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ABSTRAKT

Cil bakalatské prace pozlstava z literarni reSerse problematiky start-up projektt, specifikace
vybraného projektu v prosttedi start-upti, diilezité analyzy rizik a navrhovanych doporuceni
k eliminaci identifikovanych nebezpeci start-up projektu. V préci se bude nachazet Lean
Canvas, SWOT analyza a skorovaci metoda s mapou rizik. Vysledky analyz budou pouzity
k vyhodnoceni faktort, které mizou negativné ovplyvnit vybrany start-up a vypracuji se

konkrétni opatfeni pro znizovani rizik.

Klicova slova: Start-up, projekt, Lean Canvas, SWOT analyza, Skorovaci metoda, Mapa

rizik, projekt

ABSTRACT

The main goal of the bachelor thesis consists of a literature search on the issue of start-up
projects, specification of the selected project in the start-up environment, important risk ana-
lysis and proposed recommendations to eliminate the identified dangers of the start-up pro-
ject. This topic include Lean Canvas, SWOT analysis and scoring method with risk matrix.
The results of the analyzes will be used to evaluate these factors which may negatively affect

selected start-up and will be specify concrete measures for reduce risk factors.

Keywords: Start-up, project, Lena Canvas, SWOT analysis, Scoring method, Risk Matrix,

project



Tymto spdsobom by som sa chcel srde¢ne pod’akovat’ méjmu vedicemu bakalarskej prace

Ing. Pavlu Tarabovi, Ph.D. za vedenie a pomoc pri vypracovani zaverecnej prace.

Chcem sa taktiez podakovat’ celej rodine a znamym, ktori mi prejavili podporu a pomoc

pocas celého studia.

Prohlasuji, ze odevzdana verze bakalarské prace a verze elektronickd, nahrand do IS/STAG

jsou totozné.



OBSAH

UVOD .ccooeieecrnennesnsnsensessssssssssssssssssessessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssss 9
| TEORETICKA CAST ..oucveureurerrrensennessssnsessessssensesssssssasssssssssssssasssssssasssssssssssssssssssss 10
1 START-UP ceveiiiiniinnnnniensasiossnsesssssssssssssssssssssassssssssossasssssasssssasssssassssssssssssasssssns 11
1.1 CHARAKTERISTIKA START-UPU ....ouutiiiiiiieeeeeeniiiiineeeeeeeeeeessnnnrreeeeeessssnnnsnsseeeees 11
1.2 SEGMENTACIA STARTUP=OV......ccceiiurireeiirreeeeasnreeeeensreeeeasssseeesasssesesesssseeennnns 13
1.3 LEAN STARTUP ..coiiiiiiiiiiiiiteee e ettt e e e e e e ettt e e e e e e e e esetraeeaeeeeeesnnsnssneeeas 14
1.3.1  Zivotny cYKIUS SEATtUP-OV ...c.vieieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e, 16
1.4 PODPORA STARTUP-OV ...cccetiiiiiiiiiiiieeeeeeasiitirteeeeeeeesannessaeeeeessessssnssssnereeeeesaens 18
2 ANALYZA RIZIK ...uvcurreeerressresessesnssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssasssssssesssseses 23
2.1 RIZIKO ottt e e e e e e et e e e e e e e es s nnnseeeeas 23
2.2 ZAKLADNE POIMY ANALYZY RIZIK.....cceiiiiiirieeiiiiieeeiiiieeeeeiieeeeeeeneeeeesnneeeeeenes 23
221 AKEIVUIN cooeiiiiic e et 23
2.2.2  HIOZDA.....oeiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeee ettt aaaaaaaaaaaaaaaaaaa————_ 24
2.2.3  ZranitelNOSE .......uviiiiiiiiiiiiiiiiiiee e —————————————————————————— 24
2.3 METODY ANALYZY RIZIK....cciouviiiiiiiiiiieeeiiiiteeeeiiiee e et e e e siiveeeeesenaeeeesnnaeeeeenes 24
2.4 RIZIKA PRI TVORBE START-UPU.....cceiuviiieeiiriieeeeirieeeeesiareeeeesnseeeeesnnreseesssneneens 25
2.5  METODY ANALYZY RIZIK.....ccoviiiiiiiiiiieeeiiiee e ettt e et eeeeveeeeeeiaaeeeeeanaeeeeenes 26
2.5.1  Lean CaAmVaS ......cceeiieiiiiiiiieeeeeee et e e e e e e ettt e e e e e e e e et a e e e e e e e raraaaaas 26
2.5.2  SWOT ANalYZa ...ccooeeiiiiiiiiiee ettt e e e e evvre e e e e e e e e e nnnees 27
2.5.3  Skorovacia metdda s Mapou 11ZiK.........eeeeeeeeeiiiiiiiiiiiee e 28
Il PRAKTICKA CAST c.cciiiieeiecneicnsnscsssssesssnsssssnssssssssssssssssssssssssnsssssasssssasssssasssssasssssnns 30
3 CHARAKTERISTIKA VYBRANEHO START-UP PROJEKTU...........cou..... 31
3.1 VLASTNOSTI PRODUKTU ...ceeieeiieeeeieeeeeeeeeeeeeeeeee e e e e e e e e e e e e e e e e aeeeeaaeaeeens 32
3.2 CIEL PROJEKTU ..ttt es 33
33 TIM PROJEKTU.....uviiiiiiiiiieeeeitteeeeeitteeeeeteeeeeeiaaeeeessasseeeeesnsseseeesnssaeeeesnsseneeannes 33
3.4 VYVOJ START-UPU ....eeiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeesiiitteeeeeeeeesssassssseesaeeessssssssssssseeeeeasssssnns 33
3.5 FINANCOVANIE PROJEKTU ...coeiiiiiiieeieeieeeeeeeeee e e e e 34
3.6  DOSIAHNUTE MIENIKY A USPECHY ...ccceiiiiiiiiiieeeeeeeesiiinrrieeeeeeeeesessssseeeeeaeessnnnnns 35
3.7 BUDUCE SMEROVANIE START=UPU ......cuuttiiieeeeeiiiiirieeeeeeeeesesnsrseeeeeeeeessnsssssseses 35

4  APLIKACIA VYBRANYCH METOD PRE POSUDENIE ANALYZY
RIZIK ...oueiiiirniiiiienincetnsnssstssssssssssssessessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssesssssanes 36
4.1 LEAN CANVAS START-UPU REZZTEK.......ccceiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee, 36
4.2 SWOT ANALYZA START-UPU REZZTEK .......cuvvviiiiieeeeeeiiiiiiieeeeeeeeeeeciirnneeaeeeeens 39
4.2.1  Hodnotenie jednotlivych parametrov SWOT analyzy..........cccccceevvveernnnen. 39
43 SKOROVACIA METODA A MAPA RIZIK START-UPU REZZTEK ..........cccccvvrvrereennnnn. 46
4.3.1  Vybrané rizikoveé faktory .........ccccoeeiiiiiiiiiiiiiiieeeee e 46

4.3.2  Charakteristika a hodnotenie jednotlivych vybranych hrozieb................... 47



4.4  VYHODNOTENIE PRAKTICKET CASTI ....ccoeiiiiiiiiiiiiiieieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee 55
ZAVER ..o.eovverteretesstesssesssesssessssessssessssessssessssesssssssssessssssessessssessssessssssssesssesessesessoses 57
SEZNAM POUZITE LITERATURY .....ouoveveererereenesesesssesssessesssssssessssssessssssssssssessesses 58
SEZNAM POUZITYCH SYMBOLU A ZKRATEK........ceeererrererreresreressesessesessesessens 63
SEZNAM OBRAZKU ....ooverrereerereereressesessesessesessessssessssssessessssessssesessesessessssesessessssesssess 64

SEZNAM TABULEK ....coooitiiiiniiinnneenineenineenssnnesssssessssssesssssesssssesssssesssssesssssssssssassssss 65



UTB ve Zliné, Fakulta logistiky a krizového Fizeni 9

UvVOD

Start-up. Casta jednotna odpoved’ prevazne kazdého zadinajuceho podnikatela, ktory sa
vrhne v dnesnej dobe do vlastného biznisu. V naSich poznatkoch mézeme tento pojem zara-
dit medzi nové oznacenie, ktory sa Coraz viac vyskytuje prevazne v mladom podnikatel-
skom prostredi. Vytvorite si e-shop ur€eny na predaj oblecenia a rd&zom mate start-up? Nie.
Nemozno kazdé nové podnikanie, i ked sa tyka IT sektora povazovat’ prave za start-up.
Kazdy o hom moZno este nepocul, alebo len nechape vyznam a pomenovanie. Za prelomové
obdobie, kedy sa start-upy zacali objavovat’ sa povazuje koniec minulého storocia, kedy pro-

strednictvom tzv. ,,internetovej horucky* bol svet viac a viac prepojeny pomocou pocitacov.

Vyskakuje na nas zo vSetkych dostupnych zdrojov a tvari sa, akoby bol zaru¢enou istotou
zisku a slavy. St nam prezentované uspeSné pribehy l'udi, ktori sa nevzdali a §li si za svojim
celoZivotnym snom. Mozu nés inSpirovat’ a povzbudit’ vtom, ¢o radi robime. Mnoho startup-
ov vzniklo zo zal'ub, pre ktoré I'udia Zili a dokdzali z nej vybudovat’ fungujici biznis. AvSak
existuju tisice netspesSnych projektov, na ktorych l'udia tvrdo dreli, ale nakoniec sa im ne-
podarilo vytvorit’ tzv. fungujtci a vynosny start-up. Predkladané su vSak len tie uspesné pri-

behy, ktorych sa nachddza momentalne omnoho menej ako tych tuspesnych.

Zisk alebo hodnota? Slovo start-up obcas posobi, akoby bol ekvivalentom tuspechu. Pravdou
je, ze prvotnym a hlavnym cielom kazdého start-upu je ziskovost a slava. Skisme sa vSak
na start-upy pozriet’ i z iného hl'adiska, a to prave toho, ako chce priniest’ nieco revolu¢né
v inovativnej podobe a tym pomoct’ vyriesit' problémy tisicky az miliénov 'udi po celom
svete. V pripade, ak chceme uspiet’ je nevyhnutna neustala inovacia a hl'adanie optimalne;j-

Sich rieSeni pre znizenie hrozieb, ktoré by mohli uskodit’ start-upu.

Bude vSak 1 potrebné n4jst’ uréity kompromis, kedy nas slepota za vysokym ziskom a slavou

moze priviest’ rychlo ku krachu a medzi posolstvom, ktoré ako tvorcovia chceme zanechat’.
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I. TEORETICKA CAST
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1 START-UP

., Start-upy, start-upy, vSade samé start-upy. Je ich plny internet i televizia, no vdcsina ludi

beztak netusi, co viastne toto slovo znamena. * [1]

1.1 Charakteristika Start-upu

Medzi jeden s fenoménov dnesnej modernej doby sa radi celosvetovy a jednotny pojem start-
up. I napriek rozsirenosti a povedomi tohto vyrazu ¢astokrat 'udia nevedia, o tento pojem
znamena a v mnoho pripadoch si ho celkom zle vysvetluja. Je to predovsetkym kvoli tomu,
7e neexistuje ucelend definicia, ktora by presne vymedzila oznacenie start-up. Ak si prelo-
zime slova jednotlivo do slovenského jazyka, mézeme povedat’ Ze sa jedna o proces kde
nieco zacina (start) a stipa to smerom hore (up) teda v podnikatel’skom prostredi vyznacu-
juct biznis, ktory je novy alebo inovativny a rychlo stupa jeho povedomie. Pre priblizenie
charakteristiky je vybranych niekol’ko definicii, z ktorych bude jasnejsie, aké posolstvo chce

start-up odovzdat’.

3

,,» Osoba, ktora zalozi start-up sa lisi od bezného podnikatela. Startup-ista sa snazi vytvorit
firmu, ktora sa moze stat’ uspesnou. Na zaciatku ho nezaujimaju financné motivy, ale snazi

sa vytvorit produkt alebo sluzbu, ktora moze zmenit svet. ““ [Japjot Sethi], [2]

., Start-up je organizacia navrhnutd na hladanie opakovatelného a skalovatelného obchod-

neho modelu. ““ [Steve Blank], [3]

,, Start-up je ludska institucia urcend na tvorbu nového vyrobku alebo sluzby v podmienkach

extréemnej neistoty. ““ [Eric Ries], [4]

,,» Vo vSeobecnosti nie je nutné, aby zacinajuci podnik pracoval na zaklade urcitej technolo-
gie, ktora sa najcastejsie spdja s IT, ale hlavnym crtom je inovativnost na vysokej urovni

globdlnej originality start-upu. “ [Stefan Slavik a kolektiv], [5]

Mnohi z nés si vSak myslia, Ze vyraz start-up je akysi moderny vyraz pre podnikanie. Z ur-
¢itého hl'adiska sa start-up povazuje za podnikanie, ktoré ma ale niekol’ko odliSnosti. Start-
upy sa zameriavaju predovsetkym na svetové trhy, naproti podnikom, ktoré su skor zame-
rané na domdce trhy. Su omnoho ambicidznejSie, no na druht stranu i omnoho rizikovejsie.
Podnikatel'sky model start-upu nema istotu, Ze ho trh prijme. Inovicia je hlavnym motorom
startup-ov ¢im ziskavaji konkuren¢nt vyhodu. Prostrednictvom internetu mézu startup-isti

pracovat’ kdekol'vek na svete, oproti klasickym podnikom, kde je fyzicka pritomnost’ ¢asto



UTB ve Zliné, Fakulta logistiky a krizového Fizeni 12

nutnd. Zacinajuce podniky hl'adaju financie predovsetkym pomocou bankovych uverov
alebo od zndmych ¢i rodiny. Start-upy sa zameriavaji na hl'adanie investorov, pre d’alsi vy-
voj produktu, expanziu firmy a prichod na zahrani¢né trhy. Tradi¢né podniky su charakteri-
zované rastom pomalym , ale pravidelnym tempom. Start-upy to maji presne naopak. Na
zaCiatku zazivaju straty, predovsetkym sposobené vyvojom a rychleho vstupu na trh, no ne-
skor prichadza rapidny narast. Mnoho start-upov sa vSak stane neuspesSnymi, s ¢im je vSak

tato forma podnikania charakteristicka. [2]

