat’ o dané obrazy, aj okuliare, ¢o je
obt'azujuce. Televizor, ako produkt, nepredstavuje estetickl alebo umeleckd hodnotu. Je to
elektronické zariadenie, ktoré je v uzivatel'skom svete vSade zastlipené a uz nie je ni¢im

vynimoc¢né. Je nemozné dotknlt’ sa objektov premietanych na obrazovke, zistit’ ich kvalitu,
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vlastnosti a funkcionalitu. Je to len nieCo virtudlne a Vv tomto svete sa postupne zacina

vytracat’ fyzicka hodnota.

Co sa tyka konkurencie z hl'adiska umiestnenia, projekt STRINGO ma naroénejsie
prenikat’ v priestore interiéru, kde je konkurentov podstatne viac. V pripade interiéru si tento
projekt vyzaduje vacsiu propagaciu, nakol’ko je potrebné investorom vysvetlit’ jasné benefity
a hlavne myslienku tohto projektu a porovnavat to so Standardnymi alternativami, na ktoré
su investori zvyknuti. V pripade umiestnenia do exterieru je konkurencie podstatne menej,
avSak okruh investorov sa zmenSuje, pretoze v exteriéri je tento projekt vhodny hlavne do
murovanych plotov deliacich stien, alebo vstupov do domov ¢i hotelov. V tomto pripade je
potrebné oslovit’ investora v procese projekcie novej stavby, nakolko pri exteriéri

nedochadza k rekonstrukciam tak ¢asto ako pri interiéri.

4.3 Analyza potencialnych zahrani¢nych trhov pre projekt
STRINGO

Pri uspe$nom vybudovani povedomia o znatke STRINGO aprerazeni na
slovenskom trhu v podobe instalacie dostato¢ného mnozstva kusov nato, aby vedenie vedelo
skonstatovat’, Ze je proces dostato¢ne zvladnuty a moze sa expandovat’ na zahrani¢né trhy,
sa cesta projektu bude pravdepodobne uberat’ na geograficky a kultirne blizke trhy.
V pripade Ceskej republiky aPol'ska existuje jazykova pribuznost a komunikacia
s potencidlnym klientom by bola pomerne jednoduchd a zvladnutelna. Pri predikovani
moznej expanzie pripada do uvahy v prvotnej faze expanzia na trhy Vysehradskej stvorky.
V pripade prijatia a uspechu na tychto trhoch by spolo¢nost’ pravdepodobne uvazovala nad
vybranymi krajinami EurOpskej Unie, ako napriklad: Rakusko, Nemecko, Taliansko,

Francuzsko, Holandsko.

Pri analyzovani potencialnych trhov sme si vybrali urcité hodnotiace kritéria pred
vyberu, pomocou ktorych dokazeme analyzovat’ atraktivitu a mozny prienik na dany trh.
V pripade krajin V4 je to geograficka vzdialenost’ v spojitosti s ekonomicko-politickou
podobnostou krajin. Pri vybranych krajinich EU sme ako kritéria vyberu zvolili
ekonomicku vyspelost’ krajin, geograficki vzdialenost v kombinacii s HDP/capita
a historicku vedomost’ o vztahu tychto krajin k naroénému dizajnu, za ktory vedia patri¢ne

zaplatit’.
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TabulPka 3: Analyza krajin V4 podla viastnych kritérii

Slovenska | Ceska r. Pol’'sko Mad’arsko
r.
Velkost’ krajiny | 5,5 miliona | 10,7 milidéna 40 miliénov 9,8 milidna
Mzdy 1202€ 1508 € 1289 € 1251¢€
Odhadovana 370 200 686 200 2 507 600 638 300
Kupna sila
/ludia vo veku
30-64r s vy$$im
prijmom/
Vzdialenost’ trhu 500 — 600km 600 — 700km 400 — 500km
Kvalita logistiky | LPI — 3,14 |LPI - 3,62 |LPI-35score | LPI — 341
score score score
Pocet stavebnych | 5000 8000 50 000 1330
povoleni
mesacne
/priemer/

Zdroj: Vlastné spracovanie autorom podl'a udajov (The Global Economy, 2021), (Wikipedia, 2021),
(The World Bank, 2021), (LPI, 2021).

