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Abstrakt

Praca upresnuje, vhodne definuje a vymedzuje pojem ,.start-up* z pohl'adu réznych
uspesnych podnikatel'ov a skuma problematiku start-up spolo¢nosti. Ciel'om bolo popisat’
rozdiely medzi start-upom a uz zavedenou firmou, casté priiny zlyhania start-up
spolo¢nosti, ale zaroven aj dovody uspechu. V mojej praci sa zaoberam biznis modelom
a taktiez predstavujem viaceré druhy financovania, ktoré pri start-upoch mozu byt’ vyuzité.
Vymedzujem termin ,,pitching” a ¢o vSetko by mal ,,pitch deck® obsahovat. Nasledne
predstavujem vybrané tspesné start-upy. Pre dosiahnutie ciel'a mi pomohli metody reserse
odbornej literatary, vyskumnych $tadii a projektov, databaza dostupnych zdrojov spolu so
ziskanymi datami predovsetkym na internete a interview s vybranymi zakladate'mi Start-

upov.

Na zaklade ziskanych informacii je v praktickej ¢asti predstaveny imaginarny model
novej start-up spolocnosti, kde sa zaoberam definovanim zakaznickeho problému a jeho
rieSenim vo forme vlastného napadu. Vyskum prebehol dotaznikovym Setrenim, na zéklade
ktorého sme zistili ¢i je zaujem o novo ponukajucu sluzbu a v praci je taktiez vyuzitd metdoda

Struktarovaného rozhovoru. V zavere su zhodnotené celkové vysledky a odportucania.

KPacové slova
Start-up, Lean start-up, biznis model, biznis model canvas, podnikatel'sky plan, zakladatel,

investor, investicia, inovacia, financovanie, napad, rast, $kalovatel'nost’, neistota, pitching

Abstract

The thesis specifies, appropriately defines, and clarifies the term “start-up” from the
perspective of various successful entrepreneurs and examines issues of start-up companies.
The aim was to describe the differences between the start-up and an already established
company, the frequent causes of start-up company failure, but also the reasons for success.
In my thesis, | deal with the business model and also present several types of financing that
can be used for start-ups. I define the term “pitching” and what a “pitch deck” should contain.
Then | present selected successful start-ups. To achieve the goal, | was helped by methods

of researching professional literature, research studies and projects, a database of available



resources along with the data obtained mainly on the Internet and an interview with selected

start-up founders.

Based on the information obtained, an imaginary model of a new start-up company
is presented in practical part, where | deal with defining the customer problem and solving
it in the form of my own start-up idea. The research was carried out by a questionnaire
survey, based on which we found out if there was an interest in the newly offered service
and the structured interview method is also used at this thesis. At the end, the overall results

and recommendations are assessed.

Key words

Start-up, Lean start-up, business model, business model canvas, business plan, founder,
investor, investment, innovation, financing/ funding, idea, growth, scalability, uncertainty,
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Uvod

Dnesna, rychlo vyvijajuca sa doba je plna prilezitosti a novych napadov. Nie vSetky
Z nich sa viak dokazu presadit. Castokrat napad zostane len v hlave jednotlivca, popripade
sa nemusi skon¢it’ tuspeSnym koncom. Start-up spolo¢nosti maji ambiciu byt podnikmi,
ktoré prinasaju nové sposoby a moznosti podnikania za pouzitia najnovsich technolégii.
Ked’ze v minulosti neboli technologické nastroje dostato¢ne rozvinuté, takéto podnikanie
bolo vnimané skoér ako forma umenia, kde absentovali akékol'vek pravidla, ¢o malo za

nasledok netspech vyznamného podielu za¢inajucich podnikatel'ov.

Ale ak by sme si mali predstavit’ tie z nich, ktoré sa naucili pouzivat’ tisice alebo
milidony l'udi, hovorime o vel'mi tspesnych projektoch, za ktorych vyvojom nemusia stat’ len
vel’ké spolo¢nosti, ale v mnohych pripadoch je to jednotlivec alebo maly tim I'udi, ktori prisli

s myslienkou, s ktorou chctl dobyt’ svet.

Tému ,,priprava start-upu‘ som si vybrala, pretoze pojem start-up je sice uz pomerne
zauzivany, no stale patri medzi tie novsie. Prave preto som najviac Cerpala z internetovych

zdrojov, ked’ze dostupna literatira je najma zahranic¢na.

Praca ma za ciel v teoretickej Casti poskytnut’ viaceré pohl'ady na pojem ,,Start-up* a
analyzovat’ pri¢iny zlyhania ako aj dévody uspechu start-upov. V dalSich kapitolach praca
podrobnejsie priblizuje cely postup uvedenia nového produktu na trh, spolu s réznymi

formami financovania takychto projektov.

Tejto téme som sa rozhodla venovat, pretoze som chcela ziskat’ nové poznatky
a vedomosti v oblasti start-up projektov a taktiez, aby mi dala nieo uzito¢né do budticna.
Préave preto, a taktiez na zaklade ziskanych informadcii, je ciel'om Vv praktickej Casti navrhnut’
a predstavit’ svoj vlastny napad na start-up Snazvom ,faloSni paparazzi.“. Mojou
motivaciou bolo vyskasanie si, aké je to vymysliet nie¢o uplne nové, ¢o ludia este
nepoznaju. V tejto oblasti originalny napad ale ani zd’aleka nie je vSetkym, ¢o je K aspechu
potrebné. DalSie nevyhnuté aspekty, ktoré by mal start-up pre svoj uspech obsahovat,

priblizuje moja préca.

V ramci praktickej Casti bolo vyuzité aj dotaznikové Setrenie, ktorého cielom bolo
zistenie zaujmu o novo vznikajucu sluzbu, pripadné odporticania ako tito sluzbu vylepsit
a cielom rozhovoru bolo porovnanie ziskanych informécii od dvoch zakladatel'ov start-

upov.



1. Co je to start-up?

V dnesnej dobe uz vel'mi Casto pouzivany pojem, s ktorym sa pravdepodobne kazdy
Z nés uz stretol, a preto je vel'mi tazké najst’ len jednu definiciu. Doslovné prelozenie tohto
pojmu je ,,nastartovanie“.! Z tohto nam vyplyva, Ze start-up je nejaka firma, ktora prave
vstupuje na trh. Jej vstup na trh vSak neprebieha ako pri drvivej vaéSine ostatnych firiem,
pretoze sluzby a produkty tychto firiem by sa mali vyznaCovat jedine¢nostou, a tak

%e

,hastartovat™ prave enormny zaujem cielovej skupiny spotrebitelov. Ich zalozenie je
spojené s vel'mi rychlym a dynamickym rozvojom, pricom vstupné naklady sa vracaju
neporovnatel'ne rychlejSie ako pri obycCajnej firme. Zarovenn ich produkt alebo sluzba
formuje urcita Cast’ trhu, lebo z pravidla nemajt Ziadnu alebo len vel'mi malt konkurenciu.

Ich ciel'om nie je len prosty profit, ale Casto aj rozvoj a pridana hodnota pre spolo¢nost’.

DalSou z najpouzivanejsich definicii pojmu start-up sa stala prave tato od
podnikatel'a Erica Riesa: ,,Start-up je l'udskd inStiticia vytvorena preto, aby priniesla
v podmienkach extrémnej neistoty novy produkt alebo sluzbu.“? Eric prisiel s filozofiou
Lean Start-upu a zhrnul ju v knihe s rovnakym nazvom The Lean Start-up. Lean Start-up
neplytva ¢asom na vytvaranie komplikovanych planov, ale pontuka sposob ako kontinualne

testovat’ viziu a adaptovat sa skor, nez bude prilis neskoro.?

Jeden z najznamejSich start-up podnikatelov zo Silicon Valley — Steve
Blank, zadefinoval start-up ako ,docasné wusporiadanic vytvorené k hladaniu
opakovatel'ného a stupfiovateného biznis modelu.“* Tvrdi, Ze ,,pomocou tejto definicie je
mozné dosiahnut’, aby spolo¢nosti menej zlyhavali. Kombindcia navrhu biznis modelu
a vyvoja zakaznikov je prvou vlnou nastrojov, ktoré pomahaji zakladatel'om hl'adat’ biznis

model.*®

Dalsiu definiciu sformuloval britsky programator a spoluzakladatel’ amerického

akceleratora Y Combinator Paul Graham. ,,Start-up je spolo¢nost’ vytvorena k rychlemu

! Doslovny preklad slova ,,start-up* do sloven&iny.

2 RIES, E. The Lean Start-Up. 2011, s. 27.

3 RIES, E. The Lean Start-Up. 2011.

“BLANK, S. What's a startup? First principles. [online]. 2010. [cit. 18.02.2021] Dostupné z:
<https://www.forbes.com/sites/kevinready/2012/08/28/a-startup-conversation-with-steve-
blank/?sh=1edc48faf0db>.

SREADY, K. A Startup Conversation with Steve Blank. [online]. 2012 [cit. 19.02.2021]. Dostupné z:
<https://www.forbes.com/sites/kevinready/2012/08/28/a-startup-conversation-with-steve-
blank/?sh=e620ea2f0dba>.
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rastu. Spolo¢nost’ nie je start-upom, pretoze je novozalozend. Pre start-up nie je potrebné
pracovat’ vylucne v IT oblasti alebo byt financovany rizikovym kapitalom. Jedina podstatna
vec je rast. Vsetko ostatné, o si so start-upmi spajame, vyplyva z rastu. Dobrou spravou je,
7e ak ziskate rast, vietko ostatné zvykne zapadn@t’ na svoje miesto. Co znamen4, Ze rast

mozete pouzit ako kompas a urobit’ takmer kazdé rozhodnutie, pred ktorym stojite.*

Nejde o jediné definicie slova start-up, avSak pre naSe tcely su viac nez dostacujuce.
Na zaklade tychto definicii vieme usudit’, ze slovo start-up sa neda vystihnat’ len jednou
konkrétnou definiciou alebo jednym synonymom, o sa prejavuje aj v odliSnosti chapania
tohto pojmu réznymi autormi, kedy jeden vidi ako hlavnu ¢rtu jedinecnost’ produktu, druhy
opakovatel'nost’ biznisu a iny zas vidi podstatu v raste, priCom vsSetko dolezité sa odvija

Z rastu.

2. 4 zakladné prvky start-upov

Prvym zo zékladnych prvkov slova start-up je slovo inovativnost. Myslime si, Ze
nemdzeme nazvat’ firmu start-upom, pokial’ v sebe nenesie aspon Stipku inovacie. Pri pocte
firiem, Ktoré ro¢ne vstupuju na trh, by sa bez nej start-up nedokazal odlisit’ od bezne
zacinajucej firmy. Pod pojmom inovacia nas mdze napadnut’ Siroka Skala veci, ¢i uz vo
forme nového riesenia dlhodobych spolocenskych alebo ekologickych problémov, uvedenia
vylepsSenej verzie nieCoho, ¢o uz dlhé roky existuje na trhu az po vytvorenie nového
produktu, ktory napriklad zjednoduSuje zivot. Tieto inovacie odliSuju start-up od bezne
zacinajiceho podniku. Ich tlohou je ziskat’ novych zakaznikov (pokial’ ide 0 novy produkt)
alebo prilakat’ uz existujucich zakaznikov, ktory vyuzivaju podobny produkt, avSak za

absencie jeho inovacie.

Pojem inovécia ako Specificky termin definoval americky a rakusky vedec Josef
Alois Strumpeher vo svojej praci Theorie der wirtschaftlichen Entwicklung (Teoria
hospodarskeho vyvoja) z roku 1911, ktory pdvodne za inovaciu povazoval kazdu pozitivnu
zmenu vo vyrobnom organizme. Nesk6or Schumpeter (1931) za inovécie povazoval len prvé
uvedenie nového vyrobku, suroviny, technologického postupu na trh, t. j. prvi materializaciu

urditej myslienky (invencie)’. Podl'a Valentu, ktory rozvijal teoriu inovaéného manazmentu

® GRAHAM, P. Startup=Growth [online]. [cit. 11.02.2021]. Dostupné z:
<https://paulgraham.com/growth.html>.
7 MICHNIK, L. Ekonomicka encyklopédia. 1995. s. 53.
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hlavne v ¢eskoslovenskych podmienkach, treba inovaciu chapat’ ako ,,akékol'vek zmeny v
povodne;j Struktare vyrobného organizmu, t.j. prechod k novému stavu vnuatornej Struktiry a

za efekty mozno povazovat akékol'vek zmeny v spravani sa vyrobného organizmu“®,

Za druhy prvok start-upov povazujeme Skalovatelnost. Ako vravi Steve Blank:
,,Znasobit’ objem bez toho, aby rastli ndklady.“® To vylu¢uje napriklad agentiirne podnikanie,

kde je pocet klientov, ktorych mozno obslizit’ priamo zavisly od poctu zamestnancov.

Ked’ze uctovna jednotka zvySuje objem svojho predaja, je vyzvou zachovat alebo
zvysit uroven efektivnosti a ziskovosti. Rast si vS§ak vyzaduje, aby sa tieto trovne zachovali
alebo zvysili pre stabilitu podniku. Zainteresované strany v podnikani ako su investori, tieZ

tuzia po bode rastu, pretoze to znamena viac podnikania a ziskov.

Systém mozeme povazovat’ za Skdlovatelny, ak sa dokdze prisposobit’ meniacim sa
potrebam alebo vzorom svojich uzivatelov. Casto je to znak konkurencieschopnosti, pretoze
Skalovatel'na siet’ alebo systém je pripraveny zvladnut’ zvySeny dopyt, trendy a potreby, a to

aj s prichodom novych konkurentov.

Aby bol podnik skalovatel'ny, musi sa zamerat’ na zlepSenie ziskovosti a efektivnosti
sluzieb, aj ked’ sa jeho pracovné zatazenie zvysi. ZlepSenie ziskovosti a efektivnosti mdze
pochadzat len z jadra $truktiry a stratégie pracovnych postupov podniku. Skalovatelnost
teda zacina tym, Ze uctovna jednotka vyvija subor lidrov, ktori prevadzkuju operacie s

potrebnym technickym know-how.

Skalovatelnost’ podniku zavisi aj od efektivnosti komunikacie & uZ interne s
pracovnou silou, alebo externe s klientmi a investormi. Konzistentnost’ v spravach o znacke
by mala pretrvavat’, pretoze pomaha verejnosti pochopit’ a presvedcit, aby sa jej produkt
pacil. Znizené zasielanie sprav o znacke vykresl'uje nedostatok vaSne alebo stratu
vytrvalosti, ¢o robi spolo¢nost’ slabSou medzi svojimi konkurentmi aje menej schopna,
pokial’ ide o Skalovatel'nost. Dobrym prikladom nedostatocného presadzovania znacky,

ktoré by viedlo k strate Skalovatel'nosti, je spolo€nost’ Yahoo. Internetova spolo€nost’ stratila

8 BARTES, F. Inovace v podniku. 2008. s. 41.

® BLANK, S. Make No Little Plans — Defining the Scalable Startup. [online]. 2010. [cit. 11.01.2021].
Dostupné z: <http://steveblank.com/2010/01/04/make-no-little-plans-%E2%80%93-defining-the-scalable-
startup/>.
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kontrolu nad trhom po nahlom raste, ¢o ju printtilo stratit’ zameranie poc€as expanzie, ¢im

stratila $kalovatelnost’.1°

Skélovatelné start-upy sa vyrazne lidia od malych podnikov vo vizii a modeli
podnikania, dokonca aj spo¢iatku. Skalovatelné podniky zaginaja malé, ale rychlo rasti v
kratkom obdobi, na rozdiel od malého podniku, ktory ¢asom stagnuje. Maly podnik by
mohol dostato¢ne platit’ vlastnikovi a inym zainteresovanym strandm, ale Skalovatelny

podnik rastie, aby dominoval na trhu.!!

Tretim zédkladnym prvkom, ktory sa od start-upu oc¢akéva, je rychly rast. K tomu patri
aj potencial vysokej navratnosti investicie. Co vlastne znamena, ze dam 100 a vrati sa mi

1000.

Prave doraz na rast a snaha 0 najdenie nového trhu, pripadne zmenu fungovania
existujuceho trhu, je <castym spojovnikom start-upovych definicii. Podla vysSie
spominaného podnikatel'a Paula Grahama je start-up: “spolo¢nost’ vytvorena pre rychly rast.
Iba to, ze je novo zalozena, z firmy samo 0 sebe nerobi start-up. Ani nie je nutné, aby
vyvijala technologiu, ziskala rizikovy kapitdl alebo presla nejakou formou exitu.”
KTlucovym faktorom je teda v tomto ponati rast a vSetko ostatné iba z rastu vyplyva. Avsak
myslime si, ze povazovat rast za najdolezitejsi faktor pri vzniku start-upu nie je spravne,

pretoze bez inovacie a Skéalovatelnosti by sme tento rast nedokazali tak rychlo dosiahnut’.

Usudzujeme, Ze tak ako je rast priamo zavisly na ostatnych premennych, tak isto st
ostatné¢ premenné zavislé na raste. To znamena, ze bez inovacie, Skalovatelnosti a napadu
by sme neboli schopni produkovat’ rast, pricom v rannej faze start-upu, by sme bez rastu
nedokazali tieto premenné zdokonalovat. Rast nadm zaroven urcuje schopnost’ prezit
a takisto urCuje ako si realne firma vedie na trhu. Vdaka nemu vieme udrzovat’ hlavné
faktory, ktorymi s hlavne investori a pozornost’ koncovych uzivatelov. Aby spolo¢nost’
Naozaj rastla, musi a) urobit’ nieco, o vela l'udi chce a b) oslovit’ a sluzit’ vSetkym tymto

Pud’om.*?

