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Uvod
Slasti a strasti startupistov

éma inovacii, ,zlepSovakov” a vynalezov je velmi atraktivna a stale viac mladych vidi svoju
buducnost v zaloZeni vlastného startupu, s ktorym prevalcuju cely svet, minimalne asponi
ten medzi Dunajom a Tatrami :-)
Je Uzasné, Ze pribuda ludi, ktori sa pozeraju okolo seba a rozmyslaju ¢o by sa dalo zlepsit.
Chc zrealizovat svoje napady a pretavit ich do podoby realneho produkty &i sluzby. A stéasne
si rozbehnut viastnd firmu, ktord ich dokdze uzivit.

Od napadu k startupu a neskor k vytvoreniu Uspesnej firmy, je samozrejme dlha a hrbolata
cesta. Samotny ndpad sa na Uspechu podiela len minimdlne a doélezité je najma nasadenie,
vytrvalost, skisenosti, profesionalny pristup atd., ale aj velky kus $tastia. Viaceré prieskumy
uvadzaju, Zze az 90 % zaloZenych startupov je odsudenych na neuspech, pretoze im chybali nie-
ktoré podstatné ingrediencie. Dalsich priblizne 5-8 % ako tak funguje, ale nedokaze sa presadit,
z hladiska Uspesnosti sa dlhodobo pohybuju na hranici ¢ervenych a Ciernych Cisiel. Len priblizne
1-2 % startupov je Uspesnych a moze sa povazovat za dlhodobo udrZatelné projekty. A len ma-
lickému mnozstvu, t.j. 0,5 % startupov, sa podari naozaj ,zahviezdit”.

Pre ilustraciu na Slovensku v st¢asnosti existuje odhadom priblizne 500-600 inovacnych pro-
jektov, ktoré sa snazia ziskat financovanie pre svoj rozbeh. V réznych stavoch realizécie bojuje
o uspech priblizne 200-300 startupov, ktoré sa snazia dotiahnut svoj projekt do komer¢nej po-
doby. Ak by nam z nich do 5-10 rokov vzniklo dalSich 20-30 narodnych pokladov akym je napri-
klad Eset, bol by to obrovsky tspech a prinos pre celt ekonomiku.

Dévodov preco tak malo startupov preZije je velmi vela. Je to ako mnohoparametricka rovni-
ca, staci ked' len jedna premenna nema tie spravne hodnoty, aby celkovy vysledok skoncil skla-
manim.

NajcastejsSim dévodom zlyhania startupov je nerieSenie redlnych potrieb fudi a firiem, ale
hladanie volného miesta na trhu pricom pracuju len s neoverenymi predpokladmi. Vela startu-
pov kon&i najma preto, Ze jednoducho mélo ,googlovali”. Buduci startupista musi mat perfektny
prehlad o trhu, o jeho velkosti a potrebach, ale najma o konkurencii a ich rieSeniach, vyhodach
a nevyhodach.

Velmi déleZitym je priebezné ziskavanie spatnej vazby od okolia, od buducich zakaznikov na
pracovnu verziu produktu. Startupisti chcd €asto svoj vytvor vypiplat do dokonalosti, do maxi-
malnej funkénosti a komplexnosti. To im samozrejme zoberie omnoho viac ¢asu ako keby prisli
na trh so zakladnou verziou, overili si reakcie trhu a az potom priddvali dalSie funkcie a moz-
nosti. Nehovoriac o tom Ze viac ¢asu znamena viac nakladov na vyvoj a riziko, Zze dany produkt
pride na trh neskoro.

Startupisti sa tieZ musia naucit delegovat Ulohy a pradvomoci a nesnafZit sa robit vSetko svoj-
pomocne. Klucovy je tim, jeho kvalita a vzdjomna komunikacia a koordinacia. Dolezita je aj
vasen a nadsenie pre realizaciu zameru. Ak niekto zaklada startup s primarnym cielom stat sa
€o najskor miliondarom alebo preto Ze to je momentalne v kurze, tak mu jeho nadSenie asi dlho
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nevydrZi a nepritiahne k sebe tych spravnych ¢lenov timu, poradcov, sponzorov, priaznivcov
ainvestorov. Kli¢ovi ludia timu musia pre svoj projekt naozaj zZit 24 hodin denne, musia mu verit
a odovzdat mu svoj ¢as, energiu, myslienky a pocity.

Startupisti, najma ti mladsi alebo zacinajuci, ¢asto nemaju skusenosti s podnikanim, tvorbou
biznis planu, marketingom, ochranou dusevného vlastnictva, prezentovanim atd. S mnohym
méze pomdct rodina, skisenejsi znami, vela sa dd dohnat skolenim a kurzami, stretavanim sa

maju svoje skusenosti a vedia dobre a kvalifikovane poradit, pomdct a nasmerovat.

Je pozitivne Ze aj na Slovensku vznika podporny ekosystém, ktory pomdze startupom pri
Starte aj v dalSom rozvoji. Do stavu porovnatelného so zahrani¢im to ma este daleko ale uz te-
raz tu existuje viacero inkubdtorov, cooworkingovych centier, service providerov, biznis anjelov
a investi¢nych fondov. Nasim prispevkom je tato prirucka, v ktorej sme spolu s partnermi dali
dohromady balik uzitoénych informacii, ktoré moézu pomdoct startupom pri ich rozbehu. Patri
im velka vdaka Ze si nasli ¢as po veceroch a cez vikendy na svoje prispevky kedZe cez pracovny
tyzderi s mimoriadne vytazeni. VDAKA!

Uvodno-zavereény odkaz pre vietkych inovatorov: Pozerajte sa okolo seba s otvorenymi oca-
mi, rozmyslajte a hladajte rieSenia, pytajte sa a Studujte, makajte a dotiahnite svoj sen az do
konca! Ak vydrzite, Uspech sa zarucene dostavi. Drzime vam palce! :-)

Martin Drobny



1. kapitola /
Skor ako zaCnete



S kym do toho ist
(alebo radsej neist...)

azdy nositel startupovej myslienky chce byt Uspesny a chce byt dalsim Stevom Jobsom,

Billom Gatesom ¢i Markom Zuckerbergom. Vsetci spominani su alebo boli vo svojej praci
uspesnymi, ale vSetci mali jedno spoloc¢né: sustredili okolo seba vysoko efektivny tim, s ktorym
dokazali svoje myslienky ¢o najlepsie rozvijat.

Pri kazdej Cinnosti plati zdkladné zlaté pravidlo — nesnaZte sa vietko urobit sami. Na Uspes-
nost projektu je nevyhnutné vytvorit tim, ktory by fungoval. A hlavne v iom musi fungovat
Casto spominana ,,chémia“. Pre Uspech je najddlezitejsie uvedomit si, akych fudi na dany projekt
potrebujete a hlavne kedy. Na zaciatku projektu treba zabezpedit ludi zameranych na rozvoj
myslienky, tvorbu obchodného modelu ¢i vyvoj prototypu, zatial ¢o pri overovani trhu a preni-
kani nan su potrebni [udia orientovani na marketing a predaj.

V pociatocnej faze napadu/spolocnosti zhromazdite okolo seba ,zapalenych” fudi, ktori su
ochotni do projektu vloZit svoj Cas, skisenosti a zru€nosti. Zaroveri viak dbajte na to, aby mali
presne stanovené ulohy, mali dostatok ¢asu a chuti pracovat na napade a hlavne aby v tychto
aktivitdch zotrvali. Ak ste na ndpade zacali pracovat s najlepsim kamaratom a ten sa po ¢ase
zacne zaujimat o iné aktivity, nemusi v time ostat len preto, Ze je to kamarat. Samozrejme, moze
mu vo firme zostat podiel, ale jeho Ulohy v time musi prebrat niekto iny.

V pociatocnej faze je vhodné takisto vytvorit skupinu ludi, ktori vam vedia poradit. Tato ,,po-
radna” skupina vam da prvotnu spatnd vazbu na aktivity, ktoré robite. Nejde len o samotny
produkt, kde vam spatnu vazbu vedia poskytnut zékaznici, s nezainteresovanymi fudmi sa viete
poradit najm3 o smerovani, manazmente timu a celkovej stratégii. Takito ludia sa vam budu
snazit poméct len preto, Ze sa im vasa myslienka paci.

Pri rozpracovani napadu a hlavne pri ziskani kapitdlu sa snazte profesionalizovat tim. Nebojte
sa zamestnat ludi, ktori v danej oblasti pracovali. V stucasnosti je velmi populdrne oznacovat
¢lenov startupu ,,honosnymi“ funkciami, ako je napr. CEO (Chief Executive Officer), CFO (Chief
Financial Officer) alebo COO (Chief Operations Officer). Co by viak tito [udia mali do startupu
priniest?

CEO - v pocia-
tocnej faze startupu
mobzete byt taki za-
mestnani  detailmi
fungovania startu-
pu, Ze sa nedokaze-
te pozriet na firmu
z pohladu buduiceho
dlhodobého fungo-
vania. Profesionalny
CEO preberie imple-
mentaciu stratégie
a riadenie fungova-
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nia startupu, pricom vam umozni sustredit sa na celkovu stratégiu a buddce smerovanie spo-
lo€nosti.