V tabulke ¢. 3 mézeme vidiet porovnanie krajin VySehradskej Stvorky z pohl'adu

velkosti krajiny, miezd, odhadovanej kiipnej sily a d’alsich faktorov. Co sa tyka kultiirnej

podobnosti a vzdialenosti, vsetky krajiny su dostupné a predstavujd potencialne odbytové

trhy. Vyska miezd je v podstate podobna ako aj kvalita logistiky — merana indexom LPI.

V pocte udelenych stavebnych povoleni v priemere za mesiac, je d’aleko pred ostatnymi

krajinami Pol'sko, ¢o Ciastoéne suvisi aj s velkostou krajiny. Pol'sko dominuje aj

v odhadovanom mnozstve ktpyschopného obyvatel'stva projektu STRINGO — Tudia vo

veku od 30 — 64 rokov apriblizne len 15% TI'udi odhadovanych podla vysky prijmu.

V odhadovanej kapyschopnosti st podobne Ceska republika a Mad’arsko. Najhorsie je na

tom Slovenska republika, kde projekt Startuje, ateda kazda d’al$ia krajina by pre tento

projekt mala byt atraktivnejSia.
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Tabul’ka 4: Analyza vybranych krajin EU podla viastnych kritérii

Rakusko | Nemecko Taliansko | Francuzsko | Holandsko
Velkost’ krajiny | 8,9 83,2 miliona | 59,6 67,4 miliéna | 17,5
miliona milidna milidna
Mzdy 4379 € 4094 € 2479 € 3097€ 2855¢€
Odhadovana 592300 | 5359800 3796 000 |4 153000 1121000
kipna sila /Pudia
vo veku 30-64r
S vyS$§im
prijmom/
Vzdialenost’ trhu | 600 — 1800 — 11300 — | 1800 — 11300 —
700km 1100km 1500km 2100km 1500 km
Kvalita logistiky | LPI-3,99 | LPI — f4,2 | LPI - 3,73 | LPI — 3,86 | LPI — 4,07
score score score score score
Pocet stavebnych | 18 500 27 500 15 000 41 000 4000
povoleni mesacne
/priemer/

Zdroj: Vlastné spracovanie autorom podl'a udajov (The Global Economy, 2021), (Wikipedia, 2021),
(The World Bank, 2021), (LPI, 2021).

V tabulke ¢. 4 mézeme vidiet porovnanie d’alSich vybranych potencialnych krajin,
do ktorych by mohol projekt po pripadnom Uspechu alebo presadeni sa na trhu V4
expandovat. Z pohladu vzdialenosti ide 0 pomerne vzdialené krajiny, o by sa urcite
odrézalo aj vo zvySenej cene za dopravu. Analyzované su krajiny, ktoré sa vyznacuju urcitou
ekonomickou a socioekonomickou vyspelostou. Z pohl'adu velkosti krajin su to skoro
vSetky vicsie krajiny ako vySSie analyzované krajiny V4 a ¢im je velkost’ krajiny vicsia,
tym je mozné ocakavat vicsi dopyt. VSetky vybrané krajiny sa vyznacuji vysSSou
priemernou mesa¢nou mzdou, ¢o znamena, ze projekt STRINGO by mal byt v tychto
krajinach cenovo dostupnej$i pre vidcSie publikum Tudi. Pri Nemecku, Taliansku
a Francuzsku odhadujeme niekol’ko miliénov potencialnych klientov. Kvalita logistiky je
v tychto krajinach na vysokej urovni. Nemecko dokonca dosiahlo v ramci rebricka LPI
najvyssiu troven. Mesacny pocet udelenych stavebnych povoleni tiez poukazuje na fakt, ze

tieto krajiny moZzu byt atraktivnym prostredim pre projekt STRINGO.
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4.3.1 Analyza potencialnych klientov z hl’adiska obchodného modelu
Co sa tyka obchodného modelu, projekt STRINGO vieme rozdelit do dvoch
kategérii, ato z hladiska cielenia marketingovych kampani a budovania povedomia