Kazda spolo¢nost’ by mala poznat' rychlost svojho rastu, pretoze je to jedna

z hlavnych metrik na postidenie potencidlu zacinajucich spolo¢nosti a je meradlom

10 Corporatefinanceinstitute.com. What is Scalability? [online]. [citované 14.03.2021]. Dostupné z:
<https://corporatefinanceinstitute.com/resources/knowledge/strategy/scalability/>.

1 Taktiez

12 GRAHAM, P. Startup=Growth [online]. [cit. 11.02.2021]. Dostupné z:
<https://paulgraham.com/growth.htmi>.
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percentualneho zvysenia vynosov spoloc¢nosti. Inymi slovami, miera rastu spolo¢nosti je
ukazovatel'om ziskovosti a udrzatel'nosti spolo¢nosti. Toto percento je ukazovatel'om toho,

ako rychlo spolocnost’ rastie a ako v priebehu ¢asu pocita s jej predpokladanym rastom.

Miera rastu je meradlom ndrastu trzieb a potencidlu spoloc¢nosti expandovat’ v
stanovenom obdobi. Mdze sa hodnotit’ ako tyzdenna, mesacnd alebo ro¢nd sadzba v
zavislosti od odvetvia spolo¢nosti a Stddia rastu. Moze sa vypocitat’ v ktorejkol'vek faze
rastu vzhl'adom na spravne udaje spolo¢nosti alebo investorov, ktori chcu pochopit

buducnost’ start-upu.

Ako vypocitat’ rychlost’ rastu?

Existujt rozne sposoby vypoctu miery rastu v zavislosti od toho, do ktorého odvetvia
je spolocnost’ zapojend, sticasnych schopnosti spolo¢nosti, sucasnej fazy financovania a

veku spoloc¢nosti, okrem inych faktorov.

Hoci existuje niekol’ko moznosti, tento jednoduchy vzorec moZzno pouZit' na

vypocet miery rastu vynosov na mesacnej baze:

{[(Second Month Revenue)-(First Month Revenue)]/(First Month Revenue)}* 100%*

Investori tiez pouzivaju metriku tempa rastu na predpovedanie rastu a ziskanie
predstavy o potencidlnej navratnosti investicii. Takze pre zaCinajice spoloCnosti je
nevyhnutné ukézat’ investorom kratkodobé aj dlhodobé miery rastu. Pre¢o? Pretoze novy
podnik nemusi generovat prijmy, ktoré by vyrazne ovplyvnili jeho finan¢né prijmy v prvom
roku. Podnik vSak mdze pocas tohto obdobia vidiet’ rast a zacat’ prejavovat’ ndvratnost’

investicii do dvoch alebo viacerych rokov.™

13 Baremetrics.com. Growth Rate. [online]. [citované 11.02.2021]. Dostupné z:
<https://baremetrics.com/academy/growth-rate>.

14 Taktiez

15 Taktiez
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AKa4 je dobra miera rastu?

Miera rastu sa v jednotlivych priemyselnych odvetvi lisi. Niektoré priklady start-

upov najvyssich mier rastu v rebricku Deloitte Technology Fast 50 zahfnaju:

e spolo¢nost DoDo z Ceskej republiky s tempom rastu 8 427 %. Ide o
dorucovaciu sluzbu zalozeni na technologiach, ktord sa Specializuje na

koncové dorucovanie.

e spolo¢nost’ Kontentino, ktora pontika nastroj na efektivnu spolupracu pri
tvorbe obsahu areklam na socidlne média. S priemernym tempom rastu

1 536 % za obdobie 2016 az 2019.

e spolo¢nost ESET, lider v proaktivnej antivirusovej ochrane pred
internetovymi hrozbami, dosiahla za poslednych pit’ rokov rast vo vyske 303

%

,Priemerna miera rastu vSetkych umiestnenych firiem (1 460 %) poukazuje na
potencial tohto odvetvia,” zhrnula Ivana Lorencovicova, veduca partnerka Deloitte na

Slovensku.®

Ako vSeobecna referencnéd hodnota by vSak spolocnosti mali mat’ v priemere 15 %
az 45 % medziro¢ného rastu. Podla prieskumu SaaS maji spolo¢nosti s menej ako 2

miliéonmi dolarov ro¢ne tendenciu mat’ vyssiu mieru rastu.’

Poslednym, Stvrtym prvkom je neistota. Neistotu mozno vidiet vSade v procese
spustenia: v ludoch, v technologii, v produkte a na trhu. LenZe neistota nie je len
neprijemnost’, ktorej sa zakladatelia start-upov nemézu vyhnuat, je neoddelitel'nou sucastou

toho, ¢o umoziiuje byt start-upom uspesnym. Ked’ start-upy zacnu, neistota je to, ¢o ich

16 Redakcia Touchit. Deloitte Technology Fast 50. [online]. 2020 [citované 14.03.2021]. Dostupné z:
<https://touchit.sk/deloitte-technology-fast-50-ce-opat-so-slovenskym-zastupenim/318888>.

7 Baremetrics.com. Growth Rate. [online]. [citované 11.02.2021]. Dostupné z:
<https://baremetrics.com/academy/growth-rate>.
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chrani pred konkurenciou, kym sa nevybuduje spravna obrana. Neistota sa stava ich

obranou.'®

Riziko je poistitel'né, ale neistota nie je, pretoze riziko je len lokalne nepredvidatel'né,
zatial’ ¢o neistota je globalne nepredvidatelnd. Neistota pri spusteni moze byt’ takého druhu,
kde sa kocky hadzu len raz, pretoze po spusteni experimentu si vysledky k dispozicii pre
vSetkych. Alebo to mdze byt takého druhu, kde agregacia mnohych rizik v skuto¢nosti
nerobi agregat predvidatel'nej$im, ako je to v pripade mnohych zlozitych systémov. To je
dovod, preco etablované podniky dobre riskuju: je to ekvivalent len d’alSich ndkladov, takze
ich moZno zatctovat’. Neistotu vSak nie je mozné znizZit’ na cenu, takze ju nie je mozné

zahrnut do prognéz ani planov.®

Myslime si, Ze neistota je dolezitou sucast'ou kazdého start-upu. S istotou mozu ratat’
len firmy, ktoré uvadzaji na trh uz znamy, repetetivny produkt. Preto si dovolime tvrdit, Ze
neistota zakaznika a neschopnost’ predvidat’ produkt, urcuje vyslednia hodnotu jeho
inovacie. Preto produkt, pri ktorom mame istotu, Ze ho bude cielova skupina chciet,
nemdézme povazovat' za inovativny a zarovenl produkt, pri ktorom je zdkaznik neisty,
modzeme povazovat za inovativny. Neistota by nemala byt typicka len pre startu-up, ale aj
pre spotrebitel’a, ktory nas produkt vyuziva. Pri ndslednom vyvrateni neistoty spotrebitel’a,
vieme dosiahnut’ ovela vacsi HALO efekt, atak aj vacsiu odozvu a Sirenie pozitivnej

informacie.

2.1. Rozdiely medzi start-upom a zavedenou firmou

V predoslej kapitole sme definovali zakladné prvky start-upov. Tieto prvky sa
nemusia a zvicsa sa ani netykaji zavedenych firiem. Tradi¢né zacinajiuce podniky normalne
nemaju pri svojom vzniku predpoklad k inovativnym rieSeniam alebo rychlemu rastu.
Vychddzaju zo zauzivanych biznis pldnov a overenych postupov, ktoré im zarucuju
Ciasto¢nu istotu na trhu. Ich produkt je Casto len pozmeneny alebo doslovne odkopirovany

od inych firiem aich zisk nema predpoklady enormného rastu. Vyvoj a zdokonalovanie

18 NEUMANN, J. Startups and Uncertainty [online]. 2019. [citované 02.02.2021]. Dostupné z:
<https://reactionwheel.net/2019/11/startups-and-uncertainty.html#fn19-3116>.
19 Taktiez
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takychto firiem spravidla trvd niekolko rokov aich néavratnost' sa odohrava v dlhSom

casovom obdobi, zatial’ o start-up je pomyselnym protipélom tychto firiem.

Zavedena firma je stabilnad a dlhodoba spolo¢nost’, ktora pdsobi uz dlhsiu dobu na
urc¢itom trhu, pricom start-up je zacinajuca spolocnost’ s nedavnym alebo planovanym

vstupom na trh.

Podnikanie start-upov je viac ambicidézne, no aj viac rizikové a neisté. Ich biznis

model totiZ eSte obycajne nebol otestovany a nie je isté, Ze ho trh prijme.

Vd'aka internetu mozu zakladatelia a zamestnanci start-upu vykonavat’ svoju pracu
kdekol'vek na svete, ¢o sa v tradi¢nych malych podnikoch prili§ nedd. Ak mate restauraciu

alebo kvetinarstvo, potrebujete vo svojej prevadzke aj realne byt'.

Start-upy sa zameriavajui viac na svetové trhy, zatial’ ¢o tradicné malé podniky su

zamerané skor na tie doméce.

Z hladiska sposobov financovania st tradi¢né zacinajice podniky skor rodinnymi
podnikmi a externé financie, ako napr. bankové tvery ¢i kapitdl od investorov, vyuzivaji
zriedkavejsie. Naproti tomu start-upy hl'adaju investorov, aby ziskavali financie na d’alsi

vyvoj produktu, rozvoj firmy a vstup na zahrani¢né trhy.

Tradi¢né zacinajiice podniky rastl sice pomalSie, ale pomerne pravidelnym tempom.
Start-upy prezivaju rast Uplne inak. Zatial’ ¢o v zac¢iatkoch dosahuju straty (kvoli vyvoju a

potrebam rychleho vstupu na trh), neskor zazivaji intenzivny a rychly rast.

Ulohy v start-upe sa svojou podstatou od tloh v zavedenych firmach odli$ujt hlavne
v tom, Ze umiestnenie produktu na trh je va¢sinou pre start-up otazka d’alSej existencie, zatial’
¢o stabilna firma si moze niekedy dovolit’ komercny netspech.

Maly podnik je sebestatna organizicia, ktora generuje prijmy od prvého dna

otvorenia. Na formulovanie fungujticej spoloénosti nevyzadujii vel'ké investicie a ¢as.?

20 SOBEKOVA MAJKOVA, M. V ¢om sa startup 1isi od beznej firmy? [online]. 2017. [citované 02.03.2021].
Dostupné z: <https://www.podnikajte.sk/pravne-formy/startup-bezna-firma>.
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2.2.

Kedy firma prestava byt’ start-upom?
V jednoduchosti povedané:

firma prestava byt start-upom, akonahle dosiahne svoju viziu, ked’ investori ziskaju
spit svoj prvotny vklad alebo dojde k pohlteniu inou firmou.?:

expanduje na iné trhy, popripade do inych zemi.

ma uz viac zamestnancov (30<).

zisk uz je na takej urovni, ze dokdze pokryt’ platy vSetkych zamestnancov aj vratane
zakladatel'ovho.

samotna znacka uz dokaze hovorit’ sama za seba.

Mnoho T'udi sa pokusilo stanovit’ limit toho, ¢o eSte predstavuje start-up, pomocou

roznych metrik, ako je pocet zamestnancov, pocet kol financovania, prijmy alebo zisk.

Jednym z nich je aj takéto vSeobecné pravidlo 50-100-500.

TechCrunch spisovatel’ Alex Wilhelm stanovil svoje vlastné pravidlo 50-100-500.

Podl'a jeho pravidla, ak spolo¢nost spiiia alebo prekracuje ktorékol'vek z nasledujiicich

kritérii, nie je uz nad’alej start-upom, ale beznou firmou (¢asové¢ hl'adisko nie je zohl'adnené¢):

Rychlost’ vynosov 50 miliénov dolarov (za poslednych 12 mesiacov)
100 alebo viac zamestnancov
Hodnota spolo¢nosti viac ako 500 miliénov dolarov?? (aspoti v USA, u nas sa da

polemizovat))

21 Comeflexoffice.cz. Co je to startup. [online]. 2019. [citované 01.02.2021]. Dostupné z:
<https://comeflexoffice.cz/co-je-to-startup/>.

22 IRELAND, T. Welcome to the Big Leagues: At What Point Are You No Longer A Startup? [online]. 2015.
[citované 02.03.2021]. Dostupné z: <https://www.business.com/articles/at-what-point-are-you-no-longer-a-
startup/>.
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3. Pri€iny zlyhavania start-upov

Obecné Statistiky a prieskumy z oblasti start-upov uvadzaja, ze priblizne 90 %
zalozenych start-upov je odsudenych k absolitnemu netspechu a ich d’alsim osudom je
zanik. Dalsich priblizne 5 % sa nachadza v tzv. ,,zombie“ stave, vyvijaji uréité aktivity, ale
st nedostato¢né na presadenie sa. O uspechu d’al§ich 3 % start-upov je mozné diskutovat’.
Z hl'adiska financii sa pohybuju na hranici ¢ervenych a Ciernych ¢isiel, suma investicie sa
vratila, no rast start-upu je nepravdepodobny. Len 1,5 % zvySnych start-upov moézeme
oznacit’ za uspesné projekty. Navratnost’ investicie je zarucena, spolo¢nost’ je v ramci svojho
regionu etablovand a stdva sa jednym z relevantnych hracov na trhu. A posledné 0,5 % start-
upov su hviezdy. Bud’ su alebo sa im vel'mi skoro podari byt svetovym lidrom v danom

segmente trhu.

Z tohto nam vyplyva, Ze z ndhodnej vzorky, napriklad 10 000 vzniknutych start-
upov, ma len 100 znich potencial pre navratnost’ investicie a udrzanie sa na trhu. Len
d’alSich 50 sa moéze stat’ lidrom vo svojom segmente, avSak ani tieto ¢isla nie s zarucené

a vysledna hodnota moze byt ovel’a nizsia.

23 BORZA, M. Preco zlyhavaju startupy? Top 11 najcastejlich chyb a prigin. [online]. 2015. [citované
12.03.2021]. Dostupné z: <https://inbiznis.sk/preco-zlyhavaju-startupy-top-11-najcastejsich-chyb-a-pricin/>.
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The Top Reasons Startups Fail

Most frequently cited reasons for startup failure

No market need 42%
Ran out of cash _ 29%
Not the right team _ 23%
Get outcompeted _ 19%
Pricing/cost issues _ 18%
Poor product — 17%
Need/lack business model _ 17%
Poor marketing _ 14%
Ignore customers _ 14% '
Product mis-timed _ 13%
Lose focus _ 13%
Disharmony on team/investors _ 13%
Pivot gone bad — 10%
Lack passion _ 9%
Bad location _ 9%
No financing/investor interest - 8%

Obrdzok ¢. 1 — Najcastejsie priciny zlyhania start-upov (ZDROJ:

https://www.statista.com/chart/11690/the-top-reasons-startups-fail/)

Na prilozenom grafe mézeme vidiet, naj€astejSie priciny zlyhania startupov. Medzi top 5

pricin, preco start-upy zlyhaji zarad’ujeme:

1. Nepotrebnost’ na trhu

NajcastejSim dovodom zlyhania start-upu je nedostato¢nd potreba daného produktu/
sluzby na trhu. Aby sme eliminovali zlyhanie touto pri¢inou, je dolezité si spravit’ prieskum,

¢i trh mé naozaj zaujem prave o tento produkt a teda aj spravne zadefinovanie zakaznickeho

problému a jeho riesenia.

2. Nedostatok financii

Co sa tyka finanénych zdrojov, tak s rozbehom podnikania st samozrejme spojené

isté vydavky, pricom su Casto diametralne vicsie, nez boli prvotné odhady. Preto je velmi
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dolezité uz na zaciatku mat’ dostatocné finan¢né krytie. Formy ziskania finan¢nej podpory

budem podrobnejsie rozoberat’ v kapitole o financovani.
3. Nespravne zvoleny realiza¢ny tim

Tret'ou najcastejSou pricinou je tim l'udi, ktory ho vytvara a riadi. Prvym dolezitym
krokom pri etablovani start-upu je vytvorenie timu. Mnoho dobrych napadov sa nepretavilo
do uspesnych produktov, pretoze nositel myslienky nebol schopny a ochotny sa s iou
podelit’, delegovat’ pravomoci a vytvorit’ tim. Ak je uz tim vytvoreny, je dolezitd jeho
kvalita. V pripade nevhodného zlozenia timu a chybajicej komunikacie kI'icovych o0sob je

viac nez pravdepodobné, ze je projekt odsudeny na neuspech.
4. Neschopnost’ konkurovat’

Stvrtou anie menej doleZitou pri¢inou je silnd konkurencia na trhu. Silna
konkurencia byva vSak ¢asto zapri¢inena zlym vyberom produktu. Ako sme uz v minulych
kapitolach spominali, kazdy start-upovy produkt by mal byt nie¢im jedine¢ny a niest’ v sebe
kasok inovécie. Pri dodrZzani tohto pravidla by sa nemalo stat’, ze start-up zlyhd kvoli

neschopnosti konkurovat’ podobnym firméam ako je on sam.
5. Z1é nacenenie

Piatou najcastejSou pri¢inou je nespravne nacenenie produktu. Nespravne nacenenie
produktu sa moéze odohravat dvoma spdsobmi. Prvy z nich je nastavenie ceny produktu
prili§ vysoko, ¢o ma za nasledky maly dopyt po produkte. Druhou z moznosti je nastavenie
cien prili§ nizko so snahou zaujat’ velky pocet I'udi, Co vSak moze viest k finanénym
tazkostiam spdsobenych nizkou navratnost'ou, ktora tvori rozdiel vyrobnej a predajnej ceny.
Vzdy je dolezité urcit’ si cielovu skupinu, zistit’ Co najpresnejSiu cenu vyrobnych nakladov
a nasledne spravne uréit’ cenovu hladinu, ktora bude odzrkadlovat’ potrebny zisk, ale aj

kapnu schopnost’ cielovej skupiny.