Preto je ddlezité na zaciatku podstupit’ opatrenia spojené s legislativou daného Statu v rdmci
podnikania. Kazdé podnikanie na uzemi Slovenskej republiky musi byt registrované ako
obchodny subjekt. Start-up ako taky je povazovany za urciti formu podnikania, avSak na
Slovensku nema S$pecificky urceny zdkon. K danému pojmu sa najblizSie priblizuje novy
zékon z roku 2016 o podpore malého a stredného podnikania, medzi ktory patri aj start-up
pricom nezalezi na jeho obchodnej forme. Bude sa jednat’ presnejSie o firmu alebo podnik,
ktorad nepresahuje existenciu viac ako 36 mesiacov od zaloZenia a riadenie bude plne v ru-
kéach zakladatelov. Nie je podmienkou, aby bol podnik inovativny, ale sta¢i, ak bude spiiiat’

podmienky malého podniku, mikropodniku ¢i stredného podniku. [6]
Zékony, ktoré vymedzuju podnikanie na Slovenskej republike:

e Zakon €. 513/1991 Z. z. Obchodny zadkonnik

e Zakon €. 311/2001 Z. z. Zékonnik prace

e Zakon €. 290/2016 Z. z. o podpore malého a stredného podnikania

e Zakon €. 71/2013 Z. z. o poskytovani dotéacii v posobnosti Ministerstva hospodarstva

Slovenskej republiky [7]
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1.2 Segmentacia startup-ov

Podrla Blanka [3] existuje Sest’ druhov startup-ov podl’a budiuceho smerovania. Pre podnika-

telov je dolezité, ktoru z tychto Siestich ciest si vyberu a akym spésobom cheu rast’.
Startu-up ako Zivotny $tyl ( Lifestyle startups)

Ide o druh start-upu, ktory robi podnikatel’ pre poteSenie. Hlavnym ¢rtom je osobna zaniete-
nost’ a vasen pre danu vec, ktord ho napliiuje a zije nou telom i dusou. Pracuje len sam pre
seba, pre nikoho in¢ho. Ciel'om je byt’ v nie¢om dobry a neustéle zlepSovat’ svoje schopnosti
v danom odvetvi. Zarobok prichadza v podobe sluzby alebo predavanych produktov dane;j
kategorie. Taktiez moze pontkat’ ré6zne platené kurzy, Skolenia a praktické ukazky, vd’aka

ktorym tvori svoj prijem. [3]
Start-up ako maly podnik ( Small Business Start-ups)

Patria sem predovsetkym malé obchody tykajlice sa odvetvia potravinarskeho, cestovného
ruchu, sluzieb, priemyslu a iné. Tieto malé podniky zamestnévaji 'udi na pracu a majitelia
riadia a financuju podnik z vlastnych zdrojov. Podnikatelia pracuju tvrdo, ale Cinnost’ je
sotva vynosna. Nestanu sa z nich milionari. Chcli mat’ vlastny podnik a inak povedané tak-
zvane ,,nakfmit’ rodinu®. Kapitalom, ktorym disponuju st ich vlastné Gspory alebo p6zicky.
[3]

Start-up ako Skalovatel’ny projekt( Scalable Start-ups)

Od prvého dna su zakladatelia presvedceni, ze ich vizia by mohla zmenit’ svet. V porovnani
s malymi podnikatel'mi sa zameriavaji na vytvaranie vlastného imania a spoloc¢nosti, ktora
sa dostane do povedomia a vytvori tzv. znacku alebo image. Zisky sa oCakavaju v hodnote
niekol’ko miliénov. Skalovatelné startupy na zaklade obchodného modelu vyZzaduja rizikovy
kapitél a tym pritahuji finanénych investorov. Tieto start-upy maji tendenciu sa zoskupo-
vat’ do inovac¢nych klastrov ( Sillicon Valley, Boston, Israel atd.). Zatial’ ¢o vel'ké spoloc-
nosti vykonavaji zndme obchodné modely, tieto st navrhnuté na hl'adani Skalovate'né¢ho
a opakovatelného obchodného modelu. V porovnani s d’alSimi skupinami tvoria len mala
Cast’ startupov, ale pritahuju skoro vsetok rizikovy kapital. Ako priklad st spolo¢nosti

Google, Skype, Facebook a iné. [3]
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Start-up projekt zamerany na predaj (Buyable Start-ups)

Nazyvané ako zakupitel'né start-upy, jednoducho povedané start-up na predaj. V poslednych
rokoch sa to predovsetkym tyka mobilnych a webovych aplikacii , ktoré su kupované vac-
S$imi, Casto nadnarodnymi spolo¢nostami pod ich zastitu. Tieto start-upy vstupuju na trh
rychlo a s nizkymi nakladmi ¢asto do 100 tisic dolarov. Hlavnym ciel'om je vybudovat’ zia-

dany start-up, ktory potom predaju vacsej spolocnosti za niekol’ko miliéonov dolarov. [3]
Start-up vel’kej spolo¢nosti (Large Company Start-ups)

Obrovskeé korporacie maji obmedzené zivotné cykly a za posledné desat’rocie sa tieto cykly
eSte skratili. Prostrednictvom podpory inovacii podnik pontka nové produkty, ktoré su
akymsi dodatkom k im hlavnym produktom. Trh a zdkaznici vytvaraju tlak na spoloc¢nost,

aby vytvorili nové vyrobky, ktoré uspokoja ich novoobjavené potreby. [3]
Start-up za ti€elom sociilnej spolupatri¢nosti (Social Start-ups)

Tito podnikatelia st rovnako ambicidzni ako ostatni, ale ich cielom je urobit’ svet lepSim
miestom. NezéaleZi im na podieloch na trhu ani o vytvaranie bohatstva, ale robia to za Gi¢elom
pomoci druhym. NajcCastejSie tieto organizacie su ako neziskové alebo nadacie na pomoc
a podporu tym, ktory to potrebuju, ¢i uz so zdravotnymi problémami, postihnutim, alebo i po

vel’kej prirodnej katastrofe. [3]

1.3 Lean Startup

Ries [8] definoval lean startup ako kombinaciu vyvoja so zdkaznikom a lean vyrobnych pro-

cesov do uceleného systému pre efektivny a rychly vyvoj produktu a firmy.

Princip lean startupu je zaloZeny na priebeznom uskuto¢fiovani experimentov, ktoré znizuju
najvicsia rizika priamo medzi zdkaznikmi. Od roku 2011, kedy vysla kniha Lean startup

(Eric Ries) sa tato metdda Siri po celom svete a je vyuzivana radou podnikov pre zlepSenie.
[9]

Ako uviedol Blank [10] v jednom z ¢lankov, lean startup v preklade Stihly startup uZz nie je
prioritou len pre za¢inajuce podniky. Mnoho spolocnosti ¢eli roznym problémom a potaca
sa s krizami a jednym z rieSeni pre ne moze byt prave Stihly startup alebo $tihla vyroba. Ide

o princip neustaleho sa ucenia a zdokonal'ovania, ktoré podniky zacali vyuzivat’ hl'adanim
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novych obchodnych modelov. Svet sa meni a s nim aj nové technoldgie, pravidl4, ktoré fun-
govali v 90 - tych rokoch s uz minulostou a firmy ¢elia novym vyzvam, ktoré musia pre-

konat ak sa chcu udrzat’ na trhu. [10]

Velké mnozstvo startupov zacina napadom na produkt, ktory podla nich zakaznici budu
chciet. Travia mesiace, nickedy dokonca aj roky zdokonal'ovanim tohto produktu, bez toho
aby ho ukazali potencidlnemu zékaznikovi. V pripade ak sa nepodari oslovit’ vic¢Sie mnoz-
stvo zakaznikov, je to Casto preto, pretoZe nekomunikovali s potencidlnymi pouZzivate'mi

a teda vo vysledku nezistili ¢i je alebo nie je produkt pre buduceho uzivatel'a zaujimavy. [11]
Cyklus Zhotov-zmeraj-pouc sa ( Build-measure-learn)

Hlavnym faktorom, ktory je nevyhnutny pre to, aby metodika Lean startupu v podniku fun-
govala je pochopenie a zvladnutie vyuzivania procesov, ktoré boli navrhnuté touto metodi-
kou. Zamestnanci firiem zva¢$a nemaji problém na teoretickej urovni, ale v praxi. DodrZia-
vanie systému pravidelne je nevyhnutnou sucastou uspechu. NajcastejSie dochadza k pod-
cenovaniu a preskakovaniu jednotlivych krokov a preto tento proces nemdze fungovat

spravne. [12]
Faza zhotov ( Build)

Prva faza metddy Built-measure-learn v ktorej je cielom startupu vybudovat’ alebo zdoko-
nalit’ svoj tzv. MVP ( minimum viable product) v preklade minimalne Zivotaschopny pro-
dukt alebo prototyp, ktory je na ucely testovania. Dany produkt by mal obsahovat’ funkcéné
vlastnosti, avSak nie je nutné vynakladat’ prili§ mnoho ¢asu na zhotovenie. Dolezité je, aby
sa produkt dostal k ¢o najviac 'udom a ti ho vyskusali. V informatike sa s takymito produk-
tmi mdézeme stretavat’ v podobe tzv. demo vyrobku, ktory je pripraveny na testovanie zakaz-

nikmi, ktori poSlu spétna vizbu vyrobcom na zdokonalenie produktu. [13]
Faza zmeraj ( Measure)

Tato faza je charakteristicka tym, ze zistit’ ¢i sa dosahuje skutocny pokrok alebo nie. Zahtiia
predovsetkym meranie vysledkov, ktoré boli ziskané v experimente pocas prvej fazy. Dole-
zitym faktorom je analyza dat, pri ktorych sa zist'uje o sa stalo a aké su vysledky. Ide o po-
rovnanie ¢o sme predpokladali a ¢o sa v skutoc¢nosti stalo. Zozbierané idaje je potreba zo-
radit’ tak, aby boli l'ahko CitateI'né a zrozumitel'né pre kazdého kto je zainteresovany do pro-

jektu. Na zaver je nevyhnutnd prezentacia ziskanych udajov pre ¢lenov organizacie. Aby
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bolo samotné meranie rychlejsie, navrhuji sa vykondvat’ ¢innosti tykajiice sa monitorovania

v redlnom cCase a nasledné vyhodnocovanie ziskanych poznatkov. [13]
Faza pouc sa ( Learn)

Dostali sme spatni odozvu od zakaznikov a prichddza rozhodnutie. Na§ start-up sa dostava
do bodu, kedy je potrebné sa rozhodnut’ ¢i budeme d’alej pokracovat’ a zlepSovat’ nas pro-
dukt, alebo ustipime a vytvorime nie¢o nové. Vdaka pokusu sme ziskali cenné vedomosti
o tom Co funguje a €o nie. Je potrebné zistit’, €1 nova myslienka skuto¢ne vyriesi problém
pre pouzivatel'ov nasho produktu. Vyznamnym bodom je komunikacia so zdkaznikom na

zéklade ktorej zistime nedostatky ktoré bude potrebné¢ odstranit’. [13], [14]

1.3.1 Zivotny cyklus startup-ov

Kazdy startup je jedine¢ny a vynimoc¢ny. Presny model Zivotného cyklu start-upu vSak nee-
xistuje. Vyvoj start-upu mdézeme stotoznit’ s vyvojom produktu, pretoze sa formuje spolu
s nim. Cyklus je zavisly na viacero premennych, ked’Ze je to nieco nové, ¢o prichddza na trh
a tym padom sa startup meni spolo¢ne s produktom. Na rozdiel od podnikov je to rychlost,
akou sa menia jednotlivé fazy zivotného cyklu start-upu. Tu sa fazy menia niekedy v prie-
behu par mesiacov ¢i dokonca tyzdnov. Rozdiel taktiez uskuto¢iiuje spdsob financovania.
Pokial’ ma startup dostatok finan¢nych prostriedkov jeho vyvoj produktu je razantne rych-
lejsi. Zalezi 1 na tom, o aky produkt ide. Startupy, ktoré sa orientuju na virtudlne prostredie,
maju mnohokrat jednoduchsi vyvoj, ako naproti tym, ktori vytvaraji realny hmatatel'ny pro-

dukt na ktory je potreba lepSieho zazemia. [5]
Cyklus Zivota startupu podPa Asha Mauryu

Podl'a Mauryu [5] si kazdy jeden startup prejde tromi fazami vyvoja. Prvym z nich je vyrie-
Senie problému. Této faza sa sklad4 z problému, na ktory je potrebné najst’ plnohodnotné
rieSenie a uspokojit’ zakaznika. Vel'mi dolezitym faktorom je pytat’ sa respondentov ¢i by
prijali formu navrhnutého rieSenia a ¢i by to skutocne vyriesilo ich problém. V tejto faze
nemusi hned’ existovat’ produkt ktory by riesil problém, ale je dolezité sa vobec dozvediet,
¢1 nas napad by bol uzitocny alebo by sme vymysleli int alternativu. Tento fakt nam Setri
peniaze 1 €as straveny nad procesom vytvorenia produktu, ktory by mohol byt’ zavrhnuty

hned’ v rannom §$tadiu.