CFO —kazdy vie, Ze Ziadna spolo¢nost neméze uspiet bez toho, aby boli zabezpetené a hlavne
efektivne riadené finanéné toky. Zamestnanie ¢loveka, ktorému mézete verit a ktory sa v oblasti
financii vyzna, vdm umoizni sustredit sa na iné stranky vasho biznisu. V pociato¢nej faze je tato
funkcia zamerana hlavne na ziskanie investicii z crowdfundingu, od fondov rizikového kapitalu
alebo od biznis anjela a je pravdepodobné, Ze budete potrebovat niekoho, kto vam v tomto
procese pomoze.

COO - tato osoba sleduje a meria obchodné aktivity a okamzite vie, ked' nieco nie je v po-
riadku. COO vo firme vyrazne pomaha realizovat podnikatelsky plan a ,,zhmotriovat” vytvorené
stratégie.

Popri tychto funkcidch nesmieme zabudnit na manazéra predaja a marketingového mana-
Zéra, ktori vam pomézu pochopit a ziskat zakaznikov a efektivne spravovat marketingové kam-
pane.

Pri vybere ludi sa treba zamerat na kvalitu. Existuje mnoZstvo timov, ktoré pracujud na tych
istych myslienkach a vytvdraju vam konkurenciu. Na trhu mézete uspiet iba vytvorenim ,acko-
vého” timu, ktory je schopny pracovat na 100 %.

Viliam Vajda

Validacia napadu

N apad vam najlepsie
validuju poutzivate-
lia tym, Ze budu ochot-
ni za sluzbu/aplikaciu
platit alebo aspon ju
pouzivat. Preto treba
¢o najskor vyextrahovat
najpodstatnejSiu  hod-
notu z vasho napadu.
TG sa snazit v ¢o naj-
kratSom case (aj v ob-
medzenej verzii) dostat
na trh a ziskat feedback
priamo od pouZivate-
lov. Jedna z najvacsich chyb je vyvijat projekt v tajnosti doma. Vymyslat vietky mozné funkcie,
lebo mate predstavu, Ze to bude super, a potom, ked'to date von, zistite, Ze to nikto nepouZziva.

Daldia moznd validacia je porozpravat sa o svojom napade s niekym skdsenej$im, ale najlep-
Sie s niekym, kto ma skdsenosti z odvetvia, v ktorom chcete podnikat. Ani to vak nie je stoper-
centna zaruka Uspechu.

Michal Truban
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Rozdelenie neexistujuceho kolaca

Rozdelenie podielu vo vznikajlcej firme je sa neustdle opakujuca otazka zakladatelov. KaZzdy
startup je zalozeny na myslienke jedného alebo niekolkych [udi. Ak sa rozhodnu myslienku
realizovat, stavaju sa zakladatelmi alebo partnermi. V tejto faze startupu je vlastnictvo rozdele-
né rovhomerne medzi partnerov. Kazdy z nich si vSak musi uvedomit, Ze jeho podiel vo firme sa
bude menit ¢i uz z dévodu priberania zamestnancov, alebo ziskavanim kapitalu.

Po rozvinuti myslienky (v tejto faze vkladaju partneri do projektu hlavne svoj cas) vznika
potreba zamestnat vo firme novych ludi. Pre prvych zamestnancov, hlavne pre tych, ktori sa
k projektu pridaju, pretoze sa im myslienka paci a st ochotni pracovat aj za menej penazi, tre-
ba poditat s percentami v spolo¢nosti. Jedna z vyuzivanych stratégii je taka, Zze prvym 10 za-
mestnancom sa ponukne podiel vo firme. Je potrebné ratat najmenej s 1 % spolo¢nosti. Pre
kld¢ovych zamestnancov to moze byt aj viac. V prvom kole poditajte priblizne s 20 % podielom
pre zamestnancov firmy, pricom 80 % stdle ostava partnerom (zakladatelom). Tymto spésobom
mozete na zaliatku vyrazne usetrit finanéné zdroje a zabezpecit rozvoj produktu &i sluzby.

V pociatocnej faze sa nesnazte spolo¢nost ocenit. Do €asu, pokial nie je investor ochotny
investovat financie, neviete, aki hodnotu startup ma. Investovanie do spolo¢nosti modze mat
(a zvycajne aj ma) niekolko faz. Podiel, ktory pripadne investorom, zavisi od typu investicie a,
samozrejme, od jej vysky.

Nebojte sa ,rozpustania“ podielov vo firme. Naozaj zéleZi na dvoch veciach: hodnote pri
exite a vasom percente pri exite. Pravdepodobne je lepsie mat 10 % z 20 miliénov ako 50 %
z 1 miliéna.

V predoslej kapitole sme pisali o kfucovych lud'och na rozlicnych postoch, ako je napr. CEO.
Pri kalkulacii podielov treba ratat s podielom aj pre osobu na tejto funkcii, ktora vés v kazdo-
dennom riadeni nahradi. Podla viacerych studii sa podiel vlastnictva pre CEO vo firmach, ktoré
vstupovali na burzu, pohyboval okolo 4 %. Zaroven si vsak musite uvedomit, Ze takého ¢loveka
budete potrebovat v pripade, ak sa startup ,rozbehne”.

Zakladatelia musia ratat aj s tym, Ze pri viacnasobnych kolach investicii o rozhodujuci podiel

v spoloé¢nosti pridu. Tato situacia sa tyka velkych investicii, ktoré firme mézu pomoct pri vstupe
na globalny trh. Na druhej strane aj Bill Gates v sucasnosti vlastni ,len” 4 % akcii Microsoftu :)

Viliam Vajda

Kto vie pomoct s rozbehnutim startupu?

tartupy vacsinou potrebuju financnd pomoc na zaciatku — pri rozbiehani podnikania. Nemaju
Striby a nevlastnia takmer Ziadny majetok. Banka malokedy poskytne startupu tver vzhladom
na jeho vysoku rizikovost. Ak aj poskytne, ide iba o nizku sumu, preto sa startupista v zaciatkoch
podnikania obracia najma na tzv. 3F: fools, family, friends, t. j. na nadSencov, rodinu a priatelov.
Pripadne pouzije vlastné financné Uspory. V urcitej faze startupu, napr. pri zhotovovani proto-
typu alebo overovani zaujmu o dany produkt/sluzbu, vsak tato finanéna podpora uz nestaci.
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Dalsi zdroj financovania je kapital z externého prostredia. Startupisti mozu najéastejsie ziskat
potrebnu investiciu od biznis anjelov, z fondov rizikového kapitalu alebo cez inovativnu formu
financovania, tzv. crowdfunding, teda davové financovanie.

Biznis anjel je clovek alebo skupina investicnych nadsencov, velmi ¢asto uz aj klasicka ob-
chodna firma, ktora zo svojich sukromnych penazi financuje startup za urcitych podmienok
(napr. pozaduje vlastnicky podiel v startupe v urcitom rozsahu). Biznis anjela musi startup naj-
prv presvedcit o svojom potencidli. Anjelsky investor investiciu zvy€ajne vnima ako podporu pre
unikatny a prenho zaujimavy projekt. Prindsa startupu nielen finanénu podporu, ale odovzddva
mu aj svoje cenné sklsenosti a sprostredkuje siet déleZitych kontaktov.

Fondy rizikového kapitalu (venture capital funds) st tvorené peniazmi z viacerych zdrojov — Ci
uz zo sukromnych, alebo verejnych prostriedkov. Investori su pri investovani velmi opatrni, pod
rukami im za rok prejde mnoho startupov, pricom podporia len velmi malé percento z nich. Opa-
trnost vyplyva z faktu, Ze investori financuju startupy vo velkom objeme a podla $tadia, v akom
sa startup nachdadza. Investori vstupuju do startupov v neskorsej faze ich rozvoja, ked' ma startup
vlastnych zékaznikov alebo potenciél vstlpit na zahrani¢né trhy. Ako z ndzvu vyplyva, riziko, ze
startup zlyha, resp. nesplni ofakdvania, je velké. Investori pozaduju za financovanie podiel vo
firme formou majetkovej Ucasti, t. j. za svoju investiciu ziskavaju podiel vo firme, ktory zavisi od
roznych faktorov.