Na d’alSich miestach su priciny ako slaby produkt, ¢o by vo vSeobecnosti nemalo byt
pritomné pri akomkol'vek start-upe, nespravne zvoleny alebo len ¢iastocne fungujuici biznis
model, ¢i nespravne zvoleny alebo nedostacujici marketing. Pod marketingom nemame na
mysli len aktivity, ktoré sa robia za u¢elom promovania start-upu alebo predaja produktu.
Marketingom totiz nie je len inzercia a PR, st nim aj aktivity suvisiace s porozumenim
potrieb trhu, odhad vyvoja a na¢asovania trhu, spravania sa konkurencie a podobne. Preto je

nevyhnutné pri zacinajicom podnikani si najskér naStudovat’ trh, spoznat’ konkurenciu,
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zistit', ako je financovana. Jednoducha definicia marketingu v tejto stvislosti moze zniet’ aj

nasledovne:

"Marketing je praca urcujuca Co robit’, kedy, kde, ako a pre koho. A to na zéklade

poznatkov o trhu."?*

Medzi dalSie najéastejSie priiny zlyhani patria aj: ignorancia zakaznikov, pri¢om
mame na mysli ignoranciu zo strany potrieb zakaznikov a snazenie sa o nasilné presadenie
svojej idey. Takisto nespravne nacasovanie moze byt jednou z pri¢in, ktora vSak nevieme
uplne ovplyvnit. Medzi menej Cast¢ modze patrit’ strata svojho ciela a odbocenie
z primarneho konceptu, ¢i nespravne zvolena lokacia alebo cielovy trh. Medzi najmenej
Casté, ale urcite nie najmenej zavazné, byva nezaujem investorov o Start-up ako taky, ¢o

byva najcastejSie sposobené nevydarenou demonstraciou produktu investorom.

4, Zakladné fazy vyvoja start-upu
Cely proces popisuje model Styroch faz zivota start-upu, ktorymi su:
1. Idea:

Este neexistuje Ziadny pravny subjekt s organizacnou Struktirou. Na zaciatku je len
napad. Alebo lepSie povedana myslienka. Myslienka toho, ze nam napriklad nieCo chyba
alebo si vieme predstavit’, Ze pokial’ by tento produkt bol o nieo chytrejsi, dokazal by nam
v danej &innosti ulahit Zivot. Z takejto myslienky sa zagne rozvijat napad. Cize
premyslanie nad tym ako by sme tento ,,problém®, ktory nas zatazuje mohli previest’ do

reality.

Presné vysvetlenie slova napad je definované ako ,,nova myslienka, ktorej platnost’

¢i budtice realizacie nejakym sposobom menia situdciu.“%°

Dovolime si tvrdit’, Ze sa uz kazdy jeden z nés stretol s nejakym problémom,
ktorého nasledkom bol novy napad na jeho vyrieSenie. Lenze u vac¢Siny sa tento napad

nerozvinie nikam d’alej ako z vlastnej hlavy.

24 Zmps.sk. Na ¢om najéastejsie zlyhavaju startupy. [online]. 2019. [citované 01.02.2021]. Dostupné z:
<https://zmps.sk/projekty/business-angelsblog/na-com-najcastejsie-zlyhavaju-startupy>.

% Wikislovnik. [online]. 2019. [citované 01.03.2021]. Dostupné z:
<https://cs.wiktionary.org/wiki/n%C3%Alpad >.

22


https://zmps.sk/

Pokial je ale tento napad skvely, stale je vel'ky rozdiel medzi skvelym napadom
a vytvorenim uspesného start-upu. Preto je podstatné si tuto myslienku aj overit. To sa da

pomocou tychto 4 otazok:

e Naozaj l'udia potrebuju / chct tento produkt?
e Naozaj ide o inovativny pristup?
e Naozaj rieSim situdciu, za ktorej vyrieSenie su 'udia ochotni zaplatit'?

e Aka je konkurencia na trhu s takymto vyrobkom?28

Overenie napadu v tejto fazy si vyzaduje pytat’ sa svojich buducich zakaznikov,
zistovat’ motivaciu pre ich rozhodovanie a spravanie. Zaroven sa zamerat’ na emacie spojené
s ich spravanim a ich oakavanym spravanim v pripade existencie nového produktu. Otazky
sa musia klast vzdy neutrdlne, nesmu navadzat’ k "spravne]" odpovedi a musia sa
vyhodnocovat bez emocii zo strany zakladatela, t. j. pracovat’ s nimi ako datovym

vystupom.

Nedostatocné overenie napadu je rovnakou chybou ako doslovné lipnutie na
vysledkoch zakaznickeho vyskumu vychéadzajucich z ich sticasného ndkupného spravania a
vnimania sveta. Medzi inovaciou a dneSnym pohl'adom zakaznika je potrebné vytvorit
symbidzu a vyhodnotit’ vSetko vo vzajomnych suvislostiach. Ako povedal Henry Ford:
,Keby som poctval svojich zékaznikov, bol by som im dal rychlejsicho koma.<?’ N4&3

zékaznik by mal vediet’ popisat’, aky ma problém, no nie je potrebné vediet’ uz jeho rieSenie.

Prototyp zatial’ eSte nebol vyvinuty ani testovany. Tim sa sklada len zo zakladatelov.
Hlavnymi vyzvami v ramci tejto fazy je predovSetkym vyvoj funkéného prototypu a
zmapovanie trhu, vratane konkurenénych subjektov. Najvacsimi rizikami st nefunkcénost’

vytvorené¢ho prototypu a nedostatocnd vel’kost’ potencialneho trhu.

Na néslednu realizéciu a rozvoj prvotnej myslienky je potrebné zohnat’ prostriedky
(napriklad z vlastnych Uspor alebo vo forme investora). A potom prichadza na radu

komplikovany proces uvedenia na trh.

%6 Dostupné z: prezentacia J. Kuchyha

2T WALSH, C. On Building A Faster Horse: Design Thinking For Disruption [online]. 2017 [citované
19.03.2021]. Dostupné z: <https://www.forbes.com/sites/forbesfinancecouncil/2017/10/19/on-building-a-
faster-horse-design-thinking-for-disruption/?sh=733e13bd49f9>.
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2. Early Stage (Pre-seed):

V tomto momente sa start-up nachadza vo faze zalozenia, presnejsie povedané je
cerstvo zavedeny. Nastdva systematické vyvijanie a testovanie produktu, ktoré je potrebné
pre jeho zavedenie na trh. Zvycajne produkt alebo sluzba prechadza testovacim procesom,
ktoré¢ho ulohou je zistit’ kvalitu a stav produktu/ sluzby. Typické pre tto fazu je zostavenie
zakladnej bazy prvotnych uzivatel'ov alebo takzvanych beta testovatel'ov, ktori produkt/
sluzbu testuju a nasledne ddvaju vel'mi cenny feedback. Hlavnym ciel'om je ¢o najskorsie
dokoncenie fazy testovania anasledné uvedenie na trh. Pocas tejto fazy je vytvoreny
podnikatel'sky plan a zmapované trzné prostredie. Dal§im typickym znakom pre tito fazu je

neustale vysokeé riziko spojené s nedopytom, ktory stale nevieme urcit’.

Z tohto nam vyplyva, ze tato faza je vel'mi dolezita pre start-up ako taky, a to hlavne
z dovodu, lebo sa produkt dostdva do svojej findlnej podoby pred uvedenim na trh.
Akakol'vek chyba pri vyvoji a doladovani poslednych detailov by v budiicnosti mohla
vyustit’ do neuspechu celého projektu.

3. Growth (Seed):

V tomto momente sa projekt dostava do jednej z najddlezitejSich etap svojej
existencie a na trh sa pre Siroku verejnost’ dostavajt prvé produkty. Teraz zalezi na tom, ako
sa produkt ujme, a ¢i bude po fiom realny dopyt. Pre Gspesné start-upy je pre tuto fazu
typicky rychly rast, ktory im zabezpeci istotu sponzorov a taktiez financie pre nasledné
zdokonalovanie produktov a zefektivnenie marketingu ¢i vyrobnych procesov. Pri
uspesnom produkte sa exponencialne zvysuje zakladna zakaznikov, ktori generuju zisk, ¢o

predstavuje zaciatok pre uspesne podnikanie, ¢ize samotny start-up v pravom slova zmysle.

Na zaklade vSetkych predoslych bodov a podmienok, ktoré sme v predosSlych
kapitolach spomenuli sa odvija uspeSnost’ tejto fazy. Ako sme uz spomenuli, touto fazou

neprejde viac ako 90 % projektov, kvoli roznorodym chybam a nedostatkom.

4. Scale-up:

V tejto faze ma uz spolo¢nost’ vybudovant svoju Strukturu, ich vizia a ciele by mali

byt jasne definované a Skalovanie je v plnom pride. Start-up ma uz svoju prvotnu zakladiu
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zakaznikov, produkt je uz v jeho plnohodnotnej forme a ma svojich zakaznikov, ktori mu

generuju zisk, pricom nastava aj neustale pribudanie novych zakaznikov.

Myslime si, Ze v tejto faze je najdolezitejSie neuspokojit’ sa s prvotnym uspechom,
ale prave naopak, zacat’ pracovat’ eSte tvrdsie ako predtym. Pri najuspesnejsich start-upoch
je dolezité preinvestovat prvotne nadobudnuté vynosy do nasledujiceho vyvoja uz
existujuceho produktu alebo sub-produktu, ktory by nésledne tvoril doplnkovy predaj. Ako
nahle zacne byt start-up Gspesny, je potrebné pokracovat’ v nasadenom tempe a svojej vizii.
Za tychto podmienok by mal byt start-up v kratkom case poprednym lidrom na svojom trhu

a udavat’ trend.

4.1. AKko na uspeSny start-up

NajuspesnejSim start-upom sa hovori unicorns (jednorozci). V podnikani
je jednorozec sukromna start-upova spoloénost’ v hodnote viac ako 1 miliardy dolarov.?
Tento termin vytvoril v roku 2013 venture capitalist Aileen Leea vybral mytické
zviera, ktoré predstavuje Statisticku vzacnost takychto uspesnych podnikov.?® Ich pocet v
sucasnej dobe raketovo rastie, podla Wall Street Journal bolo v roku 2014 na svete 45
unicorns a v maji 2016 ich bolo uz 147.%° Podl'a VentureBeat.com je tychto startupov 229
(januar 2016).3! Medzi byvalé start-upy sa radia aj svetozname spolo¢nosti ako napriklad:

Facebook, Google, Apple, Instagram.
Na zaciatku celého procesu je dolezité si ujasnit’ odpovede na tieto 3 otazky:

e Co? (definicia svojho produktu)
e Pre koho? (definicia svojho zdkaznika)

e Preco? (definicia problému, ktory chcem riesit’)?

28 Hirst, S. Kastiel, K. Corporate Governance by Index Exclusion. [online]. 2019. s. 99 [citované
19.03.2021]. Dostupné z: < https://scholarship.law.bu.edu/faculty_scholarship/601/>.

29 Unicorn. [online]. [citované 12.03.2021]. Dostupné z: <https://en.wikipedia.org/wiki/Unicorn_(finance)>.
30 GRAPHICS. The Billion Dollar Startup Club [online]. 2018. [citované 12.01.2021]. Dostupné z:
<https://www.wsj.com/graphics/billion-dollar-club/>.

31 KOETSIER, J. There are now 229 unicorn startups, with $175B in funding and $1.3T valuation. [online].
2016. [citované 02.03.2021]. Dostupné z: <https://venturebeat.com/2016/01/18/there-are-now-229-unicorn-
startups-with-175b-in-funding-and-1-3b-valuation/>

32 Dostupné z: prezentacia J. Kuchytia
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Jedno bez druhého nebude fungovat’. Skvely produkt, ktory nebude mat’ svojho
zakaznika, nepredam. Skvely produkt, ktory zdkaznikovi neriesi jeho sucasny problém,
nepredam. Pokial’ budem poznat’ svojho zakaznika a jeho problém, ale mdj produkt nebude

perfektny, nikdy ho nepredam.

Iba jasna spolupraca vietkych troch CO, PRE KOHO a PRECO vedie k splneniu
ciel'a — moznosti vytvorenia uspesného start-upu. Pricom predstavy zakladatel’a o spravnosti
produktu je potrebné overit nezavislym analytickym prieskumom na trhu, vratane
zékaznickych prieskumov. Vysledny produkt musi byt zaroven technicky uskutocnitelny

pri rozumnej miere nakladov.

Nasleduje proces planovania

Pri procese planovania by sme si mali vytycit’ svoje jasné ciele ako kratkodobé, tak
aj dlhodobé. Medzi dlhodobé ciele by sme si mali zaradit’ to, ¢o od produktu oakavame
a kam by sme chceli, aby start-up v neskorsej faze smeroval. ZjednoduSene povedané, je

dolezité mat’ svoju viziu a Smer.

Tak ako je dolezity dlhodoby ciel, tak isto st dolezité Ciastkové, kratkodobé ciele.
Vytycenie si kratkodobych ciel'ov ma pozitivny efekt a zvyc€ajne zarucuje viac organizovanti
a efektivnu pracu, ktora je produkovana z vhodne nastavenej prioritizacie podnikanych
krokov. Tym myslime, ze realiza¢ny tim pracuje vzdy efektivnejSie, pokial’ sa zameriava
ariesi vzdy jeden alebo menej problémov, ako by mal riesit komplexne vSetky kroky

a problémy spojené so vznikom start-upu naraz.

Market need z pohPadu ¢asu

Prist’ s produktom na trh prili$ skoro je totiz rovnaka chyba ako prist’ prili§ neskoro.
Spravne nacasovanie musi byt podporené aj okolitou, na produkte priamo nezéavislou
infrastruktarou. Cas tiez zohrava tlohu vo vyvoji. Produkt, ktory start-up vytvéra, sa dostane
na trh v priemere za 1 -2 roky. Musime si byt vedomi toho, ze ako sa zmeni vnimanie

zakaznikov v tom cCase.
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Spoluzakladatel’ spolo¢nosti Apple Steve Jobs hovori: "Nemozete sa len tak pytat’

zdkaznikov, ¢o chct a potom sa to pokusit’ zostavit. Kym skon¢ite, budu chciet nie¢o iné."*®

Vytvorenie biznis planu

Biznis plan nie je povinny, no aj napriek tomu je vel'mi délezity. Urcuje buducnost’
podnikania. Spravny podnikatel'sky plan dokdze povedat’, ¢i je projekt zivotaschopny
a dokaze upozornit’ na mozné komplikacie v buducnosti a to este pred samotnym zaciatkom

podnikania. 3
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Obrdzok ¢. 2 — Biznis plan (ZDROJ: The 7 Main Steps You Need to Take to Get Your
Startup Off the Ground (neilpatel.com)

Pri zostavovani spravneho biznis planu je doleZitd objektivita. Je lepSie spravit’ chyby
len na papieri ako v skuto¢nosti. Takisto by mal byt stru¢ny, prehl'adny a dosiahnutelny.
Mal by byt povazovany za zaklad, ktory je mozné d’alej rozsirovat’. Odpoveda totiz len na

zakladné otazky a to tychto okruhov:

Poslanie: Preco by mal vas biznis existovat™?

3 Manmagazin.sk. 15 inspirativnych vyrokov steva jobsa ktore vas motivuju [online]. 2016. [citované
14.03.2021]. Dostupné z: <https://www.manmagazin.sk/15-inspirativnych-vyrokov-steva-jobsa-ktore-vas-
motivuju/>.

3% ABRAMS, R. Obchodni plan vytvoite ho spravné a rychle! 2007. s. 189.
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Ciel': Kam sa s nim chcete dostat™?

Stratégia: Ako sa tam chcete dostat™?