0 znacke.

o Fyzické osoby su kategdria, na ktord bol projekt prvotne vyvijany
a smerovany. Vedenie projektu si po rdznych konzultaciach s odbornikmi definovalo
cielovt skupinu ako sucasnych alebo budticich majitel'ov vil, ¢i luxusnejsich bytov. Taktiez
l'udi, ktori rekonStruuju svoje nehnutel'nosti bonitnejSieho charakteru. Cielova skupina by
mala byt’ muz/zena vo veku 33 rokov a vyssie, charakteristicka nadpriemernym prijmovym
zabezpeCenim, SO zaujmami 0 moderné byvanie, architektiru a s ciel'om odlisit’ sa.

. Pravnické osoby a cielenie na tlto kategdriu sa vyvinulo az postupom ¢asu.
Predchadzalo tomu velké mnozstvo komunikacie s architektmi, ktori vedenie projektu
spravne nasmerovali, ze prave tato kategoria vytvara projektu véacsie moznosti v podobe
odbytu. Klientelou moézu byt rézne spolo¢nosti, obchodné centra, polyfunkéné budovy,
developerskeé projekty, wellness centra, hotely, reStauracie, bary a pod. STRINGO méze byt
sucast'ou konferenénych miestnosti, recepcii alebo lobby, vstupnych hal, ¢i oddychovych
miestnosti vo wellness. Pri tejto skupine by malo ist’ o subjekt, ktory chce urcitym spésobom
zaujat’ klientelu alebo svojich zamestnancov, skraslit’ prostredie a v niektorych pripadoch aj
motivovat’. TaktieZ poukazat’ na svoj zdujem byt odlisny a zaroven aktualny k danému
obdobiu alebo udalosti a v poslednom rade, byt’ IN.

Co sa tyka potencialnych odberatel'ov v zavislosti od teritorii, spolonost’ SK — EM
planuje po presadeni sa na slovenskom trhu expandovat’ do Ceska a nasledne do Mad’arska
a Rakuska, ato z dévodu geografickej blizkosti krajin. Hlavny odbyt sa o¢akava od
pravnickych osob, nakol’ko prave tieto subjekty neustale stavaju nové projekty, v ktorych by

si nasli svoje miesto aj projekty spolo¢nosti SK — EM.

4.4  Stratégie expanzie na zahrani¢né trhy

V rdmci komercializacie bola zalozena spolo¢nost’ SK — EM j. s. a., ktora vykonava
vsetky aktivity v ramci procesov uvadzania projektu na trh a komunikécie s verejnostou
a odbornikmi, okrem vyroby, ktorl je vyhodnejSie a efektivnejSie rieSit’ subdodavatelsky.
Ako bolo v praci uz spomenuté, v pripade uspesného presadenia sa na slovenskom trhu
planuje spolo¢nost’ expandovat’ v rdmci krajin V4 av pripade Uspechu na tychto trhoch

nasledovné expanzia na vybrané trhy EU.
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Scenare vstupu na zahrani¢né trhy si spolo¢nost’ zvolila dva, a to podla intenzity

a zdujmu o tento projekt v danych krajinéch:

° Priamy export produktu bez prostrednikov sa zvoli v pripade, ze
presadzovanie projektu vo vybranych krajindch bude prebiehat’ pomalsie a zaujem sa bude
prejavovat’ v podobe mensieho mnozstva objedndvok. Spolocnost’ SK — EM bude mat’ as
a kapacitu l'udského kapitdlu na to, aby si cely obchodny proces rieSila vo svojej rézii.
Prebiehalo by to bez dodato¢nej montaze, pretoze sa ofakava, ze zaujem o projekt bude
prejavovat’ od subjektov, ktori stavaji alebo rekonStruujt, ateda disponuju pracovnikmi,
ktori by mali zvladnut’ jednoduché osadenie modulu do steny. Vyroba by bola vyhradne na
Slovensku, pretoze sme krajina, kde sa strojarensky priemysel drzi na vysokej Grovni.
Pomerne nizka uroven miezd pracovnikov tiez vytvara konkurenénu vyhodu oproti vyrobe
v zapadnej Eurépe. Co zohrava dolezita rolu v rozhodnuti o vyhradnej vyrobe na Slovensku
je fakt, Ze spolo¢nost’ si chce zachovat’ a sledovat’ kvalitu vyrobku a mat’ ju neustale pod
dohl'adom. Dal3im faktorom potvrdzujlicim rozhodnutie o vyrobe doma je aj fakt, Ze si
vedenie projektu chce zachovat ur€ité ,tajomstvo™ vyroby a nezdielat’ to s okolitymi
krajinami a pripadnymi partnermi, aj ked’ si uvedomuje, Ze kazdy proces sa da dohl'adat’.