V stcasnosti velmi popularna forma financovania startupu je tzv. hromadné financovanie —
crowdfunding. Najznamejsie portaly tohto druhu na svete su Kickstarter a IndieGoGo. Medzi
najpouzivanejSie slovenské a eské portaly patria napr. www.startovac.cz, www.ideasstarter.sk
alebo www.marmelada.sk. Ako crowdfunding funguje? Projekt si na zaciatku stanovi ciel, napr.
vyzbieranie 10 000 eur, a datum, do ktorého ma byt tato suma vyzbierana. Ak cielovd sumu
nedosiahne, peniaze budu ludom, ktori projekt podporili, vratené. Odmena pre prispievajucich
fudi v pripade, Ze sa dopredu stanovena suma vyzbiera, zavisi od vysky darovanej sumy. Méze
siahat od podakovania aZ po ziskanie prototypu produktu. Riziko pre podporovatela je v tom,
7e tento produkt nebude fungovat podla jeho predstav, resp. nebude spifiat pozadovanu funké-
nost, no moze sa stat aj to, ze vysledny produkt nebude nikdy vyrobeny. Startup ¢asto potrebuje
okrem financnej pomoci aj pomoc vo forme mentoringu, usmernenia alebo dodato¢ného vzde-
lavania. Prisun spravnych informacii je pre startup kltcovy. Takisto je doleZité stretnit spravnych
ludi, ktori zakladatela/zakladatelov startupu vedia posunut vpred.

Experti zo sukromného a verejného sektora ponukaju ludom s inovativhou myslienkou moz-
nost vyuzit ich skisenosti prostrednictvom dlhodobého mentoringu, pricom méze ist o indi-
vidudlny alebo skupinovy mentoring. Délezité je vybrat si spravneho mentora, ktory by mal
pdsobit v relevantnej oblasti a mal by vediet porozumiet startupu. Dal$ia moznost, ako sa mozu
startupisti vzdelavat, je zicastriovat sa na rozli¢nych podujatiach na podporu networkingu, kon-
ferenciach B2B (stretnutie firiem), Skoleniach, semindroch na podporu podnikania alebo pred-
naskach na rézne zaujimavé témy.

Velmi déleZité miesto, kde sa startupy stretavaju, vymienaju si praktické rady alebo networ-
kujd, su tzv. coworkingy alebo inkubatory. Ide o neformalny priestor, ktory je vybaveny zak-
ladnym hardvérom, ktory mozu startupisti za nizky mesacny poplatok vyuzivat. Inkubatory sa
venuju okrem iného aj mentoringovym aktivitam a organizuji mnoho zaujimavych startupovych
podujati.
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Vyznamnu Ulohu v startupovom svete maju aj akceleratory. V stru¢nosti ide o zrychleny pro-
ces mentorovania startupu, ktory trva zvacsa tri mesiace a kondi sa tzv. pitchom, kratkym pred-
stavenim projektu pred investormi. Akceleratory vyberu najlepsie timy, ktoré posld do zahrani-
Cia, napr. do Silicon Valley, a stcasne ich finan¢ne podporia.

Monika Pohlovad

Nekradnite napady

Vo svete biznisu panuje trend, Ze firmy musia neustéle inovovat, optimalizovat a rozlozit ri-
zikd, aby uspeli a prezili v sucasnej globalnej ekonomike, riadenej dopytom a konzumom
(ponuka je obrovska). Niektori si to vysvetlia po svojom a jednoducho zaénu kopirovat Gspesné
projekty alebo kradnut napady inych.

Biznis sa v sucasnej globalnej digitalnej dobe riesi Uplne odlisne ako pred 20 rokmi. To, Co ste
sa ucili v Skole pred 5 rokmi, uz davno neplati. Ako by ste reagovali, keby za vami niekto prisiel
a poziadal vas, aby ste investovali 20 miliénov do komunikacnej on-line platformy pre kamara-
tov a Studentov dostupnej zadarmo? Investovali by ste? Ak ano, vlastnili by ste Facebook.

Niekedy treba spravit dva kroky doprava, tri kroky dolava, aby ¢lovek dosiahol svoj ciel. Zdroj
zarobku je casto skryty a napojeny na suvisiace sluzby alebo data, ktoré aplikdcia generuje
(napr. Google Search, Gmail). Ziadny startupista vdam neprezradi ,cely napad* a véetky stvislos-
ti, pretoze to je jeho jediny asset. A to bud zdmerne, alebo len preto, Ze to nevie, kedZe niektoré
veci sa vyvijaju postupne alebo vznikni nahodne. NajvacSie objavy ludstva vznikli na zaklade
nahody, pokusu alebo omylu. Pozrime sa na sucasné ,podnikatelské prostredie”, obmedzenia
a zaroven moznosti spdsobené spolocensko-ekonomickym vyvojom, globalizaciou a technolo-
gickym pokrokom. Najprv si definujme ,hracov” podnikatelského prostredia.

Firma/podnikatel

Vybudovali ste firmu so solidnym zazemim a menom? Hladate nové moznosti expanzie a zdro-
jov prijmov? Alebo sa snaZite udrzat a ochranit svoju poziciu na trhu? UZ 20 rokov sa venujete
urcitej oblasti, biznis rieSite tradicnym sposobom a , digitalny globalny svet” je pre vas Spaniel-
ska dedina? Zamestnanci sa venuju rutine a nemaju zaujem vymyslat si ,dodato¢nd” pracu?
Sledujete trendy a odborné ¢lanky, snaZite sa inovovat, optimalizovat procesy a naklady? Pre-
myslate, ¢o bude dalsia velkd vec, ktora ovplyvni trhy a firmy, ale nejako sa neviete rozhodnut
a pohnut z miesta?

Startupista

Ste mlady, vzdelany, scestovany, kreativny, plny napadov? Za sebou mate prvé pracovné skuse-
nosti a dokazete sa nadchnut pre myslienku? Mate energiu a motivéciu pracovat 14 — 20 hodin
denne, cez vikendy a sviatky? Nemate strach sa pustit do rizika a nie¢oho nového? Ak neuspeje-
te, postavite sa opat na nohy a skisate dalej? Nechcete pracovat ako stroj s klapkami na ociach,
byt obmedzovany kostrbatymi procesmi, politizovanim, vykonavat nezmyselné aktivity, a to bez
motivacie zarobit viac, ako dovoli vyplatna paska? Chcete podnikat, ale nemate finan¢éné pros-
triedky a Uver z banky je neredlny? Ste digitdlne zdatny, rozumiete su¢asnym trendom, dokazete
sa rychlo ucit a pochopit suvislosti? Chybaju vam skusenosti z biznisu, kontakty, backup a obcas
dobrd rada?
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Ak ste podnikatel alebo sukromna osoba, ktorej lezi na ucte 5 milidnov eur, a pochopili ste,
Ze banka vdm da dvojpercentny urok, ale inflacia je Stvorpercentnd, takze kazdy rok mate aj
tak menej a menej, ako to riesite? Vynosy z kapitalovych investicii na financnych trhoch takisto
uZ nie su to, ¢o byvali. Co tak skusit Venture Capital? A to bud’ prostrednictvom fondov Private
Equity, alebo priamym podielom vo firmach. To je Amerika —to je Google, Facebook, Viber, Boku
atd. Takisto mozete napodobnit ,,slovensky vzor” tejto formy investovania, model J&T a Penta.

Mate napad? Dokazete ho sformulovat, hodit na papier a prezentovat, spolupracovat v time,
ob¢as si nechat poradit a robit kompromisy? Cely deri chodite do prace, sporite peniaze a po ve-
¢eroch a vikendoch riesite vlastny startup? Potrebujete objednat stciastky z Ciny, ale minimalny
odber je cely kontajner za 10 000 eur? Dostali ste sa do bodu, ked' neviete, ako dalej?

Ak nemate sklsenosti s podnikanim a zazemie, neuspejete! Pytate sa preco? PretoZe nie
ste firma/podnikatel, ktory ma skdsenosti, kontakty, obchodno-distribuénu siet a obchodnikov.

Dostal sa vam pod ruku zaujimavy projekt alebo myslienka? Chcete ho napodobnit? Alebo
ukradnut a riesit vo vlastnej rézii? Neuspejete! Pytate sa preco? PretoZe nie ste startupista.
Riesenie = Spojte sal

Nadviazte spolupracu s partnermi a rozdelte sa o zisky. Startupisti pritom nemusia prist
o vlastnicke a autorské prava na ich produkt. Staci, ked sa dohodnu na obchodnej spolupraci
pri predaji, napriklad ako ,white-label” produkt s logom obchodného partnera. Pravnici vdm
pombZu so zmluvami, ale seridéznost a dévera je alfa a omega v globalnom svete biznisu. Ak vas
niekto oklame a podvedie, hned sa o tom dozvie cela komunita a prostrednictvom internetu,
webu a socialnych sieti aj cely svet. Taky podnikatel alebo startupista navzdy skoncil a uz nikdy
s nim nikto nebude chciet spolupracovat.

Dusan Belko

Najvhodnejsie miesto na pracu

A4

tandardné pracovisko si vie predstavit kazdy — systém kancelarii strieda open office alebo

home office. Do popredia sa vsak v poslednych rokoch dostdva coworking. Pytate sa, o ¢o
ide, i je to pre vas vhodné, ¢o vam mobze priniest a aka je cena oproti standardnym prenajmom
kanceldrii? Tak podme pekne po poriadku.