Rozpocet: Kol'ko vas to bude stat'?%®

Casti, z ktorych by mal vo vieobecnosti biznis plan obsahovat’ si:

e stru¢né zhrnutie - podnikatel'skd myslienka, ciele, konkurenénd vyhoda,
jedine¢nost’ produktu a jeho ochrana, cielové segmenty trhu, financné ciele,
potencialny zisk

e popis projektu — popis produktu a jeho prinosu (¢i ide 0 vyrobok, sluzbu, vyhody,
jedine¢nost’), identifikdcia zdkaznickych segmentov (pre koho je vyrobok/ sluzba
urcend, aké potreby produkt uspokojuje), ochrana dusevného vlastnictva (patenty,
obchodné znacky, copyright a iné prava), tim (skasenosti, vzdelanie a dosiahnuté
uspechy ¢lenov timu), definicia cielov projektu

e analyzy — trh (jednotlivé segmenty, konkurenéné produkty, sila konkurentov),
dodavatelia, odberatelia, vyrobny proces a nadkladova rozvaha, vyskum a vyvoj

e SWOT analyza — zhrnutie a vyhodnotenie projektu

e navrhova cast’ — ciele (definicia cielov projektu v Case), marketing a stratégia
(produktu, ceny, distribucie, propagacie, procesov a l'udi)

e finanény plan — néklady, predpoklad vynosov, projekcia nakladov a vynosov, aktiv
a pasiv a cash-flow

e analyza rizik — vnutorné rizikd projektu (tie, ktoré mozete ovplyvnit’), vonkajsie
rizikd projektu (napr. pravne prostredie, konkurencia vyvijajica podobny produkt

apod.), opatrenia k minimalizacii rizik3®

%5 Taktiez
% Podnikatel.cz. Jak napsat chytry byznys plan? [online]. 2011 [citované 19.03.2021]. Dostupné z:
<https://www.podnikatel.cz/clanky/jak-napsat-chytry-byznys-plan/>.
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Zabezpecenie dostatocného kapitalu

Kapitél je pojem, ktory oznacuje zdroje financovania, ktoré spolocnost’ pouziva na
zabezpedenie svojej ¢innosti.3” Neexistuje jednotné &islo, ktorym by sa mohli riadit’ start-
upy. Lisi sa od odvetvia, situacie a d’alSich faktorov. Kapital rozlisSujeme podl'a vlastnictva

na:

e Vlastny kapital - pochadza od vlastnikov
e Cudzi kapital - st zapozicané zdroje (napriklad od bank, investorov, dodavatel'ov

alebo inych finanénych institacii)
Dalej mozeme kapitéal ¢lenit’ podl’a sposobu jeho ziskavania:

1. Kapital vonkajsi (externy kapital) - pochadzaju od vlastnikov podniku a d’alSich
subjektov mimo podniku

2. Kapital vnutorny (interny kapital) - podnik ho vytvoril vlastnou ¢innostou
Clenenie kapitalu podl'a doby pouZitelnosti:

o Trvaly kapital - k dispozicii po neobmedzene dlhu dobu

e Docasny kapital:
o Kratkodoby (je k dispozicii na dobu kratsiu ako 1 rok)
o Dlhodoby (je k dispozicii na dobu dlhsiu ako 1 rok)

Kapitdl je jedna z najddlezitejSich podmienok pre uspesné fungovanie start-upu. Bez
kapitalu nastdvaji réznorodé problémy, ktoré su zvycajne spojené s financovanim. Pre
priklad mo6zeme uviest’ marketing produktu, bez ktorého by sa ani najlepsi produkt nedostal
do povedomia cielovych zékaznikov. Dal§im problémom, ktory by mohol nastat, je
nedostato¢ny vyvoj produktu, ktory by nasledne nemusel byt’ vo svojej finalnej podobe pri
uvedeni na trh. Takisto mdZe nastat’ stav, pri ktorom by sme mali dokonaly marketing
a produkt, avsak neboli by sme schopni vyrobit’ dostatoény pocet produktov v uréitom Case,
ktoré by boli potrebné pre navratnost’ na d’alSie fungovanie start-upu. Z tohto usudzujeme,

ze je velmi dolezité, aby sme v realizatnom time mali niekoho, kto je odbornikom na

37 Managementmania.com. Kapitél (Capital). [online]. 2016. [citované 14.03.2021]. Dostupné z:
<https://managementmania.com/sk/kapital-capital>.
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financie, schopny zabezpecit potrebny kapital a jeho nasledné efektivne rozvrhnutie pre cely

projekt.

Mat’ okolo seba spravnych Pudi

Opét nie je uvedené nejaké ¢islo, kol'ko I'udi je potrebnych do timu. Dolezité je nebat
sa zostavit’ mensi ¢i stredny tim. Mnoho start-upov zlyha na tom, Ze ¢lovek, ktory je zdrojom
idey, nie je ochotny sa podelit’ 0 svoj napad s dostatocnym poc¢tom l'udi, ktori by dali veci
do pohybu. Zarovein vSak nie je nutné zostavovat velké timy s niekolko desiatkami
zamestnancov, ale prave naopak dokdzat’ usudit’, aké segmenty je potrebné zastipit’ v ¢o
najmenSom no zaroven efektivnom pocte.

Samozrejme sem navyse este patri pravnik, finan¢ny poradca a uctovnik.

Najst’ sidlo, odkial’ bude start-up posobit’ a zaloZenie web stranky

Akonahle je spravend web stranka, je Cas rozsirit’ sa na d’alSie socialne platformy ako
Instagram, Facebook a hocijakt d’alSiu socidlnu siet’, ktora bude u¢innym nastrojom pre

nadobudnutie povedomia medzi potenciondlnymi zakaznikmi.

Spravne a Uspesne postaveny produkt teda spifia vSetky tri kritéria — ma svojho
zékaznika, riesi jeho Specificky/ konkrétny problém a prichddza v spradvnom case. Pri rieSeni

konkrétneho problému je dobré sa zameriavat na emocie pri zdkaznickom spravani.

5. Biznis model

Biznis (obchodny) model sa musi zacat’ planovat’ este pred samotnym podnikanim
alebo pred zacatim préce na novom produkte/ sluzbe. Popisuje navod ako vytvorit’ a dorucit’
hodnoty (produkt alebo sluzbu) k zakaznikovi, ako aj dopyt, dodavatel'sko-odberatel'sku siet’
&i sposob, akym spoloénost’ zarobi peniaze.®® V biznis modeli sa pytame na otazky ako: Co

predavam? Komu predavam? Za kol'ko preddvam? Akym spdsobom preddvam?

% MATUSKOVA, M. Startupy: Biznis model vs. biznis plan. [online]. 2015. [citované 06.02.2021]. Dostupné
z: <http://inbiznis.sk/start-upy-biznis-model-vs-biznis-plan/>.
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Podl'a vyskumu Harvard Business School az 75 % start-upov zlyha uz na za¢iatku.*®
Metdda zniZenia rizika v procese zakladania start-upu sa nazyva Lean Start-up. Zakladatel’
Lean start-upu, Eric Ries, aplikuje tzv. Stihle myslenie v procese inovacii. Prvym
strategickym krokom Lean start-upu je hladanie kIi¢ovych oblasti biznis modelu (napr.
zakaznici, distribuéné kanaly, partneri, hodnota v podobe produktu alebo sluzby atd’.)
a tvorba hypotézy. Sumarizaciu hypotéz do uceleného ramca prinasa nastroj — Biznis model
canvas, prostrednictvom ktorého start-up moze nacrtniit’ proces tvorby hodnoty podniku
a zdkaznikov.*® Prave metoda Lean Start-up ponuka pre inovativnych podnikatel'ov
moznost’ ako flexibilne a menej riskantne ndjst’ fungujici biznis model, ktory prinesie

vytazeny uspech.

V pripade start-upov je biznis model nevyhnutnostou, kedze vtedy ide o nové
produkty a sluzby na trhu. VicSina start-upov stroskota prave na nedostato¢nej priprave

biznis modelu, ktory v pociato¢nej faze vnesie do podnikania organizaciu a poriadok.

Biznis model musi obsahovat’ jasne stanovené ciele. Bez tychto cielov si tazko
zadefinujeme, o vlastne mame robit. Rovnako dodlezité je si spisanie tychto cielov, ale aj
vietkych ostatnych aktivit, aby sme vedeli ¢oho sa mame drzat’. Co je potrebné dosiahnut’

a akym smerom sa uberat’.

5.1. Koncept Business Model Canvas

Jeden z najpouzivanejSich modelov na vytvorenie biznis modelu je Business Model
Canvas, ktory je strucny, vystizny a zameriava sa na to podstatné. Tento koncept vie
jednoducho a efektivne utriedit’ myslienky a napady prehl'adne, do tzv. slotov na jednej

strane. Zameriava sa najma na vyjadrenie toho ako firma zardba.

Autorom metodiky Business Model Canvas s biznisovi teoretici a podnikatelia Yves
Pigneur a Alexander Osterwalder.** Ich zimerom bolo odstranit komplikovanost

rozsiahlych biznis modelov a zostihlit' ich do jedného prehl'adného dokumentu, ktory

3% MCDERMOTT, J. Report: 75% of Venture-backed Start-ups Fail [online]. 2012. [citované 12.02.2021].
Dostupné z: <https://www.inc.com/john-mcdermott/report-3-out-of-4-venture-backed-start-ups-fail.htmi>.

40 RIES, E. The Lean Start-Up. 2011. s. 129.

“Thinkers50.com. Thinkrs50 ranked thinkers. [online]. [citované 14.03.2021]. Dostupné z:
<https://thinkers50.com/biographies/alexander-osterwalder-and-yves-pigneur/>.
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odpovie na vsetky dolezité podnikatel'ské otazky, ale zaroven sa zmesti na jednu stranu A4.

Pouzivaju ho aj spolo¢nosti ako Microsoft, GE alebo Mastercard.*?

Business Model Canvas

Key ) / Key Value Customer Customer
Partners | I Activities Preposition Relationships Segments

Key Q} Channels
Resources

Cost Revenue
Structure Streams

Obrdzok ¢. 3 — Business Model Canvas (ZDROJ:

https://www.businessmodelsinc.com/about-bmi/tools/business-model-canvas/)

42 SIMAK, M. Mapa k va$mu Gispechu na jednej strane. Vytvorte si Business Model Canvas. [online]. [citované
18.02.2021]. Dostupné z: <https://sbagency.sk/mapa-k-vasmu-uspechu-na-jednej-strane-vytvorte-si-business-
model-canvas#.YF7tDdqg9PZ>.
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Things that cost money The Mission Things that make money

Customer Relations
Key Activities
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What do we needtodoin | ! about our solution?
order to produce, market, i
and deliver our solution? | | How do we get more
i customers? Market & Customer
Segments
Key Partners Value Proposition ‘Who needs our salution?
' Wh_o do we need to work with What problem do we saolve, How many people need our
in order to produce and . S
3 and how do we solve it? solution right now?
deliver our solution?
How many will eventually
Channels need it?

Key Resources
How do we deliver our

What do we need to have in | : solution to our customers?
order to produce, market,
and deliver our solution? : Where will customers find
1 our solution?
Cost Structure Revenue Streams & Pricing Model
How much will our key activities, resources, and partners cost us? How will we get paid for the solution we provide?

Obrdzok ¢. 4 — Business Model Canvas (ZDROJ: Mapa k vasmu uspechu na jednej strane.

Vytvorte si Business Model Canvas | Slovak Business Agency (sbagency.sk)

Biznis Model Canvas pozostava z 9 kPucovych prvkov:

1.

Zékaznicke segmenty — odpoveda na otazky ako: kto st najddlezitejsi zakaznici, aké
su prototypy zakaznikov, na ktoré sa chceme orientovat’.

Hodnota prinosu — popisuje hodnotu, ktort chceme zékaznikom ponuknut’, a spdsob,
ako napliiame potreby zakaznikov, prostrednictvom akych produktov alebo sluZieb.
Distribu¢né kanaly — urcuje kandly, cez ktoré zakaznik chce, aby s nim start-up
komunikoval, dodévatel'sko-odberatel'ské kanaly.

Vztahy so zdkaznikmi — sposob, akym start-up ziskava a udrziava zdkaznikov, aky
druh vzt'ahov podnik mé a aké nédklady musi vynalozit’ na dané vztahy.

Prijmy — odréaza, za ktorti hodnotu st zékaznici ochotni zaplatit’, za ¢o v sucasnosti
platia a aky je model generovania trzieb start-upu.

Klucoveé zdroje — definuje, ktoré zdroje su nevyhnutné na dosiahnutie tvorby

hodnoty (napr. know-how, l'udské zdroje, technologie, distribucna siet’, a pod.).
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7. Klacové aktivity — popisuje, aké aktivity st potrebné pre tvorbu hodnoty (napr.
obchod, vyroba, marketing, logistika a pod.).

8. Klucovi partneri —urcuje, kto st kl'acovi partneri, dodavatelia, aké zdroje ziskavame
od jednotlivych partnerov a ktoré kI'i€ové aktivity suvisia s kI'a€¢ovymi partnermi.

9. Naékladova Struktara — skiima, aké najdolezitejSie naklady st podstatné v biznis

modeli, ktoré zdroje st najlacnejsie a ktoré najdrahsie.

6. Financovanie start-upov

Medzi jednym z najcastejSich dovodov zlyhania start-upov patri aj nedostatok
finanénych zdrojov, ktoré su kI"i¢ové na tivod pri za¢iatku podnikania, ale aj pre nasledujaci

rozvoj start-upu.

Financovanie podniku alebo firmy je v podstate pokryvanie finan¢nych
a kapitalovych potrieb, pricom podla toho, odkial' st zdroje ziskané na pokrytie tychto

potrieb sa rozdel'uje financovanie na interné a externé. **

Foriem financovanie je na vyber hned’ niekol'’ko. Medzi také najbeznejSie patri tychto

5 sposobov:

1. Financovanie z vlastnych zdrojov

Ide teda o vlastné uspory, ktoré zakladatel' vyuZzije na rozbeh svojho start-upu. Je
mozné poziadat’ o nejaka sumu aj svojich blizkych, kamaratov a rodinu. Toto financovanie
oznaCujeme ako FFF. Tieto 3F su skratky anglickych slov Family (rodiny), Friends
(priatelia) a Fools (blazni).** FFF je pre vi&$inu za¢inajucich podnikatel'ov a start-upov prvy
zdroj financovania, kedy je podnikatel'sky zdmer v zaciatkoch a pozi¢aju vam len oni. ,,Bez
zlozitejSich formalit a dodrziavania predpisov sa takto daju lahko ziskat’ financie, ¢o
znamena zvycajne aj nizSie ndaklady,” hodnoti Peter Viglasky, partner advokatskej

kancelarie HKV.*°

43podnikam.sk. Ako financovat’ podnikanie cez vlastné zdroje financovania? [online]. 2020. [citované
14.03.2021]. Dostupné z: <https://podnikam.sk/vlastne-zdroje-financovania/>.

4 Managementmania.com. FFF Financovani (FFF Capital). [online]. 2016. [citované 11.01.2021]. Dostupné
z: <https://managementmania.com/cs/fff-financovani>.

4 VIGLASKY, P. Pre¢o je spravna vol'ba financovania startupu kliGom k jeho tspechu? [online]. 2020
[citované 19.03.2021]. Dostupné z: <https://www.hkv.sk/preco-je-spravna-volba-financovania-startupu-
klucom-k-jeho-uspechu/>.
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Financovanie z vlastnych zdrojov by malo byt prvou moznostou pri rozhodovani sa.
Ak zakladatelia investuju vlastné peniaze, sii osobne zaangazovani a motivovani podnikat,

ked’Ze ide 0 ich vlastnu stratu/ narast financii.
2. Crowdfunding

Ide o akusi finanénu zbierku (kolektivne/ skupinové financovanie), prostrednictvom
ktorej bezni l'udia, s ktorymi by ste ale inak zrejme vobec neprisli do styku, prispievaji na
vybrany projekt v snahe u¢init’ z jeho jednoduchého navrhu, popripade ndkresu nieco realne.
Je jednym z novSich spdsobov financovania start-upu, ktory si v poslednom c¢ase ziskal
velklli popularitu. Podnikatel zvyCajne na zaciatku uvedie podrobny opis svojho
podnikania na platforme crowdfundingu. Klienti si potom mozu precitat o zamere
podnikania a prispiet’ ur€itou finanénou sumou, ak sa im tento napad paci. Start-upu moze
pomdct’ kazdy, kto danému subjektu naozaj doveruje. Aby sa dalo z crowdfundingu a jeho
vyhod nieCo vytazit, je potrebné zaregistrovat svoj napad na Specializovanych
internetovych strankach. Dal$ou nespornou vyhodou, ktorou tieto $pecializované stranky vo
vacsine pripadov ponukaju — najmé pre darcov, ale ur¢itym spdsobom aj pre samych seba —
faktom je, ze ak projekt skonci neuspechom, t. j. Zze sa nepodari vybrat’ cielovl sumu v
stanovenej lehote, maju zaruku, Ze im budua peniaze vratené naspiat’. Jednoduchost’ spociva
V tom, Ze je mozné aspoii overit’, aky vel'ky potencidlny zdujem bude produkt skuto¢ne mat’.
Ak je stanovend suma prekrocend o statisice, je isté, ze projekt rozhodne dava zmysel a malo
by sa v tom pokracovat’ d’alej. Ak sa vSak peniaze nevyzbieraju, mohlo by to naznacovat,
ze sa projekt nemusi na trhu presadit’ a aspon takto je mozné usetrit’ peniaze pred inymi/

d’al§imi potencialnymi vydavkami, ktoré by sa teoreticky uz nikdy nevratili.

Je dobre poznamenat’, ze pre tento druh financovania neexistuje Zziadny Specidlny
pravny zaklad. Prvé crowdfunding projekty vznikli ako neziskové na podporu kultirnych
projektov ¢i ako socidlna pomoc. Rychlo sa ale rozsirili do podnikatel'skej sféry za ucelom
vyprodukovat’ zisk.*® V dnesnej dobe sa skrze crowdfundingové portily podporujii rozne

veci, od zacinajucich start-upov, neziskové iniciativy aZ po nehnutelnosti.