Druhou fazou sa spdja produkt s trhom. Ide o najddleZitejSiu a najzlozitejsiu fazu zo vset-

kych troch uvedenych. Produkt alebo sluzba uz je vytvorena v realnej podobe. Je potrebné
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overit’ skuto¢ny sulad medzi produktom a trhom. Indikatorom pre ukoncenie tejto druhej
fazy by malo byt asponl 40 % uzivatel'ov, ktorym by chybal nas produkt, aby by sme ukon¢ili

jeho existenciu. [5]

Poslednou a tret'ou fazou je rast a rozsirenie startupu. Po tom , ako sme ziskali spitnu vizbu
trhu s nasim produktom je ¢as ho riadne spropagovat. Tym je myslené zamerat’ sa na no-
vych, potencionalnych zakaznikov, ktori by prejavili zaujem o nas produkt. Casto ide o zvi-
ditel'nenie sa a svojho startupu. Startup sa avSak nesmie uspokojit’ a stale vyvijat’ nové vy-

lepSenia a pridavat aktualizacie s cielom uspokojit’ findlneho zékaznika. [5]
Cyklus Zivota startupu podl’a Maxa Marmera

Podl'a Marmera [15] je dolezité, aby kazdy startup vedel urcit’ v ktorej fazy sa prave nacha-
dza. Jedné sa o dolezitt informéciu, ktora zobrazuje uréity pokrok daného startupu. Zivotny

cyklus preto rozdelil do Siestich stupiiov.
Prvy stupei: Objavenie (Discovery)

V prvom rade je potrebné polozit’ si otazku, Co chcem priniest’ do sveta na zlepSenie. Vytvori
sa prieskum problému a pokusime sa najst’ rieSenie pre potencialnych zakaznikov, ktori by
mohli mat’ zdujem o nas produkt. Sucastou je vytvorenie minimalne zivotaschopného pro-
duktu, na zaklade ktorého sa uvidi ¢i vyrobok alebo sluzba vzbudi zaujem u spotrebitel’'ov.

Startup vytvara tim, méze sa stat’ siCastou inkubatora, rie$i moznosti financovania. [15]
Druhy stupen: Overenie (Validation)

Startup sa pokusa utvrdit’ v tom, ze zakaznici maju zaujem o jeho produkty. Uzivatelia su
stotozneni s produktom a su pripraveny zaplatit’ za plnu verziu. Je potrebné, aby podnik po-
chopil svoj obchodny model a pripravil sa na buduci rast na trhu. Snaha umiestnit’ produkt

na spravne miesto na trhu. [15]
Treti stupen: Efektivita (Efficiency)

V tomto stupni sa napad produktu preukdzal ako schopny. Startup sa stava obchodnym mo-
delom, ktory sa vylepSuje, aby zvysil efektivnost’ zvySovania zdkladne novych zakaznikov.
Snaha o vytvorenie akejsi pridanej hodnoty pre zdkaznika. V tomto stupni zaina startup

zviacSa zarabat peniaze. [15]
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Stvrty stupeii: Rast (Scale)

Prichadza ¢as na rast. Dolezitou lohou je zbieranie finan¢nych prostriedkov pre d’alsi rozvoj
a budovanie podniku. Snaha pretlacit’ svoj produkt alebo sluzbu na medzinarodny trh a tym
zvysit’ pocet zakaznikov naprie¢ celym svetom. Prichddza Cas na zlepSovanie podmienok
pre pracovnikov, hl'adanie novych odbornikov do timu a implementacia novych procesov,

ktoré zvysia samotnu efektivitu podnikania. [15]
Piaty stupeii: Podpora (Maintenance)

Startup sa stdva GspeSnym podnikanim a je povazovany za plnohodnotnu spolo¢nost’ zame-
rand na svoj produkt. Po ziskani finan¢nych prostriedkov a etablovani sa na novych trhoch
prichadza rad na samotny produkt, ktory je potrebné udrzovat’ v kondicii. To, Ze sa startup
stal uspeSnym eSte neznamend, ze sme skoncili. Prave teraz zacina tvrda praca, ktorou sa
budeme snaZzit’ udrzat’ si naSich vernych zédkaznikov a k nim pridavat’ novych na zéklade ich

potrieb. [15]
Siesty stupeii: UdrzZatelnost’ (Renewal)

Posledny stupeii je zaloZeny na preventivnosti pred koncom firmy. Startup model podnikania
funguje, stal sa tispeSnym a zaraba. Je nutna neustala obnova a inovativnost, aby sa startup
udrzal na dynamickom trhu. Prichddza délezité rozhodovanie ponechania podnikania a bu-

dovanie alebo predaj inej spolo¢nosti. [15]

1.4 Podpora startup-ov

Kazdé podnikanie na za¢iatku potrebuje financie. Ci uZ je potreba vybavenia, technologii,
pracovnikov, vSetko si vyzaduje finan¢nti podporu, ktora sa d& v pripade start-upov ziskat
rdznymi sposobmi.

Inkubatory

~Pojem inkubator predstavuje suhrnné oznacenie pre organizaciu, ktoré vytvdraju podporné
prostredie priaznivé pre vznik a rozvoj novovytvorenych firiem. Zacinajuce spolocnosti, timy
s dobrymi napadmi, ale aj ini nadSenci v nich pod jednou strechou nachadzaju technicku
a odbornu podporu, ¢i rézne druhy poradenstva. “ [16]

Startup inkubator je spolo¢ny program, ktory je ur€eny pomoct’ uspiet’ novym zacinajicim

startupom. Inkubatory su ur¢ené na pomoc za¢inajucim podnikatel'om pri rieSeni problémov,
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ktoré sa Casto naskytuju pri zakladani startupu. Medzi tieto sluzby patri i poskytovanie pra-
covnych priestorov a prostriedkov ak nimi inkubator disponuje, d’alej poméha formou vzde-
lavania a mentoringu a v neposlednom rade i finan¢nou strankou. Hlavnym ciel'om inkuba-
toru teda je pomoct’ zacinajicim podnikatelom v rozbehu nové biznisu. Jednoducho pove-

dané vypestovat’ novy startup vo vlastnom inkubdtore. [17]

Inkubatory su predovsetkym neziskové organizacie, ktoré su spravované verejnymi alebo
sutkromnymi subjektmi. Nachadzaju sa Casto na univerzitich a skoldch, kde umoziuju
priamo svojim Studentom spolupracu. Existuju 1 inkubatory, ktoré st vytvorené tspesSnymi
podnikatel'mi, vladami ¢i zac¢inajucimi organizaciami. Niektoré inkubatory sa nezameriavaji
len na jedno konkrétne odvetvie, ale na vSetky druhy startupov, v ktorych budi poméhat’

buducim podnikatel'om. [17]

Kazdy inkubator pontika rad sluzieb, ktoré si dostupné pre zacinajucich startup-istov a pat-

ria medzi ne :

e Pomoc so zalozenim podnikania

e Navrh marketingovej stratégie

e Vedenie uctovnictva

e Pomoc s reprezentaciou startupu

e Pristup na internet

e Identifikacia potrebného timu

e Pomoc s obchodnou etiketou

e Vytvorenie duSevného vlastnictva

e Spolupraca pri vytvarani prava na patent
e Spojenie so strategickymi partnermi

e Pristup k anjelskym investorom a rizikovému kapitalu
o Kompletné Skoliace programy

e Kvalifikovany instruktori

e Pomoc pri reklaméch a povedomi produktu [17]
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Akceleratory

., Biznis akcelerdtor je zvycajne intenzivny niekolkomesacny podnikatel'sky program, kto-
rého obsahom je vzdelavanie, mentoring, nadvizovanie kontaktov a systematickd koncen-
trovana praca na projekte. Zacinajuci podnikatelia sa zvycajne za tymto ucelom na niekolko
mesiacov presunu s celym svojim timom do spolocnych priestorov akcelerdtora aj spolu d
dalsimi podnikatelmi. V akcelerdtore pracuju na svojich projektoch pod vedenim skiisenych
poradcov a expertov. Vymenou za odborné poradenstvo, mentoring a tiez ziskany zaciatocny
kapital z akceleratora podnikatelia prenechavaju partnerom programu majetkovy podiel

3

v projekte v objeme niekolko malo percent. Zvycajne ide o 3 az 8 % podiel na projekte. *
[18]

St to organizacie, ktoré su ochotné investovat’ do zacinajucich podnikov a taktiez ich pri-
pravia na rast. Casto sa tam schadzajii uspe$ni podnikatelia, ktori disponuju $irokymi sktise-
nost’ami a kontaktmi prave z tych oblasti, ktoré zacCinajici podnikatelia potrebuju. Akcele-
ratory taktieZ spolupracuju s kapitdlovymi fondami a tzv. podnikatel'skymi anjelmi. Tieto

finan¢né zdroje tvoria novi moznost’ investiciam. [18]
Univerzity

Mnoho univerzit sa snazi podporit’ svojich Studentov v podnikani. Jednou z foriem méze byt
vytvorenie podmienok pre zac¢inajucich startup-istov. Vysoka Skola vSak nie je zarukou pre
zaloZenie uspesnej spolocnosti, ale mdéze byt akymsi zaciatkom niecCoho vel'kého, nového,
mozno i svetového startup-u. Jednym hlavnych dévodov je, Ze tieto institicie pritahuju mla-
dych , inteligentnych a predovsetkym ambicidznych l'udi, ktori sa chct v Zivote posunut.
Studenti po strednej §kole zvacsa nemaju deti, manZelov ¢ manzZelky, hypotéky a preto majt
vy$siu toleranciu k riziku so zac¢inajicim projektom. Z toho vyplyva, ze maji omnoho viac
casu na realizovanie svojej predstavy o buducom podnikani ¢o vyuzivaji v podobe experi-

mentovania zaloZenia spolo¢nosti v rannom Stadiu. [19]

Business angels

Podnikatel'sky anjel je nezavisla osoba, ktord je ochotny poskytnut’ svoj vlastny kapital pre
rozvoj vybraného podnikania. PouZity kapitdl méZe pomoct’ v za€iatkoch uspiet’ jednotliv-
com v podnikatel'skom napade. Su vynikajlicim spdsob, ako rychlo ziskat' povedomie

a vstupit’ do novej fazy rastu zacinajuceho podnikania alebo startup-u. [20]
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Vicsinou sa jedna o manazérov alebo o podnikatel'ov na dochodku. Ich ciel'om je predovset-
kym zisk, ako kazdého, kto investuje do zacinajuceho podnikania, ale okrem toho moze byt
1 vasen pre nové a inovativne napady, ktoré pomahaju svetu a 'ud'om a preto budicich pod-
nikatel'ov moZzu tito anjelski investori taktiez mentorovat,, odovzdavat’ im cenné skusenosti
a predovsetkym kontakty, v podobe strategickych partnerov. Investori podstupuju vel'ké ri-
ziko a preto ocakavaju extrémne vysoku névratnost’ ndkladov, ktora mnohonasobne presa-

huje ich investiciu. [21]
Crowdfounding

Tento pojem je v preklade zndmy ako skupinova podpora startup-ov. Ide teda o pouzitie
malého mnozstva kapitalu, ktory vSak poskytuje velké mnozstvo jednotlivcov, a mnohokrat
sa vyzbierana suma vySplha vel'mi vysoko. Metdda crowdfoundingu vyuziva predovsetkym
socialne média prostrednictvom webovych stranok, na ktorych méze prispiet’ kazdy a zis-
kany kapital pre startu-up je dostupny v kratkom ¢asovom obdobi, ked’ze prispievanie byva
zvicSa Casovo ohranicené. Vlozena ¢iastka mdze byt dobrovol'na, ale i ur¢ena poskytovate-
I'om v podobe presnej Ciastky. Této platforma podpory startup-ov je vel'mi rozSirena a vd’aka
nej mnoho napadov bolo aj realizovanych. Medzi najznamejsie svetové crowdfoundingové
stranky patria Kickstarter, Indiego, GoFundMe, na ¢eskom trhu prevlada Hithit. Crowdfoun-
ding sa vyuziva 1 na charitativne ucely a na podporenie kurzov ¢i kreativnych projektov.

[22], [23]
Venture kapital

Venture kapital, inak nazyvany i ako rizikovy kapital je ureny na financovanie podnikov,
respektive start-upov, kde dochddza k navyseniu zakladného imania podniku. Ide o partner-
stvo medzi podnikatelom a investorom za ucelom zisku. T4to investicia moze byt pouzita
1 viacero krat, vzdy zélezi od druhej strany. Venture kapitalovy investor vSak neprinaSa len
investicie, ale i mnozstvo cennych rad a kontaktov, ktoré mézu viest’ k zvySeniu zhodnotenia
prostriedkov do buducna. Mnozstvo a forma investicie zo strany podnikatela vzdy zavisi
na jeho preferenciach, atraktivnosti podnikatel'ského zameru a schopnosti uspesne tento za-
mer 1 zrealizovat’ zo strany tvorcov. VSetko zaleZi od ziskovosti start-upu, do ktorého sa
venture kapital vloZil a poskytovatel’ prijima zisky z vlastnickych podielov. V pripade us-
pesného predaja alebo vyvoja sa investicia mdze niekol’kondsobne zhodnotit. Zarobok pre
investora je isty len vtedy, ak zarobi samotny podnikatel. Ak vSak neuspeje, investor straca

vlozené prostriedky. [24]
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Rodina

Jednym a vel'mi podstatnym zdrojom zacinajuceho start-upu je rodina. Ide o ziskanie financ-
nych prostriedkov od rodinnych prislusnikov, ktori takto mozu podporit’ podnikanie svojich
deti. Mnohokrat je vel'mi tazké sa rozhodnut’ ¢i dany napad svojej ratolesti bude tuspesny.
Rodina vS§ak m6ze dopomoct k ziskaniu financii na vyvoj, pripadne nakupu potrebného pri-

stroja pre rozbehnutie start-upu. [29]
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2 ANALYZA RIZIK

Dolezitym krokom predchédzaniu rizik je v prvom rade analyza. Jedna sa o proces, v ktorom
sa definuju hrozby, pravdepodobnost’, uskutoc¢nitel'nosti a dopad na aktivum. Spravna ana-

lyza rizik by mala obsahovat’ tieto dolezité kroky:

e Identifikaciu aktiv
e Stanovenie hodnoty aktiv
e Identifikaciu hrozieb a slabin

e Stanovenie zavaznosti hrozieb miery zranitel'nosti

Vysledky pom6zu zhodnotit', aké hrozby moézu spdsobit’ najvaznejsie Skody. Po dokladne;j
analyze a vysledkoch zélezi ako, a akym sposobom sa do buducna s tymito hrozbami bude

pracovat. Vyberu sa konkrétne postupy odstranit’ vysledné riziké danej analyzy. [25]

2.1 Riziko

Pojem riziko ma pdvod z talian¢iny, ktory oznacoval problémy, ktoré cakali na plavcov na
mori, ktorym sa chceli vyhnut'. Zo zaciatkov bolo riziko myslené ako prostriedok pre odvahu
alebo nebezpecie, ktoré bol ¢lovek ochotny podstupit’ respektive riskovat’. Neskor sa tento
vyraz zacal spajat’ s vyznamom podstupit’ tzv. stratu. V dneSnom svete sa s rizikom stretdme
kazdodenne a chapeme ho ako nebezpecie vzniku skody, udalosti, poSkodenia, zni¢enia ¢i

straty. [25]

2.2 Zakladné pojmy analyzy rizik

Medzi zakladné pojmy analyzy rizik patri aktivum, hrozba a zranitel'nost’. Kazdy z tychto

faktorov ma jedinecné postavenie v analyze rizik, bez ktorych by sa nedala uskutocnit’.

