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ABSTRAKT

Bakalarska praca sa zaobera analyzou moznosti financovania vybraného startup podniku
posobiaceho na Slovensku. Cielom préace je posudit’ sucasnt finan¢nu situaciu podniku
a navrhnit’ vhodné formy financovania. Praca je rozdelend na teoreticka a praktickl cast’.
V teoretickej Casti st spracované poznatky z odbornej literatury tykajuce sa startupov, ich
vyvojovych faz a moznosti ich financovania. Prakticka Cast’ sa venuje analyze aktudlnej
finan¢nej situdcie konkrétneho podniku a hodnoti aktudlny stav jeho financovania pomocou
dat ziskanych zo Strukturovaného rozhovoru. Na zdklade vysledkov analyzy boli navrhnuté
odporucania zamerané na ziskanie externé¢ho kapitalu a podporu d’alSieho rastu startupu.
Vysledky poukazuju na potrebu alternativnych finanénych zdrojov, ako aj strategického

planovania pri rozvoji podnikania.

KTlucové slova: startup financovanie, anjelsky investori, sikromny kapital, rizikovy kapital,

expanzia
ABSTRACT

This bachelor thesis focuses on analyzing the financing options for a selected startup
operating in Slovakia. The objective of the thesis is to assess the company’s current financial
situation and propose suitable forms of financing. The thesis is divided into a theoretical and
a practical part. The theoretical section summarizes knowledge from academic literature
related to startups, their development stages, and potential financing methods. The practical
part analyzes the current financial condition of specific company and evaluates its financing
structure based on data obtained through a structured interview. Based od the results of the
analysis, recommendations were proposed to support the acquisition od external capital and
foster the startup’s further growth. The findings highlight the need for alternative financial

sources as well as strategic financial planning in the business development process.

Keywords: startup financing, business angels, private equity, venture capital, expansion



Touto cestou by som sa chcel pod’akovat’ pani doc. Ing. Jaroslave Rajchlovej, Ph.D. za
jej neocenitel'né vedenie, odborné usmernenie a podporu pocas celého procesu tvorby tejto
bakalarskej prace. Sucasne d’'akujem majitel'ovi podniku za pomoc a poskytnutie cennych
inform4cii pre ucely vypracovania mojej bakalarskej prace. Moja vd’aka patri aj mojej rodine

a priatel'om, ktory boli pre mna obrovskou oporou.



UV OD..uuueeeeecrneeeecsssseeecssssssescssssssesssssssssssssssssssssssssssssssssessssssssasssssssssssssssssssssssssasssssssasssses 11

CIELE A METODY SPRACOVANIA PRACE ... oeeeeeeeeeesseressesessssesesssssssssssenssssnsssens 12

I  TEORETICKA CAST aoueeieeeeencreeeisensessssescssassssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssasssss 13

1 STARTIUP .ooeeeeteeeccrneeeecsssseeeessssseescsssssessssssssessssssssasessssssssssssssssssssssasssssssssssssssssases 14

1.1 DEFINICIA POIMU STARTUP ...eeeeeeeeeeeeeee et e eeeeeeeeeaeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeseeeeseaeesenes 14

1.2 HISTORIA STARTUPU ...ttt et e et e e e e e e e e e e e e e eeae e e e eaeeeeeeeeeeeeesaaraeeenn 16

1.3 STARTUPY A ICH ULOHA V PODNIKATELSKOM EKOSYSTEME.....ieeeeeeeeeeeeeeeeeennn. 16

1.4 ETAPY ROZVOJA STARTUPU ....eeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeseeeeseeeeeseeaeessneesaneeaas 17

1.5 DRUHY STARTUPOV ... eteeeeeeeeeee et e eeee e e e e e e e eeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeereeeeeeaeeens 20

1.6 FINANCOVANIE STARTUPOV ....oeeueeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeseeaeesesseessneesereeeaas 21

1.6.1  Tradi¢ny spOSOb fiNaNCOVANIA........c.cceveeiieriiieiieeie ettt 24

1.6.2  Alternativny sposob financovania — Crowdfunding ...........cc.cccceevvenvrnennnen. 26

1.7 STARTUP PODNIKANIE NA SLOVENSKU.....uiiiitiitiiitieeeeeeeetemmeieeeeeeeeeeessmnneeeseseeens 28

1.7.1 POMIOC SEALU ..ttt e e e e e e e e eaba e e e s eaeeens 29

1.7.2  Pomoc sukromnych SpoloCnosSti........cccueeuieriieiieniieiieeieeeee e 31

II PRAKTICKA CASTueieeeieeeeneneecsessessssesesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssasssss 33
2 ANALYZA SUCASNEHO STAVU FINANCOVANIA VO VYBRANOM

STARTUP PODNIKU ....ccceettreeeeeeeecsecceerersessssssssssssesssssssssssscsssssssssssssssssssssasssssssssses 34

2.1 ROZBOR PODNIKATELSKEJ CINNOSTL...ccettttieteeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 34

2.1.1  SWOT analyza podniku.........cceccuieiiiiiieniiiiiieiiece e 35

2.2 ROZBOR FINANCNET CINNOSTL.c.ceetttteeeeeeeeeeeeeeeee e 38

3 NAVRHY A ODPORUCANIA PRE VYBRANY PODNIK .....ceoueueeerreernrnenennns 41

3.1 PREDPOKLADANA KVANTIFIKACIA NAKLADOV SPOJENYCH S EXPANZIOU

PODNIKU ...ttt e e e e e e e e e e et e e e e e e e e e e e e e e et e e e e e e eeeeeaeeeeeeeeereeeeerneeens 41

3.1.1  Néklady vymedzené pre domaci trh............ccoeeueeviieiiiniiiiieieeeeeeeeeen 41

3.1.2  Néklady vymedzené pre zahranicny trh..........ccccoceeviieniiiiiiniiniieieeieeee, 44

3.2 EXPANZIA NA DOMACOM TRHU ...coeiiiiiiieiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 46

3.2.1  Financovanie rizikovym Kapitdlom..........cccccoevieniieiiiniiniieieciceceeeeeen 46

322 SEATNE TVESHICIE +vveveveeeeeeeeeeeeeeeee oo e s s es e e s s es e e e s s s e s e e e s seseseseesenees 48

323 Vstupna verejny trh......oooooiiiiiiiiiiiecee e 49

3.2.4  Expanzia bez d’alSieho financovania.............cccceevveeviieniiiiienieeieeeeeieeneen 49

33 EXPANZIA NA ZAHRANICNE TRHY .ooeiiiiieiiiieeeeeeeeeeeeeee e 50

3.3.1  Granty a podporné programy Eurdpskej Unie ..........cccccceeecveevierciieneenieenen. 50

3.3.2  Financovanie pomocou crowdfundingu..........ccccecueevuienieeiiieniesiieenieeieenen. 51

3.3.3  Financovanie procesom akceleracie a inkubacie ...........c.ccceevveeiiieneenneennen. 52

34 ZHRNUTIE NAVRHOV A ODPORUCANT .....eetteeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeaeeenees 55



ZOZNAM POUZITEJ LITERATURY ..ueoeieeeeeeeeesesesesesssessssssssssssssssssssssessssssssssssssssses 59

ZOZNAM OBRAZIKOY .eeeveeerereresessssssesssessssssssssesssssssssssssssssssssssssssssssssssnssssssssssssssssses 63
ZOZNAM TABULIEK .....oouiieeeeesesesesesesesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssses 64
ZOZNAM POUZITYCH SKRATIEK A SYMBOLOYV ...eoeeeeeeeeeeeeresesesesssssssssssssssns 65

ZIOZNAM PRILOH ......ouoeeeeeeevenesesesesesssssssssessassssssessssssssssssessssssssssssssssssssssnssssssssssasssssses 66



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 11

UVOD

V sucasnej dobe, ked’ inovacie zohravaju zasadnu ulohu v rozvoji spolo¢nosti, Coraz viac
mladych, perspektivnych jednotlivcov uprednostituje alternativne formy profesijného
uplatnenia pred tradicnymi zamestnaniami v etablovanych spolo¢nostiach. Startupy v tomto
kontexte nepredstavujii len zdroj technologického aideového pokroku, ale zaroven
vyznamne prispievaju k rozvoju trhu prace a zvySovaniu konkurencieschopnosti krajiny na

medzindrodnej trovni.

Trend vzniku startup spolocnosti sa zrodil v obdobi intenzivneho technologického rozvoja
a aj v suCasnosti pokracuje v dynamickom raste. Tento vyvoj potvrdzuje najméd rozsiahla
implementéacia inovacii v oblasti informacnych a komunikaénych technologii, pricom
vyznamné pokroky mozno pozorovat’ aj v sektore zakaznickych sluzieb ¢i zdravotnej
starostlivosti. Zakladatelia startupov priniesli beznym spotrebitel'om pridant hodnotu nielen

vo forme praktickych rieSeni, ale aj ako vyznamny socialny prinos pre SirSiu komunitu.

Kazdy podnikatel’, ktory vstupuje na trh s cielom zalozit’ vlastny startup, sa usiluje o to, aby
jeho podnikatel'ska ¢innost’ bola dlhodobo udrzatel'nd, dosahovala zisk a ziskala si stabilnu
poziciu v konkuren¢nom prostredi. Zaciato¢na fdza podnikania byva Casto sprevadzana
neistotou a nedostatkom skusenosti, apreto je mimoriadne dolezité opierat sa
o systematické nastroje, ktoré pomdhaju uchopit podnikatel'sky zdmer komplexne

a efektivne.

Startupové podnikanie na tzemi Slovenskej republiky nemé dlhu tradiciu, o stazuje
lokalizaciu podnikatel'skych aktivit v tomto Specifickom prostredi. Predstavuje to vyzvu
nielen pre zacinajucich podnikatelov, ale aj pre investorov, ktori hl'adajii inovativne
a perspektivne projekty. S ohl'adom na nizku uroven startupovej kultiry v porovnani
s rozvinutymi ekonomikami je pre slovenskych podnikatelov naro¢né ziskat' potrebné
financovanie, a to predovsetkym v oblasti rizikového kapitalu. Z dlhodobého hl'adiska ide
o naro¢nu ulohu pre podnikatel'ov, investorov aj §tat, ktori by mali spolo¢ne vytvérat
stabilné¢ a motivujice podnikatel'ské prostredie podporujice rozvoj iniciativ a trvalo

udrzatel'ny ekonomicky rast.
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CIELE A METODY SPRACOVANIA PRACE

Cielom tejto prace je priblizenie podmienok podnikania v oblasti startupov na tzemi
Slovenskej republiky. Praca ponuka teoretické vychodiska danej problematiky, ktoré
nasledne aplikuje na prakticky priklad konkrétneho podniku. Vysledkom prepojenia tedrie
s praxou su navrhy a odporti€ania zamerani na zefektivnenie ¢innosti daného startupu

a podporu jeho d’alsieho rozvoja.

Prva kapitola prace sa zameriava na definovanie pojmu startupovej spolocnosti, jej
charakteristickym znakom a $pecifik, ktorymi sa odliSuje od tradi¢nych foriem podnikania.
Zaroven obsahuje typoldgiu startupov a popis jednotlivych faz podnikatel'ského cyklu, od
zalozenia spolo¢nosti, cez jej rast, az po fazu expanzie ¢innosti. V ramci SirSieho pohladu
na tuto problematiku su v kapitole zastipené moznosti financovania startupov. Zaver
kapitoly je venovany predstaveniu subjektov, ktoré financovanie poskytuju. Teoreticka cast’
prace bude spracovana metddou literarnej reSerSi. Pri jej vypracovani bolo cerpané

z viacerych odbornych publikécii, odbornej literatury ¢i internetovych zdrojov.

Druhé kapitola sa venuje analyze doterajSej podnikatel'skej ¢innosti vybraného startupu,
pri¢om kI'icovym prvkom je podrobny opis sposobu jeho financovania od samotného vzniku
az po aktudlny stav. Pri spracovani kapitoly boli primadrnym zdrojom informacii udaje
ziskané prostrednictvom Strukturovaného rozhovoru s majitefom podniku, ktory umoznil
hlbsie nahliadnut’ do redlneho fungovania, jeho financnej stratégie a vyziev, ktorym celi

v sucasnom podnikatel'skom prostredi.

Tretia kapitola prindSa konkrétne navrhy a odporucania pre vybrany podnik, ktoré
vychadzaju z aktualnej Struktary jeho finan¢nych zdrojov. Tieto navrhy s formulované na
zaklade stanovenych cielov podnikatela asmeruju k zefektivneniu dalSiecho rozvoja

podniku a jeho stabilnejSiemu postaveniu na trhu.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky

13

I TEORETICKA CAST
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1 STARTUP

V spolo¢nosti zalozenej na vedomostiach st inovacie hybnou silou hospodarstva na
vSetkych urovniach avo vsetkych typoch organizacii. Vzhl'adom na vysoké rizikd pri
zavaddzani novych produktov asluzieb, sa inovacie zvy€ajne uvadzaju na trh

prostrednictvom samostatnych inovativnych spolo¢nosti (d’alej len startupov).

V novodobom svete kde inovécie zohravajii jednu znajdolezitejSich uloh progresu
spolo¢nosti hladaji mladi perspektivny ludia alternativne rieSenia oproti beznym
zamestnaniam v uz jestvujucich spolo¢nostiach. Prinos startup spolo¢nosti vSak
nepredstavuje len narast inovacii ale aj rozSirovanie pracovnych pozicii a nepochybne aj

podporu konkurencieschopnosti krajiny.

Startup je novovzniknutad spoloc¢nost, ktord sa vyznacuje inovativnostou
a schopnostou dynamického rastu v kratkom case, ¢o potvrdzuji ndzory odbornikov aj
podnikatelov. Na rozdiel od tradi¢nych firiem, ktoré funguji na zdklade ustaleného
podnikatel'ského modelu, startupy vynikaju vysokym rastovym potencidlom a rychlym
napredovanim. Vyrazny rozdiel medzi nimi spociva aj v spdsobe, akym startupy ponukaju
svoje produkty kone¢nym zakaznikom. Tento proces byva rovnako inovativny ako samotna

podnikatel'ska ¢innost’ (Ries, 2015).

Specifické prostredie, v ktorom startupy vznikaju, sa vyznaGuje novotou, malou
vel'kost'ou a neistotou. Novota sa prejavuje najmé v nedostatku sktisenosti, mala velkost
v obmedzenych finanénych zdrojoch a neistota zahfiia nielen Uspech, ale aj casto neredlne
vysoké ciele. Rast je kI'i¢ovym kritériom pre definiciu startupu a hodnota predovsetkym

v jeho potenciali budiceho rastu (Hudékova, 2018).

1.1 Definicia pojmu startup

V sucasnej odbornej literatire mézeme pozorovat' roznorodost’ pristupov k definovaniu
pojmu startup, pricom viaceri autori sa usiluji tento pojem bliZSie Specifikovat’ a vymedzit'.
Napriek tejto snahe sa vSak nad’alej stretdvame s viacerymi interpretaciami. Tieto rozdiely
vSak neznamenajli, Ze by definicia startupu bola neuchopitel'nd, skér poukazuju na to, Ze
startup je dynamicky koncept, ktorého vnimanie sa méze menit’ v zavislosti od kontextu,

v ktorom je pouzivany.

Definicia podl'a European Startup Network je startup nezéavisla organizécia, ktora je

mladSia ako pdt rokov aje zamerand na vytvaranie, zlepSovanie a rozSirovanie
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Skalovatel'ného, inovativneho produktu s podporou technologii s vysokym a rychlym rastom

(© 2025).

Podla slovnika Merriam Webster najdeme definiciu, ktord opisuje startup ako
zacinajuci podnikatel'sky subjekt ale aj ako ¢in alebo pripad uvedenia prevadzky do ¢innosti

alebo pohybu (© 2025).

Eric Ries zastal nazoru ,,Startup je docCasné usporiadanie a vytvorené k hladaniu

opakovatel'né¢ho a stupniovatel'ného biznis modelu (2015).
Podl'a ndzoru Paula Grahama je startup predurceny k rychlemu rastu. (2012).

Silicon Valley je povazované za kolisku startupov, ked’ze prave tam vzniklo mnozstvo
vyznamnych technologickych firiem, ako napriklad Apple, Google ¢i Intel. Startupy z tejto
oblasti sa vyznacuju inovativnym pristupom, dorazom na spolupracu a ochotou podstupovat’

riziko (Seth, 2022).