46 Blog.helios.eu. Viete z akych zdrojov méZete financovat’ projekty a startupy? [online]. 2015. [citované
11.01.2021]. Dostupné z: <https://blog.helios.eu/sk/clanky/viete-z-akych-zdrojov-mozete-financovat-
projekty-startupy/>.
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3. Investicia od podnikatel’skych anjelov

Angel (anjelsky) investor je oznacenie pre cloveka, ktory samostatne
investuje kapital do podnikov alebo projektovs  velkym  rastovym  potencidlom.*’
Uprednostiiujii podstupovanie vicsSich rizik a typicky rozsah investicie je medzi 250
tisickami a 2 milionmi eur. Investor so schopnostou investovat’ viac ako 2 miliony eur sa
nieckedy nazyva ako Superaniel (Superangel). Anjelski investori zvyCajne pouzivaji svoje
vlastné peniaze, na rozdiel od investorov rizikového kapitalu, ktori sa starajii o zhromazdené
peniaze od mnohych dal§ich investorov a umiestiiuju ich do strategicky spravovaného
fondu. Angel investor ocakava velkt navratnost’ vloZzeného kapitalu (20-30 %). Kapital
angel investora sa zvyc€ajne do podniku vklada prostrednictvom vlastného imania a investor
okrem tohto Kkapitalu prinasa vedomosti a odborni pomoc zacinajicemu podniku pri
rozvoji, niekedy dokonca priamu tc¢ast angel investora v manazmentu podniku a/ alebo
pomoc pri rozSireni obchodnych kontaktov. Takyto investori sa niekedy zdruzuju do skupin
(Angel groups) s cielom kumulacie spolo¢ného kapitdlu. Pomohli zaloZit mnoho
vyznamnych spolo¢nosti vratane spoloénosti Google, Yahoo a Alibaba.*® Tato alternativna

forma investovania sa zvycajne vyskytuje v pociatocnych fazach rastu start-upov.

4. Ziskanie rizikového kapitalu

Rizikovy kapital (venture capital) je podielovy kapitdl poskytovany na podporu
inovativnych (najmé zacinajticich) podnikov, ktoré nemaju moznost’ ziskat’ financie na Start
a rozvoj prostrednictvom komer¢nych/ bankovych tverov. Ide teda o sukromny kapital. V
tomto pripade ide o velku stavku. Fondy rizikového kapitalu st profesionalne spravované
fondy investujuce do spoloc¢nosti, ktoré maju obrovsky potencidl. Zvycajne investujiu do
ciel'ovej spolo¢nosti kupou obchodného podielu investovanim do vlastného imania a subjekt
opust’aju uskutocnenim verejnej ponuky alebo pri akvizicii. Investicie do rizikového kapitalu
modzu byt vhodné pre malé podnikatel'ské subjekty, ktoré uz maju pociatocnu fazu za sebou,
a ktoré uz generuju prijmy. ,,Rychlorastice spolo¢nosti, ako napriklad Uber, ktoré uz prijali

stratégiu ukoncenia angazovanosti v spolo¢nosti, vedia ziskat’ az desiatky milionov dolarov,

47 Managementmania.com. Angel Investor (Busines Angel). [online]. 2017. [citované 14.03.2021]. Dostupné
z: <https://managementmania.com/sk/angel-investor-business-angel>.

48 Epravo.sk. Preco je spravna vol'ba financovania startupu kI'i¢om k jeho tispechu? [online]. 2020. [citované
10.03.2021]. Dostupné z: <https://www.epravo.sk/top/clanky/preco-je-spravna-volba-financovania-startupu-
klucom-k-jeho-uspechu-4874.html>.
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ktoré moézu pouzit’ na investovanie, vytvdranie sieti a rychly rast spolo¢nosti, hovori
advokat Peter Viglasky.*°

Rizikovy kapital je predovsetkym partnerstvo podnikatel’a a investora. Investicia vo
forme rizikového kapitalu nie je totiz jednorazové poskytnutie finanénych prostriedkov, ale
niekol’koro¢ny proces suzitia podnikatel'ského subjektu s investorom rizikového kapitalu.
Obvykle investor rizikového kapitalu nadobtida minoritny obchodny podiel na spolo¢nosti,
a sice sa zucastiiuje na prijimani zasadnych rozhodnuti firmy, ale ponechéva bezny chod
spolo¢nosti na nositeloch podnikatel'ského zameru resp. povodnych vlastnikoch. Ak je
spolo¢nost’ neuspesna, investor straca vlozené prostriedky. Na druhej strane v pripade
uspechu firmy moéze mensSinovy podiel predstavovat aj niekolkonasobné zhodnotenie
investicie. Investor rizikového kapitdlu dosiahne vynosy resp. zisky iba vtedy, ked ich
dosiahne aj tvorca podnikatel'ského zameru (podnikatel’).

Spoloc¢nosti poskytujice rizikovy kapitdl sa odliSuju kritériami, ktoré sa tykaji
vel’kosti a doby trvania investicie, odvetvového zamerania, ale predovSetkym zameranim sa
na urCitd fazu rozvoja spolo¢nosti (investi¢né Stadium podniku) podla vyvoja Zivotnej

krivky podniku.>®

5. Financovanie z inkubatorov a akceleratorov

Jednou z moZnosti st aj programy financovania start-upov od inkubatorov
a akceleratorov. Hoci sa tieto dva pojmy Casto zamienaju, existuje medzi nimi niekol’ko
zéasadnych rozdielov.

Inkubatory st ako rodi¢ dietat’a, staraji sa o podnikatel'sky subjekt poskytovanim
zastreSenia ¢innosti a $koleni, ako aj sieti pre podnikanie.

Akceleratory su viac-menej to isté, ale inkubator pomadha, asistuje a stara sa o
podnikatel'sky subjekt, aby napredoval, zatial ¢o akcelerator pomdha podnikatel'skému
subjektu rozvijat’ sa rychlym tempom.

Tieto programy zvyc¢ajne trvaju maximalne 12 mesiacov a vyzaduju si od vlastnikov

firiem silny Casovy zdvdzok. Pomocou platformy inkubdtorov alebo akceleratorov sa daju

* VIGLASKY, P. Preco je spravna vol'ba financovania startupu kI'iGom k jeho Gispechu? [online]. 2020
[citované 19.03.2021]. Dostupné z: <https://www.hkv.sk/preco-je-spravna-volba-financovania-startupu-
klucom-k-jeho-uspechu/>.

5 Nhfond.sk. Co je rizikovy kapital. [online]. [citované 09.01.2021]. Dostupné z:
<https://www.nhfond.sk/Podpora-MSP/co-je-rizikovy-kapital/>.
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Casto nadviazat’ aj dobré vzt'ahy s inymi mentormi, investormi a d’alSimi za¢inajiicimi start-

upmi >

7. Pitching

,Pitching is selling a story, not telling it.*>2

V uzSom slova zmysle je pitch prezentacia projektu alebo napadu investorom s
cielom ziskat’ kapital. V SirSom slova zmysle ide o akykol'vek kratky prejav, ktorym sa
snazite o nieCom presvedc¢it’ jednu osobu alebo skupinu l'udi. Ako vravi Kurzova: ,,pitchovat’
neznamena len jednoducho odprezentovat’ alebo preddvat’ kreativne myslienky, ale pridat
tiez cely stthrn informacii o projekte, ktory behom rozhovoru poskytneme.“*® Tie musia byt
obsahovo a odborne spravne, patri¢ne Struktirované a presvedcivo prezentované. ,,Pitching
mozno povazovat za ur€ity marketingovy nastroj, ktorym seba a svoj produkt uvadzame na
trh.** V poslednom desatroé¢i sa tento vyraz za¢al pouzivat pri predaji ndpadov a produktov,

nie len v technologickom priemysle, ale aj vo filmovom, medialnom ¢i reklamnom biznise.

Pitch deck, tiez znamy ako investor pitch je kratka a vystiznd prezentécia, ktora
pomaha potencidlnym investorom dozvediet sa viac o podnikani. Pokial’ podnikatel’ alebo
spolo¢nost’ mé napad a je si vedomad, ze potrebuje financovanie, ¢astokrat toto financovanie
moze pochadzat’ z externych finan¢nych zdrojov. To znamena, Ze je potrebné oznamit’ svoje
napady potencidlnym finanénikom spdsobom, ktory ich nadchne investovanim do
podnikania. Takyto pitch sa zvycajne skladd z niekol’kych snimok, ktoré maji pomdct

vyrozpravat presvedcivy pribeh o napade a podnikani.

Existuje viacero nazorov, ¢o pitch musi obsahovat. No vo viacerych prezentacidch

sa opakovalo tychto 10 klI'ai¢ovych snimkov.

SLHYBL, H. Podnikatelské inkubétory vs. akceleratory: k emu slouzi a ¢im se 1i§i? [online]. 2019 [citované
19.03.2021]. Dostupné z: <https://www.profipodnikatelskyplan.cz/blog/uzitecne-tipy-a-triky/podnikatelske-
inkubatory-vs-akceleratory-k-cemu-slouzi-a-cim-se-lisi>.

52 KURZOVA, S. Pitch it!, pielozila M. Dohnalova. 2013. s. 10.

%3 Taktiez. s. 14.

5 Taktiez. s. 27.

38


https://visme.co/blog/7-storytelling-techniques-used-by-the-most-inspiring-ted-presenters/
https://visme.co/blog/7-storytelling-techniques-used-by-the-most-inspiring-ted-presenters/

pitch deck

ion?
presentation?
Present a clear
and concise Show off the Show that you
Tell people who solution that actual product or Introduce your have the financial
you are and why investors can service your core team knowledge to
you're here easily follow businessis selling members reach your goals
INTRODUCTION SOLUTION PRODUCT TEAM FINANCIALS l I I
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OPPORTUNITY
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d MARKET INVESTMENT
AND USE
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Identify two or Identify market size Focus on the Define your Tell investors
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that your product measurable goals and next and explain from them
will tackle numbers steps of your why you're and why
business different

Obrdzok ¢. 5 — Pitch deck presentation (ZDROJ: https://visme.co/blog/what-is-a-pitch-
deck/)

1. Prvéa snimka ako uz byva zvykom, je samotné predstavenie. Zaciatok je dolezity,
pretoze je to prva Sanca urobit’ skvely dojem. Mala by byt kratka a vystizna —
povedat’ 'ud’om kto ste a preco tu ste.

2. Akym problémom sa start-up bude zaoberat”? Je ddlezit¢ identifikovat’ zakaznicky
problém, ktorému celi cielové publikum, popripade medzeru, ktora trh v sicasnosti
neriesi.

3. Nasleduje rieSenie zadefinovaného problému. Dobrou stratégiou je ponuknut’ viacero
moznych rieSeni prezentovanych problémov a potom prejst’ na ten, ktory ste vybrali
a preco. To ukéze investorom odhodlanie a vykonany vyskum.

4. Velkost trhu a prilezitosti. Trh urci, ¢i dostanete finan¢né prostriedky alebo nie. Ak
je posobenie na malom trhu, investori mézu zistit, Ze potencialna ROI (ndvratnost’
investic) je prili§ mala alebo prili§ riskantna na to, aby tento napad financovala.

5. Vtejto casti sa prezentuje uz samotny produkt alebo sluzba, ktorti firma chce

predavat’.
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6. Téato snimka by mala byt’ o raste firmy — o pocte predajov, ktoré st dosiahnuté, o
hlavnych ciel'och, ktoré¢ sa doteraz dosiahli, a o d’alSich krokoch. Znizuje riziko v
ociach investorov. Chcu vidiet’ dokaz, ze obchodna myslienka alebo rieSenie ma to,
¢o je potrebné na to, aby start-up bol ziskovi.

7. Tim by mal ukazovat’ hlavnych ¢lenov. Investor sa zaujima, ¢o Zenie tychto I'udi a o
to, ¢o ich robi dostato¢ne jedinecnymi na to, aby viedli tento projekt k jeho uspechu.

8. Pomocou tejto snimky mozete zobrazit', kto je vasa konkurencia a preco ste od nich
odlisni.

9. Snimok o financiach je ten, nad ktorym investori stravia najviac Casu. Mal by
obsahovat’ predpokladany rast spolo¢nosti v najbliZSich troch az piatich rokoch spolu
s podrobnost’ami o obchodnom modeli a financiach.

10. Na zaver je potrebné investorom povedat, ¢o vlastne od nich dand spolo¢nost’
potrebuje. Namiesto ziadania o urciti sumu finanénych prostriedkov, je lepSie im dat’

vediet’, ¢o planujete urobit’ s peniazmi.

Medzi d’alSie plusy pri prezentovani patri napriklad vyrozpravanie pribehu ako napad
vznikol a hlavne nezabudnut’ uviest’ osobné kontaktné udaje. Napomocné je aj vytvorenie
SWOT analyzy, ktora odhali silné a slabé stranky produktu. Je délezité, aby bol ¢lovek, ktory
prezentuje vyrovnany a jeho verbalny prejav a re¢ tela nasli symbiodzu. Pri spradvnom
pitchingu by mal spiker zapojit’ logos, ktory predstavuje logiku, fakty na ktorych je pitch
postaveny (data, Statistiky), ethos, ktory predstavuje vystupovanie cCloveka, jeho Styl
rozpravania a celkového pdsobenia na publikum a do tretice pathos, ktory ma vzbudit’

emocie, najlepsie na zaklade nejakého pribehu.

Elevator pitch je kratka prezentacia Cloveka, ktord sluzi na nadviazanie prvého
kontaktu. V doslovnom preklade to znamena ,,prezentacia vo vytahu.“ Cize mate tak malo

¢asu na predaj vaSho napadu, dokym nevystupite z vytahu.
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8. Uspe$né start-upy

1. Sli.do

Slido je vhodné pre kohokol'vek, kto chce zvysit” interakciu a zlepsit komunikaciu
na svojom podujati, ¢i uz nazivo, alebo virtualne. Slido je aplikacia, ktora umoziuje publiku
klast’ otazky a nazivo hlasovat’ pocas eventov ¢i mitingov prostrednictvom smartfonov,
tabletov, ¢i notebookov. Slido ruca bariéry medzi spikrami a publikom, a tym poméha
I'ud’om vytazit’ z podujati o najviac. Uz od zaciatkov malo namierené Slido do sveta a dnes
ma okrem centrdly v Bratislave kancelarie aj v Londyne, New Yorku, San Franciscu a
Sydney. Od svojho vzniku ziskalo Slido viacero oceneni a v roku 2018 sa stalo najrychlejsie

rastiicou technologickou spoloénostou na Slovensku.>
2. Kiwi

Cesky start-up Kiwi.com, ktory sliZi ako internetovy vyhladava¢ a predajca lacnych
leteniek. Zaujemci Si dokazu vdaka prepojenosti ponik vzajomne nespolupracujucich
leteckych spolo¢nosti zabezpeéit ovela lacnejsie lety. Casto viak za cenu viacerych
prestupov alebo dlhsSie Casu straveného na ceste. Vdaka unikatnemu algoritmu umoziiuje
spolo¢nost’ kombinaciu prepravy viac ako 750 dopravcov. Dalej pontika a prepaja nie len
lety, ale aj vlaky alebo autobusy. Brnensky podnik bol zaloZeny v aprili 2012, povodne
nazyvana SkyPicker.com a v rokoch 2017 a 2018 ju Casopis Forbes zvolil za najrychlejsie
rastuci start-up v Eurépe. V minulom roku dosiahli trzby 30,9 miliardy K¢ Dnes na
Kiwi.com prebiecha viac nez 100 milionov vyhladdvani denne a v priemere sa Cez
vyhladéavac preda 33 tisic leteniek denne. Jej zakladateT'om, hlavnou tvarou a §¢fom je Oliver
Dlouhy.>® "Unikatne je to Kiwi.com hlavne preto, Zze do spolo¢nosti bolo doteraz
investovanych len 1,4 miliéna dolarov, €o je na start-upové pomery vel'mi mélo. Okrem toho
bola spoloc¢nost’ v prvych rokoch hned’ ziskova. Takéto porovnanie nemdzu pontiknut’ ani
najznamejsie svetové spolocnosti," uviedol Branislav Gordan, hlavny investi¢ny riaditel’

impuls Capital, ktory mal na starosti predaj podielu. >’

%5 Startupjobs.cz. Slido. [online]. [citované 14.02.2021]. Dostupné z:
<https://www.startupjobs.cz/startup/slido>.

56 CTK, iDNES.cz. Cesky miliardovy start-up Kiwi.com zménil majitele, pievzali jej Ameri¢ané. [online].
2019 [citované 19.03.2021]. Dostupné z: <https://www.idnes.cz/ekonomika/domaci/kiwi-com-srovnavac-
start-up-investice-podil-prodej-fond-general-atlantic. A190603_085903_ekonomika_mato>.
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3. Rohlik

Rohlik.cz je najva¢sim internetovym predajcom potravin v Ceskej republike. Po
takmer Styroch rokoch dosiahol zisk, tohtorocné ocakavané trzby su 2,5 miliardy K¢ a buduci

rok je cielom zdvojnasobit’ tato sumu.

Svetové startupy:

Wall Street Journal zostavil rebri¢ek miliardovych startupov.>®
1. Uber

Tento startup sa zaobera poskytovanim taxisluzieb vo viac ako 53 krajinach a viac
ako 200 mestach. Uber vyuZiva inovativny spdsob kontaktu so zédkaznikmi a to mobiln
aplikaciu, pomocou ktorej zdkaznik odosle Ziadost’ a tak najde najblizSieho vodica. Uber
ziskaval peniaze ako o zivot, pricom medzi jeho najvacsich investorov patri Benchmark
Capital, Menlo Ventures alebo Google Ventures. Tento startup ma v sucasnosti hodnotu 51

miliard dolarov.5°

2. AirBnB

Nasledujice miesto patri start-upu AirBnB. Ponuka skvela prilezitost’ pre kazdého
cestovatel’a, ktory chce uSetrit’ a zarovenl zazit nieCo nové. Tato spolo¢nost’ zdruzuje
hostitel'ov z celého sveta, ktori ponukaji spoplatnené ubytovanie vo svojich izbach, domoch
¢i apartmanoch. Tato aplikacia je uz k dispozicii vo viac ako 190 krajinach po celom

svete. Sucasna hodnota start-upu sa vysplhala na 25,5 miliardy dolarov.®*

Na d’alSich prieckach sa umiestnila popularna socidlna siet’ Snapchat, aplikacia na
zdiel’anie obrazkov online Pinterest a aplikacia DropBox, ktora ponuka jednoduchy sposob

ako ulozit’ a nasledne zdielat’ subory na internete.