] Licencia je druha zvazovana alternativa pri expanzii na niektoré vzdialenej$ie
trhy EU. Licencia zabezpe&uje povolenie k obchodnej &innosti uréitému subjektu, ktory by
za normalnych okolnosti nemohol vykonavat' obchodnu ¢innost’ v spojitosti s predajom
projektu STRINGO. Prave z toho dévodu vedenie spolo¢nosti este pred uvedenim projektu
na trh zabezpeCilo ochranu priemyselného vlastnictva, najskdr na Uzemi Slovenskej
republiky a nasledne vyuzilo pravo prednosti po dobu 3 mesiacov, kde si poziadalo o
vypracovanie globalnej patentovej reserse, ktora poukazala na mozné podobné produkty vo
svete, prevazne z Ciny a USA. Iba jeden produkt vykazoval uréité podobnosti z EU,
konkrétne z Nemecka. Po prestudovani daného produktu vedenie zhodnotilo, ze
nevzbudzuje hrozbu, pretoze mal len zanedbateI'né znaky podobnosti a podalo prihlasku na
ochranu dizajnu aj na celé uzemie EU. Ochrana bola Gspesne udelena a takymto spésobom
sa zabezpecila urcita legislativna ochrana a zaroven aj obchodnd dominancia, vd’aka ktorej
sa urcitym sposobom znemoznilo vytvaranie kopii, a preto, ak nejaky obchodny subjekt
chépe podstatu a viziu tohto projektu, by ho nemal odkopirovat’, ale snazit’ sa ziskat’ od SK
— EMj. s. a. povolenie na predaj projektu, napriklad vo forme platenej licencie. Obchodny
model prostrednictvom licencovania prichadza do uvahy v pripade, Ze by projekt v krajinach

zapadnej Europy naberal na rastucej intenzite zaujmu a pre spolo¢nost’ by nebolo kapacitne
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alebo ¢asovo mozné realizovat’ vSetky obchodné aktivity v rdmci Eurdpy. K dohode vo
forme licencovania by doslo iba v pripade, Ze by potencidlny obchodny partner pristdpil na
podmienky spolo¢nosti SK — EM, kde jedna z najdolezitejsich podmienok je ponechanie
vyroby na Slovensku pre vyssie spominané dovody, ktoré je potrebné dodrzat’ a akceptovat’.
Pre moznych partnerov zo zapadnej Eurdpy tu ale vznikd priestor pre zaujimavy zisk,
pretoze mozu Ciastocne prisposobit’ cenu projektu k prijmovému zabezpeceniu v danej
krajine, kde podla tabulky ¢. 4 mézeme dedukovat’ podstatne vy$$ie mzdy s porovnanim
miezd na Slovensku. Vybrané krajiny disponuju aj va¢sim poctom kuapnej sily, ked’ze pocet
udi vo veku medzi 33 — 64 s nadpriemernym prijmom je rozsirenejsi. Mnozstvo vydanych
stavebnych povoleni je v niektorych pripadoch niekol’konasobne vyssie, a aj z toho dévodu
sa d& oCakavat’ vyssi predaj, a teda aj oCakdvany zisk. Prave pre tieto dovody spolocnost’
zvazuje aj tato alternativu pri vybranych krajinach.