Podl'a Slovak Business Agency startupy prinasaju do ekonomiky inovécie a vitalitu,
nové produkty alebo sluzby, ktoré si rychlo najdu svoje miesto na trhu. Prepdjaji vedu,
vyskum a inovécie s podnikatel'skou praxou a zdsadne zvySuji konkurencieschopnost’

podniku (© 2025).

Podla Steve Blanka je startup ,,doCasnou organizaciou ur¢enou na hladanie

opakovateI'ného a skalovatelného modelu podnikania“ (2012).

V priebehu ¢asu zaznelo niekol’ko nazorov od odbornikov aj podnikatel’'ov, av§ak nazor
s ktorym sa osobne najviac stotozilujem s myslienkou Paula Grahama. Verim, Ze pri
podnikani nie je najdolezitejSie okamzité financné investicie do vyvoja produktu, ale skor
Cas ausilie. Venované jeho zdokonalovaniu. Podla mpa hra klacova ulohu prave
zanietenost’ podnikatel’a, ktord ukaze, ¢i je projekt realizovateI'ny. Rovnako vyznamnym
faktorom je aj samotnd osobnost’ podnikatela — prave jeho odhodlanie a pristup mézu

premenit’ aj pdvodne slaby napad na Gispesny a prosperujuci projekt.

Rozvoj modernych technoldgii poskytuje aj mensim podnikom prileZitost' zasadne
ovplyvnit' celé¢ odvetvia anarusit pozicie tradicnych hra€ov. Ambicidzne startupy
predstavuju organizacie, ktoré prindSaju zdsadné inovacné rieSenia s potencialom rychleho

rastu a schopnostou preniknit’ na globalny trh (Svobodové a Andera, 2017).
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1.2 Historia startupu

Termin startup sa po prvykrat objavil na konci 20. storo€ia, kedy sa na trhu objavili prvé
technologické firmy, ktoré mali ambiciu zmenit' obchodny pristup a rozsirit moznosti
inovacii. Tieto podniky polozili zdklady pre startup, ktory dnes pozndme . V ramci historie
sa vraciame ku koliske v Silicon Valley, kde sa objavili prvé signialy novych
podnikatel'skych trendov. V 90. rokoch po prichode internetu zacali vyrazne startupy
ovplyviiovat’ trh, ¢o viedlo k vzniku online platforiem. Bezné podniky museli ¢elit’ novo
prichadzajicej konkurencii a zaviest' opatrenia, aby na trhu vydrzali néatlak novych
rychlorasticich firiem. Po roku 2000 zacal prudky rozvoj startupového sektora, najmé
vd’aka nastupu socidlnych médii a mobilnych aplikacii. Podnikatelia objavili nové
prilezitosti na trhu a rozsirili tak skélu inovacii. Investi¢né fondy prejavili zvySeny zaujem
o technologie a mladych podnikatelov, ¢o prispelo k expanzii startupového ekosystému

(Ries, 2019).

Nie je mozné presne urcit, kedy zacala éra startupov, no jej pociatky sa Casto spajaju
so vznikom obchodného ekosystému v Silicon Valey v roku 1971. Tento region sa stal
centrom technologického rozvoja vdaka svojej vysokej koncentracii firiem, ktoré sa

zameriavali na vyrobu mikroc¢ipov, softvérov, hardvérov a d’alSich inovativnych technolégii.

1.3 Startupy a ich aloha v podnikatel’skom ekosystéme

Uspesné podnikatel'ské ekosystémy vznikaji vd'aka viacerym navzijom prepojenym
prvkoch. Podl'a publikacie Creative Startups je uspeSny rozvoj podnikatel'skych

ekosystémov zaloZenych na:

1. Kultara startupov — zakladom kazdej startupovej komunity je silna vizia.
Zakladatelia maju jasnu predstavu o tom, o chct dosiahnut’, a dokazu pre svoju
mysSlienku nadchntt’ aj ostatnych. Vizia startupu sa casto meni a prispdsobuje
podla spitnej vizby od zakaznikov a vysledkov testovania produktov ¢i sluzieb.
Sucastou kultary je aj spolupraca medzi sebou. Podnikatelia sa vymienaju
skusenosti, prepajaju sa, vytvaraju partnerstva a posilituju tym svoju poziciou
na trhu.

2. Mentoring apodpora — predstavuje cenny ndstroj pre zacinajlcich
podnikatel'ov. Skuseni odbornici poméhaju startupistom s nastavenim stratégie,

vyhybanim sa chybam a zlym rozhodnutiam. Okrem praktickych rad poskytuju
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aj motivaciu, cenné kontakty aniekedy aj financnu podporu. V mnohych
pripadoch sa uspesni podnikatelia sami stdvajii mentormi a prispievaju k rastu

novej generacie startupistov.

3. Trhové prilezitosti — schopnost’ rychlo reagovat’ na meniace sa potreby
zakaznikov a vediet’ ¢itat’ vyvoj dopytu a spravanie spotrebitel’ov je zdkladom

pre vytvaranie udrzate'nych podnikatel'skych modelov.

4. Verejnd politika — podporné opatrenia zo strany Statu a samosprav mozu
vyrazne ovplyvnit’ rozvoj startupového prostredia. Patria sem napriklad danové
ulavy, grantové programy, zjednoduSend administrativa alebo podpora
vyskumu a vyvoja. Pozitivnym prikladom su krajiny, ktor¢ oficidlne rozpoznali
vyznam startupového sektora a aktivne investuju do infraStruktary, inkubatorov

a akceleratorov.

5. Podnikatel'ské zru¢nosti — startupy st ¢asto zalozené na kombinacii odbornych
vedomosti a podnikatel'ského uvazovania. Uspesni zakladatelia vedia prepojit
technické, technologické alebo iné profesijné zrucnosti s efektivnym riadenim

firmy, marketingom a budovanim znacky.

6. Vzdeldvanie a rozvoj — podnikatel’a, ¢i uz pomocou formalnej (podnikatel’ské
Studijné programy) alebo neformalnej (kurzy, workshopy), cesty potrebuju
rozvijat' svoje znalosti v oblastiach finan¢ného pldnovania, vedenia timu,
stratégie alebo expanzie na nové trhy. Vela zakladatel'ov startupov ziskava

skusenosti aj prostrednictvom vlastnych chyb a opakovanej praxe.

7. Investicny kapitdl — startupy celia vyzve, ako zabezpecit' pociatocné
financovanie. Okrem vlastnych uspor apodpory zokolia sa Coraz viac
spolichajii na externych investorov. Ddlezitym faktorom nie je len vysSka
investicie, ale aj dovera medzi zakladatel'om a investorom (Loy a Aageson,

2018).

1.4 Etapy rozvoja startupu

Svet startupov sa za€iatkom 21. storocia rychlym tempom rozsiroval po celom svete, avSak,
nie kazdy startup je rovnaky. RozliSuju sa nielen zameranim, velkost'ou, ale aj pristupom
k inovaciam a technoldgiam. Chelsea Segal sa vo svojich publikdcidch snazi naviest

podnikatel'ov ku konkretizacii ich ciel'ov s ktorymi prichddzaju v pri pociatku podnikania,
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preto prisla so 6 pociatoénymi Stddiami podnikania. Podobne ako kazdy podnik, aj

startupové spolo¢nosti prechadzaju fazami vyvoja, ktoré charakterizuju ich aktuélnu situdciu

a vyzvy. Pri klasifikacii sa budem opierat’ prave o typologiu, ktori definovala Chelsea Segal

vo svojej stadii (2016).

1.

Koncept a vyskum — V tejto pociatocnej faze sa formuje ndpad a vykondva sa
dokladny prieskum trhu. Cielom je pochopit’ potreby cielovej skupiny,
identifikovat’ problém, ktory produkt alebo sluzba riesi, a analyzovat’ konkurenciu.
Vysledkom je vypracovanie obchodného planu a stanovenie cielov. Hoci, tato faza
je povazovana za menej nakladnu, zlyhanie v pochopeni trhu je jednou z hlavnych

pri¢in netspechu startupov.

Zaviazok — Tato faza zahtiia prechod od ndpadu k reédlnej spolo¢nosti. Vytvara sa
prototyp, buduje sa tim ziskava sa financovanie a zdokonal'uje sa obchodny model.
Cielom je dosiahnut minimdlne Zzivotaschopny produkt a spustit’ pociatocné
marketingové aktivity na zvySenie povedomia. Z pohladu podnikatel'ského
ekosystétmu ide o najrizikovejSie obdobie, kedy je potrebné preukazat
realizovatel'nost’ myslienky. Podl'a autorky, ide zaroven o obdobie, kedy dochadza
k najvacSiemu mentdlnemu a Casovému zavizku zakladatel'ov, ide o bod zlomu

medzi experimentovanim a podnikanim.

Trakcia — Pocas prvého roku sa startup zameriava na ziskavanie prvych zdkaznikov
a overovanie Zivotaschopnosti svojho produktu alebo sluzby na trhu. Doélezité je
dosiahnut’ product-market fit a budovanie zakaznickej zékladne. Startupy v tejto
faze typicky integruju produkt na zaklade spitnej vézby a sleduju kl'aCové metriky
vykonnosti. Trakcia je viac nez len rast, ide o dokaz toho, Ze existuje opakovany

dopyt po produkte a zdkaznici sa vracajui alebo odportucaju produkt d’ale;.

Zdokonal'ovanie — V druhom roku sa na zéklade spdtnej védzby od prvych
zékaznikov produkt alebo sluzba vylepsuje podla potreby. Startup rozvija vnatorné
procesy, zakaznicku podporu a diverzifikuju ponuku. Ciel'om je zvysit’ spokojnost’,
retenciu a pripravit’ sa na rychlejsi rast. Pre startup v zdokonalovacom $tadiu je
bezné, Ze zacne uvazovat o automatizacii procesov a vytvarani internych smernic,

ktoré mu umoznia udrzat’ pozadovanu kvalitu.

Skalovanie — Faza, ktord mdze trvat’ aj roky sa zameriava na rast zdkaznickej

zékladne, rozsirovanie ponuky a budovanie infrastruktiry na podporu zvysené¢ho
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dopytu. V tomto obdobi casto ziskavaju startupy dalSie financovanie, aby
zabezpecili prostriedky pre expanziu. Prave fdza Skalovania si vyzaduje zmenu
v §tyle riadenia startupu. V predchadzajtcich fazach sa zakladatelia zameriavaju
najmi na kreativitu, experimentovanie a rychle testovanie napadov, avsak v tejto
faze musi tim prejst’ na tzv. operacné (vykonné) riadenie. Je dolezité sa zamerat’ na

efektivitu, systémové myslenie, Standardizaciu procesov a optimalizaciu vykonu.

6. Stabilizdcia — Startup sa stdva etablovanou spolo¢nostou. Doraz sa kladie na
udrzanie zakaznikov a inych silnych strdnok spolo¢nosti. V tejto faze dochadza
k zrelosti znaCky a stabilizacii vynosov. Z uspeSnych startupov sa stavaju zrelé
firmy, ktoré sa zameriavaji na optimalizaciu prevadzky, ziskovost a d’alSie

strategické inovacie.

S touto typoldgiou sa vo svojich kniznych dielach stotoznuje aj Steve Blank, ktory sa
touto cestou snazi naviest’ podnikatel'ov ku konkretizacii ich ciel'ov s ktorymi prichadzajt

pri pociatkoch podnikania (Segal, 2016).
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Obrazok 1 — Vyvoj produktu v ¢ase

(zdroj: vlastné spracovanie)
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Na obrazku 1 je zndzorneny rozbor faz vyvoja startupu a aktivit, ktoré spolo¢nost’
v jednotlivych obdobiach vykonéava. V prvych dvoch fazach sa podnik sustred'uje na
vytvorenie produktu alebo sluzby, ktord bude zdkaznikom pontkana. Vysledkom je MVP —
minimalny zivotaschopny produkt, teda zakladna verzia produktu, ktora je pripravend na
testovanie na trhu. V tretej faze, ked’ je produkt uz uvedeny na trh, prichddza na rad faza
prisposobovania produktu na zaklade reakcii a potrieb zdkaznikov, ¢o mdze zahiiiat’ mensie
ale aj rozsiahlejSie Upravy. Ak si produkt ziska stabilnti zakaznicku zékladiu, nasleduje faza
investovania, v ktorej podnik prezentuje svoj podnikatel'sky plan s cielom prilakat’ d’alSie
investicie na rast podnikania. V zaverecnej faze podnik expanduje na medzinarodné trhy

a dosahuje najvyraznejsi rast v celom svojom vyvoji.

1.5 Druhy startupov

V ramci $tadii podla Erica Riesa a Steva Blanca spracoval Jozef Papula 6 zékladnych typov

startupov, z ktorych kazdy mé svoje Specifika:

1. Lifestyle Startups (Startupy zamerané na zivotny $tyl) — Vznikaji z osobnych
zaujmov zakladatel’a a ich ciel'om je vytvorit’ pracu, ktory ho bavi a zdroveit mu
prinasa prijem. Takéto startupy ¢asto vznikaju v oblasti kreativneho priemyslu
(umeleckd tvorba, dizajn, hudba, fotografovanie), ¢i v online priestore
(blogovanie, kurzy, digitdlny marketing). Cielom je dosiahnut’ udrzatelny

prijem pri zachovani flexibility a Zivotnej rovnovéhy.

2. Small Business Startups (Malé¢ podnikatel'ské startupy) — Firmy, ktoré sa
zameriavaji na poskytovanie sluzieb alebo na predaj v ramci lokalneho trhu.
Nemaju ambicie rychlo rast’ a vd¢Sinou su financované vlastnymi zdrojmi,

vvvvv

expandovat, ich cielom je stabilna a ziskova prevadzka.

3. Scalable Startups (Prispdsobené startupy) — Ide o firmy s vysokym potencidlom
rastu aod svojho zaloZenia si zamerand na vysoky rast, globalny dosah
a vyrazny trhovy vplyv. Casto su to technologické spoloénosti, ktoré vyvijaji
inovativne produkty, digitdlne platformy alebo softvéry. Vyzaduju si vel'mi
velké investicie od rizikového kapitalu, inkubatorov ¢i akceleratorov. Délezitou

¢rtou je schopnost’ rast’ bez vyrazného zvySovania fixnych ndkladov
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4. Buyable Startups (Kupyschopné startupy) — Su to firmy, ktoré sa od zaciatku
zameriavaji na vyvoj produktu alebo sluzby, s cielom predat’ vystup va¢Sim
spolo€nostiam, najcastejSie technologickej alebo investi¢nej spolo¢nosti.
Typicky sa objavuju v odvetviach s vysokym technologickym tempom, ako su

mobilné aplikécie, vyvoj softvéru alebo umela inteligencia.

5. Social Startups (Socialne startupy) — Podniky, ktoré sa zameriavaji na rieSenie
spoloCenskych alebo environmentdlnych problémov prostrednictvom
inovativnych a udrzatelnych rieSeni. Socidlne startupy nerieSia len financny
uspech ale ich prioritou je, aby sa aktivne podielali k zlepSeniu zivota

v komunitach a spolocnosti ako celku.

6. Large Company Startups (Vel'ké podnikové startupy) — St Casto technologicky
orientované na firmy, ktoré sa zameriavaju na riesenie Specifickych potrieb
velkych korporacii alebo na transforméciu tradi¢nych odvetvi. Podniky maja
potencial rychlo rast’ a ziskavat’ vyznamné investicie od podnikatel'ov. Ukazuju
nam, ako inovativne rieSenia mézu transformovat’ podnikové procesy a tym

vytvarat’ nové prilezitosti na trhu (Papula, 2018).

1.6 Financovanie startupov

Neoddelitelnou sucastou zakladania startupu su bezprostredne finan¢né prostriedky.
NajjednoduchSou moznost'ou je financovanie vlastnymi zdrojmi, avSak podnikatelia vo
véacSine pripadov nedisponuji tol’kymi vlastnymi zdrojmi a st nateni vyuzit' iné zdroje

financovania.