2.2.1 Aktivum

Za aktivum sa povazuje vSetko, ¢o ma hodnotu pre urcity subjekt a pdsobenim hrozby sa
mdze tato hodnota zmensovat’. Dokonca i samotny subjekt ako celok méZe byt aktivom, ak
je ohrozované definovanou hrozbou. Aktiva m6Zu byt hmotné a nehmotné. Medzi hmotné
aktiva patria napr. peniaze, nehnutel'nosti, autd a pod. K nehmotnym aktivam patria predo-

vSetkym informacie, ale 1 autorské prava, patenty a iné.
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Kazdé aktivum je charakterizované jeho hodnotou, ktora je zalozena na objektivhom vyjad-
reni ceny alebo subjektivnom oceneni dolezitosti aktiva pre ur¢eny subjekt. Hodnota aktiva
sa 1181 od uhl'a pohl'adu hodnotenia. Pri hodnoteni sa ber v uvahu pociatocné naklady alebo
ina hodnota aktiva, dolezitost’ aktiva pre fungovanie resp. existenciu daného subjektu, na-
klady na najdenie nédhrady za poskoden¢ aktivum, rychlost’ odstranenia Skody na aktive a na
zaver iné hl'adiska, ktoré mozu byt Specificky dané pre jednotlivé aktivum. Aktiva sa zob-
razuju vytvorenim zoznamu vsetkych aktiv, ktoré sa nachadzaji vo vnutri hranice podniku.

[25]

2.2.2 Hrozba

V pripade pojmu hrozby sa jedna o udalost’, vec alebo osobu, ktora je schopna vytvorit’ ne-
ziaduci vplyv, ktory spdsobi Skodu. Medzi najcastejSie hrozby sa radia prirodné katastrofy,
kradeze, poziare. V dneSnom virtudlnom svete sa pojem hrozba ¢asto pouziva s inikom cit-
livych informacii pomocou hackerskych utokov. Kazda hrozba mé urcita troven. Této tro-

ven sa hodnoti podl'a nebezpecnosti, pristupu a motivacie. [25]

2.2.3 Zranite’nost’

Ide o nedostatok alebo slabinu daného aktiva. Tato veli¢ina vyjadruje, ako citlivé je aktivum
na posobenie danej hrozby. Zranitel'nost’ sa nachadza vSade tam, kde vznika prepojenie me-
dzi aktivom a hrozbou. Urovef zranitelnosti sa hodnoti podla faktorov citlivosti a kriti¢-
nosti. Citlivost’ vyjadruje nachylnost’ aktiva byt poskodené urcitou hrozbou. Kriti¢nost’ zna-

zoriuje dolezitost’ aktiva pre urCity subjekt. [25]

2.3 Metody analyzy rizik

Metody analyzy rizik sluzia na vyjadrenie veli¢in rizik, s ktorymi sa pracuje. Existuju dva
zakladné pristupy tychto metdd, a st to kvalitativne a kvantitativne metédy analyzovania

rizik. [25]
Kvalitativne metody

Kvalitativne metody st zaloZené na vyhodnoteni pravdepodobnosti a zadvaznosti dopadu, Ze
sa udalost’ uskuto¢ni. Rizika sa vyznacuju v ur¢itom rozsahu, najcastejSie na stupnici od 1

po 10 alebo slovne v podobe malej, strednej, ¢i velkej trovne. Kvalitativne metody sa radia
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medzi rychlejsie a jednoduchsie. Pouzivaji sa pri upresneni postupov pri detailnejSej ana-

lyze alebo pri nedostatocnej kvalite ziskanych udajov pri kvantitativnej metode. [25]
Kvantitativne metody

Tieto metddy st zalozené na matematickych vypoctoch rizik a ich dopadov. Pouzivaju ¢i-
selné oznacenie a dopad urcuju v peniaznych jednotkach. Kvantitativne metddy st zamerané
viac na presnost’ ako kvalitativne. Vypracovanie je naro¢nejsie na Cas, ale poskytuje presné
finan¢né ohodnotenia pre riziké, ¢o je v kone¢nom ddsledku efektivnejsie a vyhodnejsie pre
zvladnutie. TaktieZ naro€nost’ je jednym z negativnych faktorov. Celkovy vysledok vSak za-

visi za kvalite ziskanych informacii s ktorymi sa pracovalo. [25]

2.4 Rizika pri tvorbe start-upu

Mnoho zacinajucich startup-istov podceniuje zaloZenie podnikania. Startupy maji sklon Ska-
lovat’ prili§ skoro a s tym prichddzaj uréité rizika. Skalovanie patri az do $tvrtého stupiia
a preto by sme mali dodrziavat’ urcita postupnost’. Jednou z najdolezitejSich fazi pred skalo-
vanim je efektivnost’. Existuju tri druhy hrozieb, ktoré sa najcastejSie udeji pre samotnym

Skalovanim. [26]
PrelPudnenie (Overhiring)

Velkou chybou sa stava, ze zaCinajuci startup najima hned’ od zaciatku kvalifikovanych od-
bornikov, ktori sice disponuji velkymi znalost'ami, ale v zaciatkoch sa eSte mozu stracat’,
pretoze nas startup sa eSte len vyvija a nie je presne dané akou cestou sa vyda. Preto je
vhodné najimanie odbornikov lepSie ponechat’ az po procese Skalovatelnosti, kedy startup
pride na to, ako zvysit’ svoju efektivitu. Zo zaciatku staci ponechat’ maly kruh pracovnikov.
Je vhodnejsie zistit, ¢i nasi stavajuci zdkaznici budi zapadat’ do celkového konceptu podni-
kania ako investovat’ hned’ na zaciatku nemalé finan¢né prostriedky do I'udi, ktori sa nako-

niec ukazu ako nepotrebni pre nas business model podnikania. [26]
Prestavba produktu (Overbuilding)

Dalsim negativnym faktorom moZe predéasna prestavba. Této prestavba sa tyka samotného
produktu alebo sluzby, ktory startup vyvija. Na zaciatok sa neodportica vytvorit’ kone¢ny
alebo finalny produkt so vSetkymi funkciami. Je potreba sa zamerat’ na jednu ¢i dve kon-
krétne funkcie produktu, ktoré je nutné si uverit’ o zékaznika pred pridanim d’alsich funkecii.

Produkt alebo sluzba sa vylepsuje krok za krokom. [26]
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Precerpanie finanénych prostriedkov (Overspending)

Predcasné skdlovanie ¢asto spdsobi vynalozenie vel’kého mnozstva finanénych prostriedkov
na rozvoj startupu. Tlak na Gspech a na rast moze sposobit’ neistotu a nedodrziavanie zave-
denych postupov, co moze viest’ k samotnému koncu startupu. Ak sa startupu podari ziskat’
investicie, Casto sa stane Ze ich rychlo minie na nedolezité Casti. Preto je dolezité pred sa-

motnym ziskanim financii zhodnotit’ na aku ¢ast’ projektu budu najlepsie vyuzité. [26]

2.5 Metody analyzy rizik

Ciel'om prace je analyzovat’ rizika vybraného start-up projektu. Pre naplnenie cielov prace
boli vybrané 3 zakladné analyzy, a to Lean canvas, SWOT analyza a Skoérovacia metoda

s mapou rizik.

2.5.1 Lean Canvas

Jedna sa o rychlu formu vytvorenia podnikatel'ského planu, ktord sa nachadza na jednej
stranke a zobrazuje len tie najdolezitejSie informacie. Jeho cielom je stru¢ne a prehl'adne
ukazat’ buducu ideu podnikania, ktoru chce podnikatel’ alebo start-up prezentovat’. Pouziva
sa najma pri rychlom predstaveni Sirokej verejnosti. Sklada sa z dvanéstich okien, v ktorom

st vymedzené len tie najddlezitejSie informacie. [27]

B} Frobiém Reseni B} Jedineina hodnota nabidky [ Neférova vihoda Zakaznici
a Indikatory a Cesty k zakaznikim
Existujici alternativy Srozumitelny opis Prvni viastovky
Struktura nakladi ﬂ Cenovy model
™ PRODUKT <\ TRH ~

Obréazek 1 Lean Canvas — [28]
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2.5.2 SWOT analyza

Nézov pochadza z anglického vyrazu, ktory charakterizuje vzdy za¢inajiice pismeno jednej
z Casti. Ide o analyzu, ktorej ciel'om je zobrazit’ silné stranky (strenghts), slabé stranky (we-

aknesses), prilezitosti (opportunities) a hrozky (threats).

SWOT analyza Kladné vilastnosti Zaporné vlastnosti
Interné Silné stranky Slabé stranky
prostredie (Strenghts) (Weaknesses)
Externé Prilezitosti Hrozhy
prostredie (Opportunities) (Threats)

Obrazek 2 SWOT analyza v stru¢nosti — vlastné spracovanie [29]

Najdenie faktorov je prvym z krokov vytvorenia SWOT analyzy. V d’alSom kroku sa ku
kazdému faktoru ur¢i znamka a priradi sa ku nej vaha, podl'a hodnotiaceho timu. Vysledné
hodnoty sa vynasobia a urc¢ia hodnotu, ktora je pri silnych strankach a prilezitostiach kladna,
a pri slabych strankach a hrozbéach zédporna. Vysledné hodnoty sa zanesu na graf osi x ay.
Vysledkom grafického zobrazenia je vybrat’ vhodnu stratégiu na zaklade hodndt, ktoré st

v grafe vyznacené. [30]
Mo67u sa naskytnat’ styri scenare SWOT analyzy:

e Ofenzivna stratégia (SO) — predmet analyzy ma plny potencial na vyuzitie svojich
silnych stranok a presadenia sa na trhu

e Defenzivna stratégia (ST) — predmet analyzy je v nel'ahkej pozicii, ktort je potreba
vyuzit’ na likvidaciu nebezpecenstva a uchranenie si svojej pozicie na trhu

e Stratégia spojenectva (WO) — predmet analyzy nedisponuje dostatocnou silou, pre
potencidl na trhu a odportca sa zIU¢it’ so spojencom

e Stratégia iniku (WT) — predmet analyzy je vel'mi slaby a neatraktivny pre trh, ¢o ho

predurcuje na odchod z konkrétneho trhu a orientdcia na iné zaujmy [31]
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2.5.3 Skorovacia metoda s mapou rizik

Tato metoda sa sklada z identifikacie rizik, ich ohodnoteni a na zaver navrh opatrenia pre
vysledné rizika. Predmetom hodnotenia je vyskyt a dopad, ktory sa urcuje poverenymi 0so-
bami. Je dolezité, aby tieto hodnoty boli nezavislé od seba a kazdy z poverenych oséb hod-

notil podla vlastného uvazenia.
Postup pri vytvarani skorovacej metddy s mapou rizik:

e vytvori sa zoznam rizik, ktoré sa budu hodnotit’

e do tabulky sa uvedie poradové ¢islo a ndzov identifikovaného rizika

e dalSou operaciu je hodnotenie, ktoré sa vykonava stupnicou od 1 po 10 ako na strane

vyskytu, tak 1 dopadu

e znasledujucich 5-tich hodnotitel'ov sa vypocita aritmeticky priemer

e nasledné dve hodnoty sa vynasobia a vysledkom bude skore Specifikovaného rizika
e vytvori sa tabulka s ndvrhom pre konkrétne opatrenie ku kazdému z vybranych rizik
e zostavi sa mapa rizik pomocou bodového grafu, nasledne sa na os x a 'y zanesu prie-

mery jednotlivych rizik a vzniknu body [32]

Tabulka 1 Rizikovy faktor — vlastné spracovanie [29]

Nézov rizika
Hodnotitel 1. 2. 3. 4. 5. priemer
Vyskyt 1-10 X
Dopad 1-10 X
Skore rizika = priemer vyskytu *priemer dopadu X

Tabulka 2 Navrh opatreni pre zvoleny rizikovy faktor — vlastné spracovanie [29]

Néavrh opatreni pre rizikové faktory

Cislo Faktor rizika Opatrenie
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10
Kvadrant vyznamnych | Kvadrant kritickych rizik
rizik
R 5
o
2 Kvadrant bezvyznam- Kvadrant beznych rizik
nych rizik
0
3 10
Vyskyt pravdepodobnosti

Obrazek 3 Kvadrant rizik dopadu a vyskytu — vlastné spracovanie [29]

Mapa rizik

3 4 5
Vyskyt pravdepodobnosti

Obrazek 4 Priklad mapy rizik — vlastné spracovanie [29]
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II. PRAKTICKA CAST
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3 CHARAKTERISTIKA VYBRANEHO START-UP PROJEKTU

Spolo¢nost’ SPECTER SPORTS a.s. vznikla 3. oktobra 2017, so sidlom na adrese Rusovska
cesta 2165/36, 851 01 Bratislava — mestska cast’ Petrzalka. Zakladné imanie predstavuje
vklad 25 000 €. Spolo¢nost’ ma vymedzené predmety podnikania, ktoré boli urcené pri pr-

votnom zalozeni. Do predmetu podnikania patria nasledovné ¢innosti:

e Kupa tovaru na ucely jeho predaja konecnému spotrebitel'ovi (maloobchod) alebo
inym prevadzkovatel'om Zivnosti (velkoobchod)

e Cinnost podnikatel’skych, organizaénych a ekonomickych poradcov

e Sprostredkovatel'ska ¢innost’ v oblasti obchodu, sluzieb a vyroby

e Prenajom hnutel'nych veci

e Prendjom nehnutelnosti spojeny s poskytovanim inych nez zakladnych sluZieb spo-
jenych s prenajmom

e Vykonavanie mimoskolskej vzdelavacej ¢innosti

e Administrativne sluzby

e Nakladanie s vysledkami duSevnej tvorivej ¢innosti so sthlasom autora [33]

Cely projekt je zamerany na vyrobu revolucnej hokejovej pasky, ktora vo svete nemé ob-
dobu. Jedna sa o inovativny material, ktory sa lepi na ¢epel’ hokejky. Pomocou neho sa do-
sahuje vyssia rychlost’ strely pukom, lepsia kontrola puku na hokejke a celkova presnost’.
Odlisnost” voci klasickym paskam na hokejku nie je len v tvare a Struktare vyrobku, ale

vd’aka vlastnostiam pouzitych materidlov.