Spolo¢nost’ si chece zachovat’ dohl'ad nad vyrobou a distribuciou, a preto v prvych
rokoch chce realizovat® stratégiu priameho exportu bez prostrednikov, aj z dévodu

geografickej blizkosti exportnych trhov.

45 Odporucania pre vybrany startup pri prieniku na

zahranic¢né trhy

V zévislosti od dosiahnutych vysledkov nasho sktimania mézZeme s urcitostou
zhodnotit, Zze aj napriek tomu, ze slovensky trh a organizacie zastupujuce Slovensku
republiku neprinasaju idealne podmienky pre rozvoj podnikania, dokazu v tomto malom
teritériu vznikat’ projekty, ktoré maja potencial prerazit’ aj na zahrani¢nych trhoch. Musia
byt pripravené na nastrahy a prekazky, ktoré im proces internacionalizacie prinasa. Z toho
dovodu by sme na zidklade ndsho vyskumu vyvodili odporucania pre vybrany startup

STRINGO, z ktorych si moézu zobrat priklad aj podobne zamerané slovenské projekty.

V prvom rade je pred expanziou do zahranic¢ia velmi dolezité spravit’ prieskum
a zmapovat’ si trh na zdklade réznych faktorov, napriklad: ekonomické, demografické,
legislativne a politické hladisko. Prieskum v podobe dbékladného odhadu potencidlnych

trhov, potencialnych zékaznikov na danom trhu a ich kipna sila, je taktiez nevyhnutnostou.

Fenomén globalizécie priniesol okrem iného aj vysoku troven konkurencie, a preto
sa pozaduje vysoka kvalita a jedine¢nost’ produktu. Vysokou tiroviiou a vnimanou pridanou

hodnotou sa vieme odlisit od konkurencie a vybudovat’ si konkurenénii vyhodu. Za
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nevyhnutné sa povazuje inovovanie projektu alebo rozsirovanie portfolia, aby samotny
projekt nestagnoval a dokazal prinaSat’ stale nieCo nové a takymto spésobom si udrzoval
arozsiroval klientsku zakladiu. Déraz sa kladie aj na kvalitu zakaznickeho servisu

a l'udského kapitalu.

Pred vstupom na vybrany zahrani¢ny trh je ddlezité podrobne si vypracovat’ kroky
a postupy, ktoré budu v sulade so zvolenou stratégiou vedenia projektu. Je potrebné si

vypracované kroky zaradit’ do ¢asovej osi a dodrziavat ich.

Jednou z najdolezitejSich Casti planu expanzie musi byt’ finan¢ny plan a rozpocet,
s ktorym disponujeme Vv zahrani¢i. Pokiall sme v situacii, Ze potrebnym kapitalom
nedisponujeme, hladame investora alebo formu podpory, ktora nam v urcitom ¢asovom

horizonte dokaze pomoct.

Pred samotnym vstupom na konkrétny trh musime mat’ jasno v tom, akou metdédou
na dany trh planujeme vstapit. Od toho sa odvijaju d’alSie aspekty, ako napriklad: potreba

technologického zabezpecenia, 'udského kapitalu, ¢i budovanie partnerstiev.

Po uspesnom presadeni a zvladnuti celého procesu expanzie na prvom zahrani¢nom
trhu je potrebné s projektom prejst’ na d’alSie potencialne trhy, pretoze zivotny cyklus
produktu sa procesom globalizécie a vysokej konkurencie neustale skracuje. Z tohto dévodu
je spravne ,,vytazit* ¢o najviac, a to prave expanziou na d’alSie atraktivne trhy a takymto

sposobom zvySovat’ velkost” a ziskovost’ samotného projektu.

Jednym z poslednym krokov je urcite vyhodnotenie obchodnej operacie v danom
teritoriu. Porovnat’ ocakavané ndklady s redlnymi nakladmi, taktieZz oCakévané zisky
s realnymi ziskami a v pripade neo¢akavanych problémov vyhodnotit’ ich dopad a navrhnat

nastroje na ich eliminéciu.

Tymito odportcaniami sa moZze riadit’ akykol'vek startup alebo MSP, pretoze

obsahuju vSeobecné odporticania pre podniky s cielom expandovat’ do zahranicia.