Vicsina startupov na zaciatku funguje s pomocou externé¢ho financovania, Casto
formou dlhu. Z tychto zapozicanych prostriedkov pokryvaji ndklady na vyvoj produktu,
prvych zamestnancov ¢i marketingové aktivity. Zakladatelia pritom vychddzaju
z predpokladu, Ze ich produkt ¢i sluzba v buducnosti zhodnoti investovany cas aj kapital.
Jednou z kl'icovych tloh zakladatela startupu je teda postupné zabezpecovanie potrebnych
finan¢nych a prevadzkovych zdrojov. Skutocnost’, ze nie st vSetky prostriedky dostupné
prostriedky uz od zaliatku, nepredstavuje zasadnu prekazku pre Start podnikania.
Nevyhnutné¢ je vsSak disponovat’ podnikatel'skym zamerom, ako planujete zvladnut
pociato¢ny nedostatok a akym spdsobom zabezpecit’ rastice potreby firmy v d’alSich fazach

podnikania. (Svobodova a Andera, 2017).
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Pri samotnom financovani je potrebné urcit’ ¢o najpresnejSiu sumu potrebnt na jeho
rozbeh a prevadzku. Rovnako ddlezité¢ je stanovenie casového planu, kedy najblizSie
oCakavat’ prisun penazi a ako budeme splacat’ pripadné dlhy. Pravidelné vydavky ako st
uroky, dane, licencie alebo pripadne iné nevyhnutné vydavky. Je kI'i€ové si uvedomit’, Ze
tieto vydavky st konStantné a musime ich pravidelne uhradzat, aby sme si zabezpecili
plynuly chod podniku. Preto je nevyhnutné mat’ na tieto vydavky dostatocnt financnu

rezervu a zahrnut’ ich do finan¢ného planu (Rostecky, 2020)

Pre startup je dolezité presvedCit investorov o potencidlnom zisku, pretoze
v poCiatoCnej faze st vydavky vysSie ako prijmy a zhodnotenie vloZenych financnych
prostriedkov bude az v buducnosti (Ries, 2015).

Pociatocné financovanie je pre startupy klucové a Casto predstavuje velkd vyzvu.
Bezné bankové uvery su pre nové podniky tazko dostupné kvoli vysokému riziku, ktoré
predstavuju podnikatelia bankam. Preto sa startupy castejSie zameriavaji na alternativne

zdroje financovania (Rajchlova, 2016).
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Obrazok 2 — Riziko vo fazach cyklu startupu
(zdroj: Bass, 2016)

Na obrazku vidime Zivotny cyklus startupov ktory pozostava z piatich hlavnych faz —

napad, prototyp, ziskavanie prvych zdkaznikov, rast a expanzia. Tieto fazy st
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charakterizované rozdielnou mierou rizika, vySky investicii a oCakévanej névratnosti,
pricom ich dynamiku mozno vizualizovat' prostrednictvom jednotlivych kriviek. Model

poskytuje ddlezité poznatky uZzito¢né pre podnikatel'ov pri planovani stratégii (Bass, 2016).

Riziko, ako zobrazuje modra krivka, dosahuje svoje maximum pocas prvych dvoch faz,
teda v Case, ked’ startup este len rozvija svoju myslienku a vytvéra prototyp produktu. V
pociatocnej faze neexistuje ziadny funkény produkt ani overeny trh, o robi investicie
vysoko rizikovymi. Investori, ktori sa rozhodnu vstipit’ do startupu v pociatocnom S§tadiu,
sa spoliehaju predovsSetkym na viziu a schopnosti zakladatel'ov. S kazdou d’alSou fazou,
najmi pri ziskavani prvych zakaznikov, raste a expanzii, riziko postupne klesa. Firma v
tychto etapach dosahuje trhovu validaciu, nadobuda zakaznicku zékladniu a generuje prvé
prijmy, ¢im poskytuje investorom vicsiu istotu. Oranzova krivka vyjadruje objem investicii,
ktoré sa menia v zavislosti od fdzy vyvoja startupu. V pociato¢nych Stadiach su hlavnymi
zdrojmi financovania tzv. FFF (Friends, Family & Fools) a anjelski investori, ktori su
ochotni podstlpit’ vysoké riziko vymenou za potencidlne vysokd navratnost. S postupom
Casu sa do procesu zapajaju venture kapitdlové fondy, ktoré poskytuju vicsie financovanie
potrebné na rast startupu a jeho pripravu na vstup do d’alSich faz, ako su private equity
investicie alebo vstup na verejny trh. V pokrocilejSich fazach sa objem investicii zvySuje,
pretoze riziko je nizSie a firma stabilnejSia. Zelend krivka ilustruje ocakavanu navratnost’
investicii, ktora rastie s pokrokom startupu cez jednotlivé fazy. Najvacsi potencidl vynosov
je dosiahnuty v neskorsich fazach, konkrétne pocas rastu a expanzie, ked’ firma dosahuje
vys$Siu hodnotu a jej aktivity prinaSaji zisk. Tento vztah medzi rizikom, investiciami a
navratnostou podciarkuje zakladny princip startupového investovania — vySSia miera rizika

je kompenzovana vysSim potencidlnym vynosom (Bass, 2016).

Tento model sluzi nielen ako praktickd pomdcka pre investorov pri posudzovani rizika
a potencidlu navratnosti, ale aj ako navod pre zakladatel'ov startupov na pldnovanie ich
podnikatel'ského rozvoja. Uvedomelé riadenie rizika, spravne nacasovanie investicii a
dokladna znalost’ jednotlivych faz vyvoja startupu mézu vyrazne zvysit Sance na Uspech a
dlhotrvajucu stabilitu na trhu. Tento cyklus zaroven zdorazinuje dolezitost’ spravneho vyberu

finan¢nych zdrojov pre udrzatel'ny rast (Bass, 2016).

Kazdd zalozend spolo¢nost’ potrebuje iné mnoZzstvo finanénych prostriedkov a aj
odliSny sposob financovania. V zédsade rozliSujeme dve zakladné skupiny, tradi¢ny

a alternativny spdsob financovania.
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1.6.1 Tradi¢ny sposob financovania

Tradicné spdsoby financovania zohravaja kliCovu ulohu, pretoze pomahaju startupom
preklenat’ pociatoéné obdobie neistoty a vybudovat’ si potrebnu infrastruktiru. Hoci dnes
existuju alternativne rieSenia, mnoho podnikatel'ov stile uprednostiiuje overené a stabilné

metddy ziskavania kapitalu.

o Vlastné zdroje (Bootstrapping) — vsetky aktivity st financované z vlastnych
zdrojov, ¢o umoznuje podnikatel'ovi zachovat’ plntl kontrolu nad strategickym
riadenim podniku a minimalizovat’ zavislost od externé¢ho kapitalu. Tento
pristup zabezpecuje vysokll mieru nezavislosti, kedZe podnikatel’ sdm
rozhoduje o smerovani spolo¢nosti, flexibilne reaguje na dynamické zmeny trhu
a nie je viazany poziadavkami externych investorov. V dosledku toho moze
realizovat’ dlhodobé vizie bez nutnosti prisposobovat’ sa oakévaniam tretich

stran (Papula, 2018).

o Priatelia, rodina a blazni (FFF-Friends, family and fools) — tento zdroj
penazi pochddza z okolia podnikatel’a. Ide o jeden z najtradi¢nejSich spdsobov
ziskavania pociatocného kapitdlu. Takyto typ kapitdlu sa oznacuje aj ako
zarodo¢ny kapital aje vyuzivany v momente, kedy spoloc¢nost’ eSte nie je
dostato¢ne solventna pre banky a ani pre investorov. V ramci FFF figuruja aj
tzv. ,blazni“ alebo ,nadSenci”, ,priaznivci“ podnikatel'skych napadov.
Utastnici investovania si pod pojmom FFF investovania predstavuji vysoko
navratné investicie, avSak opak je pravdou. Ked’ zakladatelia ziskavaju financie
od Tudi bez podnikatel'skych skusenosti, tito casto doveruju zakladatel'ovi
ajeho napadom. Vyhodou st nizke alebo Ziadne uroky, tolerancia pri
zmeskanych splatkach. Avsak, tento spdsob nenesie takmer ziadne ekonomické
rizikd, skor tie socidlne, kde ndm moZe negativne poskodit’ vzt'ahy s priatel'mi

a rodinou (Zwilling, 2013).

o Bankové uvery — zdrojom financovania pre zacinajuce startupy st aj bankové
uvery, avSak jeho ziskanie si vyzaduje dokladne vypracovany podnikatel'sky
plan a preukdzanie financnej stability spolocnosti, pretoze pri posudzovani
ziadosti zohladiluju najmé Statistiky a finan¢né vysledky, ¢o pri zaciatkoch
startupu je skoro nemozné. V poslednych rokoch sa vsak situacia zac¢ina menit’.
Banky Coraz CastejSie poskytuji zacinajucim startupom uvery aj bez potreby

ruCenia, ato prostrednictvom roéznych grantovych programov. V tychto
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programoch sa uchadzaci vyberaju na zdklade ich podnikatel'ského zameru
a inovativneho potencidlu, pricom ru¢enie poskytuje Eurdpsky investicny fond

(European Investment Fund, © 2025).

o Podnikatel’sky anjeli (business angels) — podnikatel'sky anjel je individualny
investor, ktory poskytuje finanéné prostriedky aodborné poradenstvo
zacinajicim podnikatelom s inovativnhymi napadmi a vysokym rastovym
potencidlom. Tito investori Casto vkladaju vlastné finanéné prostriedky do
startupov vo vc€asnej faze ich vyvoja, ked’ je pristup k tradi¢nejSim formam
financovania obmedzeny. Samotni podnikatel'sky anjeli vystavuju svoje
financie vysokému riziku, preto ocakavaji poskytnutie casti spolocnosti.
Vicsinou sa jedna o 2 —4 nasobok investicii s navratnostou 2 — 7 rokov (Slovak

Business Agency, © 2025).

o Rizikovy kapitil (venture capital) — fondy rizikového kapitalu vznikaju
v spolupraci skupin investorov alebo jednotlivcov, nazyvanych rizikovi
investori, ktori investujii finanéné prostriedky vymenou za podiel vo firme.
Tieto fondy st financované z externych zdrojov, okrem investorov aj nadécie,
poistovne, penzijné fondy a pod. Ich zdroje sa primarne vyuZzivaji na podporu
technologickych spolo¢nosti, vratane biotechnologii, informacnych systémov
a medidlnej komunikicie (European Private Equity & Venture Capital

Association © 2025)

o Investori rizikového kapitalu okrem finanénych prostriedkov Casto poskytuju
zaCinajucim podnikatelom odborny dohlad, prenasaji svoje skusenosti
a ponukaju kontakty na vplyvnych obchodnych partnerov, ktoré moézu byt’ pre
podnikatel'ov kI'i€ové pri rozvoji ich projektov. Na druhej strane, mdze byt pre
zakladatel'ov nevyhodné, Ze investori rizikového kapitalu ziskavaji kontrolu
nad urCitymi aspektmi spolo¢nosti, ¢o modze viest k zasahovaniu do
strategickych planov alebo riadenia spolocnosti, pretoze investori si radi
presadzuju svoje vlastné obchodné vizie, ktoré nemusia byt v stlade

s povodnymi zamermi zakladatela (Slovak Business Agency, © 2025).

Rizikovy kapital predstavuje dolezity zdroj financovania pre startupy
v pociatocnej faze podnikania, financovanie expanzie a financovanie neskorsej
akvizicie. Financovanie v poc¢iato¢nej faze podnikania je uréené spolo¢nostiam,

ktoré uz vyuzili svoj Gvodny kapital a potrebuju d’alSie zdroje na zahajenie
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plnohodnotnej prevadzky. Investicie z rizikového kapitalu pokryvaji naklady
na rozvoj trhu, marketing a d’alSie aktivity, ktoré st nevyhnutné pre uspesny
Start. Rizikovost’ je najvys$Sia. Financovanie expanzie je zamerané na firmy
s existujucim modelom, ktoré potrebuju kapitdl na rozSirenie spdsobnosti.
Tento typ financovania moze zahfiiat’ tzv. preklenovacie financovanie (docasnu
finan¢nu podporu), ktord sa Casto pouziva pri priprave na vstup na burzu
cennych papierov. Rizikovost’ je stale vysoka, ale menej nez v pociatocnej faze
podnikania. Rovnako je dostupny rizikovy kapital aj pre financovanie akvizicii,
ktora spolo¢nostiam umoziiuje kupit’ podiely v inych podnikoch alebo ich tplne
prevziat. Casto sa vyuziva pri spitnom odkupeni spolo¢nosti, ked’ investori
ziskavaji plnt kontrolu nad podnikom, ¢im moézu posilnit’ svoje zamery so
strategickym postavenim firmy a dosahovat svoje nové obchodné ciele

(Rajchlova, 2016).

Inkubatory — pocas prvych 2 - 3 rokov zohravaju inkubatory vyznamnu tlohu
v podpore zacinajucich podnikatel'ov pocas ich prvych rokov podnikania. Ich
hlavnym cielom nie je financnd podpora pre podniky ale pomoc rozvijat
podnikatel'ské zéklady prostrednictvom roznych sluzieb, ako si Skolenia
v oblasti marketingu, technickej podpory, managementu projektov a pod.
Inkubétory poskytuji odborné poradenstvo a pomoc pri zakladani startupov. Su
to neziskové organizacie ktoré nepontkaju finanény kapitél a sluzbu poskytuju
bez toho, aby vyzadovali podiel v spolo¢nosti alebo kontrolu nad jej riadenim.

Inkubétor je preto vhodnym miestom pre rast startupu (Ries, 2019).

1.6.2 Alternativny spésob financovania — Crowdfunding

Crowdfunding predstavuje Specificky sposob financovania, ktory mozno prirovnat’

k elektronickému obchodu s produktmi, ktoré esSte readlne neexistuju. Je zalozeny na

schopnosti podnikatela presvedcit’ potencidlnych podporovatel'om, Ze jeho napad ¢i projekt

ma hodnotu a zmysel eSte pred tym, nez sa zane samotny vyroba alebo poskytovanie

sluzby. (Svobodova a Andera, 2017).

Crowdfunding, oznacovany aj ako kolektivne investovanie je alternativny, pomerne

novy zdroj externého kapitdlového financovania. Zameriava sa na inovativne podniky

v rannej faze, ktoré maju kvoli vel'kej neistote, ktord ich obklopuje, obmedzeny pristup

k beznym zdrojom externé¢ho financovania. V tomto type financovania sa investori stavaju
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akcionarmi investovanim do nevelkej spolo¢nosti vo fidze vyvoja vymenou za akcie
spoloc¢nosti. Spolo¢nosti, ktoré maji v umysle vyuzit’ tento sposob financovania, zvycajne
musia predlozit’ tzv. ,,pitch deck®, ktory zahffia podnikatel'sky navrh, historiu spolo¢nosti,
zlozenie timu a d’alSie informacie ekonomického a financného charakteru (Cicchiello,

2024).

Pitch deck je stru¢nd a vizudlne atraktivna prezentdcia, ktora slizi na predstavenie
podnikatel'ského zdmeru, potencidlnym investorom, partnerom, inkubdtorom ¢i
akceleratorom. Jeho ciel'om je zaujat’, predstavit’ hodnotu startupu a motivovat’ k d’alSiemu

zaujmu ¢i investicii (Buchalcevova, 2018).

V praxi sa crowdfunding deli na $tyri zdkladné modely podl'a spdsobu, akym st peniaze

ziskavané a aké sl o¢akavania investorov:

1. Darcovsky model — podporovatelia nepristupuju k financovaniu s ocakévanim
akejkol'vek odmeny alebo ndavratnosti. Prispevok je cisto dobrovolny
a motivovany snahou podporit’ verejnoprospesnu iniciativu, neziskovy projekt
alebo spolocensky délezity zamer (napr. vzdelavacie programy, ekologické

aktivity a pod.)

2. Model odmenovania — najCastejSie vyuzivany model, pri ktorom investori
ziskavaju za svoj prispevok konkrétnu odmenu. Zvyc¢ajne je odmena vyrobeny

produkt/sluzba, zlI'avu ¢i symbolicky darcek.

3. Pozickovy model — principom je poskytnutie podnikatelovi financné
prostriedky formou pdzicky, ktora je nésledne splatena v celkovej sume, alebo
s dohodnutym urokom. Vhodny model hlavne pre podniky, ktoré uz generuju

urcity cashflow, ale potrebujl preklentt’ finanéné tazkosti.