Coworking sa zacal formovat priblizne od roku 2003. Na zaciatku bol doménou umelcov, ne-
skor poskytoval pristreSie pre technologické startupy. Predstavte si velku kanceldriu, kam moze-
te kedykolvek prist sam alebo so svojim timom a zacat pracovat. Zistite, Ze potrebujete grafika?
kavy s inym startupistom ju urcite najdete. Coworking je teda viac nez velka kancelaria dostupna
24/7.V prvom rade ide o $tyl prace s dalsimi nezavisle pracujacimi ludmi.

A Co praca doma? Tu mnohi najma zacinajuci podnikatelia vyuZivaju najma na Usporu nakla-
dov (priestory, jedlo, cesta). Tento sposob prace ma vsak pat hlavnych rizik:

1. Prokrastinacia

Ak chcete pracovat zdomu, musite mat v sebe velky hnaci motor. Ten vam zabrani spat dlhsie,
poobede si pospat ¢i kde-tu si pozriet nejaky serial. Mate ho?
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2. Seriéznost

Chcete sa stretnut s klientom? Investorom? V obyvacke? Alebo v kaviarni? Nezabudajte, aj ked’
zacinate, musite byt profesiondal. Obrazom na stene alebo novym gau¢om nezaujmete.

3. Integracia prace so sukromim

Oddelit pracu a stikromie bude naroéné. Moze sa to podarit, ale pravdepodobne skiznete do
toho, Ze budete stale mysliet na pracu, kontrolovat e-maily, zdvihat telefény, volat partnerom aj
v noci a zabudnete oddychovat.

4. 1zolacia

Clovek je tvor spologensky. Na indpiraciu a postivanie projektov vpred potrebuje spolupracovni-
kov. Cez Skype sa to d3, ale nie dlhodobo. Potrebujete osobny kontakt.

5. Pomalsi rast

Vdaka interakciam s inymi fudmi a rychlemu vytvéraniu kontaktov v coworkingu bude
vasa firma rychlo rast. No ak zostanete zakukleni doma vo svojej komorke, nikto vdm neda
okamZity feedback a inspiraciu, a tak sa zacyklite rychlejsie, nezZ splatite prvy telefénny ucet.

A Co tak si prenajat kancelariu kdesi vo vyskovej budove? Alebo pracovat v kaviarni? Aj tak sa
da. Ale podla mojich skusenosti toho v coworkingu dosiahnete ovela viac, rychlejsie a lacnejsie.
Preco? Dam vam par dévodov na zvazenie.

1. Sloboda prenajmu

Oproti standardnym ndjmom sa ten coworkingovy da lahsie opustit. Zarover sa nemusite zavia-
zat na dIhé obdobie. Je totiz bezné, Ze ziskate investiciu alebo sa prestahujete do Silicon Valley.
Z coworkingu mézete odist prakticky zo dnia na den.

2. Nizka cena

V coworkingu platite len za to, ¢o vyuzivate. Viaceré priestory ponukaju hodinové balicky, kde
sa vam odratava z kreditu. Ale aj pri vyuZivani kanceldrii 24/7 je coworking stale lacnejsi nez
Standardné prendjmy. Cena na Slovensku sa pohybuje od 50 do 200 eur za mesiac.

3. Viac socialnych interakcii

Pri podnikani su najddleZitejsie vztahy. To, koho poznate, do zna¢nej miery preduréi vasu ka-
riéru. Spolahlivi a profesiondlni obchodni partneri vam poméZu vyrast tak rychlo, ako im to
dovolite.

4. InSpiracia vSade navokol

Coworkingové priestory su tvorené tak, aby inSpiracia prichadzala sama. Vsade stretnete nieko-
ho, s kym mdzete diskutovat, analyzovat a hladat riesenia.

5. Redukcia stresu

Oddych je zaklad uspechu. Ak sa citite unavene, zahrate si particku stolného futbalu s kolegami,
precitate na lezadle inSpirativnu knihu, pripadne si date fresh dzus ¢i inovativne pripravent kavu
v bare.

6. Starostlivost

Manazéri sa o vas pekne postaraju. Casto usporaduvaji sutaze, prednasky &i workshopy s tymi
najlepsimi z praxe.
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7. Mbzete pracovat kdekolvek na svete

Coworkingova komunita sa neustale rozrasta. Pocet coworkingov sa v poslednych dvoch rokoch
zvysil 0 400 %. A komunikacia s manazérmi je rychla a prijemna. Chcete robit v Miami? Alebo
v San Franciscu? Ziadny problém. Sta¢i napisat e-mail, a ak maju volné miesto, ste vitani.

8. Prisp6sobenie pracoviska

Coworkingy a ich priestory su prispdsobené na efektivnu a dynamicku pracu. Nikto sa hlasne
nerozprdava, ¢asnicka na vas Skaredo nepozerd a v pripade potreby mate k dispozicii zasadacku
na rokovania, tiché miestnost na telefonovanie, alebo relax kutik.

A ¢o hovori statistika? Dennik Huffingtonpost zverejnil nasledujicu analyzu: 92 % ludom sa
v coworkingu pracuje dobre, 70 % Zije zdravSie ako predtym, 91 % ludi si zlepSilo interakciu
a prislo k lep$im ndpadom, 64 % si lepSie organizuje svoj ¢as, 60 % sa naucilo doma oddychovat,
90 % je odvaznejsich, 68 % opytanych sa vedelo v coworkingu lepsie zamerat na svoj produkt,
a Co je najdélezitejSie, 50 % respondentov sa zvysili prijmy.
Na Slovensku momentalne existuje 24 coworkingov, ich zoznam najdete v zaverecnej Casti
tejto prirucky.
Richard Bedndr

Biznis model vs. biznis plan

Desat’roéia sa podnikanie zacina klasickym vzorcom — buddci podnikatel napiSe podnikatelsky
plan (biznis plan), ponukne ho investorom, zostavi tim, predstavi produkt a vstupi na trh.
Rocne po celom svete tymto spésobom vzniknu milidny novych spolocnosti, ale nie vsetky su
startupmi. Aky je rozdiel medzi klasickou spolo¢nostou a startupom? Platia pre startupy tie isté
pravidld a nastroje ako pre klasické podnikanie?

Steve Blank definoval startup ako ,,doc¢asné usporiadanie vytvorené na hladanie opakova-
telného a Skalovatelného obchodného modelu”. Startup nie je mensia verzia klasickych spo-
lo¢nosti. Klasické spolocnosti su trvalé organizacie vytvorené s cielom realizovat opakovatelny
a Skalovatelny obchodny model (biznis model). Startup sa este len sustreduje na hladanie svoj-
ho jedine¢ného biznis modelu.

Kldéom k Uspechu startupu je biznis model, nie biznis plan, ako by sme si tradi¢ne mysleli.
Biznis plan staticky kvantifikuje podnikatelskd prileZitost, opisuje problém a prinasa produkt,
ktory poskytne rieSenie problému. Zvycajne obsahuje patro¢né finanéné predikcie nezndmych,
ako su trzby, prijmy, naklady i periazné toky. Tento predpoklad vsak stoji na tom, Ze podnikatel
vie naplanovat a predvidat nezname este pred tym, ako otestuje svoj produkt, ziska spatnud
vazbu od zakaznikov alebo investora. Biznis plan startupov zriedka prezije prvy kontakt s trhom
vzhladom na to, Ze neodraza skutocné potreby zakaznikov a planované nezname su fikciou,
kedZe nie su zaloZzené na overenej hypotéze.

Metdda zniZenia rizika v procese zakladania startupu sa nazyva Lean startup. Zakladatel Lean
startup pristupu Eric Ries aplikuje tzv. Stihle myslenie v procese inovacii. Lean startup overuje
myslienky a napady startupu sformulované v hypotéze prostrednictvom testu predpokladov
0 potrebach zakaznika a nasledne vytvori tzv. minimalne Zivotaschopny produkt (minimum
viable product). Prostrednictvom minimalne Zivotaschopného produktu startup vyskusa, ¢i nim
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navrhnuté rieSenie zodpovedd predstave alebo potrebe zdkaznikov. Ked' startup overi vSetky
svoje hypotézy a potvrdi zaujem zakaznikov o produkt, mézZe takpovediac zmenit smer podnika-
nia alebo produktu vyberom jednej alebo viacerych hypotéz. Sama zmena (pivot) je zakotvena
v tom, Co sa startup dosial naucil. V tradicnom modeli podnik pripravuje predstavenie produktu
na zaklade podrobného a systematického planu.

Lean startup meni nielen spdsob tvorby a uvedenia produktu na trh, ale aj jazyk startupov.
Kym v tradi¢nom pristupe sa preferuje udrzovat ¢o najviac informécii o produkte a spolo¢nosti
v tajnosti pred potencialnou konkurenciou, v metdde Lean startup sa spdtnd vazba ceni viac ako
prototyp produktu alebo sluzby zahaleny tajomstvom.

Typické prvky startupovej Struktiry su neistota, dynamickost, rychlost. Jeho organiza¢na
Struktura je vybudovana na time nadsSencov, ktori sa ucia na vlastnych chybach a su ochotni
prekondvat zlyhania neustalym testovanim a opakovanim pivotov.