STRINGO by teda malo konat' na zaklade vysSie spomenutych odporucani. Je
dolezité presadit’ sa na slovenskom trhu, vybudovat' si dostato¢nu klientelu a vztahy
s dodavatel'mi, externymi partnermi, architektami a projektantami, v najlepSom pripade aj
s developermi. Nasledne po vybudovani pozicie na Slovensku expandovat” do krajin V4
a tazit’ z ochrany priemyselného vlastnictva, ktorou spolo¢nost’ disponuje v rdmci viacerych

projektov. Velmi dolezité je aj rozSirovat portfolio produktov a k nim nadvdzujdcich
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sluzieb. Expanzia sa spaja s potrebou rozsirovania ludského kapitalu spolo¢nosti.
Spolo¢nost’ SK — EM ma vyhodu v tom, Ze vel’kua Cast’ technickych zalezitosti dokaze riesit
externe a teda nepotrebuje na to priamo zamestnavat’ personal a vlastnit’ vyrobné zariadenia,
ktoré su kapitalovo narocné. Z toho dévodu bude pre vedenie spoloc¢nosti lepSie sa zamerat’
na hl'adanie mladych jazykovo zdatnych zamestnancov, ktori by mali na starosti propagaciu
a komunikaciu v ramci vybranych zahrani¢nych trhov, napriklad Mad’arsko alebo Rakusko,
kde je potreba jazykovo zdatného Cloveka so znalostou konkrétneho jazyka, pretoze pri
Specifickejsich rokovaniach by anglicky jazyk nestacil. Vyhodou mladych I'udi je pomerne
vel'ka znalost’ socidlnych sieti a moznosti propagacie, ktoru by firma vedela riesit’ vo svojej
rézii tak, ako doteraz. V pripade vzdialenejsich trhov by bolo v zac¢iatkoch rozumnejsie sa
obratit’ na regionalnu firmu, ktora pozna kultaru a vie, ¢o je z hl'adiska marketingu efektivne.
Pri vel’kom zaujme v niektorej z krajin o $pecifické produkty spolo¢nosti by bolo postupom
¢asu vyhodné vybudovat’ si partnerstvo, ktoré by zabezpecovalo predaj vo svojej rézii,
napriklad formou licencie. Spolo¢nost SK — EM by po vybudovani ddvery s partnermi
v danych krajinAich mohla expandovat’ na iné trhy alebo dalej rozSirovat myslienky

v podobe novych produktov.
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Zaver

V Uvode pisania sme si zvolili zakladny ciel’ tejto diplomovej préce, a to analyzovat’
manazérske vyzvy, ktorym ¢eli maly a stredny podnik pri podnikani v zahrani¢i a poukazat’
na nevyhnutné aktivity prepojené s procesom internacionalizacie. V prvej Casti prace bolo
nevyhnutné charakterizovat’ a objasnit’ tematiku globalneho podnikatel'ského prostredia,
ked'ze kazdy manazér, ktory chce s firmou expandovat na zahrani¢né trhy, potrebuje
dokladne poznat’ problematiku a vyzvy tohto prostredia. Vel'mi dolezité je, aby vedenie
spolo¢nosti pred samotnym vstupom na zahranicné trhy dokladne premyslelo alternativy
vstupu a ¢o je pre ich business model najvyhodnejsSie — €i sa vybrat’ formou priameho alebo
nepriameho exportu a kde budl realizovat’ vyrobu — ¢i v tuzemsku alebo vo vybranej

cielovej krajine.

Préca sa sustredila na vytvorenie komplexného prehl'adu potrebného pre manazéra
malého alebo stredneho podniku so zdujmom o internacionalizaciu a napredovanie podniku,

v ktorom participuje.