8 BEDRICH, V. Rohlik.cz od za¢atku buduji jako velkou firmu, p¥isti rok vyd&lame 150 miliond, ¥ika v
CzechCrunch Podcastu Tomas Cupr. [online]. 2019. [citované 02.02.2021]. Dostupné z:
<https://www.czechcrunch.cz/2019/12/rohlik-cz-o0d-zacatku-buduji-jako-velkou-firmu-pristi-rok-vydelame-
150-milionu-rika-v-czechcrunch-podcastu-tomas-cupr/>.
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9. Predstavenie vlastného imaginarneho start-upu

V dnesnej dobe, kedy je najvacsi pocet interakcii vytvarany za pomoci socialnych
sieti a kazdy sa snazi prezentovat’ svoje najlepsie ,,ja“ na socidlnych sietach, nie je I'ahké
zaujat’ len obyc¢ajnymi fotkami alebo selfies. Existuje uz nespocetne vel'a mladych blogerov
a influencerov, ktori ziju zZivoty ako vystrihnuté z nejakého filmu. Tieto na oko dokonalé
zivoty, ktoré si nam predkladané denno-denne dokazu z velkej miery ovplyvnit naSe
priority a tizby. Mnohi z nas by chceli zit' takéto zivoty alebo ich aspon prezentovat’ na
socidlnych sietach. Preto pri tvorbe svojho imaginarneho start-upu som sa pohravala
s myslienkou, ¢o keby existovala moznost’ pochvalit’ sa efektivnejSie ako obyCajnym selfie

a preto sme vytvorili myslienku imaginarneho start-upu s nazvom ,,fake paparazzi‘.

9.1. Predstavenie napadu a definicia zakaznickeho problému

Nas§ napad vyplyva zpotreby dokonalejSej a efektivnejSej seba prezentacie na
socialnych sietach. Nejde vSak o profesiondlne fotografie zo Studiového prostredia. Nase
Studium je externé a vznika vSade, kde ma on zdkaznik zdujem. Nas tim sa bude skladat’
Z profesionalnych fotografov a foto editorov a v neposlednom rade bude ¢lenom timu aj
odbornik na socidlne siete. Ako priklad moézeme uviest’ rozlicku so slobodou. V tomto
priklade ddvame doraz na Zenské pohlavie, lebo ocakavame, Ze Zeny budi naSim najvacsim
koncovym odberatelom. Mlada nevesta ma rozlucku so slobodou, na ktorej si pritomné
vSetky jej najlepsie priatel’ky. Pokial’ by sme nebrali do tivahy nas projekt, rozlucka by
prebehla uz tradicne a nevesta by si odniesla maximalne par selfie, nie najlepsej kvality. Tu
vSak prichadzame my. PocCas vecera by sa vyhradil dohodnuty ¢as, kedy by na miesto prisli
nasi fotografi a nasledne by nevestu a jej priatel’ky prenasledovali a fotili ako keby su nejaké
zname celebrity. Do tohto procesu by bolo mozné zakomponovat’ rozny komparz a rekvizity.
Nasledne by vSetky fotky spracoval a upravil grafik.. Tieto materidly su v priebehu par dni
odoslané neveste aj s tipmi a radami od naSho experta na socialne siete ako sa najlepSie

prezentovat'.
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9.2. Cielova skupina

Tato sluzba bude uréena najméi pre zeny a to vo veku 15-40 rokov, v ramci celej

Slovenskej (popripade v buducnu aj v Ceskej) republiky.

Za zékaznika sa moéze ale povazovat ktokol'vek, kto sa chce tymto spdsobom

zviditel'nit’, zaujat’, urobit’ dojem a zazit’ pocit slavy a popularity.

Sluzba sa da taktiez vyuzit’ pre rodinu, blizkych alebo kamaratov ako: darcek

k narodeninam, k rozlucke so slobodou, pocas plesov, firemnych/ viano¢nych vecierkov.

9.3. Vizia a ciele

To, Co sa snazime predat’ je pocit vynimocnosti. Kto je teda povazovany za
vynimocného? Slavne a verejne zndme osobnosti. A s nami sa na$ zakaznik vie stat’ slavnym
aj pocas obyc¢ajného dna alebo zazit’ pocit slavy pocas dolezitych Zivotnych situdcii. Chceme
navodit’ pocit ziadanosti, pozornosti a slavy. NajlepSie na tom vSetkom je, ze vas okamih
slavy nebude len chvilkovy, ale budete ho mat zvecneny naSimi profesionalnymi
fotografmi. Ciel'om je priniest’ 'ud’om novy druh zdbavy, emocie, nezabudnutel'ny zazitok,
slavu, vynimocnost, a zaroven pamiatku v podobe kvalitnych fotografii. Bude to zazitok, na
ktory nikdy nezabudnete. Je uz len a len na vas, aky rozruch chcete okolo spravit, preto bude

na vyber pripravenych hned’ niekol’ko bali¢kov.

9.4. Konkurencieschopnost’

Na cesko-slovenskom trhu niet obdobného projektu. Preto tento druh zabavy

povazujem za jedinecny a novy na slovenskej scéne.

Za nepriamu konkurenciu povazujem akychkolvek fotografov a agentury

zaoberajlce sa fotenim Zivotnych udalosti, firemnych akcii a viano¢nych vecierkov.

9.5. Predstavenie balickov

Na vyber bude z piatich bali¢kov:
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1. Warm up —tiplne najjednoduchsi balicek, ktory bude pozostavat’ z 1 paparazzi, ktory
bude k dispozicii na 15 minut a ako vysledok dostanete 8-10 profesionalnych
fotografii.

2. Basic —tento bali¢ek bude pozostavat’ uz z 2 paparazzi, k dispozicii na 30 minut s 10-
15 profesionalnymi fotografiami.

3. Standard — bali¢ek zo 4 paparazzi, na 60 mintt, s 15-20 fotografiami. V tomto
balicku je naviac eSte bodyguard, ktory sa bude starat’ o bezpelie ,hvied/y*
a ochranovat’ ju pred dotieravymi ,,fantisikmi‘ a pred nastavenymi objektivmi.

4. All-in (one) — Tak ako predchadzajtci balicek bude pozostavat’ zo 4 paparazzi, ale
na 120 minat a az s 20-25 fotografiami. Tento balicek sa viac hodi na rozne plesy,
firemné, popripade vianoéné vedierky. Co je d’alsou vyhodou, Ze okrem bodyguarda
ako v predchadzajucom bali¢ku, bude navyse eSte novinar, ktory bude ,,spovedat’™
celebrity.

5. Just imagine — Posledny balicek si bude moct’ zakaznik vytvorit' podla svojich

predstav a vlastnych poziadaviek.

9.6. Urcenie cien balickov

Pri urCovani cien balickov berieme do tivahy fakt, Ze pre nas pracuje na plny tivdzok
jeden fotograf a jeden ¢lovek, ktory sa venuje uprave fotografii. K dispozicii mame velky
pocet externych fotografov a komparzistov (vratane bodyguarda a novinara) a Specialistu
prezentacie na socidlnych sietach. Externy fotografi si berti od 20 do 40 € v zavislosti od
vykonanej prace. Specialista na socilne siete si berie 20 € za tipy a triky, ktoré su
individualne nastavené pre potreby zakaznika. V cene je zapocitana aj Gprava a dodanie
profesionélnych fotografii, naklady na dopravu na dohodnuté miesto, samotny zisk a cca 20
% provizia z kazdého predaného balicku, pokial’ bude predaj prebiehat’ prostrednictvom

agentlr na zazitky.

Ceny jednotlivych bali¢kov:
1. Warmup - 119 €

2. Basic — 239 €
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3. Standard — 349 €
4. All-in (one) —499 €

5. Just imagine — Individualne nacenenie podla poziadaviek

9.7. Financovanie

Pri zacati akéhokol'vek podnikania je dolezité¢ vypracovat’ finan¢ny plan na rozjazd
a nasledné prevadzkovanie spolo¢nosti. Samozrejme, je to len nejaka predstava do
buducnosti, skutocné vysledky moézu byt’ Castokrat tplne odlisné. Je potrebné vyjadrit’ vysku
potrebného Startovacieho a nasledne prevadzkovaného kapitalu. Do pociatoénych nékladov
zahrnieme néklady, ktoré spolo¢nost’ potrebuje na Uplné zacatie. Prevadzkové naklady
potom predstavuju kapital, ktory spolo¢nost’ potrebuje na zabezpeCenie svojej prevadzky.

Firma spociatku bude disponovat’ vlastnym kapitdlom a to vo vyske 50 000 €, Co by

malo pokryt’ pociato¢nt fazu.

9.8. Naklady

Ako priklad uvddzam, ako by mohli vyzerat' zakladné polozky finanéného planu
zacinajucej spolo¢nosti. Ked’ze projekt je v zaciatkoch, je to len odhad niektorych nakladov

spolo¢nosti a vysledné sumy su preto len orientac¢né.

1760,00 €
3 200,00 €

1 800,00 € 800,00 € 400,00 €
_\z 000,00 € 7 000,00 €
— 200,00 €

680,00 € __ /
1 000,00 €
19 200,00 €
Hsr.o B Pravne sluzby Marketing
e Prenajom priestorov Vybavenie priestorov W Zamestnanci (2)
N A K LA DY Web stranka W Rekvizity Telekomunikacie
PC/NTB H Poistenie

Graf ¢. 1 — Ndklady (ZDROJ: vlastné spracovanie)
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Polozka

Jednorazové naklady

Mesacné naklady

Naklady spolu za rok

Z budgetu

s.r.o 800,00 £ 0,00 € 800,00 £ 1,60%
Pravne sluzby 400,00 € 0,00 € 400,00 € 0,80%
Marketing 1 000,00 £ 500,00 € 7 000,00 £ 14,00%
Prenajom priestorov 400,00 € 400,00 € 5200,00 € 10,40%
Vybavenie priestorov 1 000,00 £ 0,00 £ 1 000,00 € 2,00%
Zamestnanci (2) 0,00 € 1600,00 £ 19 200,00 € 38,40%
Web stranka 200,00 £ 40,00 £ 680,00 £ 1,40%
Rekvizity 2000,00 € 100,00 € 3 200,00 € 6,40%
Telekomunikacie 800,00 £ 80,00 € 1760,00 € 3,50%
PC/NTB 2000,00€ 0,00 € 2 000,00 € 4,00%
Poistenie 0,00 € 150,00 € 1 800,00 € 3,60%
.
CELKOVO 43 040,00 € 86,10%
ZOSTATOK 6 960,00 € 13,90%

Graf ¢. 2 — Rozpisanie ndkladov (ZDROJ: vlastné spracovanie)

Celkovée pociatocné naklady vychadzaju na 43 040 €, zvysnych 6 960 € zostava ako rezerva

pre neplanované vydaje.

Podiel na zisku

= Warmup

Basic

Standart

Allin one

Graf ¢. 3 — Podiel na zisku (ZDROJ: vlastné spracovanie)
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Zisk jednotlivych balickov:

Warmup 149,00 € Basic 299,00 €
Paparazzi (internista) | 0,00 € Paparazzi (int.) 0,00 €
Editor (internista) 0,00 € Paparazzi (ext.) 20,00 €
Specialista soc siete 20,00 € Editor (int.) 0,00 €

Specialista soc siete (ext.) | 20,00 €
Zisk 129,00 €

Zisk 259,00 €

Standart 399,00 £ All in one 499,00 €

Paparazzi (int.) 0,00 £ Paparazzi (int.) 0,00 £
Paparazzi (ext.) 25,00 € Paparazzi (ext.) 40,00 €
Paparazzi (ext.) 25,00€ Paparazzi (ext.) 40,00 €
Paparazzi (ext.) 25,00€ Paparazzi (ext.) 40,00 €
Editor (int.) 0,00£ Editor (int.) 0,00€
Specialista soc siete (ext.) | 20,00 € Specialista soc siete (ext.) | 20,00 €
Zisk 304,00 € Zisk 359,00 €

Graf ¢. 4-7 — Nacenenie jednotlivych balickov (ZDROJ: vlastné spracovanie)

Predpokladany ro¢ny pocet predajov so ziskom:

Sluzba Zisk Predpokladany pocet] Rocny zisk
Warmup 129,00 € 100 12 900,00 €
Basic 259,00 € 40 10 360,00 €
Standart 304,00 € 20 6 080,00 €
All in one 359,00 € 10 3590,00€
Zisk celkom 32 930,00 €
Percentualna navratnost 65,90%

Graf ¢. 8 — Rocny zisk (ZDROJ: vlastné spracovanie)




Predpokladany pocet predajov za prvé tri roky:

Sluzba Prvy rok xks Druhy rok xks Treti rok xks
Warmup 100 120 150
Basic 40 50 60
Standart 20 30 35
All in one 10 15 20
Spolu 170 215 | 265
| 650

Graf ¢. 9 — Odhady predajov za prvé tri roky (ZDROJ: viastné spracovanie)

Chart Title

300
250
200
150
100

50

: BEN =mR .

Warmup Basic Standart Allin one Spolu

M Prvy rok xks Druhy rok xks Treti rok xks

Graf ¢. 10 — Odhady predajov za prvé tri roky (ZDROJ: vlastné spracovanie)
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Predpokladany odhad predajov za prvy rok:

Sluzba Zisk Predpokladany pocet| Zisk prvy rok
Warmup 129,00 € 100 12 900,00 €
Basic 259,00 € 40 10 360,00 €
Standart 304,00 € 20 6 080,00 €
All'in one 359,00 € 3590,00 €

Zisk celkom

32 930,00 €

Percentualna navratnost

65,90%

Graf ¢. 11 — Odhad predajov za prvy rok (ZDROJ: viastné spracovanie)

Predpokladany odhad predajov za druhy rok:

Zisk celkom

Sluzba Zisk Predpokladany pocet| Zisk druhy rok
Warmup 129,00 € 120 15 480,00 €
Basic 259,00 £ 50 12 950,00 €
Standart 304,00 € 30 9120,00€
All in one 359,00 € 5385,00€

42 935,00 €

Percentualna navratnost

85,90%

Graf ¢. 12 — Odhad predajov za druhy rok (ZDROJ: vlastné spracovanie)
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Predpokladany odhad predajov za treti rok:

Sluzba Zisk Predpokladany pocet| Zisk tretirok
Warmup 129,00 € 150 19 350,00 €
Basic 259,00 € 60 15 540,00 €
Standart 304,00 € 35 10 640,00 €
All in one 359,00 € 7 180,00 €
Zisk celkom 52 710,00 €
Percentualna navratnost 105,40%

Graf ¢. 12— Odhad predajov za treti rok (ZDROJ: vlastné spracovanie)

Predpokladany odhad predajov celkom:

Sluzba Zisk Predpokladany pocet] Zisk spolu
Warmup 129,00 € 370] 47730,00€
Basic 259,00 € 150] 38850,00€
Standart 304,00 € 85 25 840,00 €
All'in one 359,00 € 16 155,00 €

Zisk celkom

128 575,00 €

IPercentuaIna navratnost

257,10%

Graf ¢. 13 — Odhad predajov celkom (ZDROJ: vlastné spracovanie)

9.9. Predaj

Predaj bude primarne prebichat’ prostrednictvom vlastnej, novo zalozenej web

stranky, kde sa buda nachadzat’ aj vSetky podrobné informadcie o sluzbe.

Zaroven predaj bude v rdmci roznych agentlr na zazitky. Medzi ne patria napriklad:

» https://www.zlavomat.sk/darceky?filtre%5Bzaluby%5D=adrenalin&gclid=CjwKC

AiAwrf-
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https://www.zlavomat.sk/darceky?filtre%5Bzaluby%5D=adrenalin&gclid=CjwKCAiAwrf-BRA9EiwAUWwKXjDvDVCRQ7uo2Am_PpI4o_Gr9jJSbSRN1Av_FsdEAn2LFInqkwF9JBoCOBYQAvD_BwE
https://www.zlavomat.sk/darceky?filtre%5Bzaluby%5D=adrenalin&gclid=CjwKCAiAwrf-BRA9EiwAUWwKXjDvDVCRQ7uo2Am_PpI4o_Gr9jJSbSRN1Av_FsdEAn2LFInqkwF9JBoCOBYQAvD_BwE

BRAIEIWAUWWKXjDVDVCRQ7u02Am_Ppl4o_Gr9jIShSRN1Av_FsdEAN2LFI
ngkwF9JBoCOBYQAVD BwWE

* https://www.adrop.sk/vsetky-zazitky?gclid=CjwK CAIAINT-
BRB_EiwA20sbxTYfdIn4ngNI111mNuBgnd8AlkuRp-3ef3-
RxkJpkDrPk_GIOyNm2KRoCRIOQAVD_BwEht

* https://www.darcekovy-raj.sk/4-zazitky

* https://www.najzazitky.sk/zazitkove-darceky/

9.10. Komunikacna stratégia

Komunika¢na stratégia je sposob, ktorym dany podnik dosahuje svojich
komunikaénych ciel'ov a je teda zakladnym stavebnym kamefiom komunika¢nych kampani.
Dobre zvolend stratégia marketingovej komunikacie vyuziva jednu alebo viac komponentov
na Sirenie odchadzajicej spravy spoloCnosti. Stratégia vhodna pre trh zvySuje Sance
spolo¢nosti presne preniest’ vyhody sluzby/ produktu a pozitivne ho prijme aj zdkaznik.