Paska nesie ndzov Specter Hockey Tape, ku ktorému sa pridal pre potreby vstupu na zahra-
ni¢né trhy nazov Rezztek. Toto vystizné pomenovanie vychadza z pouzitého materialu resin
— Zivica, ktora drzi jednotlivé vrstvy pohromade a dvojité Z, ktoré je odvodené od prezyvky

ambasddora Zdena Chéru ,, Big Z*“ . [34]

Obrazek 5 Logo rezztek —[35]
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3.1 Vlastnosti produktu

Péska rezztek disponuje mnozstvom pozitivnych vlastnosti, na ktoré je v dneSnom moder-
nom hokeji potrebné prihliadat’. Za pomoci revoluénych materidlov a patentu boli predsta-

vené tieto silné stranky produktu:

e ZlepSenie presnosti strelby o 6 %
e Zvysenie rychlosti strel'by o 3 %
e Zlepsenie kontroly puku o 5 %

e Vodeodpudivost’

e Rychla aplikacia na cepel’

e Dlhsia vydrz

e Vlastny dizajn

e Unikatny a jedine¢ny patent

Vsetky skumané javy boli podrobené dokladnym testom na ktorom sa podielala Slovenska

Akadémia Vied za pomoci autorov pasky a profesionalnych hokejistov na tej najvyssej

urovni. [36]

Obrazek 6 Paska rezztek — [35]
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3.2 Ciel projektu

Hlavny a dolezitym cielom start-upu je presadit’ Specter Hockey Tape (rezztek) ako ustaleny

Standard hokejovej pasky vo svete. [36]

3.3 Tim projektu
Struktara pracovného timu vybraného start-upu je nasledovna:

e Andrej Dula — CEO, generalny riaditel’ a zakladatel’

e Ondrej Chovanec — COOQ, prevadzkovy riaditel’ a spoluzakladatel’

e Peter Neveri$§ — agent zastupujuci hracov v NHL, ktory spdja start-up s profesional-
nymi hra¢mi tejto ligy

e Zdeno Chéara —ambasador, investor a spolumajitel’ spolo¢nosti s vel'kym postavenim
vo svete hokeja a kontaktmi, ma na starosti testovanie kazdého nového produktu,

ktory rezztek vytvori [35]

3.4 Vyvoj Start-upu

Ako to uz byva zvykom, l'udia sa chcu neustale zlepSovat. Prvotnym napadom bolo, ako
odbremenit’ hraca od neustaleho olepovania hokejky beznou paskou. Kazdy hrac to pozna,
pride do kabiny, potrebuje si olepit’ hokejky, ale nema pasku a musi si ju neustéale pozi¢iavat.
Cela vystroj presla prestavbou naprie¢ dekadami, len paska na hokejku sa za poslednych
viac ako sto rokov nezmenila. Vznikol teda napad, ktory trval dlhé mesiace, a bol vytvoreny
konkurencia schopny produkt. Cely proces vyskumu trval skoro dva roky. Vyvoj, kombina-
cia roznych materidlov a neustale testovanie boli najcastejsSie Cinnosti. Po kazdom prototype
priSlo na rad overovanie za pomoci viacerych svetovych hokejistov, ako inapr. Zdeno
Chara. Ten sa neskor stal 1 anjelskym investorom a celd spolupraca sa zavf$ila jeho ambasa-

dorstvom pasky a celého projektu.

Na trhu uz existovalo niekol’ko podobnych produktov, ktoré sa v§ak nikdy neuchytili a pro-
dukty neposkytovali vedecky overené zlepSenie vlastnosti pri manipulacii s pukom. Prvym
a vel'mi podstatnym bodom po vyrobe prototypu bola patentova licencia, ktorti v§ak nemal

ziaden z konkuren¢nych vyrobkov. Preto je moZné hovorit’ o tzv. revolu¢nej paske. [36]
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3.5 Financovanie projektu

Financovanie zo zac¢iatkov prebichalo z vlastnych nasetrenych zdrojov. Postupom ¢asu, ako
sa o start-upe zacalo hovorit’ a pisat’, dostaval sa do povedomia, prichadzali i investori, ktori
cheeli pomoct’ projektu. Jednym takym prelomovym bodom, bolo uskuto¢nenie spoluprace
so Zdenom Charom, ktory nepriniesol len finanéni pomoc a moralnu podporu, ale i kon-
takty, ktor¢ si za tie roky vybudoval vo svete hokeja. Je nutné spomenut’, ze samotny predaj
zhruba 15- tisicov kusov poskytol urc¢iti formu navratnosti na d’alSie ¢innosti, ako to byva
naproti inym start-upom, do ktorych sa stale a stale vkladaju finan¢né prostriedky a pri vy-
pusteni findlnej verzie to moze skoncit’ celé fiaskom. Momentdlne pomocou portalu
crowdberry, je spustena dotacia na rezztek, na ktort moze prispiet’ kazdy od sumy 5000 €.
Momentalne je vyzbieranych 870 520 € z 900 000 €, ktoré budu urc¢ené na masivny vstup na
Americky a Kanadsky trh za pomoci marketingu, nadviazania vzt'ahov a dosahu produktu

rezztek do viac ako 4 000 predajni. [37]

Pocet investorov 48

Ciel 900 000 €
Investovanych 870 520 €

Minimalna investicia 5000 €

Obrazek 7 Schéma financovania na Crowdberry — [37]

Investovanych Ciel

96,72 %

870 520 € 900 000 €

Obrézek 8 Mnozstvo investovanych prostriedkov — [37]
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3.6 Dosiahnuté miPniky a uspechy

Projekt bol prihlaseny do niekol’ko medzindrodnych sttazi. Zatial’ najvac¢s§im uspechom sa
vybrany start-up moze pysit’ vyhrou Gold Award na akceleratorskom podujati Mass Chal-
lenge Boston, v konkurencii viac ako 1300 start-upov, a z ktorého si rezztek odniesol vyhru
v hodnote 50- tisic americkych dolarov. Treba tiez pripomenut’, vyhru na podujati Most Pro-
mising slovak Startup of 2018, US Connections Spring 2017 a Slovak Bisiness agency grant,
ktory poskytol mesacny pobyt v Cambridge Innovation Center v Bostone. Taktiez je dobré
pripomenut’ uz predanych viac ako 15- tisic kusov tejto pasky a uspesSné spoluprace so Sony

playstation, Orange ¢i niekol’ko profesionalnych hracov NHL. [34], [36]

3.7 Buduce smerovanie start-upu

NajdolezitejSou vecou, na ktorti sa momentalne start-up sustredi je vstup na Americky a Ka-

nadsky trh. Ak sa stratégia vstupu a propagacie ukaze ako uspesna, a produkt sa udomacni

na tychto trhoch, zacielenie bude na zvys$né eurdpske trhy a blizky vychod. [35]

Obrazek 9 Mapa cielenych trhov do budicna — [35]
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4 APLIKACIA VYBRANYCH METOD PRE POSUDENIE
ANALYZY RIZIiK

V ramci praktickej Casti bolo nutné vypracovat’ analyzu rizik. Vybrané boli metédy Lean

Canvas, SWOT analyza a skérovacia metoda s mapou rizik.

4.1 Lean Canvas start-upu Rezztek

Na tvod analyzy rizik je vybrany lean Canvas, ktory struc¢ne popisuje biznis plan. Jedny sa

o zhrnutie celého podnikania na jeden harok. Lean Canvas je struc¢ny, prehladny

a zrozumitelny pre kazdého.

Lean Canvas
Podnikatelsky plan na jedné strané papiru Start-up Rezztek Daniel Biel&ik
Online kurz zdarma na www.leancanvas.cz
Problém Reseni Unikatni nabidka Neférova vyhoda Zakaznici
hodnoty
+ Profesiondlni
» Presnost strely » Zlepsenie presnosti + Patent hokejisti
« Kontrola drahy strely o 6% * Revoluéna paska na * Know-how « Poloprofesiondini
puku = Zvysenie rychlosti hokejku z niekolkych . V:?s‘en' hokejisti
+ Rychlost strely a kontroly 0 5 % vrstiev materialu, * Iniciativa  Amatérski hokejisti
prihravky » Rychlost strely zvysena ktora vedeckymi

+ Lepenie snehu na
cepel pocas hry

Existujici alternativy

» Klasicka kobercova
paska pouzivand
uz viac ako 100
rokov

03%

* Recenzenti

testami potvrdzuje hokejovej vystroje

Unikétna vodeodpudiva
vrstva zabrafiujica
lepenie snehu na Eepel

Indikatory

Dévera zakaznika v
produkt

Pouzivanie produktu
na dennej bdze
Ziskanie superhviezd
Prelom na Americkom
a Kanadskom trhu
Klasicka pdska na
ustupe

Senie presnosti
strely, citlivejsie
ovladanie puku a
dih&iu vydrz oproti

a doplnkov

klasickym
pouzivanym pa
Cesty k zakaznikim
4 2 - = [nternet H s
Srozumitelny opis « Kamenné hokejové Prvni viaStovky
predajne
« Predajne so Sportovym + Autori revoluénej
. Bazztak umoziuje ) vybavenim pasky
rychlu a jednoduchi s Konferencie * Predovietkym
aplikdciu pasky na o E-shopy hokejisti Ceskej a
Cepel, ktord ma o Hokejové zapasy a Slovenskej
predpoklady na tréningy narodnosti
strelenie rychlejsieho + Niekolko
golu do siete sipera profesionalnych
hracov NHL

Struktura naklada

+ Mzdy

+ MNaklady vyroby

+ Marketing a reklama
+ Obchodné cesty

+ Distribacia

Cenovy model

» Skusobné vzorky zdarma

» Klasicka varianta pasky 9,99 €/ ks (éierne a biele prevedenie)

» Custom verzia pasky 12,99 €/ks pri minimalnom odbere 10 ks
(paska s lubovolnym vlastnym dizajnom)

Obrézek 10 Lean Canvas vybraného start-upu - vlastné spracovanie [29]

Problém

Kazdy zakaznik nieco potrebuje. M4 potrebu, pripadne vyriesit’ pripadny problém. V tomto

pripade sa jedné o problém Sportovcov, presnejSie hokejistov. Presnost’ a rychlost’ strely ¢i

prihravky, to st najvicsie problémy dnesného moderného hokejka, na ktorom hraci neustale

tvrdo pracuju. Nalepeny sneh na Cepeli je jednym z problémov, ktory zapricifiuje uz hore

spomenuté negativne vlastnosti.
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RieSenie
Ak jestvuje problém, hl'adé sa snaha pre rieSenie. RieSenim pre problém naSich zakaznikov

je unikatna vodeodpudiva vrstva pasky, ktora je tensia, 'ahSia a mé vedecky dolozené zlep-

Senie vysledkov spominanych problémov.
Unikatna ponuka hodnoty

Jedna sa o revolu¢ny produkt, ktory sa sklada z niekol’ko vrstiev materialu, ¢im zlepsi strelu,

prihravku a kontrolu puku na ¢epeli, v ¢oho dosledku hra¢ dosiahne lepsie vysledky.
Neférova vyhoda

Za neférovu vyhodu sa povazuje nieco, ¢i hmotné, alebo nehmotné, ¢o start-up méze odlisit’
od konkurencie a tym ziskat’ naskok vo svoj prospech. Predovsetkym sa jednd o patentova
technoldgiu a unikatne know-how, ¢o robi z tohto start-upu jedinecnu prilezitost’ presadit’ sa

na hokejovom trhu.
Zakaznici

Jedna sa iba o konkrétnych zakaznikov, ktory mozu byt potencionalny uzivatelia produktu.
Zahrnutd je len Specificka skupina tj. hokejisti vSetkych vekovych kategorii, pripadne teste-
rov a recenzentov hokejovej vystroje a doplnkov. V tomto pripade sa neda povedat’, ze pro-
dukt je urceny Sirokej verejnosti, ale len pre urciti skupinu Sportovcov, ¢im sa moze lepSie

zamerat’ na propagaciu len v ramci tejto komunity.
Existujuce alternativy

Jedina alternativa, ktora tu existuje uz vyse 100 rokov je ekvivalent kobercovej pasky, ktory
sa lepi sa Cepel’ hokejky uz od samych zacCiatkov hokeja. Zacala sa lepit’ preto, pretoze ho-
kejky boli len drevené a paska zlepSovala ochranné vlastnosti a puk neschadzal tol’ko z Ce-
pele. AvSak v dnesnej modernej dobe, kedy sa hokejky vyrabajii z modernych materidlov

ako kevlar a kompozit je uz tdto ochrana pomerne zbyto€n4, tazka a narocné na cas.
Indikatory