Z dévodu skumania konkrétneho startupoveho projektu formou kvalitativnej
vyskumnej metody, a to pripadovej studie, bolo v praktickej Casti potrebné charakterizovat’
startup ako ekonomicky subjekt a definovat’ rozdiel prostrednictvom komparacie medzi
malym a strednym podnikom a startupom. Startup je pomerne Specificky subjekt, ktory sa
Castokrat vyznacuje unikatnou myslienkou alebo technologiou a zaroveni potrebou
financovania. Projekt disponujuci unikatnou myslienkou alebo vynalezom by si mal tato
hodnotu patri¢ne chranit’ a v Cas si zabezpec€it’ ochranu priemyselného vlastnictva, aby si
vytvoril vysokl konkurenénti vyhodu a mohol znej profitovat av pripade problému
efektivne riesit’ spory. To je pripad aj skimaného projektu STRINGO, ktory disponuje
ochranou dizajnu na Urovni Eurdpskej unie a ochrannou znamkou. Z tohto dévodu sa

podstatna ¢ast’ naSej prace venovala ochrane priemyselného vlastnictva.

Prinosom prace je najmé prakticka Cast’ v podobe pripadovej Studie, ktora je
zamerana na projekt STRINGO, udaje ziskané z vlastnych materialov autora a z rozhovorov
so spolu konatel'mi. Tento startup méa zameranie na dizajn a architektdru a je definovany ako
mikro podnik. Prakticka Cast' prace by mohla byt vel'mi napomocna pre manazérov a
podniky takéhoto charakteru — so zameranim na skrasl'ovanie priestorov a dizajn, no hlavne
S0 zaujmom o expanziu do vybranych zahrani¢nych teritorii. Vd’aka tomu, ze praca obsahuje

niekol’ko réznych analyz, mdze byt uzitoéna v réznych smeroch a pre rozli¢né subjekty.
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Analyza podporného prostredia v SR dokaze vytvorit komplexny obraz podpory pre
za¢inajuce MSP disponujlce konkurencieschopnym business modelom alebo inovativnou
myslienkou. Projektom podnikajucim v segmente dizajnu, v oblasti dekdéru na akékol'vek
steny, moze byt velmi ndpomocna analyza konkurenc¢ného prostredia. Manazérom
zvazujucim vstup na trhy V4 a do vyspelych krajin Europy s kvalitnym produktom, ur¢enym
pre bonitnejsiu klientelu, mézu dopomoéct’ k vytvoreniu komplexného nazoru tabulky €. 3
a ¢. 4, v ktorych boli obsiahnuté Specifické kritéria, ako napriklad: priemernd vyska miezd,
odhadovana kupna sila v produktivnom veku alebo kvalita logistiky hodnotena

prostrednictvom LPI indexu.

Za vysledky prace s urcitostou povazujeme objasnenie celého postupu a procesu
udelenia ochrany priemyselného vlastnictva pre projekt STRINGO aj s dodatkom konkrétnej
patentovej reSerSe. Nasledné charakterizovanie alternativ financovania skimaného projektu
s konkrétnym prihliadnutim na mikrop6zi¢kovy program, business angels a crowdfunding,
z ktorych mozu Cerpat’ projekty s podobnym zameranim. Nevynechali sme ani jednu
z najdolezitejsich sucasti kazdého zadinajuceho projektu, a to podporné nastroje zo strany
vlady vo forme inovaéného fondu, rastového fondu alebo inova¢nych voucherov, taktiez
nefinanéné formy podpory, napriklad: podpora tcasti na vel'trhoch a vystavach, inkubaény
a stazovy program alebo konzultacie ¢i odborné poradenstvo od Specialistov zo SBA. Pre
podobne orientovany projekt s bonitnym cielovym publikom prisluchajicim Specifikam
projektu mézu byt napomocné analyzy potencialnych zahrani¢nych trhov a v poslednom

rade, vypracovanie alternativ stratégii expanzie, ktorymi moze disponovat’ riadiaci manaZzér.

V zéavere tejto diplomovej prace mdzeme skonStatovat’, Ze nami vytycené ciele boli
splnené a Ze sa nam uspesne podarilo vytvorit’ podklady, ktoré mézu byt’ sti¢ast’ou business
planu projektu STRINGO a v buducnosti pouzité pri strategickom planovani a rozhodovani

0 nasledovnej expanzii po presadeni sa na slovenskom trhu.
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