Podnikanie profituje z dobrej vole zakaznika, ked’ sa pouzivaju pribehy spolo¢nosti.

e Zalozenie webovej stranky

Je to online vizitka znacky, kvoli Comu je povazovana za zdsadny komunikacny
kanal. Navstevnik webovej stranky sa v nej musi — tak ako v pripade akejkol'vek vizitky
- vediet’ jednoducho orientovat’, rychlo sa dostat’ k pozadovanym informaciam a mat’ z
nich pocit jednania so seridznym poskytovatel'om. Popritom musi svojim designom a
obsahom uputat’ pozornost. Webové stranky nemozno ponechat’ bez dohl'adu. Na ich
monitorovanie bude odporac¢ané vyuzit nastroj Google Analytics, prostrednictvom
ktorého moze uzivatel ziskat’ idaje o navstevnosti svojich stranok — pocty navstevnikov,
Cas navstevy webovej stranky, ¢i zdroj z ktorého sa na stranky preklikol a iné. Nastroj
pomabha priblizit’ aj chovanie I'udi na webovych strankach, pretoze poskytuje informéacie
0 tom, ¢o ktory navstevnik vyhladaval, ¢o najviac navstevoval, resp. kol’ko Casu stravil
na ktorej podstranke. Vyuzitie Google Analytics uZivatel'a ni¢ nestoji, pretoze sluzba je

bezplatna.
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https://www.zlavomat.sk/darceky?filtre%5Bzaluby%5D=adrenalin&gclid=CjwKCAiAwrf-BRA9EiwAUWwKXjDvDVCRQ7uo2Am_PpI4o_Gr9jJSbSRN1Av_FsdEAn2LFInqkwF9JBoCOBYQAvD_BwE
https://www.zlavomat.sk/darceky?filtre%5Bzaluby%5D=adrenalin&gclid=CjwKCAiAwrf-BRA9EiwAUWwKXjDvDVCRQ7uo2Am_PpI4o_Gr9jJSbSRN1Av_FsdEAn2LFInqkwF9JBoCOBYQAvD_BwE
https://www.adrop.sk/vsetky-zazitky?gclid=CjwKCAiAlNf-BRB_EiwA2osbxTYfdIn4nqNI11mNuBgnd8AIkuRp-3ef3-RxkJpkDrPk_GlOyNm2KRoCRI0QAvD_BwEht
https://www.adrop.sk/vsetky-zazitky?gclid=CjwKCAiAlNf-BRB_EiwA2osbxTYfdIn4nqNI11mNuBgnd8AIkuRp-3ef3-RxkJpkDrPk_GlOyNm2KRoCRI0QAvD_BwEht
https://www.adrop.sk/vsetky-zazitky?gclid=CjwKCAiAlNf-BRB_EiwA2osbxTYfdIn4nqNI11mNuBgnd8AIkuRp-3ef3-RxkJpkDrPk_GlOyNm2KRoCRI0QAvD_BwEht
https://www.esennce.cz/vsechny-zazitky/
https://www.najzazitky.sk/zazitkove-darceky/

e Vytvorenie vlastnych socidlnych sieti

Medzi dve najhlavnejsie socialne siete na zaciatok navrhujeme zaloZenie Instagram-
ového uctu a Facebook-ovej stranky. Tym, ze chceme hlavne dostat’ tuto sluzbu do
povedomia, musi byt aj vizudl vlastnych Ucétoch putavy, s profesionalnym obsahom a
fotografiami. Obsah bude propagovany v online prostrednictvom vlastnych socialnych sieti
a aj spolu s oslovenim influencerov na spolupracu — affiliate marketing (pontiknutie vyuzitia
sluzby zadarmo a nasledné odprezentovanie vyslednych fotografii na ich vlastnom ucte,
pripadna zl'ava pre influencerovych sledovatelov, sit'az o niektory z balickov). Myslime si,
ze je to lakavé v ramci microinfluencerov, ktori sa mézu takouto cestou profesionalnych

fotografii viac zviditelnit’ na svojich socialnych siet’ach.

Vyhradeny rozpocet na reklamu na socidlnych sietach sa bude Cerpat’ z penazi

urcenych na marketing.

e Ciele

Na zaciatku planovacej fazy by si mal podnik jasne sformulovat’ ciele, ktorych chce
svojou pripravovanou komunikéciou dosiahnut’. Ciele komunika¢né by mali byt SMART,
Cize Specifické, meratelné, prijatelné, realistické a ¢asovo vymedzené. NasSim hlavnym
dlhodobym cielom je vytvorenie a zvySenie povedomia o novej sluzbe, zisk dovery

V sluzbu.

e Nastroje

o Prezentacia sluzby na vlastnej webovej stranke, spolu s predajom na viacerych
webovych strankach na predaj zazitkov.

o SEO, tj. search engine optimization ako optimalizicia pre internetové
vyhladavace zaist'ujuca objavenie sa webovej prezentacie na prednych miestach
vo vyhladavani.

o SEM, tj. search engine marketing v podobe sponzorovanych odkazov vo
vyhl'adavacoch alebo cenovych zrovnavacoch.

o Marketing na socialnych sietach na Sirenie komeréného obsahu napr.
prostrednictvom  sieti ako Facebook a Instagram (spolu s influence

marketingom).
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o Direct mailing pre zasielanie cielenych ponuk na email zdkaznika, ktory vyjadril
svoj predchédzajuci suhlas.
o Newslettering pre zasielanie noviniek o sluzbach do schranky odoberatel'ov opéat’

po jeho predchadzajiicom suhlase.

e Rozpocet

Na vsetky marketingovo komunika¢né nastroje mame vyhradenych 7 000 €/ rok.

e Vyhodnocovanie

Poslednou fazou komunikacnej kampane je jej vyhodnotenie. Pre podnik plni
dolezitt funkciu, pretoze okrem toho, Zze poskytuje hodnotenie zaverov kampane v
porovnani so strategickymi komunika¢nymi a marketingovymi ciel'mi, sluzi aj ako zdroj
cennych poznatkov v podobe spétnej vizby. Takymito poznatkami moéze byt odhalenie
najucinnejSiecho komunikaéného kandlu, obsahu ozndmenia vyvolavajiceho ocakavania
prekonavajace reakcie, identifikécia tzv. obhajcu znacky alebo produktu podniku a moznost’
jeho potencialnej transformacie na partnera znacky v buducnosti a d’alSie. Mimo hodnotenia
kreativnej Casti kampane sa vyhodnocuje aj financna strdnka kampane. Vycisluji sa
vysledné celkové naklady kampane, porovnavaju s prvotne pldnovanymi a zbilancuju s
vynosmi podniku, ktoré dand kampan priniesla. Ekonomicky prinos tohto postupu spociva
v pripade vlastného riadenia komunikacnych aktivit vo vy¢isleni nakladov na komunikaciu
ich odvodeni v budiicom finan¢nom pldnovani a v pripade outsourcovania tychto aktivit k

stanoveniu odmeny pre zmluvnu agenttru.

54



10. SWOT analyza

Strenghts Weaknesses

JedinecCnost
Profesiondlne fotky
Zabava pre ludi

Mald cielova skupina
Opakovany predg;j sluzby rovnakému
zakaznikovi

Opportunities Threats

Novinka na trhu
Nepredvidatelny pocet zakaziek

Novinka na frhu
MozZnost vytvorit si balicek podla seba
Predaj zdzitku

Sprostredkovanie pozitivhych emaocii

Obrdzok ¢. 6 — SWOT analyza (ZDROJ: viastné spracovanie)

e Silné stranky — Ked'Ze ide o start-up, tak povazujeme jedine¢nost’ za jednu zo silnych
stranok projektu, pretoze vecer moze vzdy prebiehat’ inak. Vyhodou st profesionélne
fotky, ktoré budu upravené v kvalite uréenej pre prispevky na socidlne siete. Ide
0 sluzbu, ktord ma 'nd'om priniest’ vynimoc¢ny zazitok a zédbavu.

e Slab¢ stranky — Najvacsim rizikom je maly pocet zdkaznikov, ked’ze hlavna cielova
skupina su Zeny vrozmedzi 15-40 rokov, ktorym zalezi na seba prezentacii
a socialnych sietach. Druhou slabinou je retencia, ¢ize opakovany predaj. Myslime
si, ze tento druh zazitku ¢lovek nevyuzije viacnasobne, no zaroven bude pocet
zakaznikov rést, v zévislosti od dostavania sa sluzby do povedomia.

e Prilezitosti — Ked’ze ide 0 novinku, mdze sa velmi rychlo dostat’ do povedomia
cielovej skupiny. Vyhodou je, Ze mame pripraveny bali¢ek aj pre naro¢nych
zakaznikov a to v podobe ich vlastnych poZiadaviek. S predajom zaZitku sa zvycajne
spajaju emdcie a pri pocite Specialnosti a vynimocnosti sa dostavia tie pozitivne.

e Hrozby — Medzi hrozby patri taktiez to, Ze sme povazovany za novinku na trhu.
Nevieme, ¢o v skuto¢nosti ocakavat. VSetko st iba predpokladané odhady, ktoré
nemusia byt podla predstav. Sem zarad’ujeme aj nepredvidatelny pocet zakaziek,

ked’Ze sluzba je skor jednorazova.
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11.Dotaznik

11.1. Ciele vyskumu

Cielom tohto vyskumu bolo zistenie zaujmu o novo vznikajicu sluzbu. Tato novo
vznikajica sluzba je zatial’ v §tadiu imaginarneho start-upu s nazvom ,,falos$ni paparazzi®,
sltziacu pre navodenie atmosféry, s ktorou sa mozu stretnat’ iba zname osobnosti a celebrity,

ktor¢é st neustale pod dohl'adom objektivov a reflektorov.

Déta dokumentuji zaujem o tato sluzbu pre cielovl skupinu a to najmi zeny vo veku

15-40 rokov.
Ciele:

1) Zistit, ¢i by mali l'udia zaujem dozvediet sa o sluzbe viac.
2) Preskumat, ¢i sluzbu povazuji za vhodny darcek a k akym prilezitostiam.
3) Zmapovat, o ktory balicek je najvacsi zaujem a kol’ko by zan boli ochotni zaplatit’.

4) Zistit, ¢o im v sluzbe chyba, popripade ¢o by radi uvitali.

11.2.  Vyskumna technika

V ramci mojej bakalarskej prace som vyuzila kvantitativny vyskum — kombinaciu
dotaznika a osobného zistovania. Dotaznik bol vytvoreny v pripravnej faze vyskumnej
ulohy. Otazky boli zhodné pre vSetkych respondentov. Dévodom je najméi snaha o to aby

jednotlivé zistenia bolo mozné navzajom porovnavat.

11.3. Velkost’ a konsStrukcia vyskumnej vzorky

Celkovy pocet respondentov bol 110, z toho 91,2 % respondentov Zeny a 8,8
% respondentov muzi. Najvacsi pocet respondentov — az 75 % bol vo veku 21 — 30

rokov. 11,8 % vo veku 31 - 40 rokov a nakoniec 7,4 % vo veku od 15 — 20 rokov.
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11.4. Vyskum

Hned’ na zaciatku sme sa zaoberali otdzkou: ,,Zaujimate sa o va$ obsah na
socialnych sietach? Ked'ze vysledkom tejto sluzby su profesionalne fotografie
zaujimalo nds ¢i st respondenti aktivny na svojich socidlnych sietach a sleduju

trendy.

Zaujimate sa o vas obsah na socialnych sietach?

2,9% 1
|

162 % —.
AN

-~ 30,9 %

50%

® Velmi ® Priemermne @ Malo ® Vabec

Graf ¢. 14 — Zaujimate sa o vds obsah na socidlnych sietach? (ZDROJ: vlastné spracovanie)

Ziskané Udaje potvrdili, Ze zaujem o socidlne siete kazdého jednotlivca je relativne
vysoky. Az 30, 9 % respondentov, ¢o predstavuje 34 os6b odpovedalo, Ze ich zaujem je
velky. 50 % uviedlo, Ze priemerne, 16, 2 % malo alen 2,9 % sa o takyto druh obsahu

nezaujima vobec.
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Velmi zaujimavé vysledky priniesol prieskum toho, ze pokial’ by bola moznost

zaujat’ inak ako obycajnym ,,selficCkom* ¢i by bol zaujem dozvediet’ sa nieCo viac.

Pokial' by bola moznost zaujat inak ako obycajnym ,selfiCkom”, mali by ste
zdujem sa dozvediet viac?

16,2 % \\

-~ 33.8%

® fno ® Moino @ Nie

Graf ¢. 15— Pokal by bola mozZnost zaujat inak ako obycajnym ,selfickom®, mali by ste zdujem sa

dozvediet viac? (ZDROJ: vlastné spracovanie)

Modzeme vidiet, ze polovica respondentov vybrala moZnost' — mozno. Myslime si, Ze
to je kvoli tomu, lebo by potrebovali podrobnejsie informacie o tejto sluzbe. Zalezalo by aj

na sposobe ako zaujat’. 33,8 % zo vzorky ma rozhodne zaujem. To je vel'mi dobré zistenie.
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Naésledne nés zaujimalo, ¢i by sluzba ,,falo$ni paparazii* bola vhodnym daréekom.

Pride vam sluzba “faloSni paparazzi" ako vhodny darcek?

4% ~ 103%

235 % —

206 %

|
41,2 % -

® ino ® Mozno @ Nie ® Neviem @ Iné.

Graf ¢. 16 — Pride vam sluzba ,falosni paparazzi“ ako vhodny darcek? (ZDROJ: viastné

spracovanie)

Az 41,2 % respondentov nepovazuje tato sluzbu ako vhodny darcek. 23,5 %
respondentov nevie, €i by to bolo vhodnym dar¢ekom. Pre 20,6 % to predstavuje odpoved’
mozno a len 10,3 % uviedlo, Ze je to vhodny darcek. Medzi 4,4 % ,,iné* boli uvedené 3
odpovede a to: ,,Pre ¢loveka, ktory chee zazit’ pocit slavy, urcite. ,,Pre nickoho to moze byt

fajn ak mu na tom zalezi.“ ,,Zalezi komu, urcitym l'ud'om urcite 4no.*

Chceli sme vyzistit, Ze pokial’ by I'udia objavili tuto sluzbu, prave k akej prileZitosti
by sa im najviac pozdavalo darovat’ ju. Podl'a naSich predpokladov, pretoze sluzba bude
primarne uréend k takymto prilezitostiam, najvacsi uspech by zozala vyuzitie v ramci
rozlicok so slobodou. Vyse 50 %, konkrétne 51,5 % respondentov by povaZovalo kupu tejto
sluzby za vhodny daréek k rozlucke so slobodou. Na druhom miesto a to v podiely 27,9 %
respondentov by sluzbu nevyuzili ako daréek zo Ziadnych spomenutych, tym padom

predpokladédme, Ze tito respondenti nad touto sluzbou pri darovani neuvazovali. Na tretom
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mieste s 25 % sa umiestnilo ako dar¢ek k narodeninam, ktorti sme predpokladali, ze bude
mat" podobny uspech ako pri rozli¢ke so slobodou. Stvrtd prie¢ka patri firemnym
a viano¢nym vecierkom s podielom 17,6 % a na poslednom mieste skoncili plesy s 16,2 %.
Jeden respondent v ramci moznosti iné uviedol odpoved’ — k rozvodu. Rozhodne by to bol

origindlny napad, ktorym sa moézeme inspirovat’.
K akej prilezitosti by ste sluzbu darovali?
100%
80%

60%

[
h-
=]
o

40%

20% I

0% . |
® K narodeninam Rozldéke so slobodou

Plesy ® Firemny/ vianoény vedierok

® Ziadne z vysiie spomenutych ® né..

Graf ¢. 17 — K akej prileZitosti by ste sluzbu darovali? (ZDROJ: vlastné spracovanie)

Dal$ou otédzkou bolo: ,,Pre koho by ste tiito sluzbu kupili? Na vyber bolo z moZnosti
ako pre kamaratov, rodinu, zamestnancov, ale aj pre samého seba. Najviac percent a to
presne 57,4 % ziskala mozZnost’ pre kamardta/ kamaratku. V tesnom zavese na druhom
mieste skoncila moznost’ ,.k rozlucke so slobodou ato s 44,1 %. 23,5 % respondentov
uviedlo, Ze ,ziadne z vysSie spomenutych®. A najmen$i tspech u respondentov mali

moznosti pre zamestnancov s podielom 5,9 % a ,,pre seba“ s podielom 2,9 %.
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Pre koho by ste tito sluzbu kupili?

100%

75%
o
= 50%
=]
(=9
25%
0% — [ | ]
® Preseba @ Rodine
Kamaratkef kamaratovi ® K rozltcke so slobodou
® Pre zamestnancov ® Ziadne z vyisie spomenutych
® Iné..

Graf ¢. 18 — Pre koho by ste tuto sluZbu kupili? (ZDROJ: vlastné spracovanie)

V d’alSej otazke sme respondentom predstavili balicky, ktoré sme predstavovali aj
v kapitole 6. - predstavenie balickov. Pytali sme sa, o ktory z tychto balickov by mali

najvacsi zaujem. Z prieskumu nam vyslo, Ze najviac popularnym by sa stal druhy balicek —
s ndzvom basic.