Hlavna ambicia celého projektu je presadit’ tito modernti pasku ako novy Standard pasky na
hokejky a tym vyradit’ klasickl kobercova pasku. Merat’ je to mozné poc¢tom predanych ku-
sov a poctom hokejistov, ktory tento produkt vyuzivaju dlhodobejsie. V NHL uz nastupuje

zopar hracov s touto paskou, ale prelom by mohol nastat’ vtedy, ked’ ju zacne vyuZzivat’ jedna
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zo superhviezd tejto ligy. Prave tieto indikatory dopomo6zu k celkovu ciel'u presadit’ tito

pasku, ako najpouzivanejSiu medzi hokejistami.
Zrozumitel’ny opis

Mobze sa jednat’ i o jednoduchy slogan, ktory vystihuje podstatu start-upu. Dany start-up
umoznuje rychlu a jednoduchu aplikéciu pasky na cepel’ hokejky, ktord ma predpoklady na

strelenie rychlejSie gélu a vyhranie zapasu.
Cesty k zakaznikom

Prejednavany start-up je fyzicky produkt, ktory je mozné zakupit’ ¢i uz prostrednictvom e-
shopu, kamennej hokejovej predajne s vystrojou a taktieZ obchody so Sportovym vybave-
nim. Existuje 1 moznost’ priamej spoluprace s klubmi, ktoré by odoberali pasku priamo od

vyrobcov.
Prvé lastovicky

Prvé prototypy boli skisané autormi revoluc¢nej pasky za pomoci profesionalnych hracov,
¢im sa im nakoniec podarilo dokoncit’ pasku do finalnej a pozadovanej podoby. Jednym
z najhlavnejSich testerov v zaciatkoch bol Zdeno Chéra, ktorému sa produkt tak zapacil
a zistil Ze jeho technika ovladania puku sa zlepsila, podporil finan¢ne tento start-up a stal sa

1 jeho samotnym ambasadorom.
Struktiira nakladov

Prvou a hlavnou castou je ndkup materialu a jeho premena na tvorbu hotového vyrobku. Ide
o vyrobné naklady, ktoré st nezname. Ako d’alSie zaradené naklady su tu marketing a pro-
pagacia, kde sa jedna prevazne o dva eshopy a to slovensky, specterhockey a celosvetovy
rezztek. V kone¢nom dosledku treba pocitat’ s distribuciou vyrobkov do jednotlivych obcho-
dov po celom Slovensku a Cesku. Diskrétny pristup sa priklada ku hra¢om NHL, ktori uz
produkt pouzivaji a sami poziadali svoje kluby, aby im pasku objedndvali, pripadne navrhli
podl’a ich predstav, ¢i uz s osobnym ¢islom, alebo inym motivom na zéklade poziadavky
hréaca.

Cenovy model

Cena je asi tou najdoleZitejSou Castou pri predaji produktu. Stanovena cena je urcena na 9,99
€ za ks, ¢o znamend paska, ktora pokryje prednu a i1 zadnt Cast’ Cepele. Novinkou, ktora
ponuka rezztek je I'ubovolnd potla¢ a vol'ba farby pasky, ktord v tomto pripade vychadza

12,99 € za kus. Ceny su uvedené z e-shopu: https://specterhockey.sk/produkt/specter-tape/.


https://specterhockey.sk/produkt/specter-tape/
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4.2 SWOT Analyza start-upu Rezztek

Jednou zo zvolenych metdd bola SWOT analyza, ktord vyobrazuje silné a slabé stranky,
nové prilezitosti a dolezité hrozby. Pre kazdu Cast’ tejto analyzy bolo vybranych pit’ naj-
vhodnejsich a najrelevantnejSich ukazovatel'ov pre danu stranku podla dostupnych infor-

macnych zdrojov a na zaklade vlastného uvazenia.

Tabulka 1 SWOT analyzy vybraného start-upu - vlastné spracovanie [29]

SWOT START-UP REZZTEK

Silné stranky (Strenghts) Slabé stranky (Weaknesses)
+  Vlastné know-how a patentova technologia —  Produkt orientovany na Specificku skupinu
+  Rychlost’ aplikacie pasky na ¢epel’ hokejky — Novicik na trhu
+  Pokrytie celej plochy ¢epele paskou — Nizke investicie do reklamy
+ RychlejSia, presnejSia strela a dokonalejsie —  Mala prezenticia na internete
vedenie puku —  Nedostatok finan¢nych prostriedkov

+  Reklamny priestor na cepeli

| oy [

+  Vstup na Americky a Kanadsky trh — Ritual paskovania hokejky klasickou kober-
+  Spoluprica s firmou vyrabajuca hokejky covou paskou
+  Vznik novych distribuénych retazcov —  Ekonomick kriza
+  Outsourcing niektorych podnikovych proce- —  Drsné podnikatel’ské prostredie
sov —  Bariéry pre vstup na nové trhy
+ RozSirenie sortimentu o nové vyrobky — Nedostatok kvalifikovanych pracovnikov

4.2.1 Hodnotenie jednotlivych parametrov SWOT analyzy

Po vymedzeni najddlezitejSich casti vo SWOT analyze, a to silnych a slabych stranok, pri-

lezitosti a hrozieb, prichadza na radu hodnotenie jednotlivych faktorov.

K jednotlivym poloZkém boli priradené ohodnotenia vo forme znamok v rozmedzi 1-5, kedy
¢islo 1 znaci najmenej dolezity faktor, a ¢islo 5 vyjadruje najdolezitejsi faktor.

V pripade slabych stranok a hrozieb st hodnotiace znamky v zapornych hodnotach a to od -

1 do -5 s rovnakym vypovedajiicim faktorom ako pri silnych strankach a prilezitostiach.

Viéha kazdého faktoru sa odvija od ohodnotenia zndmkou v rozhrani od 0,00 do 1,00, kedy
sucet vSetkych vah sa rovna 1. V pripade rovnosti zndmok nie je nutné kazdému parametru

udelit’ rovnaka hodnotu véahy.
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Hodnota vyjadruje vzorec pre nasobenie zndmky a vahy. Vysledkom hodnét su ¢Cisla, ktoré

si zanesené do grafu a pomocou ktorych sa urcuje konecna stratégia SWOT analyzy.

Posudzovanie jednotlivych faktorov sa odvija od momentalnej situacie, v ktorej sa vybrany

start-up nachadza pomocou dostupnych informacii a zdrojov.

Tabul’ka 2 Silné stranky SWOT analyzy - vlastné spracovanie [29]

< A <
Silné stranky E@ S |Z
§= |§ |2
>
Vlastné know-how a patentova technoldgia 5 0,4 2
Rychlost aplikacie pasky na cepel hokejky 4 0,15 0,6
Pokrytie celej plochy ¢epele paskou 4 0,15 0,6
Rychlejsia, presnejsia strela a dokonalejsSie vedenie puku 4 0,25 1
Reklamny priestor na cepeli 2 0,05 0,1
Suma 1 4,3

Vyber a hodnotenie silnych stranok

Pri hodnoteni silnych stranok je dolezité vyzdvihnut' vSetky kladné vlastnosti vybrané¢ho
start-upu. V tomto pripade sa jedna o redlny a hmatatel'ny produkt, ktory prinasa zdkazni-
kovi uzitok v podobe zlepSenia schopnosti a Setrenia materialu spotrebovaného na opako-
vané olepovanie hokejky klasickou paskou. Prave preto sa medzi silnymi strankami objavuju
vlastnosti, ktoré produkt prinaSa. Na zaklade vlastného uvazenia bolo vybranych pét’ naj-
vhodnejsich moznych silnych stranok. Ako najsilnejSia silné stranka bola urcend v pripade
know-how a patentovej technoldgie. Ide o zdkladny kamen a jadro celého start-upu, ktory je
pod ochranou patentu a preto je ohodnoteny najlepSou moznou znamkou. Druhou najlepSou
znamkou st ohodnotené uz koncové vlastnosti, ktoré produkt prinasa a bez ktorych by nebol
odli$ny pre konkurenciu a zaujimavy pre zékaznika. Patria sem vel'mi rychla aplikacia pasky
na cepel, ktora trva len niekol’ko sekind, d’alej sa tu nachadza pokrytie celej Cepel’ paskou
od Spicky az po pitku hokejky, okrem vrchnej a spodnej Casti, ktoré vSak nie s ur¢ené na
strelenie golu. Pomocou unikatneho materialu, ktory bol pouzity, ma hokejista lepSiu a pres-

nejsiu strelu pukom. Poslednym faktorom, ktory bol vybrany medzi najlepSich péat’ silnych
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stranok je reklamny priestor na Cepeli, ktory je mozné I'ubovolne potlacit’ podl'a potrieb
zakaznika alebo reklamného partnera. VSetky kritéria a hodnotenia boli vybrané na zaklade

dostupnych informécii a vlastného uvazenia.

Tabul’ka 3 Slabé stranky SWOT analyzy - vlastné spracovanie [29]

< = <

2~ : <

Slabé stranky R =

§= |§ |2

>

Produkt orientovany na Specificku skupinu (hokejisti) -4 0,45 -1,8
Novacik na trhu -3 0,15 -0,45
Nizke investicie do reklamy -3 0,15 -0,45
Malé prezentacia na internete -3 0,15 -0,45
Nedostatok finan¢nych prostriedkov -2 0,1 -0,2
Suma 1 -3,35

Vyber a hodnotenie slabych stranok

Ako je uz zname kazdy produkt ma svoje pre aj proti. Dolezité je najst’ vzdy rovnovahu. Za
najvacsiu slabu stranku bola vybrana Specificka skupina obyvatel'stva. Jedna sa o Sportovcov
a konkrétne hokejistov. Ide teda o tzko profilovany produkt uréeny len pre potreby tychto
0s0b. V porovnani s inym produktom sa nemoze porovnavat’ v pocte uspokojenych zakaz-
nikov na celom svete. Ale, pokial’ by sa produkt presadil u vacsiny tychto atlétov, zmeny by
boli globalne a hned’ badateI'né. O trocha kladnejSie boli hodnotené faktory ako novacik na
trhu, nizke investicie do reklamy a mala prezentacia na internete. Co sa tyka timu, ktory
vyvijal pasku, ma niekol’ko ro¢né skusenosti s doméacim i zahraniénym trhom, ale v pripade
odvetvia, teda v Sportovom vybaveni a doplnkoch sa radia medzi novacika. Ako uz bolo
spomenuté, tym ze sa start-up Specifikuje na urcita skupinu, ktort potrebuje oslovit’ nevy-
naklada tak vel'ké usilie do reklam, ale spolieha sa na hracov, ktory uz produkt pouZzivaju
a odporucia ho novym a potencidlnym zékaznikom. Poslednou a najmenej hodnotenou sla-
bou strankou st nedostato¢né financie. Naproti inym start-upom, ktoré s tymto problémov
bojuju od samého zadiatku, sa v tomto pripade da povedat’, ze 96 % potrebnych finanénych
prostriedkov na uskuto¢nenie expanzie na Americkom kontinente je vyzbieranych alebo pri-

slubenych. Avsak i tejto stranke je potrebné venovat pozornost, i ked” sa neradi medzi tie
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najviac kritické. VSetky kritéria a hodnotenia boli vybrané na zdklade dostupnych informécii

a vlastného uvazenia.

Tabul’ka 4 Prilezitosti SWOT analyzy — vlastné spracovanie [29]

Vstup na Americky a Kanadsky trh 5 0,4 2
Spolupraca s firmou vyrabajuca hokejky 5 0,4 2
Vznik novych distribu¢nych ret'azcov 3 0,1 0,3
Outsourcing niektorych podnikovych procesov 2 0,05 0,1
Rozsirenie sortimentu o nové vyrobky 2 0,05 0,1
Suma 1 4.5

Vyber a hodnotenie prileZitosti

Prilezitosti charakterizuji nové Sance na trhu, ktoré start-upu mézu dopomoct’ k ciel'om
a rozsirit’ pripadnu spolupracu na celosvetovej trovni. Nachadzaju sa tu dve najdolezitejSie
prilezitosti, ktoré st hodnotené najvysSou moznou znamkou. Prvou z nich je prichod na
Americky a Kanadsky trh. Po skusenostiach a pozitivnych ohlasoch prichadza Sanca presa-
dit’ sa na najvacSom trhu €o sa tyka hokeja, vystroje a doplnkov. Prave tu sa nachadzaju ti
najvacsi vyrobcovia vystroje a na tomto kontinente sa kazdoro€ne odohréva najprestiznejsia
hokejov4 liga na svete NHL. Sanca na prijatie produktu tymto trhom bude len jedna a vietko
zaleZi na spradvnom nacasovani, dobrej propagacii a poznatkov z trhu. Druhym, rovnako
hodnotenym faktorom a to ¢islom pét je spolupraca s jednou z firiem, ktora sa Specializuje
na vyrobu hokejov. Dovodom tejto spoluprace by mal byt vysledok toho, Ze pri zadavani
vyroby hokejky, ju zdkaznik obdrZi uz s nainstalovanou paskou, ktoru start-up pontika a tym
Setri ¢as 1 namahu. Jedna sa o jeden z cielov, ktory by chcel start-up popri inych dosiahnut’.
Vznik novych distribuénych retazcov suvisi s prepojenim produktu a zdkaznika, umozni
vacsi dopyt po produkte a spdtni odozvu. V pripade problému s uréitymi ¢astami, ¢i uz vy-
roby alebo samotného predaja, je doleZité niektoré veci outsourcovat. Tento proces moze
uSetrit’ start-upu ¢as a finan¢né prostriedky, avSak len pri spradvnom vybere a ndhrade po-

trebnej ¢innosti. Poslednou z prileZitosti do buducna moze byt rozsirit’ sortiment o nove,
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inovativne produkty, ako je to v pripade pojednavanej pasky. Vsetky kritéria a hodnotenia

boli vybrané na zéklade dostupnych informécii a vlastného uvézenia.