4. Podielovy model — investori za svoj prispevok ziskavaji podiel na spolo¢nosti.
Ide o formu rizikového investovania. Model sa vyuziva pri startupoch
s vysokym rastovym potencidlom, ktoré si ochotné ponuknut’ ¢ast’ vlastnictva

vymenou za kapital.

Okrem finan¢nej podpory, ktoru crowdfunding prinasa, je d’alSou vyznamnou vyhodou
pre zakladatel'a moZnost’ otestovat’ propagéciu svojho projektu. Ziska si tak pozornost’ este
pred uvedenim produktu alebo sluzby na trh a méze ziskat’ cennti spatn vézbu o tom, ako
nezaujati I'udia jeho projekt vnimaji. Vel'mi podobnym zdrojom financovania je aj [PO —

initial public offering kde podnik ponuka svoje akcie verejnosti na burze, av§ak podnik je uz
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na trhu a je fungujici. V tomto pripade by mal zdujem podnik napriklad ziskat’ prostriedky

pre rast, expanziu, splatenie dlhov alebo iné strategické ciele (Cumming a Groh, 2018).

1.7 Startup podnikanie na Slovensku

Startupové podnikanie na Slovensku predstavuje dynamicky sa rozvijajuci sektor, ktory je
vSak stale v pociatoénych fazach svojho vyvoja v porovnani s vyspelejSimi krajinami
Europy a sveta. Napriek rasticemu poctu inovativnych projektov slovenské startupové

prostredie sa nachadza na nizkych prieckach.

PocCet startupov na milién obyvatelov
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Obrazok 3 — Pocet startupov na miliéon obyvatel'ov
(zdroj: Index Prosperity a Financniho zdravi,2024)

Ako znazoriiuje obrazok &. 3, medzi jednotlivymi &lenskymi $tatmi EU existuju
vyrazné rozdiely v pocte startupov na milion obyvatel'ov. Krajiny ako Estonsko, Litva ¢i
LotySsko dosahuju nadpriemerné hodnoty, ¢o je dokazom priaznivého podnikatel'ského
prostredia, efektivnej podpory inovacii a dostupnosti rizikového kapitalu. V kontraste s tym,
Slovensko s hodnotou 97 startupov na miliéon obyvatelov vyrazne zaostava za eurdpskym
priemerom. Tato situdcia poukazuje na potrebu systematickej podpory startupového
ekosystému, vratane zlepSenia infrastruktury, pristupu k financovaniu podnikatel'ského

sektora (Index prosperity a finan¢niho zdravi, 2024)
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Objem investicii rizikového kapitalu na obyvatela

esonso | 310,00 €
Litva [N 11200 €

LotySsko | 37.00 €

Bulharsko |l 27.00 €

Slovinsko [l 25.00 €
Cesko [l 17,00 €

Rumunsko [l 16,00 €

Slovensko [l 12,00 €

Madarsko [ 7,00 €
Potsko ] 7,00 €

Obrazok 4 — Objem investicii rizikového kapitalu na obyvatel'a
(zdroj: Dealroom, 2024)

Velky problém je dostupnost’ kapitalu pre startupy. Objem investicii rizikového
kapitalu v prepocte na jedné¢ho obyvatela je na trovni 12 eur, zatial’ ¢o eurdpsky priemer je
78 eur. 12 eur zaroven predstavuje priemer pre cely region strednej a vychodnej Eurdpy, ¢o
potvrdzuje hlboky investicny deficit. V porovnani so zépadnou Eurdpou ide o vyrazne
poddimenzované hodnoty, ktoré vyznamne obmedzuji potencial inovacii a rychleho rastu

startupov (Dealroom. 2024)

Slovensky startupovy ekosystém, hoci méa potencial byt klaCovym faktorom pre
odolnost’ a rast ekonomiky vd’aka svojej schopnosti generovat’ pracovné miesta s vysokou
pridanou hodnotou, celi viacerym vyznamnym vyzvam. Napriek existencii silnej siete
technickych univerzit v Bratislave, Kogiciach a Ziline, dlhodoby problém predstavuje odliv
mozgov. Podl'a najnovsich Statistik ktoré poukazuju na fakt, ze skoro 20 % slovenskych
Studentov sa rozhodne pre §tidium na zahraniénych vysokych skolach, ¢o je v ramci Eur6py
mimoriadne nad priemerom. V dosledku toho sa mnohi talentovani Slovéaci rozhodnt po
ukonceni vzdeldvania aj v zahranici ostat’ a zalozit’ podniky miesto toho, aby tak urobili na
Slovensku. Tieto faktory spolu vytvaraju znacnu bariéru, ktoré su pre inovativne podniky

neatraktivne v rozvoji startupu na Slovensku (Vanovcan, 2024).

1.7.1 Pomoc Statu

v

Podla zdkona ¢. 290/2016 Z. z. o podpore malého a stredného podnikania je startup:
,Obchodna spolo¢nost’ povinne vytvarajuca zakladné imanie, so sidlom v Slovenskej

republike, od vzniku ktorej neuplynulo viac ako 36 mesiacov a ktord je ovladand fyzickymi
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osobami, ktoré su jej zakladateI'mi, a je inovaénym podnikom, mikropodnikom, malym

alebo strednym podnikom (Slovensko, 2016).*

Zakon dalej vymedzuje pojmy ako je mikropodnik, maly podniky a stredny podnik
v stulade s europskou legislativou. Stanovuje rdmec, v ktorom moézu podniky ziskavat
finan¢nu, poradensku alebo institucionalnu podporu od §tatu a inych Statnych inStitucii.
V ramci dotacnych programov ktorymi moézu zacinajuci podnikatelia financovat' svoje

projekty patria hlave Europske Strukturdlne a investicné fondy (Slovensko, 2016).

O investiénych krokoch a podpore podnikania na uzemi Slovenskej republiky
rozhoduju predovsetkym Ministerstvo financii SR, Ministerstvo hospodarstva SR a najmi
Slovak Business Agency (SBA). Tato agentura si kladie za ciel’ byt ,,prvotnou volbou pre
podnikatel'ov* pri zakladani a rozvoji ich podnikatel'skej ¢innosti. Zakladajuci ¢lenovia boli
Ministerstvo hospodarstva SR, Zdruzenie podnikatelov Slovenska a Slovensky
zivnostensky zvdz uz vroku 1993. Pre slovenské hospodarstvo je podpora malych
a strednych podnikov, kde mézeme zaradit’ aj startupy je kI'i¢ova pre ekonomicky rast
a tvorbu pracovnych miest. Inovativne startupy vSak celia Specifickym vyzvam, ked’ze
predstavuji model podnikania, ktory nie je az tak rozsireny na uzemi Slovenskej republiky

(Slovak Business Agency, © 2025)

Momentalne maju zacinajuci podnikatelia viacero dotacnych moznosti ako financovat’
svoje projekty. Klaovym prvkom z pohladu financovania startupov je takzvany
Komponent 9 — efektivnejsie riadenie a posilnenie financovania vyskumu, vyvoja a inovacii
a Komponent 17 — Digitalne Slovensko. Vyzvy postupne pribudaji a ubtidaji, ale maja

svoje charakteristické Crty:

1. Inovacné, patentové a digitdlne vouchery — V roku 2024 bolo pre podporu
malych a strednych podnikov alokovanych priblizne 18 miliénov eur, pri¢om
podporili priblizne 200 podnikov. Vouchery funguju na zaklade otvorenych
vyziev, kde ziadatel po vyhodnoteni ziadosti ziskava voucher, ktory modze
uplatnit’ na vyskumné a inovacné sluzby poskytované Sirokym okruhom inych
spoloénosti. Vyska jedného voucheru je maximéalne 200 000 eur (Urad

podpredsedu vlady pre plan obnovy a znalostni ekonomiku, 2021).

2. Digitalna p6zi¢ka — Touto formou mézu podniky ziadat' o p6zi¢ku v rozmedzi
10 000 do 200 000 eur s dobou splatnosti od 12 do 84 mesiacov. Jej cielom je

podpora zavadzania digitadlnych technologii. Sucastou je aj grantovy
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mechanizmus, ktory umoznuje nendvratny prispevok vo vyske 10 % az 30 %
z objemu pozicky, pricom vyska grantu bude zavisiet’ od konkrétneho podniku

(Urad vlady Slovenskej republiky, 2023)

3. Dotécie pre startupy — Program Slovensko na obdobie 2021 - 2027 zahtia
investicie vo vySke viac ako 12 miliard eur, ktoré sii zamerané na prioritné
oblasti podpory, vratane rozvoja vyskumnych a inovacnych kapacit, pokroc¢ilych
technologii a digitdlnej transformécie. Cielom programu je zvySenie
konkurencieschopnosti zac¢inajicich podnikatelov najméd prostrednictvom
digitalizacie ainovacii (Ministerstvo investicii, regiondlneho rozvoja

a informatizacie SR, © 2025).

Slovensk4 agentira pre rozvoj investicii a obchodu (SARIO), ktord spadda pod
Ministerstvo  hospodarstva  Slovenskej republiky podporuje rast slovenského
podnikatel'ského prostredia. Agentira sa ale skér zameriava na stimuléciu ekonomického
rastu krajiny prostrednictvom prildkania zahrani¢nych investicii, podpory exportu a rozvoja.
Zaroven aktivne podporuje slovenské firmy v ich expanzii na zahrani¢né trhy, poméha im
nadvédzovat’ obchodné partnerstva a umoznuje im ucast na medzinarodnych vel'trhoch
a podnikatel'skych misiach. Pre startupy je SARIO vyznamny zdroj informadcii, ktoré st

nevyhnutné pre uspe$né rozbehnutie a etablovanie sa na trhu (© 2025)

1.7.2 Pomoc sukromnych spolo¢nosti

Nie vSetky zacinajuce startupy sa rozhodnu uchadzat’ o podporu zo strany $tatu, ¢i uz kvoli
narocnosti podmienok alebo po tuzbe vicsej nezavislosti. V takychto pripadoch zohrava

ulohu sikromny sektor, ktory ponuka réznorodé formy podpory.

Sukromné subjekty, vratane investicnych fondov a korporacii, poskytuju Siroké
spektrum podpornych nastrojov, ktoré zahfnaju nie len finanéntl podporu, ale aj nefinan¢né
zdroje, ako su odborné mentoringové programy, konzultacné sluzby, technologicka
infraStruktura a pristup k obchodnym sietam. Medzi obl'ibené spoloc¢nosti, ktoré poskytuja

odbornt a finanéni pomoc patria:

1. Program Seed Starter Slovenskej sporitelne — Korporatny venture kapitalovy
program, ktory hlad4d inovativne podnikatel'ské projekty s jasnou viziou
a pridanou hodnotou pre zakaznikov. Okrem financnej investicie program
pontka komplexnii podporu vo forme inkubacie, mentoringu a pristupu

k rozsiahlej sieti vd’aka distribu¢nych kanalov skupiny ErsteBank, ¢im pomaha
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startupom uspesne vstupit’ na trh. Seed Starter sa zamerieva na startupy, ktoré
maju potencidl idedlne spolupracovat” vo financnej sfére prave pre skupinu

ErsteBank, avsak to nie je podmienkou (© 2025).

Accace Slovensko — Spolo¢nost’ ponuika komplexné poradenstvo pre startupy,
pri¢om sa zameriava najmé na podporu ich vzniku. Ponutka Siroké sluzby vratane
uctovnych, mzdovych a danovych poradni, licencovania ci ochrany dusevného
vlastnictva. Startupom pomdha s pripravou na vstup investorov, stanovuje
‘

valuaciu, pomdha pri priprave tzv. ,,pitch deckov*

rokovania (Accace, 2025).

a ostatné dokumenty pre

Donio — Online crowdfundingova platforma, ktord umoziiuje zacinajucim
podnikatel'om zbierat’ finan¢né prostriedky pre ich napady. Funguje na principe
kolektivneho financovania, kde Siroka verejnost’, investori a iny prispievaji
Ciastkami, ¢im sa dosiahne potrebnd suma pre realizaciu projektu. Donio sa
nezapéja do vyvoja startupov, sluzi vyhradne ako néstroj na ziskanie finan¢ne;j

podpory prostrednictvom kolektivneho financovania (2025).

Zero Gravity Capital — Sukromny fond rizikového kapitalu, ktory sa Specializuje
na podporu startupov s globalnym potencidlom. Fond je znamy vdaka
organizovania vyznamnych eurdpskych konferencii zameranych pradve na
venture kapital. Zero Gravity Capital predstavuje volbu najmd pre

technologicky orientované startupy (2025).

Napriek tomu, Ze Slovensko sa v porovnani s vyspelejSimi eurdpskymi krajinami

nachadza na chvoste v rozvoji startupového ekosystému, existuje tu pozoruhodné usilie zo

strany viacerych spolocnosti a organizacii, ktoré su pripravené spojit’ svoje sily a poskytnut’

komplexnti podporu startupom v réznych fdzach vyvoja. Hoci Slovensko celi vyzvam

Vv rozvoji, existuje tu silnd podpora, ktord poméha prekonat’ prekézky a dosiahnut’ tispech.
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II PRAKTICKA CAST
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2 ANALYZA SUCASNEHO STAVU FINANCOVANIA VO
VYBRANOM STARTUP PODNIKU

Nasledujuca kapitola prace sa zameriava na analyzu aktudlneho stavu financovania vo
vybranom startup podniku, ktorého nazov na ziadost’ vlastnika nebude blizsie Specifikovany.
V ramci tejto Casti budi predstavené informacie tykajice sa vlastnickej Struktary, spdsobu
financovania a celkovej finan¢ne;j situdcie podniku. V tejto Casti prace sa rozoberu finanéné
aspekty, ktory vyplynuli zo $truktirovaného rozhovoru, ktory je umiestneny v prilohe tejto

prace.

2.1 Rozbor podnikatel’skej ¢innosti

Historia podnikatel'skej ¢innosti zakladatel'a sledovaného startupu siaha do roku 2015, kedy
sa zacCal aktivne zaujimat o investovanie a ekonomické suvislosti spojené s rozvojom
malych a strednych podnikov. Postupom ¢asu nadobudol presvedcenie, Ze na slovenskom
trhu existuje priestor pre inovativny produkt, ktory by mohol obohatit’ ponuku v $pecifickom
segmente a zarovei zaujat’ zdkaznikov svojou vynimo¢nostou. Jeho ambiciou bolo priniest’

na Slovensko nieco nové, inovativne, o na domacom trhu doposial’ nemal obdobu.

Cinnost’ podniku sa orientuje na oblast’ potravinarskeho priemyslu, pri¢om jeho
Specializaciou je spracovanie kavovych produktov so zameranim na zavadzanie
inovativnych pristupov v technologickych procesoch spojenych s pripravou a vyrobou.
Zakladatel’ sa aktivne venuje sledovaniu svetovych trendov ktoré nasledne adaptuje do
lokalneho prostredia a vytvara tak produkty, ktoré prindSaji pridanti hodnotu na vyssej
urovni. Od pociatocnej idey zakladatel' presiel sériou krokov zameranych na overenie

zivotaschopnosti podnikatel'ského zameru. V zadiatkoch sa venoval hibkovej analyze trhu

.....

Hlavnou devizou podnikatel'skej aktivity je doraz na kvalitu, unikéatnost’ spracovania
a budovanie znacky s doverou zdkaznikov. Podnik zaroven reflektuje meniace sa preferencie
cielovej skupiny, pricom sa usiluje byt’ flexibilny a otvoreny modernym trendom v danom
segmente. Startup doposial’ pdsobi primarne na izemi Slovenskej republiky, kde si postupne
buduje svoje postavenie. Vzhl'adom na pozitivhu odozvu trhu a rastici zaujem sa vsak
aktivne usiluje o expanziu za hranice domaceho trhu. Jeho cielom je preniest’ jedine¢ny

koncept aj do d’alSich krajin strednej Eurdpy.
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Na zabezpecenie plynulého vyrobného procesu podnik nadviazal dodavatel'sko-
odberatel'ské vztahy s partnermi prevazne zo Slovenskej republiky a Ceskej republiky. Tito
dodavatelia zabezpecuju vedlajSie suroviny, obalové materidly a pod. KI'icové suroviny,
predovsetkym zelena kéava, su dovazané ztradi¢nych pestovatel'skych oblasti, najmi

z Kolumbie ¢i Etidpie.