Monika Matuskovad

Kde hladat financ¢né zdroje?

ed chce ambicidzny zakladatel startupu najst zdroje na financovanie prvych krokov svojho

biznisu a vyvinut nové druhy produktov alebo sluZzieb, ma pri financovani ¢asto tazsiu tlohu
ako zacinajuci podnikatel pésobiaci v tradiénych odvetviach. Pri startupoch ide v ranych fazach
neraz o financovanie vyvoja produktu a ndsledného marketingu, teda nakladovych poloZiek,
ktoré sa spotrebuju, ¢o znamend, Ze ich nemozno poutzit ako zdbezpeku pri Gvere alebo lizingu.
Ak uz banka podnikatela odmietne, ostatnych moznosti externého financovania zvycajne nie je
vela: zostavaju nam nasi priatelia a zndmi, oznacovani aj ako ,triada F“ (z anglickych slov fools,
friends and family), podnikatelski anjeli, crowdfunding alebo iné prilezitostné zdroje financo-
vania v podobe réznych dotaénych schém ¢i sutazi uréenych pre startupy a zacinajuce firmy.
Ked sa pozrieme na kapital v SirSom kontexte, zaujimavy zdroj financovania pre startupy su
prave podnikatelski anjeli, ktori dokazu zacinajuicemu podnikatelovi okrem financii dodat aj iné
cenné rady a siet svojich kontaktov. To, Ze angel investori su nielen teoreticky, ale v skuto¢nosti
aj najviac vyuzivany zdroj finan-
covania startupov, potvrdzuju
Statistiky EBAN (The European
Trade Association for Business
Angels, Seed Funds and Early
Stage Market Players). Podla
tychto Statistik bol v roku 2013
celkovy objem investicii do fi-
riem v skorom stadiu podnika-
nia v Eurépe 7,5 mld. eur a jeho
Struktura je nasledujuca: 73 %
tvorili investicie od podnikatel-
skych anjelov, 26 % investicie
venture kapitalovych fondov
a 1% tvoril crowdfunding.
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3K - kapital, kontakty, know-how

Pri inovativnych podnikatelskych napadoch, ktorych kapitalova potreba nepresahuje 250 000
eur, su teda podnikatelski anjeli uréite moZnost financovania, ktoru treba redlne zvaZovat.
V kratkosti sa da vyznam podnikatelskych anjelov pri rozbehu a raste podnikania charakterizo-
vat tromi K — kapital, kontakty, know-how.

Tieto tri faktory, ktoré su pri podnikani délezité, uz podnikatelsky anjel pocas svojho podnika-
nia alebo pracovného Zivota ziskal. V jeho novej Ulohe poskytovatela kapitdlu ho fascinuje, Ze sa
méze podielat na inovativnych podnikatelskych konceptoch. V pripade, Ze sa investor rozhodne
do podniku investovat, ziskava podnikatel podporu skiseného podnikatela, ktory ma zaujem na
tom, aby podnik rastol a prosperoval. Podnikatel tak zvycajne ziskava s investiciou aj mentora.

Podnikatelsky anjel (business angel) mda jednu obrovsku vyhodu. UZ bol Uspesny. To zna-
mena, Ze mnoho problémov a otazok, s ktorymi sa stretnu zacinajlce firmy (startupy), uz rie-
Sil a pozna koncepty, ktoré boli Uspesné a ktoré nie. Jeho vlastny know-how je, samozrejme,
najbadatelnejsi v odvetvi, v ktorom pdésobil a podnikal. Obycajne sa vSak vyzna aj v pravnych
otazkach, financiach a controlingu.

Okrem jeho odbornych vedomosti si hodnotné aj jeho podnikatelské zruénosti a skisenosti,
ktoré do firmy prinasa. Takmer kazdy podnikatelsky anjel uz mal v minulosti zodpovednost za
zamestnancov. Vyzna sa preto v problematike vyberu a riadenia ludi. Toto byva zvycajne kamen
Urazu v riadeni vietkych zacinajucich firiem.

Druha vyznamna uloha podnikatelskych anjelov v otazkach medziludskych vztahov je ich an-
gazovanost pri styku s vyznamnymi odberatelmi a dodavatelmi. Na tretie strany totiz pbsobi
doéveryhodne, ak je stéastou rokovacieho timu zacinajucej firmy popri mladych podnikateloch
aj skuseny partner, ktory ma ¢asto v danom sektore aj dobré meno.

Samozrejme, zavisi od pristupu konkrétneho podnikatelského anjela, akou mierou sa chce
v startupe angaZovat. Niektori investori si v tomto smere aktivnejsi, ini skor pasivni. Napriklad
znamy investor Michael Rostock Poplar z Klubu podnikatel'skych anjelov Slovenska investovanie
do startupov prirovnal ku konskym dostihom: ,Ked ste navstevnik na dostihoch, pozriete sa
na kone, precitate si o nich, pozriete sa na to, ako dzokej funguje alebo nefunguje. V jednom
momente idete a date peniaze do pokladne. NeméZete svojho koria nadopovat ani hadzat inym
koriom polend pod nohy, mézZete ho iba povzbudzovat z tribuny. Ja im maximalne eSte poviem,
Ze by mohli mat iné krmivo alebo by mali ist pred pretekmi skoro spat. Dolezity je hlavne vyber
koni a vy$ka stavky.” Pozicia divaka na tribine mu vyhovuje a inak to ani byt nemoze: s mlady-
mi podnikatelmi sa snaZi zaobchadzat ako rovny s rovhym a pripadné pokusenie zasahovat do
rozhodnuti zainvestovanych firiem zariho vyriesi nedostatok ¢asu. Kde stretnut podnikatelského
anjela?

Podnikatelski anjeli si vacsinou Uspesni podnikatelia a manazéri. Niektori si robia osobné
PR a aktivne vyhladdvaju startupy, ini vyhladavanie vhodnych kandidatov prenechaju na rézne
investitné kluby Ci siete. Siete angel investorov su ¢asto medzinarodné, no treba dodat, ze podla

hlada startupista angel investora, mal by zacat v prvom rade v domacej krajine.

Na Slovensku je niekolko sieti angel investorov. Najznamejsia a z hladiska poctu investorov
aj najvacsia je Klub podnikatelskych anjelov Slovenska (KPAS), ktorého hlavnym cielom je spa-
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jat startupy s investormi. Na Klub podnikatelskych anjelov Slovenska (www.businessangels.sk),
ktory vznikol v roku 2011, sa za Styri roky existencie obratilo viac ako 800 zaujemcov o investora,
pricom viac sto projektov ziskalo moZnost osobnej prezentécie pred investormi. Napriek po-
merne vysokému Cislu je zainvestovanych projektov len niekolko, ale to nie je dovod, preco to
neskdusit. Cenna je totiz kazdda spatna vazba a skusenost.

Jan Solik

Nestaci vymysliet produkt -
treba ho aj predat

ymysleli ste inovativny produkt, softvérové riesenie alebo ,,apku”“? Investovali ste znacnu

Cast finanéného rozpoctu do vyvoja a spustili marketingové aktivity? Nastavili ste kampane
AdWords, napisali PR spravy, ziskali recenzie, rozoslali e-maily (spamy), resp. pri predaji spo-
lupracujete s affiliates? UZ ste nazbierali na Facebooku 1000 ,,lajkov“? Vasa rodina, kamarati
a znami si zakupili vas produkt, aby vas podporili a motivovali? A ¢o dalej?

Na Uspesny ,sales” nestaci, Zze produkt je dokonaly a Gzasny. Nestaci mat kvalitnd webovu
stranku, AdWords alebo sa registrovat na Amazone ¢i Google Play. Ni¢ sa nepreda samo. Kazda
firma potrebuje , obchodnikov” — $pecialistov na predaj, ktorych dlohou je ponuknut produkt
svojim ,kontaktom”, s ktorymi obchodnik udrZiava dlhoro¢né dobré vztahy. Mate v rozpocte
dalSie peniaze vyhradené na mzdy obchodnikov a logistiku spojenu s predajom?

Jedna z moZnosti je vyuzitie predajnych kanalov existujucich firiem, ktoré na danom trhu
uz maju vybudovanu obchodno-distribuénu siet a zamestnavaju niekolko profesionalnych ob-
chodnikov. Partnerstva spojené s predajom vam umoznia ,,zviest sa“ na uz vybudovanej znacke
a dlhorocnej tradicii danej firmy, ktora jednoduchsie oslovi existujuce portfélio svojich zakazni-
kov. Pre¢o budovat vlastni znacku a investovat peniaze do marketingu, ked mozete ponuknut
,White-label” produkty — va$ produkt oznacit logom ,partnera”. Staci najst vhodného partnera,
najlepsie z pribuznej oblasti, ktory ponuka podobné produkty rovnakej cielovej skupine. Kazda
firma hladd nové zdroje prijmov a snaZi sa optimalizovat naklady spojené s predajom a udrzo-
vanim obchodnej siete. Zaradenie nového ,hotového” produktu do ponukaného portfdlia je
pre firmu jedno z najjednoduchsich rieSeni, a to bez investicii do vyvoja a bez rizika nedspechu.