Tabul’ka 5 Hrozby SWOT analyzy — vlastné spracovanie [29]

Ritual paskovania hokejky klasickou kobercovou paskou -5 0,4 -2

Ekonomicka kriza -3 0,20 -0,6
Drsné podnikatel'ské prostredie -3 0,15 -0,45
Bariéry pre vstup na nové trhy -3 0,15 -0,45
Nedostatok kvalifikovanych pracovnikov -2 0,1 -0,2
Suma 1 -3,7

Vyber a hodnotenie hrozieb

Hrozby patria medzi externé a zaporné faktory, ktoré moézu negativne ovplyvnit’ start-up.
Najviacsou momentalnou hrozbou, ktora existuje a start-up s iou chce zabojovat’ je zvyk.
Jedna sa o neustale sa opakujucu ¢innost’ olepovania hokejkou beznou kobercovou paskou.
Casto krat sa tejto operacii venuje dokladnost’ a Gas, ktory by hra¢ mohol vyuzit' lepsie
a efektivnejsie. Ide o najvacsiu vyzvu tohto start-upu, vysvetlit’ hraCom, ze tato paska je re-
volu¢na so vSetkymi novymi vlastnost’ami. Preto je tato hrozba ohodnotena najvyssim moz-
nym ¢islo. Jednou zo stalych hrozieb pri podnikani je ekonomicka kriza, ktoru vSak start-up
neovplyvni, ale moZze sa pripravit’ v takej miere, aby zamedzil ukoncenie podnikania. Do
danej znamkovacej kategorie boli tiez zaradené drsné podnikatel'ské prostredie a bariéry pre
vstup na nové trhy. Kazdy obchodnik vie, Ze trh sa s nikym nemazné a zalezi predovsetkym
na pripravenosti a skisenostiach. R6zne obmedzenia na svetovych trhov pri prichode je po-
trebné brat’ taktiez v ivahu. Poslednym vybranym faktorom st nedostatocne kvalifikovany
pracovnici, ktori mézu zapricinit’ nepozadovanu kvalitu vyrobku a tym ohrozit’ jeho vlast-
nosti, na ktorych si produkt start-upu zaklada. VSetky kritéria a hodnotenia boli vybrané na

zaklade dostupnych informacii a vlastného uvazenia.
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Tabul’ka 6 Vysledné hodnoty jednotlivych stranok — vlastné spracovanie [29]

Hodnota
Silné stranky 4,3
Slabé stranky -3,35

Vo vyslednej tabul’ke je mozno vidiet’ sumar jednotlivych hodnoét, ktoré su dolezité pre do-

konc¢enie SWOT analyzy.

Finélna stratégia analyzy start-upu Rezztek sa ur¢i pomocou vzorca S-W, kedy sa vysledna
hodnota slabych stranok odcita od hodnoty silnych stranok a O-T, kedy sa od koncovej hod-
noty prilezitosti od¢ita hodnota hrozieb. Vysledné udaje sa zanesu do diagramu SWOT ana-
Iyzy a podl'a polohy hodndt na osi x a 'y, sa ur¢i, v ktorom kvadrante sa budli nachadzat,

a tym bude definovana sprévna stratégia start-upu Rezztek.

Tabulka 7 Zavere¢ny vypocet SWOT a urcenie stratégie — vlastné spracovanie

[29]

Zaverecny vypocet
Silné stranky (4,3) - Slabé stranky (-3,35) = + 0,95
= + 0,8

Vyhodnotena stratégia

A\

Ofenzivna stratégia

Vysledkom SWOT analyzy su dve kladné ¢isla, podla ktorych ur¢ime koncovu stratégiu a to
stratégiu ofenzivnu. V pojati start-upu Rezztek to znamend, Ze produkt je dostatocne silny
a otestovany na to, aby vyuzil pontkajlce sa prilezitosti. V doslovnom preklade znamena
ako utocnu stratégiu, kedy prevazuju silné stranky nad slabymi strankami a taktiez prilezi-

tosti nad hrozbami.
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Diagram SWOT analyzy

Pre grafické zobrazenie vyslednych hodnét bol zvoleny diagram SWOT analyzy. Dany dia-

gram znazornil vysledné hodnoty na osi, pomocou ktorych sa urcila koncova stratégia.

PRILEZITOSTI
OFENZIVNA STARTEGIA i STRATEGIA SPOJENECTVA
e
o
g
- - il 1 - -
SILNE STRANKY F’\L 2 SLABE STRANKY
L J L | L J L J :
1',3 ; '1 09| L 3,35
= 1
" 2
" 3
3,7
DEFENZIVNA STRATEGIA STRATEGIA UNIKU
HROZBY

Obrazek 11 Diagram SWOT analyzy — vlastné spracovanie [29]

Vysledna stratégia

Zo strany SWOT analyzy vysla najlepSia mozna stratégia zo vSetkych a to ofenzivna — SO-
strenghts opportunities. Prevladaju silné stranky nad slabymi a prilezitosti nad hrozbami.
Start-up Rezztek disponuje vel’kym potencidlom sily, ktory je potrebné vyuZit' vo svoj pro-
spech a tym dosiahnut’ svoje ciele. Prvotnym je presadit’ pouzivanie revolu¢nej pasky ako
novy Standard olepovania hokejok paskou. S tym stvisi i potencidl na budtce spoluprace
s jednotlivymi obchodnymi alebo reklamnymi partnermi, ¢o zvysi povedomie o produkte.
Cielené zameranie na trhy je nevyhnutnou ¢astou pre ziskanie hokejového trhu. Cim viacero
hracov zacne pouZzivat rezztek, tym sa bude zvySovat’ sila trhu a zdkaznici siahnu radsej po

tomto produkte.
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4.3 Skorovacia metoda a mapa rizik start-upu Rezztek

Druhou vybranou analyzou bola skérovacia metdda spolu s mapou rizik. Ide o jednu zo za-
kladnych meto6d pouzivanu pri analyze rizik. Funguje na principe hodnotenia jednotlivych
urcenych rizik. Nasledne sa hodnoti pomocou stupnice 1-10 vyskyt a dopad. Vyskyt urci ako

Casto sa moze dané riziko naskytnut’ a dopad urc¢i, ako moc bude start-up rizikom postihnuty.

Tabul’ka 8 Vyhodnotenie rizika — vlastné spracovanie [29]

Vyhodnotenie rizika

Riziko Rozpitie
Nizke riziko 1-29
Stredné riziko 30-59

4.3.1 Vybrané rizikové faktory

Pomocou skorovacej metdody s mapou rizik bolo vybranych desat’ rizik podl'a ktorych sa
analyzoval dany start-up. Ich vyber bol uskutoc¢neny na zaklade dostupnych informacii

a vlastného uvazenia.

Tabulka 9 Zoznam rizikovych faktorov — vlastné spracovanie [29]

Cislo | Riziko
1. Nedostatocna ochrana cepele
2. Nespravne nastavena cena
3. Nedostato¢ny marketing a propagacia
4. Nespravny vyber distriblitora
5. Nedostato¢né mnozstvo potencionalnych uzivatel'ov produktu
6. Nedostato¢né mnozstvo kapitalu
7. Desiatky rokov existujica ekvivalencia konkurencie beznej pasky
8. Nedostato¢na dovera zakaznikov v produkt
9. Nespravne nacasovanie vstupu produktu na konkrétny trh
10. Nezaujem o spolupréacu zo strany vyrobcov hokejok
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4.3.2 Charakteristika a hodnotenie jednotlivych vybranych hrozieb

Kazdy faktor z vybranych hrozieb ma Specifické postavenie v skoérovacej metdode s mapou
rizik. Ich charakteristika a priblizenie je ddlezitou sucast'ou pre pochopenie toho, z akého
dovodu bolo dané riziko vybrané prave v tejto metode analyzy rizik. Na radu prichadza hod-

notenie jednotlivych vybranych rizikovych faktorov podla poradia vyberu.
Nedostato¢na ochrana ¢epele

Pri beznom pouzivam sa paska opotrebtiva. Bohuzial’ tento negativny faktor plati 1 na tato
pasku, ale naproti klasickej je odolanejSia a vydrzi dlhsi Cas na Cepeli. Preto nie je potrebné
danu pasku menit tak Casto ako napriklad po kazdej odohranej tretine zapasu. Udéva sa, ze
paska zvladne niekol’ko zépasov 1 tréningov po sebe, ¢o v konecnom dosledku Setri mnoz-
stvo pouzitého materidlu, ¢asu stravenym pri aplikéacii 1 finan¢nych prostriedkov. Mnoho
zakaznikom hned’ na prvy pohl'ad odsudi pasku, kvoli tenkej vrstve. Najviac mo6Zzu mat’ za-

kaznici strach o Spicku Cepele, ktora je najnachylnejsia.

Tabulka 10 Nedostato¢na ochrana Cepele — vlastné spracovanie [29]

1. Nedostatocna ochrana ¢epele

Hodnotitel 1. 2. 3. 4. 5. priemer
Vyskyt 1-10 6 2 5 7 3 4,6
Dopad 1-10 7 4 2 9 5 5.4

Skore rizika = priemer vyskytu *priemer dopadu 24,84
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Nespravne nastavena cena

Pri kazdej kupe produktu ako prvé zavazi cena, az potom vlastnosti. Niekomu sa stanovena
cena moze zdat’ vela, avsak je za tym cely vyvoj a vyroba kazdého produktu, ktory nieco
stoji. Bude v silach znizit' vyrobné ndklady na minimu a tym znizit i findlnu sumu. Doslo
by tomu tak, az v pripade vybudovania si mena na trhu, s ¢im by prislo viacero vylepseni,

vd’aka ziskom z pociato¢nych predajov.

Tabulka 11 Nespravne nastavena cena — vlastné spracovanie [29]

2. Nespravne nastavena cena

Hodnotitel 1. 2. 3. 4. 5. priemer
Vyskyt 1-10 9 8 5 8 7 7,4
Dopad 1-10 6 10 8 8 9 8,2

Skoére rizika = priemer vyskytu *priemer dopadu -

Nedostatony marketing a propagacia

Problém nedostatocnej propagacie produktu sa moze zdat sndd’ pri kazdom vyrobku.
V tomto pripade sa jedna o produkt pre Specifickt skupinu uzivatel'ov, na ktorych je presné
zacielenie marketingovej kampane nevyhnutné. NajlepSou reklamou je spokojny zakaznik,
ktory presved¢i o kiipe vyrobku buduceho a nového uzivatela produktu. Nie je dobré, sa

spolichat’ iba na tato formu propagacie, ale mat’ vytvoreny marketingovy pléan.

Tabulka 12 Nedostato¢ny marketing a propagacia — vlastné spracovanie [29]

3. Nedostato¢ny marketing a propagacia

Hodnotitel 1. 2. 3. 4. 5. priemer
Vyskyt 1-10 6 9 3 6 7 6,2
Dopad 1-10 5 6 4 8 2 5

Skore rizika = priemer vyskytu *priemer dopadu 31
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Nespravny vyber distributora

V pripade velkého odberu mnozstva, mdze prist’ k nedodrzani dodacej lehoty a tym by sa
obchod mohol ohrozit. Zakaznik je nespokojny, ak musi dlho ¢akat’ na objednany tovar,
a v pripade nedodanie zasielky do uré¢eného terminu, mézu vzniknit’ nespokojni zakaznici,

ktori kvoli tejto veci, uz produkt neobjednaju.

Tabul’ka 13 Nespravny vyber distribitora — vlastné spracovanie [29]

4. Nespravny vyber distributora
Hodnotitel 1. 2. 3. 4. 5. priemer
Vyskyt 1-10 5 3 2 6 8 4.8
Dopad 1-10 7 6 4 3 1 4,2
Skore rizika = priemer vyskytu *priemer dopadu 20,16

Nedostato¢né mnozstvo potencionalnych uzivatelov produktu

Jednou z hrozieb mo6ze byt nedostatoéné mnozstvo uzivatel'ov. Na celom svete je registro-
vanych hrac¢ov podl'a ITHF viac ako 1,5 milidna. Je potrebné tiez pripocitat’ mnozstvo ama-
térskych hokejistov, ktori nie su registrovani. V porovnani s inym produktom sa to moze
zdat’ malo avSak pre dany trh je k dispozicii uvedené mnozstvo. Ako uz bolo spominané je

potrebné €o najviac oslovit’ prave tychto potencialnych zédkaznikov.

Tabulka 14 Nedostato¢né mnozstvo potencionalnych uzivatel'ov produktu —

vlastné spracovanie [29]

5. Nedostato¢né mnoZstvo potenciondlnych uZivatel'ov produktu

Hodnotitel 1. 2. 3. 4. 5. priemer
Vyskyt 1-10 6 7 5 8 6 6,4
Dopad 1-10 4 5 6 7 5 5,4

Skore rizika = priemer vyskytu *priemer dopadu 34,56
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Nedostatocné mnoZzstvo kapitalu

Limitom kazdého projektu, je rozpocet, ktory sa vynalozi na celkové spustenie. V tomto
pripade vybrany start-up disponuje vacsinou finan¢nych prostriedkov, ktoré potrebuje k cel-
kovej pozadovanej sume pre uskutonenie expanzie na Americky a Kanadsky trh. Jedna sa
uz len o mensiu ¢iastku, ktoru treba ziskat’ do celkovej sumy 900 000 €. Z hl'adiska dostup-
nosti produktu a zakupenia, je viac ako nepravdepodobné, zZe by start-up rezztek skoncil na
zéklade nedostatku tychto prostriedkov. Avsak je tu 1 malé riziko, s ktorym je nutné pocitat’
a pripravit’ pripadny neziaduci scenar, ¢i uZ v podobe zmensenia zamerania kampane na trh

alebo odloZenia vstupu na dany trh.