V nasledujicej casti prace budi rozobraté jednotlivé kroky, ktoré predchadzali

zahdjeniu samotnej finan¢nej aktivity podniku.

Pri prezentovani podnikatel'skych zamerov pred investormi alebo finan¢nymi
inStitciami je nevyhnutné podlozit’ svoje aktivity kvalitne spracovanym podnikatel'skym
planom. V ramci jeho tvorby bola pre potreby podniku vypracovanad analyza vyuzivajica
metdody, ktoré napoméhaju identifikovat’ finanéné potreby podniku, stanovuje realistické

ciele a na zaklade toho zvolenie vhodného financovania.

2.1.1 SWOT analyza podniku

V kontexte strategického riadenia a posudenia konkurencieschopnosti novozalozeného
podniku je nevyhnutné vykonat’ dokladnti analyzu jeho vnutorného a vonkajsieho prostredia,
ktoré ovplyviiuju jeho sti¢asné a buduce smerovanie. Preto sucastou podnikatel'ského planu
zakladatela je aj SWOT analyza, ktora predstavuje zdkladny néstroj strategického riadenia.
Tento ndstroj umoziiuje Strukturovane identifikovat’ interné silné a slabé stranky, ako aj
externé prilezitosti a hrozby vyplyvajtce z okolia trhu. Systematické zhodnotenia poskytuju
kompletny obraz o pozicii v danom podniku. Integracia SWOT analyzy do podnikatel'ského
planu umoziuje lepSie pochopit’ kontext, v ktorom startup operuje, a prijimat’ informované

rozhodnutia.
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Tabulka 1 — SWOT analyza podniku ABC

Silné stranky Slabé stranky
e Podnikatel'ské sktisenosti e Nedostatok kvalifikovaného
e Zabezpeceny pocCiatocny kapital personalu
e Verna a angazovana zakaznicka e Financné limity pri realizacii
komunita expanzie
e Efektivna komunikacia so e Navratnost’ investicie
zakaznikmi
PrilezZitosti Hrozby
e [Expanzia do zahranicia e Narast konkurencie
e Rozsirenie pdsobnosti do d’alich e ZvySovanie ndkladov
Casti Slovenska e Regulacné zmeny
e Vzdeldvanie a zvySovanie a administrativne prekazky zo
odbornosti v danom obore strany Statu

(zdroj: vlastné spracovanie)

V tabulke €. 1 su systematicky znazornené kl'acové silné a slabé stranky startupu ABC,
ako aj hlavné prilezitosti a hrozby vyplyvajuce z vonkajSieho prostredia. Pochopenie
a adekvatne zhodnotenie tychto Styroch kl'aicovych aspektov tvori fundament pre efektivne

strategické planovanie a budovanie trvalej konkurencieschopnej vyhody podniku.

Silné stranky etablovaného podniku ABC predstavuju interné aktiva a preukdzané
schopnosti, ktoré mu umoznuju efektivne konkurovat’ na trhu a teraz tvoria solidny zaklad
pre expanziu. V prvom rade je to podnikatel'skd sklisenost’ a angazovanost, ktora sa
prejavuje v jeho schopnosti riadit' podnik, proaktivne identifikovat' potencidlne rizika
a aktivne reagovat’ na dynamické zmeny trhového prostredia. Tato skusenost’ pri navigovani
podniku na spravny smer je velmi vhodna. Délezitym pilierom je existencia lojalne;j
a angazovanej zakaznickej zaklade, ktora bola vybudovanid pocas doterajSej cinnosti
podniku. Efektivna a systematicka komunikacia so zékaznikmi predstavuje formu interakcie
reagovat’ na aktudlne potreby a preferencie zékaznikov. Transparentnd a pravidelna
komunikacia prispieva k pozitivnemu vnimaniu podniku a zvySuje pravdepodobnost’

opakovanych nékupov.
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Na druhej strane, slabé stranky reflektuju pretrvavajliice interné obmedzenia, ktoré
predstavuju vyzvy pri realizacii d’al§ich planov podniku ABC. Potencidlny nedostatok
kvalifikovaného personalu je limitujicim faktorom. Hoci podnik uz funguje, aktuélne
finan¢né limity obmedzuji rozsah atempo expanznych planov. NavySe, navratnost
investicii spojenych s expanziou nemusi byt okamzita, ¢o mdze predstavovat’ financny tlak

pre podnik a ostatnych zainteresovanych osob.

Prilezitosti pre podnik ABC uzko stvisia s nevyuzitym potencidlom na trhu. Expanzia
na domaéci a zahrani¢ny trh predstavuje vyznamnu prilezitost’ pre rast trzieb a diverzifikaciu
rizika. Vyuzitie existujlcej silnej digitalnej infrastruktiry ul'ah¢i vstup na nové online trhy.
Okrem geografickej expanzie, d’alSie vzdeldvanie a zvySovanie odbornosti existujucich
a novych zamestnancov predstavuje prilezitost’ pre zvySenie ich efektivity a pripravenosti

na nové vyzvy spojené s rastom podniku.

Hrozby predstavuju externé faktory, ktoré mozu skomplikovat’ alebo ohrozit’ podnik
ABC. Zvysujuci sa pocet konkurentov v cielovych trhoch znamend intenzivnejsi
konkuren¢ny boj o zédkaznikov. Narast prevadzkovych nakladov, spojenych s logistikou,
dopravou, marketingom a potencidlnych vyssich mzdovych nékladov mdéze negativne
ovplyvnit’ ziskovost’ podniku. V neposlednom rade pripadne zmeny v regula¢nom prostredi
na novych trhoch predstavuju nepredvidané administrativne a finanéné zatazenie, preto je

vhodné dokladne preskimat’ a pochopit’ Specifické podmienky cielovych trhov.

V stcasnosti je podnik ABC vo vlastnictve dvoch zakladatel'ov, ktori pri jeho vzniku
spojili svoje kapacity s cielom uspesne realizovat’ podnikatel'sky zdmer. Zakladatel’ uz od
pociatku vnimal potrebu zapojit do podnikania d’alSiu osobu, ktora by prispela
k efektivnejSiemu naplneniu stanovenych cielov. Vysledkom tohto rozhodnutia je
partnerstvo dvoch o0s6b. Spolo¢né vlastnictvo umoznilo zakladatelom rozdelit' si
zodpovednosti a zaroveil zdiel'at’ podnikatel'ské riziko, ¢o v pociatoénych fdzach vyrazne

prispelo k stabilizacii prevadzky.

Aby podnikatel’ uspesne predstavil svoju podnikatel'ski ideu banke ¢i investorom,
potrebuje precizne a atraktivne spracovany podnikatel'sky plan. Plan je kI'iCovy, pretoze
odzrkadl'uje podnikatel'ovu viziu a aktivity smerujice k jej naplneniu. V pripade majitel’a
podniku ABC bola pri oslovovani investorov jeho podnikatel'ska idea vel'mi pozitivna.
V pléane boli zahrnuté nielen jeho predchadzajuce pracovné skusenosti, ale aj aktudlny stav

podnikania a konkrétny ucel, na ktory budi investicie pouzité. Dolezitou sucastou planu boli
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aj budtce rozvojové plany spolocnosti, informécie o sidle podnikania, analyza konkurencie

v danej lokalite a stratégia marketingovej komunikacie.

2.2 Rozbor finan¢nej ¢innosti

Ked'Ze spolocnost’ este len zacinala, nemohla sa opierat’ o existujuce skutoc¢nosti, preto
musel podnikatel’ v plane presvedcivo argumentovat’, preo veri v svoj uspech. Doraz bol
kladeny na inovativny pristup a jedine¢nost’ ponuky. V procese vyberu vhodnych zdrojov
pre podnikatel'a sa prvotne snazil vyuzit sposob financovania FFF, kedy cast’ kapitalu
podnik nadobtida od blizkeho okolia, rodiny a priaznivcov podnikatel'ského napadu.
Detailnejsi opis tohto spdsobu financovania je obsiahnuty v predchadzajicej kapitole tejto
prace. Implementécia fazy FFF financovania prebehla v inicidlnej etape projektu. V tomto
skorom $tadiu si podnikatel’ dokdzal vybudovat’ pociato¢ni podporu a déveru vo svojom
bezprostrednom okoli. Vd’aka tomu ziskal podnik aj s vlastnymi zdrojmi podnikatel'a 50 000

cur.

Po ziskani prvotného kapitalu a s bliziacim sa dokon¢enim podnikatel’ského planu, celil
podnikatel vyzve obmedzenych moznosti pristupu k finanénym zdrojom a nizSej
koncentracii investorov ¢i podpornych institacii. Napriek tomu sa mu podarilo najst’
anjelského investora. Ide o individudlneho sukromného investora, ktory sa rozhodol
podporit’ jeho podnikatel'sky zamer nie len financne, ale aj osobne prostrednictvom
poradenstva, monitoringu a zdiel'ania vlastnych podnikatel'skych skusenosti. Anjelsky

investor podporil startup vlastnymi zdrojmi vo vyske 50 000 eur.

V aktualnom S§tadiu financovania stali spolocnici pred rozhodnutim medzi d’alSimi
zdrojmi kapitdlu. Vzhl'adom na bohaté podnikatel'ské skusenosti anjelského investora,
pontkol svoje zaruky zaCinajucemu startupu vo forme krytia kratkodobého bankového

averu.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 39

Zdroje financovania podniku ABC

= FFF + Vlastné zdroje = Vklad spolocnika Bankovy Uver

Obrazok 5 — Podiel prvotnych zdrojov financovania podniku ABC
(zdroj: vlastné spracovanie)

V podmienkach slovenského podnikatel'ského prostredia nie je v ranych fazach
startupového podnikania bezné financovat’ projekt prostrednictvom bankového uveru.
Dévodom je predovsetkym vysokd miera rizika. Banky tak spravidla uprednostiiujt
subjekty s overenou finan¢nou historiou, ¢o v tomto pripade zohral anjelsky investor
klicovt ulohu v ziskani. Investor na seba prevzal zodpovednost’ za iverové financovanie
vo vyske 127 000 eur. Tymto spdsobom zabezpecil potrebné financné zdroje, ktoré boli

potrebné. Vyber formy je spojenim tradi¢nych a alternativnych spdsobov financovania.

Tabul’ka 2 - KI'aicové finanéné ukazovatele podniku ABC (2021-2023)

Ukazovatel 2021 2022 2023
Celkové aktiva 84 368,00 € 183 390,00 € 231872,00 €
Vlastné Imanie 49 350,00 € 24 335,00 € 36442,00 €
Celkové zavazky 35018,00 € 159 055,00 € 196 430,00 €
Vysledok hospodarenia - 650,00€ | - 25015,00€ 40777,00 €

(zdroj: vlastné spracovanie)

Podnik ABC presiel pocas prvych rokov vyznamnym vyvojom, po¢nic postupnym
vkladanim pociato¢ného vlastného kapitalu vlastnika a anjelského investora. V prvom roku
sa podnik zameral na pripravné fazy, o sa odrazilo v celkovych aktivach 84 368 eur.
KIiacovym obdobim bol rok 2022, kedy podnik formoval svoju viziu a rastol. Tento rast bol

podporeny spominanym bankovym uverom, ktory sa premietol do zvysenych zavizkov
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podniku a rastu celkovych aktiv. Investi¢na faza v tomto roku viedla k strate -25 015 eur.
Rok 2023 zaznamenal svoje prvé zisky vo vyske 40 777 eur, ¢o je signdlom o ¢iastoCne;j
stabilizécii podniku. Celkové aktiva pokracovali v raste na 231 872 eur, aj zavdzky mierne
stupli. Podnik ABC v prvych troch rokoch preukazal schopnost’ rastu a generovania zisku.
Vysoka zadlzenost’ vSak predstavuje hlavnil vyzvu. Na vypocet pouzijeme ukazovatel
zadlzenosti. Je to jeden zo zdkladnych ukazovatelov financnej stability a uverovej

schopnosti podniku.

Rovnica 1 — Vzorec pre vypocet celkovej zadlZenosti

Celkové zavazky

Celkova zadl? t =
etrova zaalzenos Celkovy majetok

Tabulka 3 — Prehl’ad celkovej zadlZenosti podniku ABC

2021 2022 2023
Celkova zadlzenost 41,51% 86,73% 84,71%

(zdroj: vlastné spracovanie)

Vzhl'adom na mimoriadne vysoku mieru zadlZenosti. V roku 2023 financoval vyse
84% svojho majetku cudzimi zdrojmi. Takato vysoka zavislost’ od externych zdrojov a nizka

miera samofinancovania zasadne znizuje déveryhodnost’ podniku v tradi¢nych veritel'och.

Majitel’ podniku ABC zvolil pri financovani svojho rozbehu kombinaciu zdrojov,
ktoré nie st typické pre financovanie startupu. Podnik sa v sti€asnosti nachadza v §tadiu,
kedy c¢eli finanénym vyzvam spojenym s existujucimi zavdzkami voci bankovej institucii.
Tieto zavizky predstavuju tlak na likviditu a stabilitu podniku, ¢o vyzaduje premysleny
strategicky pristup s d’alSiemu rozvoju. Zaroven si je podnik vedomy potreby expanzie ako
hlavného néstroja na zabezpecenie dlhodobej udrzatel'nosti a rastu trzieb, ktoré by mohli
nasledne prispiet’ k splacaniu existujucich zaviazkov. Expanzia si v§ak vyzaduje dodatocné
investicie, predovsetkym v oblasti marketingu, personalnych kapacit a iného potrebného
vybavenia. Podnik tymto vstupuje do novej fazy, v ktorej je potrebné hl'adat’ nové

moznosti financovania.
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3 NAVRHY A ODPORUCANIA PRE VYBRANY PODNIK

Tretia Cast’ prace sa zameriava na ndvrhy a odporticania, ktoré reflektuju aktudlnu finan¢nt
situaciu analyzovaného podniku. Ciel'om tejto kapitoly je predlozit’ odporucania, ktoré mézu
prispiet’ k urychleniu expanzie podniku, a to predovSetkym so zameranim na vstup na nové
trhy. Vzhl'adom na sti¢asné finanéné zat’azenie a potrebu d’alSieho kapitalu sa zameriame na

moznosti zabezpecenia dodatocnych zdrojov.

V ramci Casti navrhov a odporucani sa zameriame na formulaciu konkrétnych navrhov
a odporucani pre stratégiu expanzie startupu, a to ako na domacom, tak aj na zahrani¢nych
trhoch. Tato sekcia bude klucovd pre praktické uplatnenie teoretickych poznatkov
a analytickych zisteni prezentovanych v teoretickej Casti bakalarskej prace. Ddokladné
preskiimanie roznorodych moznosti financovania, pomoZzu startupu efektivne sa oboznamit’
s moznost'ami, efektivne realizovat’ svoje rastové ambicie na oboch urovniach trhovej
pdsobnosti. Analyza néstrojov a ich komparativnych vyhod a nevyhod bude esencidlna pre

poskytnutie relevantnych a implementovatel'nych odporacani pre podnik ABC.

3.1 Predpokladana kvantifikacia nakladov spojenych s expanziou

podniku

Uspesna expanzia startupu na nové trhy, ¢i uz domace alebo zahraniéné, je komplexny
proces, ktory si vyZaduje nielen strategické planovanie a analyzu trhovych moznosti, ale aj
adekvatne finan¢né zabezpecenie. Tato podkapitola sa preto venuje kI'icovému aspektu, a to
predpokladanému vymedzeniu nakladov, ktoré budu s tymto procesom spojené. Poskytnutie
predbeznej kvantifikacie tychto ndkladov je esencidlne pre posudenie financnej
realizovatelnosti a pre naslednt identifikdciu optimalnych zdrojov, ktorym sa budeme

venovat’ v d’al$ich ¢astiach.