Michal Brédk
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2. kapitola /
Startupy casto zlyhavaju
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PrecCo startupy zlyhavaju?

Startupy zlyhavaju! Je to fakt, s ktorym sa musi kazdy zanieteny startupista zmierit a je to
prirodzeny jav pri kazdom podnikani, nielen pri startupoch. Otdzkou v3ak ostava, preco star-
tupové projekty zlyhaju a ¢i sa dokazu zakladatelia zo zlyhania poucit. Vseobecne zname tvr-
dennie ,,experiment zlyhal, pou¢me sa a zopakujme ho* plati hlavne pri startupovych aktivitach.

V roku 2014 vydala sluzba CB Insider, ktora sa zaobera zberom udajov o firmach, ich investo-
roch a analyzou ich rozvoja, studiu o pric¢inach zlyhania startupov. Na zaklade udajov od 101
zakladatelov startupovych firiem, ktoré zlyhali, vytvorili rebricek 20 najcastejsich pricin zlyha-
nia. Priciny zlyhania su uvedené v nasledujicej tabulke.

Neexistujuci dopyt na trhu 42%
Vycerpanie finan¢nych zdrojov

Z1é zloZenie timu

Lepsia konkurencia
Cenové/nakladové problémy
Nedostatocny biznis model

Slaby produkt

Ignorovanie zdkaznikov

Slaby marketing

Disharménia medzi timom/investormi
Strata focusu

Zlé nacasovanie produktu

Pivot dopadol zle

Zlé umiestnenie

Nedostatok vasne

Vyhorenie

NevyuZivanie siete poradcov

Pravne problémy

Nezaujem investorov o financovanie

Zlyhanie pri pivotovani

* Zakladatelia startupov mohli ako pricinu zlyhania urcit viac ako jednu odpoved' (zdroj: www.cbinsights.com)

Ako mdzeme vidiet, najCastejsie oznacovanou pri¢inou bol slaby alebo neexistujici dopyt po
produkte alebo sluzbe, nasledovany vyéerpanim finan¢nych zdrojov, zlym zloZzenim timu a vyraz-
ne lepSou konkurenciou, ktora na trhu posobi. Prave najpocetnejsie priciny zlyhania mézeme zhr-
nut pod pojem strata cielenia aj napriek tomu, Ze v publikovanej $tidii je to samostatna odpoved.

STRATA CIELENIA

Stratu cielenia mbéZeme rozdelit na viacero Urovni, naj¢astejsie ide o stratu fékusu smerom k za-
kaznikom, smerom k produktu alebo smerom k celkovej stratégii biznisu. Kazdy startupista si
musi uvedomit, Ze tieto Urovne spolu Uzko suvisia a nemdZeme o nich hovorit oddelene. Su
prepojené a navzdjom sa ovplyvnuju.
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NajcastejSia chyba, ktoru startupisti robia, je neustale zlepSovanie produktu, tzv. sedenie na
idei. Zakladatel, resp. spolocnici prindsaju do startupu neustale nové a nové myslienky. Ako
zacinajuci inovativni podnikatelia sa snaZia vyvinut , dokonaly” produkt. Neustale mu pridavaju
nové funkcionality bez toho, aby ,otestovali“ trh. Ignorovanie zakaznikov je plytvanie ¢asom
a financiami.

V uréitom bode vyvoja produktu je nevyhnutné otestovat trh.

e Pokuste sa predat produkt aj napriek tomu, Ze neméte dizajn porovnatelny s vesmirnym
programom :)

¢ Na zaciatku sa zamerajte na zdkaznikov, ktori maju radi novinky a inovacie. Tychto zdkaz-
nikov zaujme najma funkénost a nie su ,mainstreamovo* zatazeni na dizajn.

e Vytvorte si komunitu prvotnych zdkaznikov, ktori vdm poskytnu spatnu vazbu a napady
na zlepSenie produktu.

* Po zbere napadov sa zamerajte na Skalovanie produktu a dizajn pre ,Siroké masy*“.

Zlyhanie startupu moze sposobit aj strata cielenia smerom k produktu. Pri strate cielenia
smerom k zédkaznikom startupisti ignoruju zakaznikov a snaZia sa, aj ked nevedomky, vytvorit
,dokonaly produkt”.

Strata cielenia na produkt je zloZitejsi problém. Na jednej strane je tento jav spajany so spo-
minanym ,zmrznutim“ pri zlepSovani produktu, na druhej vsak moZe nastat celkom prirodze-
ne. Popri jednoznacénej orientacii na produkt, ako sme uz spomenuli, prichadzaju nové napady
a v time sa za¢nu rozpracovavat, pretoze ,je v nich potencial”. Na konci zistite, Ze méte rozpra-
covanych 20+ napadov, ktoré mézu zdokonalit hlavny produkt alebo pravdepodobne ,zlepsia
procesy niekoho iného”. Ani jeden z nich v3ak nie je v take] faze, aby sa mohol umiestnit na trhu,
a teda sa mohol stat Uspesnym.

Nerozvijajte kazdy napad. Zamerajte sa na to, aby ste boli vynimocni v jednej veci namiesto
realizacie mnoZstva aktivit sucasne.

Najcastejsim ospravedinenim takého prirodzeného spravania sa byva pivotovanie. Pivotova-
nie je prirodzeny jav pri vyvoji startupového napadu, ale ako sme uz uviedli, pivot produktu musi
byt podloZeny a vyvolany trhom. Casto sa stava, hlavne pri startupoch zameranych na webové
sluzby alebo softvér, Ze potencialni zdkaznici produkt akceptuju, ale zaroven najdu jeho ,,nové”
vyuZitie. V tychto pripadoch je priam povinnost posunut produkt na novd Uroveri a je nevyhnut-
né pocuvat zakaznikov. Nesnazte sa vsak uspokojit vSetko, ¢o zakaznici chcu. Nakoniec skoncite
s robustnym produktom, ktory nikto nebude pouzivat.

Nie kazdy nazor je dolezity! Nazory zdkaznikov alebo ludi, ktori robia podobné aktivity ako
vy, sU doleZité. Zameranie sa na nazory ludi, ktori nemaju skusenosti a nikdy nebudd vasimi
zakaznikmi, je strata ¢asu.

Vsetko doteraz spominané sa spdja v strate cielenia smerom k celkovej stratégii startupu. Vo
vacsine pripadov to suvisi s lidrom a riadenim startupu. Na zacCiatku projektu je jasnd vizia o pro-
dukte, vasen a nadSenie pre rozvoj. Spolu s tym prichadzaju nové napady, novi ¢lenovia timu
a nové moznosti. V pripade, Ze startup nema stanovené jasné ciele a stratégiu, ako chce tieto
ciele splnit, mbZe nastat situacia, Ze sa postupne vytraca jasné smerovanie. Tento pristup je ako
snehova gula. Postupné ,nabalovanie” a rozSirovanie aktivit uz pociatoc¢nej faze startupu moze
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viest k neefektivnemu vyuzivaniu potencidlu vytvoreného timu a postupnému ,,zatlaéaniu” pro-
duktu do Uzadia. Sledovat a usmerfiovat tim smerom k produktu je Uloha lidra timu. Prave on
musi udrzat tim pokope, udrziavat ,vasen” pre projekt a chémiu v time. Okrem hlavnych cielov
musi lider uréovat aj ¢iastkové ciele a posobit ako ,strazny pes” pri sledovani ich plnenia. Mnoz-
stvo startupov skoncilo svoje pdsobenie, pretoZe to lider timu nedokazal.

Nositel myslienky a zakladatel startupu nemusi byt nevyhnutne CEO.

Pri rozhovoroch so startupistami viacero z nich potvrdilo, Ze ihned’ ako pribrali do timu ¢lo-
veka, ktory mal schopnost rozdelovat ulohy a sledovat ich plnenie, posunulo ich to minimélne
o niekolko mesiacov dopredu. Viaceri si pochvalovali takisto spolupracu s fudmi, ktori maju
skusenosti s koordinaciou vyskumnych alebo komercnych projektov. Samozrejme, Ze tieto ak-
tivity suvisia aj s otazkami financii, a preto dalSia otazka, ktora so zlyhanim suvisi, je cashflow.

CASHFLOW

V pociatocnej faze je cely projekt zaloZzeny na praci nositefov myslienky a time, ktory je do pro-
jektu ochotny vloZit svoj vlastny ¢as. Je prirodzené, Ze do projektu vkladaju zakladatelia aj vlast-
né financie, ale postupom casu treba zaistit prisun dodato¢nych finanénych prostriedkov na
dalSie fungovanie.

Po pociatotnej eufdrii z napadu a po prvotnom vyvoji zacinaju startupy riesit otazku financii
potrebnych na zostrojenie prototypu (hlavne technologické), financie na marketing, profesio-
nalny prieskumu trhu, pripadne pravne poradenstvo. Postupne oslovuju individualnych investo-
rov, podnikatel'skych anjelov alebo fondy rizikového kapitalu.