Tabulka 15 Nedostato¢né mnozstvo kapitalu — vlastné spracovanie [29]

6. Nedostatocné mnozstvo kapitalu
Hodnotitel l. 2. 3. 4. 5. priemer
Vyskyt 1-10 7 5 5 4 2 4,6
Dopad 1-10 3 2 7 6 8 5,2
Skore rizika = priemer vyskytu *priemer dopadu 23,92

Desiatky rokov existujica ekvivalencia konkurencie beZnej pasky

Uz desiatky rokov si hraci olepuju hokejky obyc¢ajnou kobercovou paskou. Musime brat’
v tvahu, Ze v minulosti neboli také moderné technologie, ktoré by dokazali vyvinut’ produkt
podobny tomu dneSnému. VSetko preslo zmenou okrem pasky. Zmenili sa materialy pouzité
na vyrobu hokejok, namiesto drevenych, sa uz na profesionalnej a poloprofesionalnej urovni
vyuziva kompozit a kevlar. Je potrebné mysliet’ tym spésobom, Ze pri kiipe novej hokejky,
ktora vazi niekol’ko stoviek gramov a je vyvazena, tak sa na cepel nalepi kobercova paska,
ktord degraduje vyvazenie hokejky. Preto bol vyvinuty revolu¢ny material, ktory minimélne

zat'azi Cepel’ a maximalne zvysi potrebné vlastnosti.
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Tabulka 16 Desiatky rokov existujuca ekvivalencia kobercovej pasky na hokejku

— vlastné spracovanie [29]

7. Desiatky rokov existujiica ekvivalencia kobercovej pasky na hokejku

Hodnotitel 1. 2. 3. 4. 5. priemer
Vyskyt 1-10 9 6 10 8 9 8,4
Dopad 1-10 g g 9 7 8 8

Skoére rizika = priemer vyskytu *priemer dopadu -

Nedostatocna dovera zakaznikov v produkt

V dnesnej dobe existuje len jedna ochrana Cepele. Jedna sa o kobercovu pasku, ktora sa po-
uziva mnoho rokov bez zmeny. Samotna paska nebola inovovana, stale ten isty material
a vlastnosti. Preto mdze byt azda nemoZzné strhnit’ vi¢sinu na svoju stranu, aby presli na
pouzivanie rezzteku. Zmyslanie zadkaznika je v tomto pride jednoduché v zmysle, preco by
mal vyskusat’ vobec nieco nové. Na prvy pohl'ad sa mbze zdat’, ze paska nepdsobi vel'mi

zaujimavo, ale pri zisteni informacii o paske, sa nazor méze zmenit'.

Tabulka 17 Nedostato¢na dovera zakaznikov v produkt — vlastné spracovanie [29]

8. Nedostato¢na dovera zakaznikov v produkt

Hodnotitel 1. 2. 3. 4. 5. priemer
Vyskyt 1-10 6 4 9 3 5 5.4
Dopad 1-10 9 5 4 8 7 6,6

Skore rizika = priemer vyskytu *priemer dopadu 35,64
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Nespravne nacasovanie vstupu produktu na konkrétny trh

Kazdy trh je nie¢im odlisny, ¢i uz mnozstvom zakaznikov, velkosti dopytu a ponuky, ako
1 samotnym zmysl'anim potencidlnych zakaznikov. Produkt pre pripraveny, je mu predpo-
vedany uspech na celosvetovej tirovni, av§ak nie je mozné na trh vstipit’ bez dostato¢ného
mnozstva ziskanych informacii a dat. Je potrebné sledovat’ ekonomické faktory na danom
trhu, jeho stabilitu, ale taktiez politické a socialne pomery v krajine. Preto je nutné navrhnut

najoptimalnej$i mozny termin pre vstup na konkrétny trh.

Tabulka 18 Nespravne nac¢asovanie vstupu produktu na konkrétny trh — vlastné

spracovanie [29]

9. Nespravne nacasovanie vstupu produktu na konkrétny trh
Hodnotitel 1. 2. 3. 4. 5. priemer
Vyskyt 1-10 7 6 5 4 4 5,2
Dopad 1-10 9 5 8 7 2 6,2
Skore rizika = priemer vyskytu *priemer dopadu 32,24

Nezaujem o spolupracu zo strany vyrobcov hokejok

Jednym z cielov je ziskat’ spolupracu s poprednym vyrobcom hokejok a pontknut’ tak kom-
pletny produkt, ktory je pripraveny hned’ do akcie. Podl'a dostupnych zdrojov sa vyjednava
dohoda o spolupréci, avsak je dolezité pripomenut’, ktori z tychto vyrobcov budu cheiet’ spo-

lupracovat’ s rezztekom a tym vyvinit’ novy smer olepovania ¢epele hokejky.

Tabulka 19 Nezaujem o spolupracu zo strany vyrobcov hokejok — vlastné spraco-

vanie [29]
10. Nezaujem o spoluprécu zo strany vyrobcov hokejok
Hodnotitel 1. 2. 3. 4. 5. priemer
Vyskyt 1-10 4 1 3 4 2 2,8
Dopad 1-10 2 5 6 8 7 5,6
Skore rizika = priemer vyskytu *priemer dopadu 15,68
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V nasledujticej tabul’ke je mozné vidiet rizikové faktory zobrazené farebne podl'a ohodno-
tenia. Zacinaju vysokymi hrozbami, ktoré su vyznacené cervenou farbou v rozpiti od 60 do
100, pokracuju Zltou farbou so strednym rizikom a hodnotami od 30 do 59 a na zaver rizika

s najmensSim dopadom oznacené zelenou farbou a hodnotami od 1 po 29.

Tabul’ka 20 Zoradené faktory podl'a ohodnotenia — vlastné spracovanie [29]

Cislo | Faktor rizika Vyskyt | Dopad | Ohodnotenie
7. | Desiatky rokov existujuca ekvivalencia ko- 8,4 8
bercovej pasky na hokejku
2. | Nespravne nastavena cena 7,4 8,2
8. | Nedostatocna dovera zédkaznikov v produkt 5,4 6,6 35,64
5. | Nedostato¢né¢ mnoZstvo potenciondlnych 6,4 5,4 34,56
uzivatel'ov produktu
9. | Nespravne nacasovanie vstupu produktu 5,2 6,2 32,24
na konkrétny trh
3. | Nedostato¢ny marketing a propagacia 6,2 5 31
1. Nedostatocna ochrana Cepele 4,6 5.4 24,84
6. | Nedostato¢né mnozstvo kapitalu 4,6 5,2 23,92
4. | Nespravny vyber distributora 4,8 4,2 20,16
10. | Nezaujem o spoluprécu zo strany vyrob- 2,8 5,6 15,68
cov hokejok
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Tabul’ka 21 Navrh pre znizenie rizikovych faktorov - vlastné spracovanie [29]

Cislo Faktor rizika Opatrenie
1. | Nedostato¢na ochrana cepele Vymena pasky, uprava rozmerov pasky,
pridavny material na Spicku hokejky
2. | Nespravne nastavena cena Snaha o znizenie vyrobnych nakladov
a tym i celkovu predajnu Ciastku
3. | Nedostato¢ny marketing a propagacia | Reklama pocas hokejovych zapasov,
bannery na mantineloch, reklama na
lade, prezentacia jednotlivym hokejo-
vym timom
4. | Nespravny vyber distributora Vyber hlavnych dodavatel'ov, ku kto-
rym sa vybert d’al$i v pripade vypadku
alebo neschopnosti hlavnych distribtto-
rov
5. | Nedostatocné mnozZstvo potenciondl- | Zameranie sa na vSetky vekové kategd-
nych uZzivatel'ov produktu rie od najmensich az po profesionalov
6. | Nedostato¢né mnozstvo kapitalu Oslovenie investora, Crowdfunding,
Crowdberry, p6zicky, rodina
7. | Desiatky rokov existujuca ekvivalencia | Presved¢it’ buducich zdkaznikov o ino-
kobercovej pasky na hokejku vativnosti pasky s lepSimi vlastnost’ami
8. | Nedostatocna dovera zakaznikov v | Neustale zlepSovanie vlastnosti pro-
produkt duktu a komunikacie so zakaznikom
9. | Nespravne nacasovanie vstupu pro- | Kazdy trh si vyZaduje int stratégiu, preto
duktu na konkrétny trh je nutné zvolit’ tu spravnu i s naasova-
nim vstupu na trh
10. | Nezaujem o spolupracu zo strany vy- | Vyjednat' spolupracu a predloZit' pred-

robcov hokejok

stavu o buducom niekol’kosekundovom
lepeni pasky ako proces vo firme, ktory
bude priamo nadvédzovat’ po dokonceni

vyroby hokejky
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Mapa rizik Start-up rezztek
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Obrazek 12 Mapa rizik start-up rezztek — vlastné spracovanie [29]

4.4 Vyhodnotenie praktickej Casti

Vyhodnotenie Lean Canvas

Ciel'om metddy Lean Canvas bolo zobrazit’ podnikatel'sky plan na jednej strane. Prvou Cas-
tou a takym Startovaci bodom bolo vymedzit’ hlavny problém zdkaznikov. Tym bola prave
presnost’ a rychlost’ strely, ovladanie puku na hokejke a lepenie snehu pocas hry na Cepel’.
RieSenim je revolu¢na paska z niekol’kych vrstiev materialu , ktora zlepsi o niekol’ko percent
vSetky spominané problémy. OdliSnostou od ostatnych je unikatny patent s know-how, bez
ktorého by produkt nebol kompletny. Ako prvi, kto vyskusal revolu¢ny produkt boli samotni
autori a ti najnaro¢nejsi mozni zakaznici v podobe profesiondlnych hokejovych hracov. Me-
dzi zékaznikov, ktory vyuzivajl, alebo budu vyuzivat’ produkt Rezztek sa radia hokejisti,
ako profesiondli, tak i amatéri. Jedinou hrozbou z prostredia konkurencie, je iba klasicka
kobercova paska, ktora sa ako jedina pouziva. MerateI'nym ciel'om je rastici pocet uZivate-
Pov pasky rezztek a tym Uplné vyradenia z obehu klasickej pasky. Predaj je moZny prostred-

nictvom e-shopov, ako 1 kamennych predajni.
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Vyhodnotenie SWOT analyzy

Dalsou zvolenou metdédou bola SWOT analyza. Pomocou zdrojov bolo vybranych pre kazda
kategoriu pat’ zastupitel'ov, ktory boli vybrani z pomedzi viacero moznosti. Kazdy z tychto
faktorov bol jednotlivo ohodnoteny podl'a uréenej stupnice. Hodnoty boli spocitané a vyna-

sobené a pomocou diagramu bola zvolena ofenzivna stratégia — SO.

Pomocou tejto stratégie bolo zistené, ze silné stranky prevladaji nad slabymi a prilezitosti
vyhravaji nad slabostami. V kone¢nom dosledku to pre start-up znamena najlepSiu moznt
poziciu pre vstup na nové trhy, s vyrobkom, ktory ma potencial a ciel presadit’ sa celosve-

tovo ako novy Standard pasky na hokejku.
Vyhodnotenie skorovacej metody s mapou rizik

Ako poslednou rieSenou analyzou bola skérovacia metdda spolu s mapou rizik. Na uvod
bolo zvolenych desat’ rizik, ktoré sa analyzovali. Kazdé jedno riziko bolo konkrétne popi-
san¢ podla dostupnych zdrojov a vlastného uvazenia. V d’alSej Casti bolo vytvorenych desat’
totoznych tabuliek, v ktorych bolo hodnotené kazdé riziko piatimi hodnotiteI'mi. Na zéklade
uskuto¢nenia matematickych operacii st vysledkom dve vysoké rizika, Styri stredné rizika
a Styri nizke rizikd. V zavere¢nej tabulke su navrhnuté opatrenia ku kazdému rizikovému

faktoru, ktoré st najvhodnejsie pre znizenie celkovej hodnoty rizika.

Mapa rizik uvadza, ze najviac hrozieb sa nachadza v kvadrante kritickych rizik (7,2,8,5,9),
hrozba cislo 3 sa nachddza na uprostred deliacej ¢iary medzi kvadrantom kritickym a kvad-
rantom beznych rizik. Medzi vyznamné rizika patria rizika s oznacenim (10,1,6), do kvad-

rantu bezvyznamnych rizik patri faktor Cislo 4.
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ZAVER
Celé praca sa orientovala na analyzovanie potencialnych hrozieb vybraného start-upu s na-
zvom Rezztek. Teoreticka Cast’ pozostavala z vytvorenia literarnej reserse tykajucej sa prob-

lematiky start-upov v oblasti podnikania. Neodmyslite'nou Castou je povazovana charakte-

ristika analyzy rizik ako procesu tvorby opatreni pri eliminacii buducich a moznych hrozieb.

Prakticka ¢ast’ na uvod priblizila ciele, postavenie, dosiahnuté milniky a aktualnu situaciu,
v ktorej sa vybrany start-up s nazvom Rezztek od spolo¢nosti SPECTER SPORTS a.s. na-
chadza. Na tto charakteristiku bolo nadviazané analyzami rizik, ktoré boli vyhodnotené
spolu s opatreniami na zniZenie neZiaducich faktorov. Pouzité boli verejne dostupné infor-

macie, na zdklade ktorych boli podl'a vlastného uvazenia vyberané konkrétne hodnoty.

Napriek vel'mi silnym vyhliadkam z analyz sa musi start- up povazovat’ za rizikovy. Bez
toho by samotny start-up ani start-upom nebol. Dalsie vykonané analyzy nazna¢uji ur¢ité
pravdepodobnosti pre vyskyt rizik s rozlicnymi mierami dopadu na rieSeny projekt. I napriek
uz skoro dostatoénému mnoZstvu finan¢nych prostriedkov, ktorym start-up disponuje, pre
potreby vstupu na nové trhy, vznika Sanca na netispech. VSetka pozornost’ a praca sa zameria
na dufajme uspesny prichod na Americky a Kanadsky trh, ktory ukaze budice smerovanie
celého start- up projektu a jeho ¢lenov. Preto bude nutné zamerat’ sa na vysledné hodnotenia
analyz a vytvorit’ vhodné rieSenia pre eliminaciu alebo odstranenie tychto rizik. Koncové
opatrenia maju dopomoct’ k tomu, aby sa start-up plne globalne etabloval na zahrani¢nych

trhoch a tym vytvoril revoluciu v aplikacii ochrannej vrstvy pasky na hokejku.
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