3.1.1 Naklady vymedzené pre domaci trh

V ramci pripravovane]j expanzie podniku na domacom trhu boli identifikované a zvolené
konkrétne spdsoby riesenia, ktoré predstavuju potencialne efektivne nastroje na zvysenie
dosahu a predaja produktov v ramci Slovenskej republiky. Medzi zvolené rieSenia patri
spustenie vlastného elektronického obchodu, ktory umozni podniku rozsirit' distribu¢né
kanaly a oslovit’ ciel'ovu skupinu prostrednictvom digitalneho predajného priestoru. Druhym
spdsobom je zacatie predaja produktov prostrednictvom lokalnych obchodov, ¢o umozni

zlep$it' dostupnost’” produktov na rdéznych miestach Slovenska a zaroven vytvori nové
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predajné prileZitosti. Ako treti krok bola identifikovana moZnost’ nadviazania spoluprace

s vybranymi podnikmi, ktori sa pohybuju v podobnom segmente a umoziuju prezentdciu

a predaj priamo koncovym zidkaznikom. Kombinaciou vSetkych navrhovanych rieSeni

vznikd komplexnd a zaroven efektivna moznost’ rozvoja expanzie podniku na domacom

trhu.

Z uvedenych rieSeni boli vypracované odhadované vstupné naklady, ktoré reflektuju

kombinéciu zvolenych rieseni.

Tabulka 4 — Odhadované vstupné ndklady podniku pri expanzii na doméacom trhu

n;')l?l?ds(t)v Polozka Podrobnosti nél?l:(r;s\(li €) Poznamky
1.Vyrobaa Dodato¢na Vlybavenie pripravené 25000,00 | Interny odhad
logistika prazicka, mlynCeky, |na zvySenie kapacity
vakuovacky a
ostatné potrebné
stroje
ZvySenie zasob Nakup vacsieho 8 500,00 | Odhad vypocitany z
zakladnych objemu na zvySenie internych dokumentov
materialov kapacity a podniku pri zvySenie
stabilizaciu vyroby kapacity 0 33%
Obalovy material Dizajn, tlac, balenie 2 500,00 | Odhad z internych
dokumentov podniku
so zvySenou kapacitou
Skladovanie a Prendjom skladu, 3000,00 | Predpoklad, ze v
manipuldcia skladové systémy sklade je vhodna
vzduchotechnika a
sklad nepotrebuje
dodatocné investicie
Nakup dopravnych | Vozidlo na distribuciu 35000,00 | Moznost prenajmu, v
prostriedkov pripade 50 €/den
Novi zamestnanci Mzdy a odvody pre 2 4 000,00 | Interny odhad,
do vyroby a pracovnikov mesacny naklad
distribucie
2. Distribucia | Vystavba Vlyroba, dizajn a 900,00 | Cena za hotovy kus
a predaj predajnych stien, umiestnenie
regalov, miest
Novy obchodny Mzda a odvody 3200,00 | Interny odhad,
zastupca mesacny naklad
Vytvorenie a 2 000,00 | Interny odhad
optimalizacia
elektronického
obchodu
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Oblast Odhad

nakladov Polozka Podrobnosti nakladov (€) Poznamky
3. Persondlne | Nabor Zabezpecenie 2 000,00 | Interny odhad,
naklady zamestnancov persondlnych zdrojov jednorazovy naklad
pre oblast vyroby,
distriblcie a obchodu
Skolenie Vyrobné a predajné 1 000,00 | Interny odhad
zamestnancov Skolenia
4. Legislativa | Pravne sluzby, 1500,00 | Nutné pre dodrzanie
a zmluvy pravnych predpisov
poradenstvo — -
Aktualizacia 900,00 | Interny odhad
dokumentacie,
HACCP, certifikaty
6. Sluzby Ugtovnicka firma Sprava financii 2 500,00 | Interny odhad, rocny
externych poplatok
firiem
Marketingova firma | Prostrednictvom 2 500,00 | Ro¢ny poplatok
Meta Ads.
Stcet vstupnych nakladov 94 500,00

(zdroj: vlastné spracovanie)

Na zéklade voI'ne dostupnych tdajov z verejnych databaz a dopliujucich odhadov
ziskanych na zéklade vlastnej analyzy bola vypracovana tabulka ¢. 2, ktord prezentuje
predpokladané néklady spojené s expanziou. V uvedenej tabulke su zohl'adnené vsetky
hlavné polozky, ktoré sa predpokladaju ako nevyhnutné pre uspesnu realizaciu, pricom
osobitné pozornost bola venovand kapacitnym moznostiam vyrobnych zariadenim
a stvisiacim nédkladovym polozkam. Pri vypoctoch sa vychéadzalo z tidajov o vyrobe jedne;j
vyrobnej jednotky, priCom tejto narast bude rozSireny ndkupom d’alSicho vyrobného
zariadenia, ktoré bude plnit’ rovnaku funkciu. V st¢asnosti podnik ABC vyuziva tri vyrobné
jednotky, pricom pridanim Stvrtého stroja sa vyrobna kapacita podniku zvysi priblizne
o0 jednu tretinu.

Sucet odhadovanych vstupnych ndkladov spojenych s planovanou expanziou na

domécom trhu bol vycisleny na trovenn 91 300 eur. Tato suma zahffia kombinaciou

nakladovych poloziek potrebnych pre rozsirenie ¢innosti na domacom trhu.
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V predlozenom odhade nékladov nie st Specifikované provizie pre podniky, ktoré budu
zabezpecCovat’ predaj produktov. Tieto vydavky predstavuju variabilnii zlozku ndkladov,

ktoré sa budu odvijat’ od individudlnych podmienok spoluprace a objemu predaja.

3.1.2 Naklady vymedzené pre zahrani¢ny trh

Vsetky nakladové kategdrie vymedzené v tabul’ke €. 4, je mozné analogicky aplikovat’ aj pri
expanzii na zahrani¢né trhy. Napriek tomu, Ze zékladné principy podnikatel'skej ¢innosti
ostavaju zachované, rozSirenie posobnosti na medzinarodné trhy v rdmci Eurdpskej unie
vyzaduje zohl'adnenie viacerych aspektov. Je potrebné ratat’ s rozdielmi medzi jednotlivymi
¢lenskymi $tatmi, ¢i uz v oblasti danovej legislativy, podnikatel'ského prostredia, nakupného

spravania zdkaznikov alebo spotrebitel’skych preferencii.

V kontexte planovanej expanzie na zahrani¢né trhy sa zameriam vyhradne na rozsirenie
predaja prostrednictvom elektronického obchodu. Cielom nie budovanie dodato¢nych
prevadzok v zahraniCi, ale distribucia existujucich produktov z distribu¢ného skladu do
ostatnych krajin Europskej tnie. V dosledku je nevyhnutné realizovat’ viaceré technické,

jazykové, legislativne opatrenia a iné opatrenia, ktoré umoznia plnohodnotné fungovanie

elektronického obchodu.

Tabul’ka 5 — Odhad nakladov podniku pri expanzii na zahrani¢né trhy

Oblast’ Odhad
. Polozka Podrobnosti nakladov Poznamky
nakladov €
1. Lokalizacia Preklad 1 200,00 | Externa
webu a elektronického marketingova firma
potrebnych obchodu a
dokumentov dokumentov
Legislativne upravy | Prispdsobenie 2 500,00 | Integracia
(DPH, moznosti stranky danej krajiny platobnych
platby, prepocet moZnosti a
mien) danovych nastaveni
2. Pravne a Pravne poradenstvo | Uprava obchodnych 1 500,00 | Konzultacia s
legislativne podmienok, GDPR odbornikmi
naklady
Registracia v OSS | OSS (ONE STOP 600,00 | Pravne a efektivne
SHOP) pre DPH danové odvodové
procesy
3. Marketing a | Jazykovy kurz pre | Kurz obchodne;j 6 000,00 | Ro¢né predplatné
zakaznicka zamestnancov komunikacie v
podpora podniku cielovom jazyku
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Oblast’ Odhad ,
. Polozka Podrobnosti nakladov Poznamky
nakladov
©
4. Logistika a Nastavenie Integracia Zmluvy s
zakaznicke medzinarodne; dorucovacich sluzieb kuriérskymi
sluzby dopravy pre zahrani¢nych spolo¢nostami
zakaznikov
Zakaznicka podpora Profesionalne
v cudzom jazyku rieSenie dotazov v
cudzom jazyku
pracovnikom
podniku
5. Distribucia Distribu¢ny sklad | Prenajom 4 500,00 | Predpoklad bez
skladovych nutnosti d’alSich
priestorov investicii
Zamestnanec Mzda a odvody pre 2 800,00 | Interny odhad,
distribu¢ného zamestnanca mesacny naklad
skladu

(zdroj: vlastné spracovanie)

V ramci predpokladaného rozpoctu sa cielovd vySka nakladov na expanziu na
zahrani¢né trhy sa odvija od realizdcie expanzie na domacom trhu. Ked’ze v tabulke ¢. 5
pocitam s tym, Ze domaci trh bude v $tadiu realizacie alebo rozbehnuty subezne s expanziou
na zahrani¢né trhy, v tomto pripade sa do vypoctov nezahfiiaju duplicitné vydavky, ktoré
boli uz vycislené v tabul’ke ¢. 4. Odhad pracuje vylu¢ne s dodato¢nymi ndkladmi, ktoré budu
potrebné pre vstup na eurdpske trhy prostrednictvom elektronického predaja. Dodatocné
naklady spojené s expanziou do zahranicia boli na zaklade dostupnych tdajov, odhadov
a predpokladaného rozsahu aktivit vyc¢islené v pociato¢nych nakladoch na 19 100 eur. Tato
suma zahfila vyluéne ndklady nad rdmec tych, ktoré uz boli identifikované v suvislosti
s expanziou na domacom trhu, pricom sa predpoklad4 ich realizacia subezne alebo nasledne

po zavedeni domacich opatreni.

Jednou z klIi¢ovych poloziek v rdmci expanzie je zavedenie systému OSS (ONE STOP
SHOP), ¢o je osobitna Gprava danového rezimu v ramci Eurdpskej tinie. OSS umoziuje
podnikatelovi jednoducho predavat’ tovary spotrebitelom v inych ¢lenskych $tatoch EU bez
potreby registracie k DPH v kazdej z oslovenych krajin. Podnik predklada jednotné daiiové

priznanie DPH v domovskom §tate.

Do podnikatel'ského planu je nevyhnutné uviest’ predpokladané vydavky spojené

s planovou expanziou na domaci a zahrani¢ny trh, aby mali potencialni investori, partneri
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a zainteresované strany jasny prehlad o finanénych narokoch vyplyvajicich z realizacie
y y y yply

vizie podniku.

3.2 Expanzia na domacom trhu

Na zaciatku podnikania vac¢Sina podnikov pocita s tym, ze v budicnosti dojde k rozsireniu
ich podnikatel'skej ¢innosti. V pripade podniku ABC je hlavnym cielom v najblizSom
obdobi rozsirit’ svoju pésobnost’ predovsetkym v ramci Slovenskej republiky a v dlhodobom
Casovom horizonte aj do zahranicnych krajin, avSak tato expanzia je podmienend
uspesnost'ou na domestikovanom trhu. Prave domaci trh poskytuje potrebné zdzemie na
overenie zivotaschopnosti podnikatel'ského modelu, vytvorenie doveryhodnej historie
a ziskanie potrebnych skusenosti, ktort st nevyhnutné pred vstupom do menej zndmeho

zahrani¢ného prostredia.

Vzhl'adom na vysokt zadlZzenost je prakticky vyluc¢ené, aby podnik v tomto
momentalnom stave vyuzival tradi¢né spdsoby financovania. Podnik v roku 2023 financoval

84% svojho majetku cudzimi zdrojmi, preto je pre tradi¢nych veritel'ov nedoveryhodny.

3.2.1 Financovanie rizikovym kapitalom

Pre podnik ABC predstavuje rizikovy kapitdl vhodnll a perspektivhu mozZnost
financovania expanzie. Rizikovy kapital je typ investicie, pri ktorej pomocou fondu alebo
investora poskytne podniku potrebné finan¢né prostriedky vymenou za vlastnicky podiel.
Téato forma nezatazuje podnik novym dlhom, ateda nemeni negativne pomer medzi
vlastnym a cudzim kapitdlom. Investor zarovenl zdiela rizikd s podnikatelom, pricom

benefituje zo zhodnotenia svojho podielu v pripade Gspesnej expanzie.

Pre podnik je vhodné vypracovat’ kvalitny podnikatel'sky plan doplneny o tzv. pitch
deck, ktory bude komunikovat’ jeho viziu, trhovy potencidl, sicasnu finan¢na situdciu
a planovany smer expanzie. Tak ako pri uvadzani vyrobku alebo sluzby na domaéci trh, aj pri
expanzii je vhodné dokladne poznat konecnych spotrebitelov v cielovych regionoch
a nasledne prisposobit’ ponuku tak, aby naplnila ich ofakdvania a potreby. Klucovym
prvkom tohto procesu je identifikacia hodnotovej propozicie podniku, teda Specificke;
pridanej hodnoty, ktori vyrobok alebo sluzba prindsa spotrebitel'ovi a zarovenl sposobu,
akym sa odliSuje od konkurencie. Jasne definovand hodnotova propozicia nepredstavuje len

nastroj efektivneho oslovenia zdkaznika, ale figuruje aj ako vyznamny argument pre
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investorov. Ti totiz ¢asto zvazuju nielen mieru uspokojenia spotrebitel'skej potreby, ale aj

Casovy horizont jej trvania a potencial ponuky generovat’ udrzatelny zisk.

Dolezitou sucastou podnikatel'ského planu je aj stanovenie objemu investicie, jej
harmonogram, percentudlny podiel spolocnosti, rozhodovacie pravomoci investora a aj
podmienky spédtného odkupu. V ramci odporucania sme si pripravili pre podnik ABC aj

postup investi¢éné¢ho procesu.

Podnikatelsky plan a vizia podniku

¢

Posudenie investi¢ného zameru

¢

Dokladné preverenie podniku, tzv. komplexny audit

¢

Stanovenie podmienok pre vstup investora

¢

Investi¢na zmluva

¢

Vstup do spolo¢nosti

¢

Zhodnotenie spolo¢nosti

¢

Deinvesticia

Obrazok 6 — Investi¢ny proces
(zdroj: Rajchlova, 2016)

Podnik ABC by mal dbat’ hlavne na hrozby, ktoré si priamo spojené s investiénym
procesom. KI'icom je spradvna priprava. Nedostato¢na priprava podnikatel'ského planu,
chybajuce 1udaje o podniku alebo nejasne definované konkurenéné vyhody mdzu
u investorov vyvolat’ neddveru s odmietnutie uz v prvotnej faze. Dal§imi vyznamnymi
hrozbami st nerealne o€akavania, najmé Co sa tyka trzieb, rychlosti rastu alebo navratnosti

investicie.
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Pri vybere moZznosti financovania rizikovym kapitdlom odporac¢am oslovit’ investicny
fond Zero Gravity Capital, ktory sa profiluje ako partner podporujuci startupy s potencidlom
geografického rastu a vstupu na nové trhy. Vzhl'adom na ich investi¢nu stratégiu, ktora sa
orientuje na rozvoj, predstavuju relevantného partnera. Kapitdlova spolo¢nost’ sa stava
vasim partnerom vo firme. Ich cielom je pomdct, ¢im sa zvysi hodnota ich podielu.

Nasledne, realizuju svoj zisk zo spétného predaja podielu firmy.

3.2.2 Statne investicie

SIH (Slovak Investment Holding) predstavuje ndstroj Statu na mobilizaciu verejnych
finan¢nych prostriedkov s cielom podporit’ slovenské podniky, vratane startupov. V pripade
zvolenia moznosti ¢erpania finan¢nych prostriedkov prostrednictvom $tatnych investi¢nych
fondov je nutné splnit’ niekol'’ko poziadaviek samotného systému. Doraz sa kladie prave na
nevyhnutnost’ absolvovat’ due diligence (dokladné preverenie podniku, tzv. komplexny
audit), vratane preverenie daiovej historie, vlastnickych pomerov alebo preverenie
zavazkov. Financie musia byt viazané na konkrétny ciel, v pripade podniku ABC je
expanzia. SIH neinvestuje v podpore podnikania priamo, ale prostrednictvom partnerov,

ktori posudzuju ziadosti samostatne a vstupuju do vztahu s podnikom vo svojom mene.

Na zaklade aktudlne dostupnych informécii SIH aktivne realizuje program VFF
(Venture to Future Fund), zamerany na podporu inovativnych startupov s ambiciou rast’ na
domédcom a zahranicnom trhu. Fond poskytuje financovanie vymenou za podiel
v spolocnosti. Investicie st realizované spolu s nezavislymi sikromnymi spoluinvestormi na
principe ,,pari passu“, ¢o znamena rovnaké podmienky arovnaky podiel na riziku aj

vynosoch pre vietky zucastnené strany.