Dalsia euféria nastava pri ziskani investorov. Ak sa startup dostane do tejto fazy, je pravdepo-
dobné, Ze investor dohliadne na efektivne vyuZitie prostriedkov a pri ochrane svojej investicie
zarudi, Ze startup umiestni svoj produkt na trh. Takisto pomoze pri nastaveni cenovej stratégie.
Urcit cenovd stratégiu pre rézne segmenty trhu je pre startup délezita uloha. Vytvorenie jednej
cenovej stratégie pre cely trh sa na zaciatku zda velmi dobra myslienka. Neskor startup zisti, ze
tymto pristupom nevie pokryt cely trhovy potencidl, ale na druhej strane mu to pomoéze zuzit
trh a pochopit svojich zdkaznikov.

Ak sa investorov nepodari zaujat a ak sa zaroven startupu nepodari na trh umiestnit svoj
produkt, vyéerpaju sa finan¢né zdroje. Ako sme mohli vidiet, v prieskume to bola druha naj-
pocetnejsia pri€ina zlyhania
startupov.

Pri ziskavani financii a za-
bezpeceni cashflow sa moze
startup dostat to tzv. pod-
nikatelskej pasce. Niekol-
ko excelentnych napadov
(aj na Slovensku) zlyhalo,
pretoZe startupisti sa v ko-
ne¢nom dosledku prestali
venovat svojmu produktu
a uprednostnili ,podnika-
nie” zaloZené na tvorbe pro-
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duktov pre inych. Ich myslienka nakoniec zanikla a pésobia ako podnikatelské subjekty, ktoré
robia produkty (hlavne softvérové) na zakazku.

NEREALISTICKE PREDSTAVY

Nerealistické predstavy sa spdjaju s vacsinou startupov, ktorych ¢lenovia este nezazili zlyhanie.
Tieto predstavy su vacSinou spdsobené nedostato¢nou analyzou, pripadne prilis optimistickymi
predstavami o trhu, spolupraci a zdkaznikoch.

Casto sa mdzeme stretndt s analyzou trhu, kde si startupisti spravne definuju velkost trhu,
pocet zdkaznikov, ale optimisticky si predstavuju, Ze okamzite ovladnu minimalne 10 % hoci-
jakého trhu. Treba si uvedomit, Zze na ovladnutie 10 % trhu je potrebny ¢as, mnozstvo prace
a finan¢nych prostriedkov.

Dalsia predstava, ktora vedie k zlyhavaniu, je presvedcenie, 7e okamfite sa stanu dodavate-
lom, partnerom velkej spolo¢nosti alebo ich velka spolo¢nost odkupi.

Treba dodat, Ze tieto predstavy su podporované prikladmi, ked' sa prezentuje zopar firiem,
ktoré spominané Uspechy dosiahli.

Samozrejme, moZete sa stat dals$im Uspesnym prikladom, ale pre istotu je potrebné, aby ste
mali pripravenu presne definovanu tzv. EXIT STRATEGY.

Exit strategy su presne stanovené podmienky, ked sa dany projekt neoplati dalej rozvijat, tre-
ba ho opustit a pripadne zacat vyvijat iny projekt. Vela startupov nema jasne stanovené pravidla
exitu, a preto stracaju Cas a financie pri rieSeni idei, ktoré sa na trhu neuplatnia.

V tejto prirucke sme nacrtli iba niektoré z potencidlnych moznosti zlyhania startupov. Ako
ste si mohli zistit, pri€iny zlyhania nie su izolované, ale navzajom sa ovplyviiuju, a preto kazdé
zlyhanie startupu je kombindciou viacerych pricin. Ako potencialni startupisti by ste mali dbat
hlavne na jasné smerovanie projektu, klast doraz na projektovy tim, testovanie trhu a oslovenie
spravnych zakaznikov a investorov. Zlyhanie alebo pivotovanie prvotného napadu nie je hanba.
Hanbou sa stava vtedy, ked'si napriek raddm od expertov neviete uvedomit, Ze projekt, na kto-
rom pracujete, nema trhovy potencial, a tvrdohlavo sa ho drzite.

Viliam Vajda

TOP 11 NAJCASTEJSICH CHYB A PRICIN

uspechoch zacinajucich podnikatelov s ndpaditym produktom a o spésoboch, ako byt me-

dzi $pickou, sa uz popisalo vela. Netreba zabudat, Ze vytvorenie vlastného startupu, ktory
je v kratkom Case Uspesny, v prvom rade znamena prekonat niekolko déleZitych prekazok, vy-
hnut sa chybam a dotiahnut vlastny napad do zdarného konca.

Statistiky a prieskumy z oblasti startupov uvadzaju, Ze priblizne 90 % zaloZenych startupov
je odsudenych na absolttny netspech a ich dal$im osudom je zanik. Dalsich priblizne 5 % zalo-
Zenych startupov sa nachadza v tzv. zombie stave, vyvijaju urcité aktivity, ale si nedostatocné
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na presadenie sa. O Uspechu dalSich 3 % startupov mozno diskutovat. Z hladiska financii sa
pohybuju na hranici ¢ervenych a Ciernych cisel, suma investicie sa vratila, no rast startupu je
nepravdepodobny. Len 1,5 % zvy$nych startupov méZzeme oznadit za Uspesné projekty. Navrat-
nost investicie je zaru€end, spolo¢nost je v ramci svojho regiénu etablovana a stava sa jednym
z relevantnych hracov na trhu. A posledné 0,5 % startupov su hviezdy. Bud'su alebo sa im velmi
skoro podari byt svetovym lidrom v danom segmente trhu.

Ako najcastejSie oznacované bariéry v podnikani sa v prieskumoch ¢i vo vystupoch z konfe-
rencii vyskytuju vysoké dariové &i odvodové zatazenie, vymozitelnost prava, byrokracia... Na-
priek tomu, Ze su definované spravne, nie su hlavnymi pri¢inami zlyhania startupov. Vo vse-
obecnosti by sme ich mohli nazvat externou premennou, s ktorou startupy vopred kalkulujd, no
nemaju zasadny vplyv na ich Uspech. Priciny ich nedspechu spocivaju najcastejsie v nasleduju-
cich chybach.

Vie, ¢o bude robit, ale nevie ako

Ked' sa rozhodnete zaloZit startup, mate celkom jasnu predstavu, ¢o bude vasim produktom,
viete, aky velky je trh, pre koho je produkt prioritne urceny, mate prepocitant zidkladnd ma-
tematiku... Zlyhanie casto prichadza v momente, ked' sa potencialny investor ¢i partner opyta,
ako chcete dosiahnut zadefinované ciele. Startupisti, hlavne ak ide o ich prvy startupovy pokus,
nemaju vobec ujasnenu stratégiu ,,go to market”. Je dolezité, aby si zacinajuci podnikatel ujasnil
vSetky nadvéazujlce kroky prieniku produktu na trh a eventuality s tym spojené. Plati zakladné
pravidlo: podnikatel' musi mat jasne vypracovany plan, patri¢ne odkonzultovany s relevantnymi
mentormi, a nesmie sa bat ho aktualizovat.

Kapitalova (ne)pripravenost a problém jednoduchej matematiky

prvotné odhady. Ak ma byt produkt uréeny pre medzinarodny, resp. globalny trh, treba mat
dostatocné finanéné krytie. V prvych stadiach rozbehu projektu nie je problém ziskat peniaze
z tzv. 3F okolia (Fami-
ly, Friends and Fools).
Jeho negativum je
v tom, Ze su rychlo
vyCerpané a je vy-
soky predpoklad, Ze
sa startupista bude
musiet obratit na bu-
siness angela alebo
fond rizikového kapi-
talu (venture capital
fund, dalej len VCF)
a presveddit ho o svo-
jich kvalitach. Neraz
je tento proces Caso-
vo narocny, preto je
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nevyhnutné zacat nad nim premyslat v pravej chvili, aby projekt nezlyhal z dévodu vyschnutia
finan¢nych zdrojov. Pri ziskavani finanénych prostriedkov by si mal startupista zaistit vhodny
objem financii. Enormné riziko zlyhania vznika tak v pripade poddimenzovanych, ako aj prilis
predimenzovanych finanénych poziadaviek. Pri ziskavani zdrojov sa VCF Casto stretdva s prob-
Iémom jednoduchej matematiky: Startupisti si vedia pomerne presne spocitat a vymodelovat
svoje naklady, a teda poZiadavku na investiciu. Na druhej strane ponukaju za uvedenu a pres-
ne vycislenu investiciu neadekvatne percento spolo¢nosti. (Napriklad pri investicii 500-tisic eur
a planovanom podiele 10 % na zdkladnom imani jednoducha matematika hovori o hodnote
spoloénosti v sume 5 mil. eur. O kolkych spoloénostiach zo svojho okolia/regionu viete, Ze sa im
v priebehu poslednych par rokov podarilo z nuly vybudovat 5-miliénovu firmu?)