Co sa tyka financii, najviac respondentov, ¢ize az 56,7 % by bolo ochotnych zaplatit’
menej ako 100 € za ich preferovany balicek. 34,3 % by zaplatilo sumou medzi 100-200 €.

7,5 % by bolo ochotnych investovat’ do balicka 200-300 € a dokonca jeden respondent
uviedol, Ze by zaplatil viac ako 500 €.
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Kol'ko € by ste boli ochotny zaplatit za balicek, ktory ste v predchadzajucej
odpovedi umiestnili na prvé miesto?

343%

TT— 567 %

® Menej ako 100€ ® 100-200€ @ 200-300€ ®300-400€ @ 400-500€ @ Viac

Graf ¢. 19 —Kolko € by ste boli ochotny zaplatit za balicek, ktory ste v predchddzajlcej odpovedi

umiestnili na prvé miesto? (ZDROJ: vlastné spracovanie)

V 11. otazke nds zaujimalo, ktoré z doplnkovych sluZieb, by potenciondlnych
zakaznikov oslovili. Na vyber bolo z ¢ervené¢ho koberca, limuziny, reflektorov, popripade
sme boli ve'mi zvedavy na moznost’ ,,iné¢* a teda aj na nazory tychto respondentov. 60,3 %
uviedlo limuzinu. 35,3 % uviedlo ¢erveny koberec. 23,5 % by privitalo reflektory a medzi
zvySnymi 11,8 % boli odpovede ako: komparz faloSnych fanuSikov alebo falo$ného

nadherného partnera.

62



Aké doplnkové sluzby by ste privitali?
100%

B80%

60%

Podiel

40%

20%

® Cerveny koberec ® Limuzina @ Reflektory @ Iné...

0%

Graf ¢. 20 — Aké doplinkové sluzby by ste privitali? (ZDROJ: vlastné spracovanie)

Poslednou otazkou bolo ¢o by respondenti v takejto sluzbe este uvitali alebo by ich

potesilo. Medzi odpoved’ami boli uvedené tieto priklady:

o Meet and greet

o Obdivujuci (hlasni, tlieskajuci) divaci

o Glow up na ten deni

o Fotilo by sa na tajno ako street foto

o MozZnost’ pripravy outfitu a nali¢enia

o Poskytnutie oble¢enia a vybavenia ako u VIP osoby
o Konfety

o MozZnost’ zapoZi€ania obleCenia

o Podpisové karticky

o ,,Rozhovor* pre falosné noviny/ ¢asopis

o Spoloény zazitok - napr. paparazzi s kamaratkou
o Davy l'udi, potlesk, piskanie, vykriky

o Alkohol v cene
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NajcastejSie sa opakovala moznost’ ako zapozianie obleCenia, padli aj dalSie
odpovede ako ,,neviem®, ,,ni¢ by som nemenil/a“ a Ze to je zaujimava ponuka, ale pokial
nevyskusaju, nevedia posudit’, ¢o zlepsit. Dokonca v jednej odpovedi bol mailovy kontakt

na respondenta s tym, Ze sa chce o sluzbe dozvediet’ viac informacii.

11.5. Vyhodnotenie

Zistili sme, Ze vel’ky pocet respondentov v nasej ciel'ovej skupine by mal zdujem
sa dozvediet’ viac o novo ponukanej sluzbe. Urcite by bolo potrebné poskytnut’ viacero
konkrétnych informacii, aby jej lepSie porozumeli.

Podl’a nasich predpokladov, by sluzba mala najvacsi aspech v oblasti rozlucok so
slobodou, pripadne ako darcek k narodeninam. Berieme do vahy, Ze pre tretinu naSich
respondentov, nie je tato sluzba vyuzitelna v ramci Ziadnych Zivotnych situacii.

Najviac bol preferovany balicek sndzvom ,basic, za ktory by vicSina
respondentov bolo ochotna zaplatit’ menej ako 100 €. Cena je nastavena vysSie, no

myslime si, ze by sa mohla popripade upravit’ po vstupe start-upu na trh.

Co sa tyka daldich doporuceni od nasich respondentov, tak boli poskytnuté

naozaj cenné rady a tipy, ktoré mézu byt zakomponované do sluzby.

12. Interview s vybranymi zakladatePmi start-upov

V ramci praktickej Casti bakalarskej prace sme spovedali dvoch zakladatel'ov start-
upov a to konkrétne Petra Fuseka, ktory ma na svedomi start-up Booke.ai a Jitiho Diblika
zo start-upu VOS.health. Rozhovory prebiehali vo forme osobného dotazovania, pricom
prvym respondentom bude vzdy odpoved Petra Fuseka a druha zas odpoved’ou Jifiho
Diblika. Pre nas rozhovor sme ti¢elovo vybrali start-upy, ktoré si nie st podobné v ziadnych
zakladnych faktoroch, aby sme zistili ¢i existuji spojitosti medzi elementdrnymi
problémami pri vzniku start-upov. Na zaklade zozbieranych dat a informacii sme zhrnuli
a zaroven porovnali to najdoleZitejSie ohladom klIucovych otdzok, ktoré si kladu

zakladatelia kazdého start-upu.
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e Prvou otazkou sme mierili konkrétne na ideu jednotlivych projektov, aby sme mohli

priblizit’, ¢o je ich produkt a vizia.

Na jednej strane tu mame Bookee.ie, ktory sa zaobera problematikou uctovnictva
globélnych firiem. Aby sme boli konkrétny ide o automatizaciu manualnej predkontacie
dokladov v G¢tovnictve. Ich cielom je, aby tuto pracu nad’alej nerobil ¢lovek, ale umela
inteligencia. Nahradenim l'udskej pracovne;j sily v procese by sa usetril ¢as a naklady firiem.
Daldim dolezitym faktorom je zniZenie chybovosti, ktora vznikd na zaklade Pudského

faktoru.

Na druhej strane mame VOS.health, ktory uc¢i 'udi sebareflexii. Zakladatel’ nam
popisal problém, ktory vznika v tejto dobe. Tvrdi, Ze vel'a 'udi mé mentalny alebo dusevny
problém, ktory vznikol v dosledku rychleho Zivotného $tylu tejto doby a technologii, ktoré
nas denne obklopuju. Aplikacia uéi sebareflektovat’ a uvedomovat’ si, ¢o sme dosiahli a ¢o
je pre nas dolezité. Napad spociva v tom, Ze na§ mobil zbiera vela dat ako st pocasie,
planovanie, zdravie, ¢as straveny pred obrazovkou, ale aj rozne iné. Aplikacia VOS.health
tieto informadcie zbiera, zapisuje a hl'ada logické spojitosti, ndsledne ndm déva odporucania,

¢o spravit preto, aby sme sa citili lepSie.

e Druhou otdzkou sme zist'ovali, ako napad vznikol.

Zistili sme, Ze pri oboch napadoch bol dolezitym faktorom osobny problém, na ktory

sa obaja dopytovani snazili najst’ rieSenie.

e Nasledujtca otdzka bola: Pre koho je uréeny Vas start-up?

Bookee.ie je start-up uréeny pre akukol'vek globalnu firmu, ktora ma vel'’ké mnozstvo
dokladov prechadzajucich Gi¢tovnictvom, zatial’ ¢o VOS.health cieli najmé na skupinu Zien

Vv rozpati veku 18 az 35 rokov.

e DalSou otazkou sme zistovali, aké boli za¢iatky a ¢o v nich bolo najtazsie.

Pre Bookee.ai bolo najtazsie sa vysporiadat’ s geolokalitou, v ktorej sa nachadzali,

pretoZe ich produkt je uréeny pre globalne firmy a trh EU je prili§ ¢lenity a nevyhovujtci
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pre ich rieSenie. Pre druhu stranu bolo najt'azsie spravne nakédovanie aplikacie, ktora zbiera

vel'ké mnozstvo roznorodych dat.

e Pokracovali sme otazkou ¢i existuje nejaky bod, ktory keby mozu zvratit, tak by

urobili inak.

Prvy respondent by zmenil cas, kedy iSli do investicie, pretoze zacali rieSit
investorov v Case koronakrizy abolo tazké vsetko riesit v online prostredi. Druhy
respondent je zas toho nazoru, ze by ni¢ nemenil, pretoZe bez chyb, ktoré sa stali v rannych

fazach by sa nedostali tam, kde su teraz.

e Nasledovala otazka: Kedy je spravny moment ist’ za investorom?

Podl'a Petra je doleZité najskor presvedCit’ niekoho iného ako samého seba. Pre
upresnenie, je dolezité najskdr napad prezentovat' svojim znamym a rodine (FFF
financovanie) a az nasledne, ked’ mame istotu, ze sa napad paci aj niekomu inému ako mne
samému, ist za investorom. Jifi vidi ako najdolezitej$i fakt neist’ za investorom iba

s napadom v teoretickej rovine, ale mat’ uz napad fyzicky spracovany aspon v rannej faze.

e Ako najst’ spravneho investora?

Pri tejto otazke boli odpovede viac menej zhodné. Zistili sme, Ze najl'ah$Sim
sposobom ako najst’ investorov je za pomoci pouzitia LinkedIn-u alebo inych socialnych
sieti. Efektivne je aj oslovenie cofounderov uz existujicich uspesnych start-upov, ktori by
vas mohli d’alej odporugit’ investorom. Na zaver nam obaja respondenti potvrdili, Ze nikdy
by sme sa nemali spoliehat’ nato, ze oslovime iba jedného investora. Prave naopak, vzdy by
sme mali kontaktovat’ ¢o najvacsi pocet investorov, ¢im maximalizujeme $ancu na ziskanie

potrebnych investicii.
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e Poslednou otazkou bolo: Ako prebiehalo vyjednavanie s investormi, popripade ako

ich zaujat’?

Vyjednavania vzdy prebichaji v ramci vaésieho poctu kol. V prvom kole je
najdolezitejSie ziskat’ si sympatie a predat’ najma seba ako ¢loveka a presved¢it’ investora,
7e mate dostatok skusenosti nato, aby bol start-up Gspesny. V nasledujucich kolach sa uz
podrobne riesi start-up samotny. Jeho idea, kam by ste sa chceli dostat’ a ¢o ste ochotny

preto spravit, aby ste sa tam dostali.

Z hl'adiska ako zaujat’ investora sa ndm odpovede liSia. Pre prvého respondenta je

vvvvv

investorov presvedcit. Za Jifiho su najdolezitejSie preukazatelné skiisenosti a vzajomné

sympatie z hl'adiska vizie start-upu a vizie investora.

67



Zaver

Aj napriek existencii viacerych metodik a nastrojov na podporu rozvoja start-up
spolo¢nosti, stale vacsina takychto podnikov zlyhdva a nedosahuje vytycené ciele. Dovody
st roznorodé, jestvuje mnozstvo nastrah, ktoré musi spolo¢nost’ zvladnut, aby sa stala
uspesnou. Avsak je mozné sledovat’ narastajici pocet start-upov, ktoré dokézali prekonat’
prekazky pri rozvijani spolo¢nosti a vybudovat’ multimiliardové podniky s celosvetovou
posobnostou. Ich uspech je mozné pripisat’ nielen vyuzitiu uvedenych metodik a nastrojov,
ale aj vSeobecne lepSiemu porozumeniu fenoménu start-up spolo¢nosti ako u zakladatel'ov,

tak pri investoroch a Sirokej verejnosti.

Ciel'om teoretickej Casti je preto podrobnejsie priblizenie pojmu start-up. Nasledne
si analyzované pri¢iny zlyhania vysokého percenta start-up spolocnosti, spolu s analyzou
uspesnych podnikov. Su identifikované Styri zakladné vlastnosti start-upov a taktiez Styri
fazy ich zivotného cyklu. Start-upy operuju v prostredi s vysokou mierou neistoty a ¢astokrat
pracuju s uplne novymi a nevyskiSanymi technoldgiami a postupmi. Je preto vyzadovana
vysokd miera invencie a improvizacie, avSak ani to nezarucuje uspech spolo¢nosti. Kazdy
podnik by si mal na zaciatku stanovit’ podnikovu stratégiu, takzvany biznis model, ktorym
Si stanovi aki ma predstavu o fungovani zakladnych zloziek podnikania (zékaznici,
distribtcia, zisk). Pre lepSiu orientaciu v tomto pldnovani slazi biznis model canvas, ktory
spaja vsetky dolezité zlozky na jednom mieste, takzvanej plachte. Neoddelitelnou sti¢astou
stratégie spolo¢nosti byva marketing, ktory je v pripade start-up firiem naozaj odlisny a
zameriava sa skor na menej nakladné alebo bezplatné komunikaéné néstroje. Uspech taktieZ
zavisi aj na finanénych moznostiach, preto boli popisané aj spolu s piatimi najbeznejsich
formami financovania start-up spolo¢nosti. V jednej z d’alSich kapitol sa venujem Coraz
uspesnejSiemu sposobu ziskavania investorov, ktory sa nazyva ,,pitch“. Ide o prezentaciu
firmy, scenara alebo akéhokol'vek iného produktu, pre ktory sa speaker snazi ziskat
investiciu. Pri pisani teoretickej Casti som sa usilovala poukazat’ na vSetky zakladné zlozky

a nastroje, s ktorymi sa podnikatelia stretnt pri zakladani start-upu.

Na zéklade teoretickych poznatkov je v praktickej casti navrhnuty model nove;j start-
up spolocnosti. Na zistenie zaujmu o sluzbu bol zhotoveny dotaznik, ktory nam ponukol
podobné vysledky ako boli nase prvotné o¢akavania. Pre lepsie priblizenie problematiky boli

dotazovani aj dvaja zakladatelia start-upov.

68



Terminologicky slovnik

Termin Skratka Vyznam (zdroj)
Novo vznikajici projekt ¢i zacinajica firma casto este
Start-up vo faze tvorby podnikatel'ského zdmeru. (Wikipedia,
2015)
Metodda rozvoja podnikania, pri ktorej sa
eliminuj zbyto¢né ¢innosti a zvySuje hodnota
Lean Start-up _ . .
produktu s ¢o najmensimi nakladmi.
(The Lean Startup, 2011)
Obchodny BM Vyjadruje sposob, ako spolo¢nost’ planuje generovat’
(business) model svoje prijmy. (autor)
o Ide o jednoducht a prehl'adnt1 vizualiz4ciu biznis planu,
Biznis model
BMC zvacsa vo forme tabul’ky. V stru¢nosti popisuje viacero
canvas
elementov. (autor)
Akakol'vek fyzicka alebo pravnicka osoba
Investor (firma, podielovy fond), ktora niekam umiestni kapital v
oc¢akavani jeho zhodnotenia. (Czechwealth.cz)
Ide o kratku prezentaciu produktu alebo sluzby, ktora je
Pitch navrhnuta tak, aby zaujala divaka, ktory o tom ni¢ nevie.
(autor)
) Kratky prehl'ad, ktory slizi k definovaniu napadu a ma
Elevator pitch EP ' ' ' ' '
vzbudit’ zaujem publika vo vel'mi kratkej dobe. (autor)
Spodsob ziskavania kapitalu pre nové projekty a podniky
Crowdfunding pomocou vyziadanych penaznych prispevkov od
velkého mnozstva jednotlivcov. (autor)
o Zvycajne stkromna osoba disponujlica volnym
Biznis anjel ' ' ' '
) BA kapitalom, ochotnd investovat’ do poc¢iato¢ného Stadia
(business angel) ' ' '
projektov inych podnikatel'ov. (Sbagency.sk)
Minimalne MVP Zakladna verzia findlneho produktu, ktord sa moze
pouzitel'ny produkt ukazat’ prvym zdkaznikom a na zéklade ich spétnej
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https://www.czechwealth.cz/slovnik-pojmu/podilovy-fond

(minimum viable

vizby sa produkt méze nasledne zdokonal'ovat'.

product) (Shagency.sk)
Rizikovy kapital Ve Stredne az dlhodoby kapital investovany formou
(venture capital) kapitalového vstupu do spolo¢nosti. (CVCA, 2010)
) ] Najrychlejsi sposob financovania napadu zo strany
FFF financovanie | FFF . .
rodiny a priatelov. (autor)
Vyrobok, alebo sluzba produkovana spolo¢nostou.
Produkt
(autor)
Struktirovany dokument, v ktorom podnikatel’
' stanovuje zakladné ciele a mySslienku svojho podnikania.
Podnikatel'sky plan _ o .
Podnikatel’ nim preukazuje zivotaschopnost’ svojho
napadu a zameru. (Sbagency.sk)
Niekol’komesaény program (zvycajne 3 mesiace), ktory
poskytuje start-upom financovanie, priestor a mentorov,
Akcelerator ) ) S
ktori firme v zaciatkoch pomahaju skalovat’ svoj biznis a
umiestnit’ produkt na trhu. (Sbagency.sk)
‘ Zavedenie/implementacia nového alebo znacne
Inovacia
vylepseného produktu. (Sbagency.sk)
Prezyvka pre pobreznu oblast’ San Francisca v USA,
Silicon Valley SV kde maju sidlo mnohé najvacsie technologické firmy,
ako aj tisice start-up firiem. (Sbagency.sk)
Schopnost’ efektivne pracovat’ s ndhlymi zmenami
Skalovatelnost’ potrieb zdkaznikov, zlepSovat a rozSirovat’ parametre v
pripade, Ze takato potreba nastane. (Sbagency.sk)
Institlicia zamerand na podporu zac¢inajtcich
Inkubator

podnikatel'ov. (autor)
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