Nevyhodou povazujem byrokraciu. Proces ziskania investicie mdze trvat’ dlhSie, je
teoreticky nachylnejsi na politické vplyvy a je €asto limitovana v porovnani s rozsiahlej$im
ekosystémov sikromnych investorov. Je na zvazeni podniku, ¢i st prave §tatne investicie
vhodnym financovanim podniku, potencidl pre vyuzitie pre startupy existuje. Na opacnll
stranu, vyhodou je Ze SIH sa nesustredi len na riziko spojené s investiciou, ale predovSetkym
na potencial rastu a spolocensky ¢i technologicky dopad projektov. Podporu ziskala aj

znama slovenska spolo¢nost’ GymBeam.

V pripade, Ze sa podnik rozhodne pre vyuzitie Statnych investicii, je vhodné zamerat’

pozornost’ na Program Slovensko 2021-2027. Aktudlne Program Slovensko otvoril narodny
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projekt horizontalnej podpory malého a stredného podnikania. Podpora v ramci projektu

predstavuje financny prispevok poskytovany pomocou voucherov.

3.2.3 Vstup na verejny trh

Uspesné absolvovanie predchadzajiicich fiz rozvoja startupu, ako bolo pozorované
u podniku ABC, sved¢i o kvalite podnikatel'ského zdmeru a zaroven o odhodlani vedenia
transformovat’ inovativnu myslienku do uspeSnej podnikatel'skej reality. Zasadnym
impulzom pre rozhodnutie o vstupe na verejny trh, podobne ako v predchadzajucich fazach,
zostava akvizicia potrebného kapitalu pre expanziu. Aby mohol podnik ABC vstupit’ na
verejny trh prostrednictvom prvej verejnej ponuky akcii (IPO), musi splnit’ Specifické
regulatné a burzové poziadavky. Okrem splnenia tychto podmienok st vyznamné aj

pociatocné naklady spojené s tymto procesom, ktoré mézu predstavovat’ znacnu prekazku.

Avsak, pred rozhodnutim o vstupe na verejny trh prostrednictvom IPO, by mal podnik
ABC dokladne zvazit, ¢i boli doteraz plne vyuzité vSetky relevantné moznosti financovania.
Hoci vstup na verejny trh nepochybne demonstruje uspech spolocnosti, existuje riziko, ze
prostrednictvom predaja vyznamného podielu akcii méze podnik stratit’ kontrolu nad svojou
¢innostou, ato potencidlne nendvratne. Skusenosti z minulosti, najméd v kontexte
stredoeuropskeho regionu s jeho relativne kratkou histériou rozvinutého kapitalového trhu,
naznacuji, ze napriek pociatocnému zaujmu investorov a dosiahnutym pozitivnym

ekonomickym vysledkom, méze dojst’ k ochladnutiu investicného entuziazmu.

Verejna ponuka akcii je neefektivna forma financovania. Dovodom su vysoké
transakéné a administrativne naklady, dlhy pripravny proces a aj nevhodna faza startupu.
Vzhl'adom na tieto skuto¢nosti odporucam orientovat’ sa na flexibilnejSie a realistickejSie

alternativy.

3.2.4 Expanzia bez d’alSieho financovania

Aj napriek obmedzenym finanénym zdrojom existuje viacero efektivnych néstrojov
a stratégii, prostrednictvom ktorych moze startup expandovat’ v rdmci krajiny bez potreby
dodato¢ného kapitalu alebo vysokej finan¢nej investicie. V pripade startupu ABC je mozné
sa zamerat’ najmd na nizko nékladové a organické formy rastu, ktoré¢ zaroven podporuju

budovanie povedomia, reputacie a siete kontaktov.

Jednou z efektivnych moznosti je ucast’ na startupovych a inovac¢nych veltrhoch, ktoré

sa pravidelne konaji v hlavnom meste. Podobné podujatia poskytuju priestor na prezentaciu
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podnikatel'skej vizie, vytvaranie strategickych kontaktov alebo nadviazanie spoluprace
s inymi subjektmi bez potreby vysokych vydavkov. Dalsou moznostou sii odborové sutaze
¢i networkingové podujatia. Podnik ABC moéze tiez vyuzit' kooperaciu s inymi podnikmi,
ktoré sice nepontikaji identické sluzby, ale posobia v pribuznych segmentoch a oslovuju
rovnaku cielovi skupinu. V neposlednom rade, vhodnym ndstrojom je propagicia cez
ambasadorov ¢i vplyvnych ,.,influencerov* ktory buda ochotni propagovat’ tzv. barterovym
obchodom. Moznost realizacie expanzie bez d’alSieho financovania je vhodna alternativa na
kombinaciu s d’alSou formou financovania. Hoci forma barterového obchodu sa nejavi ako
vhodné rieSenie pre pokrytie investi¢nych potrieb podniku ABC, svoje opodstatnenie ma
v oblasti reklamy a marketingu. Z tohto hl'adiska predstavuje Gisporny a efektivny néstroj na
budovanie povedomia. Teda alternativa je vhodna ako doplitujuci mechanizmus pre

expanziu firmy.

3.3 Expanzia na zahrani¢né trhy

Pre podniky na tzemi Eur6pskej Unie predstavuje ¢lenstvo vyznamnu vyhodu z hl'adiska
expanzie, nakol’ko umoznuje jednoduchs$i vstup na jednotny eurdpsky trh v porovnani
s podnikmi, ktoré sidlia mimo EU, napriklad v Spojenych §tatoch americkych alebo v inych
regionoch sveta. Eurdpska unia vytvara priaznivé podmienky pre rozvoj malych a strednych
podnikov, ako aj startupov, ato prostrednictvom legislativnych uprav, harmonizécie
pravidiel a podpory podnikatel'ského prostredia. V ramci tejto podpory moédzu startupy
vyuzit' sluzby organizécii, ktoré sa Specializuji na spristupiiovanie eurdpskych trhov
zaCinajicim podnikom, pomadhajii s orientaciou v regulacnom prostredi a napomahaji
prepdjaniu s relevantnymi partnermi na medzindrodnej Grovni. Takato asistencia vyrazne
prispieva k inovatnému rastu alepSiemu zacleneniu podnikov do eurdpskeho

podnikatel'ského ekosystému.

3.3.1 Granty a podporné programy Europskej unie

Eurépska tnia si plne uvedomuje vyznam podpory malych a strednych podnikov, vratane
startupov, ktoré si povazované za klacovy faktor ekonomického rastu a inovacii.
V poslednych rokoch bolo vytvorenych viacero podpornych mechanizmov zameranych na
zlepSenie pristupu k financovaniu pre podniky, ato najmi v spolupraci s eurdpskymi
inStitciami a narodnymi organmi ¢lenskych Statov. V pripade, Ze sa podnik ABC rozhodne
pre vyuzitie tejto moznosti, je potrebné splnit’ konkrétne poziadavky, ktoré sa tykaju

predovsetkym preukdzania doterajSich podnikatel'skych aktivit, udrzatelnosti projektu
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a jeho pozitivneho vplyvu na cielovy region. Neoddelitelnou stcastou je aj kvalitne
vypracovany podnikatel'sky plan a jasne definovany investicny zamer, ktoré¢ sluzia ako
nastroj pri komunikécii so subjektmi verejnej spravy ¢i potencionalnymi partnermi, ktori

budut ochotni spolufinancovat’ podnikatel'ské zamery.

Aj ked’ podnik ABC vzhl'adom na aktudlnu uroven zadlZenosti nema redlne mozZnosti
ziskania bankového tveru , stile md moznost’ sledovat’ vyvoj garantovych schém
a podpornych programov, ktoré moézu byt vhodnou alternativou v d’alSom obdobi. Tieto
finanéné néstroje st vhodné pre startupy, ak spifiaju kritéria opravnenosti a preukazu realny
prinos projektu pre dané uzemie. Aj ked’ aktudlne nie je dostupny Specificky nenavratny
grant urceny priamo na expanziu startupov, vzhl'adom na dynamiku trhu a rastici zaujem
orozvoj podnikania v regione sa v blizkej budicnosti mézu objavit vyzvy, ktorych
podmienky budi prispdsobené na potrebné aktivity. Moznost'ou privolania vyzvy je ich
navrh, preto je odporacané zapajat’ sa do konzultacii a odbornych for, ktoré su na strankach
organov c¢lenskych $tatov a na eurdpskych institiiciach. Ked’Zze expanzia na zahrani¢né trhy
nie je prioritnd, je dobré zaujat’ postavenie a prave tento pristup moze v budiicnosti
vyznamne prispiet’ k zabezpeceniu potrebnych zdrojov na realizaciou rozvojovych zamerov

aj bez potreby d’alSieho zadlZzovania.

Pre podporu samotnej internacionalizacie elektronického obchodu je vhodny program
SMP (Single Market Programme) poskytovany Eurdpskou tniou. Program priamo finan¢ne
podporuje malé a stredné podniky pri medzindrodnej expanzii. Poskytuje granty na pokrytie

nakladov a zarovenl pontika poradenstvo stvisiace s cezhranicnym obchodom.

V ramci ponuky podpornych programov je pre podnik ABC vhodny EEN (European
Europe Network). Program sice neposkytuje financénu podporu, ale pomoc zadarmo,
prostrednictvom poradenstva v oblastiach internacionalizacie, prieskumu trhu ¢i legislativy.

Sluzby programu EEN st vhodné skombinovat’ s inym finanénym zdrojom.

3.3.2 Financovanie pomocou crowdfundingu

Crowdfunding predstavuje moderny sposob ziskavania kapitdlu od S$irSej verejnost’
prostrednictvom online platforiem. Hoci existuju Styri zakladné modely crowdfundingu —
darcovsky, odmenovaci, pozickovy apodielovy, v pripade startupov s rastovym
potencidlom si najrelevantnejSie najmé pozickové a podielové modely, ako je popisované

v teoretickej Casti.
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Po6zickovy crowdfunding funguje tak, ze ludia startupu pozicaju peniaze, ktoré im
neskor firma splaca aj s irokom. Pre podnik ABC je vhodna tato moznost’ hlavne z dovodu
zachovania kontroly nad podnikom ajeho smerovanim, ked’ze sa neprevadzaju ziadne
podiely a po dohodnutom termine sa peniaze vratia investorom. Je to nieCo ako bezna
pdzicka od viacerych jednotlivcov naraz. Platforma October poskytuje cez investorov Gvery
malym a strednym podnikom, pri€om sa zameriava na financovanie rastovych projektov.
Majitel’ nestraca vlastnicky podiel, av§ak prebera dlhové zatazenie s pravidelnymi splatkami

istiny a urokov.

Podielovy crowdfunding naopak funguje tak, Ze I'udia investuju peniaze vymenou za
podiel v podniku. Investori sa v tomto pripade stavaji spolumajitelmi a nest spojené riziko
a aj vynosy vo vyske svojho podielu. Ak majitelovi nevadi previest’ isty podiel vymenou za
peniaze je tato moznost’ pre podnik vhodné. Republic patri medzi vediice eurdpske platformy
pre podielovy crowdfunding. S paneur6pskym dosahom prostrednictvom licencie podporuje
podniky v expanznych planoch. Ziskany kapital nepredstavuje okamzité dlhové zat'azenie,
avsak kl'icovou nevyhodou je ¢asova a financna narocnost’ pripravy kampane, poziadavky
na transparentnost’ a zverejiiovanie podnikatel'skych informacii, ako aj nasledna

administrativa spojena s manazmentom velkého poctu akcionarov.

Pre podnik ABC neodporac¢am vol'bu financovania crowdfundingom, pretoze je tam
vysoké riziko neuspechu kampane, takze podnik investuje financie bez akéhokol'vek
vysledku, pricom takyto neuspech poskodzuje jeho ddveryhodnost’ a meno. V pripade
uspesnej kampane prindSa financovanie komplikdcie. Pri podielovom crowdfundingu
dochadza k nevyhnutnej strate kontroly a vlastnickych podielov v prospech velkého poctu
malych investorov. Pri pézickovom crowdfundingu firma zas ¢eli dlhovému zatazeniu

a povinnosti pravidelnych splatok, najmi ak ocakavané prijmy budu niZSie ako predikcia.

3.3.3 Financovanie procesom akceleracie a inkubacie

Programy inkubdcie a akceleracie zohravaju dolezitu tilohu v procese rastu startupov a mézu
zohravat’ vyznamny nastroj aj v pripade planovanej expanzie podniku ABC. Inkubacné
centrd, ktorych Cinnost’ bola blizSie opisand v teoretickej Casti prace, predstavuju dlhodobé
podporné prostredie ur¢ené najma pre startupy v pociato¢nych fazach ich vyvoja. Na rozdiel
od akceleracnych programov poskytuji inkubatory komplexné zdzemie, vratane odborného
poradenstva, podnikatel'ského mentoringu a pristupu k zdielanym zdrojom, Casto s cielom

minimalizovat’ prevadzkové naklady a zvysit’ Sancu na udrzatel'nost’ podnikania pocas jeho
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prvych troch rokov, teda v obdobi s najva¢Sou mierou rizika. V kontexte internacionalizécie
podniku ABC a uvedené charakteristiky inkubacnych centier a ich primarne zameranie je
potrebné s opatrnostou pristupovat k ivahe o vhodnosti ako hlavného nastroja
financovania. Vyuzitie je urCite na mieste, ale nemozno ich automaticky povazovat’ za
hlavny nastroj financovania planov podniku. Pre uspeSnost’ vyuzitia inkubécie bude

nevyhnutné zamerat’ sa aj na ide diverzifikovanejsie zdroje.

Na rozdiel od inkubdcie, proces akceleracie predstavuje Struktirovany program s jasne
definovanymi vystupmi, ktorych vysledkom je okrem inych aj zabezpecenie financovania
od investorov. Pred rozhodnutim o vyuziti akceleracie ako stratégie rozvoja podnikania, je
nevyhnuté zvazit' jednotlivé predpoklady tuspesnosti. V tivodnej faze by sa podnik mal
primarne a strategicky zamerat’ na akviziciu externé¢ho investora, ktory je schopny poskytnat’
adekvatne finan¢né zdroje nevyhnuté pre medzindrodntl expanziu. V danom scenari podnik
ABC disponuje preukazatelne Zivotaschopnym produktom s GispeSnym etablovanim na
domécom trhu, avSak s identifikovanym potencidlom pre rast na medzinarodnych trhoch. Pri
vybere vhodného akceleratora je nevyhnutné sa zamerat’ na prieskum pdsobnosti a reputacie
daného investora. KI'i¢ovym faktorom pri rozhodovani by mala byt preukazana odborna
sposobilost’ a merate'né predchadzajuce Gspechy alebo relevantné referencie absolventov
programu. Po splneni atributov, ako napriklad prispdsobenie produktu a prieskum cielovych
trhov, sa podnik stava relevantnym kandidatom pre ucast’ v akceleratnom programe

v podmienkach medzinarodnej konkurencie.

Na zéklade analyzy dostupnych foriem podpory pomocou inkubécie a akceleracie
odporuc¢am pre podnik ABC tucast’ v programe Challenger. Program poskytuje nielen
finan¢nu podporu vo forme grantu, ale aj pristup k sieti odbornych mentorov z oblasti
podnikania. Vyznamnym benefitom je aj to, Ze program nevyZzaduje prevedenie vlastnickeho
podielu ani priame platby od startupov, pretoze sama spoloCnost’ funguje z verejnych
zdrojov, sponzorov a spoluprac. Vzhl'adom na jeho kratkodoby charakter a obmedzenu
vysku poskytnutého grantu je vhodné program kombinovat’ s d’alSimi formami finan¢ne;j
podpory. V momentdlnom Stadiu podniku ABC nie je optimalne vyuzivat inkubéciu,

namiesto toho je vhodnejSie orientovat’ sa na iné sposoby financovania.

Na narodnej Grovni moze ziskat podnik ABC pomoc a podporu od Slovenskej
agentury pre rozvoj podnikania (SBA), ktora sa Specializuje na problematiku startupového
ekosystému a aktivity v oblasti akceleracie a inkubacie. Viac o Slovenskej agenture pre

rozvoj podnikania je obsiahnuté v teoretickej Casti tejto prace.
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Tabul’ka 6 — Prehl'ad mozZnosti financovania
. , | Spolocnost’/ KPacové Potencialne Potencialne Predbezné
MoZnost . , , .
program vlastnosti vyhody nevyhody hodnotenie
Rizikovy | Zero Gravity | Investicia Bez dlhového Strata podielu | Odporacam
kapital Capital vymenou za | zataZenia, firmy, nutnost’
vlastnicky prevedenie preukazat’
podiel, vlastnickeho vysoky
zdielanie podielu, vhodny pre | potencial
rizika expanziu navratnosti
Statne SIH, VFF Verejné Zdiel'anie rizika, Dlhy Neodporu¢am
investicie prostriedky, | fokus narastovya | schvalovaci pre pomaly
investicie cez | spoloCensky proces, vysoka | proces
partnerov, potencial konkurencia
princip "pari
passu'.
Vstupna | BCPB Predaj akcii | ZvySenie prestize Vysoké Neodporuc¢am
vereny trh verejnosti na | spolo¢nosti naklady na
ziskanie IPO, riziko
kapitalu cenovych
vyvojov akcii
Eurépske | SPM, EEN Finan¢na Priama finan¢na Administrativn | Odporacam v
granty podpora pre | podpora, a narocnost, kombinacii s
internacional | jednoduchy vstup dlhsie inym
izaciu na jednotny trh EU | schvalovanie | sposobom
ziadosti financovania
Crowdfun | October Ziskavanie Zachovanie Vysoké Neodporuc¢am
ding kapitalu kontroly nad urokové pre vysoké
pozickov online, aj podnikom, dlhové | sadzby, zat'’azenie
v pomocou zatazenie nutnost’
Sirokej dosiahnut’
verejnosti dostatocny
obrat na
splacanie
Crowdfun | Republic Ziadne dlhové Rozptylené Odporucam v
ding zat'azenie, vlastnictvo, kombinacii s
podielovy prevedenie komplikované | inym
vlastnickeho rozhodovacie | sposobom
podielu procesy medzi | financovania
viacerymi
investormi
Akcelerac | Challenger, Struktirovan | Rychly rast, Vysoké naroky | Odporucam v
ia SBA ¥ program, kratkodobé na vykon v kombinacii s
kratkodoba programy kratkom case inym
podpora spdsobom
financovania
Inkubécia | SBA Dlhodoba Znizenie nakladov, | Obmedzené Neodporuc¢am
podpora, ziskanie financovanie, | pre potreby
vhodné pre poradenstva a skor podniku
skor¢ fazy mentoringu nefinan¢na
startupov podpora

(zdroj: vlastné spracovanie)
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Z vybranych moznosti financovania odpora¢am vyuzit kombinaciou viacerych
zdrojov, aby podnik ABC ziskal potrebny kapitdl na expanziu a zaroveil minimalizoval
rizikd. V ramci strategického pristupu sa javi ako najefektivnejSie skombinovat’ nenavratné
granty s rizikovym kapitdlom. Této moznost’ dava startupu nendvratnu finanénti podporu na
kl'icové oblasti rozvoja, ako su technologické inovéacie, medzinarodna expanzia c¢i
marketingové aktivity. Zaroven doplnenim o rizikovy kapital ziska dodato¢né financovanie
na Skalovanie podnikania a investorov, ktory nevlozia len financie, ale aj odborné rady ¢i
strategické know-how. Podiel pre rizikovy kapital nebude privel’ky, ked’ze expanzia nebude
plne hradena len rizikovym kapitdlom. Nevyhodou povazujem dlhSie schvalovanie Ziadosti

zo strany Europskej unie, ¢o ale nie je pravidlom.

Druhou alternativnou kombinéciou je vyuzitie akcelerdcia a podielovy crowdfunding.
Kombinacia zabezpeci stabilitu, dostatok kapitdlu na rast a zaroven vyuzitie odbornikov

a investorov.

3.4 Zhrnutie Navrhov a odporucani

V praktickej Casti tejto bakalarskej prace som sa venoval analyze sucasného stavu
financovania startupu ABC, ktory pdsobi v segmente potravinarskeho priemyslu. Po
uvodnom rozbore podnikatel'skej ¢innosti, vlastnickej Struktury a doterajSich spdsobov
financovania, ktoré zahfiiali kombindciu vlastnych zdrojov, kapitalu od rodiny a priatel’ov,
investicie od anjelského investora a tiez bankového tiveru, som svoju pozornost’ zameral na
formulovanie konkrétnych ndvrhov a odporGfani pre dalSi udrzatelny rozvoj ato

predovsetkym pre planovanu expanziu podniku ABC.

V ramci analyzy som dospel k zéveru, ze kI'icovou vyzvou, ktorej podnik v sucasnosti
celi, je jeho vysoka miera zadlZzenosti, konkrétne v roku 2023 bol podnik niteny financovat’
viac ako 84 % svojho majetku prostrednictvom cudzich zdrojov. Tento stav vyznamne
komplikuje moZznosti ziskavania financii, je vSak zrejmé, Ze expanzia si bude vyzadovat
dodato¢né finan¢né investicie, preto som sa vo svojej analyze zameral na viaceré alternativne

zdroje financovanie.

Na zdklade vSetkych analyz azvadZeni jednotlivych alternativ som dospel
k odporti€aniu, Ze najefektivnejSou a najudrzatelnejSou stratégiou pre financovanie
planovanej expanzie kombinacia nendvratnych finanénych prostriedkov ziskanych
z grantovych schém Europskej unie s investiciou vo forme rizikového kapitalu. Tato

kombinacia by poskytla jednak potrebnu finan¢ni podporu na pokrytie oblasti rozvoja
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a zérovein by prostrednictvom rizikového kapitalu ziskal dodato¢né financovanie
nevyhnutné na efektivne Skalovanie svojho podnikania, cenné rady alebo hodnotné know-
how. Prinosom modelu financovania je aj skutoc¢nost’, ze podnik by nemusel investorovi
poskytujicemu rizikovy kapital odovzdat’ velky podiel, ked’Zze expanzné aktivity by boli
spolufinancované aj sinych zdrojov. Tym by sa minimalizovalo riziko nadmernej

kapitalovej zavislosti od jedného investora.

Ako alternativnu, no stale vel'mi perspektivhu moznost’ mozno zvazit’ aj kombinaciou
akcelera¢ného programu s podielovym crowdfundingon, ktora startupu umoznuje ziskat
kapital od SirSej komunity investorov a sucasne ¢erpat odborné zdzemie a mentoring zo

strany akceleratora.
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ZAVER

Ciel'om tejto bakalarskej prace bola analyza moznosti financovania vybraného startup
podniku posobiaceho na slovenskom trhu. Teoreticka Cast’ prace sa venovala vymedzeniu
zakladnych charakteristik startupov, pribliZzeniu ich typickych vyvojovych faz, ako aj
detailnému rozboru tradi¢nych aj alternativnych foriem financovania relevantnych pre

startup.

Praktickd cast prace nadviazala na teoretické poznatky a sustredila sa analyzu
konkrétneho podniku. Na zdklade Struktirovaného rozhovoru s majitelom podniku bol
preskimany aktudlny finanény stav a podnikatel'sky zédmer. Ziskané vysledky jasne

demonstrovali potrebu diverzifikécie financnych zdrojov.

V nadvdznosti na analytické zistenia boli pre podnik formulované konkrétne
odporucania. Ako kl'icové potencialne zdroje externého kapitalu bolo navrhnuté zvazenie
rizikového kapitalu, grantovych programov a crowdfundingu. Zarovenn sa potvrdilo, Ze
dlhodoby a udrzateny rast startupu nie je podmieneny iba dostatkom financnych
prostriedkov, ale rovnako tak schopnostou manazmentu flexibilne sa adaptovat’ na

dynamické zmeny trhového prostredia a systematicky budovat’ silny a doveryhodnt znacku.

Okrem samotného aspektu financovania identifikovala praca dalSie kritické faktory
ovplyviiujtce tspech startupu. Medzi nich patri kvalitné liderské vedenie podniku, precizne
a zmysluplné planovanie budicich krokov vratane expanzie, a predovSetkym schopnost’
zakladatel'a ¢i manazmentu efektivne a proaktivne reagovat’ na nové vyzvy a prekazky.
Praca tak plasticky ilustrovala komplexnost’ startupového podnikania, v ktorom financie,

hoci maji kI'i€ovy vyznam, predstavuji iba jeden prvok mozaiky celkového uspechu.

Zaroven sa v kontexte analyzy startupového prostredia na Slovensku ukazalo, Ze mladé
inovativne podniky stile nardzaji na viaceré systémové prekdzky. Medzi najvyznamnejsie
patri limitovana dostupnost’ rizikového kapitalu, nedostato¢ne rozvinutd a komplexna siet’
inkubaénych a akceleraénych programov a &asto aj zdlhavé a administrativne naroéné
procesy spojené so ziskavanim Statnej podpory. Tieto bariéry objektivne mézu spomal’'ovat

tempo rastu a znizovat’ medzinarodnt konkurencieschopnost’ slovenskych startupov.

Napriek identifikovanym vyzvam vSak zavery prace potvrdili, Zze aj v domadcich
podmienkach existuje realny potencial pre vznik a Uspe$né fungovanie inovativnych a
zivotaschopnych startupov. KI'i¢om k ich uspechu je jasne definovana vizia, dokladne

spracovany a realisticky podnikatel'sky plan a predovSetkym odvaha a odhodlanie
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zakladatelov neustale vyhladavat’ a vyuzivat nové moznosti rastu. Uspech startupu v
neposlednom rade zavisi aj od schopnosti efektivne kombinovat” dostupné financné a
nefinan¢né zdroje, aktivne budovat’ a vyuzivat siet’ relevantnych kontaktov a partnerstiev a

pruzne sa prisposobovat’ neustalej dynamike trhu.

Zaverom tejto prace mozno konStatovat, Ze startupové podnikanie na Slovensku
disponuje zna¢nym potencidlom, no jeho plny rozvoj je podmieneny prekonanim viacerych
Strukturalnych vyziev — od zvySenia dostupnosti investicného kapitdlu az po posilnenie
podpornej infrastruktiry. Pre konkrétny analyzovany podnik, ako aj pre ostatné startupy,
predstavuju cielené finanéné planovanie a aktivne vyhladavanie diverzifikovanych
externych zdrojov rozhodujiuce faktory na ceste k uspesnému rozvoju a realizacii
expanznych planov. Téato praca zaroven podcCiarkla, Ze aj menSi startup s povodne
obmedzenymi zdrojmi moze vdaka premyslenej stratégii, efektivnemu riadeniu rizik a
predovsetkym vdaka odhodlaniu a vytrvalosti zakladatel'a dosiahnut’ udrzatelny rast a

dlhodoby tspech na konkurené¢nom trhu.
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PRILOHA P I: STRUKTUROVANY ROZHOVOR
Viézeny pan majitel’ podniku,

volam sa Oliver Klein a som Studentom tretiecho ro¢nika bakaldrskeho Studia na
Univerzite Tomase Bati ve Zline. Obraciam sa na Vs s prosbou o poskytnutie rozhovoru,
ktory by sluzil ako podklad pre moju bakaldrsku pracu s nazvom ,,Analyza moznosti

financovania vybraného startup podniku®. Ubezpecujem Vas, ze vSetky ziskané informacie

budut pouzité vyhradne na akademické Gcely v ramci mojej bakaldrskej prace.

Vopred d’akujem za Vas Cas a ochotu podelit’ sa o Vase sktisenosti.

o Koflki spoloénici boli suc¢ast’ou procesu zakladania podniku?
p p p

Uz od zaciatku som vedel, ze budem potrebovat’ pomoc s financovanim, ale nakoniec
9

sme boli pri zaloZeni dvaja.
o Ako ste planovali financovat’ prvotné fazy vyvoja Vasho podniku?

Pri zvazovani bolo vel’a moznosti, ale postupne to upadalo. V prvom rade som sa snazil
vyuzit vSetky vlastné zdroje azdroje poskytnuté rodinou a priatelmi. Aky bol Vas

pociato¢ny kapital potrebny na rozbeh podniku?

Predpoklad pre rozbeh podniku bol 150 000 eur, avSak nakoniec bolo potreba vyse 220
000 eur.

o Vyuzili ste vlastné zdroje na prvotné financovanie? Ak dno kol’ko vlastnych zdrojov

ste vyuzili?
Ano, z vlastnych zdrojov a s pomocou rodiny a priatelov som mal 50 000 eur.
o Kde ste hladali podporu v externych zdrojoch?

V rannych fazach pri myslienke som nemal moc podpory v externych zdrojoch, hlavne
kvoli nedovere od bank. Uvazoval som aj o vyuziti sluzieb réznych podnikatel'skych
inStitacii zameranych na rozbeh startupov, no naskytla sa mi moznost’ nadviazat’ kontakt

s anjelskym investorom, ktory prejavil zadujem podporit’ mdj startup.
o Zvazovali ste aj pomoc od Statu?

Nie nezvazoval som pomoc od §tatu, pride mi to moc zdihavy proces, ktory musi byt

perfektny, pretoze, ¢o i len jedna chyba mdze celll pomoc zastavit'.



o Bol stcast'ou zvazovania aj platforma zdruzujuca startupy?
Ano, ale podmienky su &asto vel'mi nevyhodné, preto som od tejto podpory upustil.
o Aké boli vase prvé sklisenosti s externym financovanim?

Prvé skusenosti neboli moc dobré. Mal som pocit, Ze som na vsetko sdm a nikto nie je

ochotni mi pomoct’.

o Vyzadovali si od Vas podnikatel'sky plan pred poskytnutou investiciou externé

subjekty?
Ano, bolo to podmienkou.
o Ktory spdsob propagécie Vasich produktov/sluzieb naj€astejsie vyuzivate?

Hlavne v nasej kamennej prevadzke, ale rozbiehame aj online platformu ktord sa

postupne adaptuje a ¢oraz viac l'udi vyuziva online sektor.
o Oslovili ste aj miestnych investorov?
Ano, anjelsky investor, ktory mi pomohol s financovanim podnika v mojom okoli.
o Co Vas viedlo/prinutilo vyuzit' skladbu zdrojov prave takato?

Vzhl'adom na podmienky investovania na Slovensku som povazoval tato skladbu

zdrojov za najvhodnejsiu.
o Ako ste sa vyrovnavali s obdobiami finan¢nej neistoty v prvych mesiacoch?

Nastastie, financnd neistota nebola pritomna v prvych mesiacoch, prevadzka sa slusne

rozbehla od zadiatku otvorenia.

o Co Vas naviac prekvapilo pri prvotnom financovani? (spravanie externych

subjektov, ceny komodit a pod.)

No urcite mo6j odhad. V spolupréci s dodavateImi som stanovil podnikatel'sky plan

s podrobnym rozpoctom, ktory sa rapidne navysil so zmenami cien.

o Planujete v buducnosti expanziu na zahrani¢né trhy? Pripadne expanziu do inych

Gasti Slovenska?

Ano, rozsirenie pdsobnosti patri medzi moje nasledujuce ciele . Pokial’ ide o zahrani¢né
trhy v budlcnosti planujem vyuzit' predovSetkym online platformu, ktora predstavuje

efektivny néstroj na rozsirenie ponuky aj mimo uzemia Slovenskej republiky.



o Ako reagujete na neustdle zmeny v legislative, trendoch v oblasti podnikania?

Na neustale zmeny v legislative reagujem s plnou reSpektom a zodpovednost’'ou, pricom
zabezpecCujem, aby vsetky podnikatel'ské aktivity boli v stlade s platnymi zdkonmi a
nariadeniami. Trendy v oblasti podnikania pozorne sledujem a analyzujem. Snazim sa
identifikovat’ tie, ktoré by mohli byt relevantné pre moj podnik a priniest mu nové
prilezitosti. Nasledne sa ich snazim adaptovat’ a implementovat’ do svojej podnikatel'skej
stratégie tak, aby zodpovedali Specifikdm mdjho podnikania a zaroven mi pomohli udrzat’ si
konkurencieschopnost’ a ist’ s dobou. Mojim ciel'om nie je len pasivne nasledovat’ trendy,

ale skor ich tvorivo pretvarat’ a integrovat’ do mojej vlastnej podnikatel'skej identity.