Komplexny produkt

Zacinajuci podnikatel zvd¢$a o svojom projekte rozmysla ako o svojom , dietati”. Najskor ho chce
mat dokonalé z kaZzdej stranky a az nasledne ho ponukne na trhu. Tento postup sa v$ak osveddil
iba malo startupom, pretoZe uvedenie produktu na trh v celej svojej komplexnosti znamena,
Ze je vyCerpand velka Cast nakladov na dalsi vyvoj a modifikaciu produktu. Na druhej strane je
mozné, ze dany produkt prichddza na trh neskoro, resp. jeho modifikovatelhost a reakcia na
informacie z trhu je minimalna.

Neschopnost uéit sa a naéavat

Produkt, ktory je predstaveny uz ako komplexny, ma horSie parametre na ,vnutorné zmeny“
reflektujuce poZiadavky trhu. Vacsinou je vsak problém v samom nositefovi myslienky, resp.
v time l'udi, ktory ho obklopuje. Nie su schopni a ochotni pocuvat trh a brat si z neho tie poznat-
ky, ktoré su potrebné na zlepsenie produktu. Mnozstvo startupov sa spolieha na seba samych
a nevyuziva sluzby skidsenych mentorov a konzultantov, ktori dokazu kvalifikovane poradit, po-
moct a naudit. Stéle plati, Ze je lepsie (a lacnejsie) ucit sa od inych, skisenejsich nez na vlastnych
chybach.

NerieSenie problému

NajcastejSi dovod zlyhania startupu je nerieSenie problému redlnej potreby. Ak existuje realny
problém, ktory zatial nikto neriesi, a startupista prinasa lahké, jednoduché, kvalitné a cenovo
dostupné riesenie, je na dobrej ceste, aby bol Uspesny. Produkty, ktoré neriesia potreby, ale
patria do kategdrie , style”, su velmi rizikové, s vysokou pravdepodobnostou nedspechu. Tych
zopdr vynimiek, ktoré su na trhu k dispozicii, iba potvrdzuje pravidlo.

Tim

Rovnako déleZité ako vhodny produkt je tim fudi, ktori ho vytvara a riadi. Prvy doélezity krok pri
etablovani startupu je vytvorenie timu. Mnoho dobrych ndpadov sa nepretavilo do Uspesnych
produktov, pretoze nositel myslienky nebol schopny a ochotny podelit sa s myslienkou, delego-
vat prdvomoci a vytvorit tim. Ak je uz tim vytvoreny, je délezitd jeho kvalita. VCF sa ¢asto zame-
riava na tim fudi (manazment). V pripade nevhodného zloZenia timu a chybajucej komunikacie
kficovych osbb je viac nez pravdepodobné, Ze projekt je odsudeny na neuspech.
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Chybajuca vasen a nadsenie

S otazkou kvality timu sa ¢asto spdja nadSenie jednotlivych ¢lenov. Ak niekto zaklada startup len
z dlhej chvile alebo z dovodu, Ze startup je momentalne v trende, je zrejmé, Ze projekt sa rychlo
skonéi. Clenovia timu a hlavne nositel myslienky musia mat pre svoj projekt nad3enie, vaseri.
Musia mu verit tak, ako veria sami sebe a sebe navzajom. Bez chémie to nikdy nepdjde.

Neskalovatelnost
Startup je spojeny s flexibilitou, umenim prispdsobit sa, no nezmenit zakladnt myslienku. Zak-
ladom kvalitného produktu ¢i obchodnych modelov musi byt ich skélovatelnost.

Neznalost konkurencie

Vela startupov konci velmi skoro, najma preto, Zze malo ,,googlovali®. Je nevyhnutné, aby mal
startupista dokonaly prehlad o trhu, na ktorom chce pésobit, a to nielen o jeho velkosti a po-
trebach, ale hlavne o konkurencii. O inych rieSeniach, ich vyhodach a nevyhodach, o tom, kam
smeruju, s ¢im mozu prist a ako reagovat na krok konkurencie. Je utépiou mysliet si, Ze nikto iny
nedokazal identifikovat rovnaky problém a ponuknut riesenie tak ako oni.

Mala vytrvalost

Ak sa startupistom nepodari ziskat si prvého klienta v stanovenom ¢ase, pripadne kritickii masu
pouzivatelov, strategického investora alebo dokondit vyvoj produktu do minimalnej velkosti,
nevydrzia. Zial, je to vadsinou désledok osobného zlyhania jednotlivych ¢lenov timu a nepri-
tomnosti ,chémie” .

Schopnost pozriet sa na problém z nadhladu

Velmi vystizné je slovenské prislovie: ,,Chytas blchy a kone ti utekaju.” Enormné rieSenie jednot-
livych detailov produktu je rychly spdsob, ako vycerpat ¢asové a finan¢né zdroje a byt nuteny
pridat sa k 90 % zabudnutych startupov. A pritom staci, aby riesili hlavny problém.

Vsetky uvedené chyby,
ktoré startupisti robia, su
hlavnymi pri¢inami neuspe-
chu inak dobrych napadov.
Napriek tomu sa v nasom
regidne rozrastd komunita
fudi, mentorov, business an-
gelov ¢i VCF, ochotnych po-
moct, poradit a investovat
do dobrych napadov a kva-
litnych fudi.

5\
Fond inovdcii a technoldgii (‘-5' ] '« 3 ihsl-
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3. kapitola /
Ako si ochranit ndpad

a hastartovat startup
Praktické rady pravnikov
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Oddelenie rizik, sukromny majetok

vs. firma
(rozdiel széo /spol. s r. 0./a. s.)

odnikanie prindsa aj riziko neuspechu, teda situdcie, ked obrat firmy nedosiahol zelanu vys-

ku alebo podnikatel prestane byt schopny plnit svoje zavazky.

V pripade, ze podnikatel ruci (¢i uz priamo, alebo nepriamo) svojim sukromnym majetkom
(byt, auto, zmenka...), moze veritel uspokojit pohladavku z tohto sikromného majetku podni-
katela. Pri obchodnych spoloc¢nostiach je, naopak, ruc¢enie sikromnym majetkom obmedzené.
Preto je doleZité mat v tejto oblasti prehlad a vybrat si vhodnu pravnu formu na podnikanie.

Fyzickd osoba moze podnikat ako Zivnostnik alebo si méze zaloZit obchodnu spoloénost.
Vyhodou podnikania fyzickej osoby ako Zivnostnika je jej jednoduchost. Fyzickej osobe vzni-
ka opravnenie prevédzkovat Zivnost ui dfiom ohlasenia ivnosti Zivnostenskému dradu. Dalgia
vyhoda je fakt, Ze Zivnostnik na zacatie podnikania nemusi tvorit zakladné imanie, ako je to
v pripade niektorych obchodnych spolo¢nosti. Dalej Zivnostnik vedie jednoduché Gétovnictvo,
kde naklady na uctovnika su asi do 30 — 50 eur mesacne, ale v pripade obchodnych spolo¢nosti
podnikatel vedie podvojné uctovnictvo s nakladmi na Uctovnika ramcovo od 50 do 150 eur.
S tymito vyhodami je vSak spojené riziko, ktoré spociva v ruceni Zivnostnika celym svojim (suk-
romnym) majetkom.

Druha moznost spociva v zalozeni obchodnej spolo¢nosti. Zalozenim obchodnej spolo¢nosti
sa vytvori novy subjekt, tzv. pravnickd osoba. Na rozdiel od Zivnostenského podnikania vacsina
obchodnych spolocnosti vyZaduje na svoje zaloZenie penazné Ci nepenazné vklady. Obchodny
zakonnik upravuje 4 typy obchodnych spolocnosti. Nateraz najcastejsie vyuzivanymi su spoloc-
nost s ru¢enim obmedzenym (s. r. 0.) a akciova spolo¢nosti (a. s.).

Pri s. r. 0. uz z ndzvu vyplyva, Ze rucenie je obmedzené. Minimalne zakladné imanie je vo
vyske 5-tisic eur. Spolo¢nost ruci za svoje zédvazky celym svojim majetkom, ale kazdy zo spolo¢-
nikov ruci za zavazky spoloc¢nosti iba do vysky svojho nesplateného vkladu. Napriklad keby mal
spolocnik v s. r. 0. zapisany vklad vo vySke 1000 eur, ktory by cely splatil, svojim majetkom by uz
dalej nerudil. Splateny vklad viak mozno vyuZit dalej na podnikanie, napriklad nakup techniky
alebo obstaranie sluZieb.

Pri a. s. je majetok akcionarov od spolo¢nosti oddeleny Uplne. Akcionari nerucia za zavazky
spoloénosti vébec. Ruéi za ne vyluéne spolo¢nost. Nevyhodou akciovej spoloénosti je viak poza-
dované vyssie zakladné imanie, a to aZz vo vyske 25-tisic eur. Splateny vklad je vSak rovnako ako
pris. r. 0. vyuzitelny na podnikanie.

V sucasnosti prebieha iniciativa, ktorej ciefom je zaviest do nasho pravneho poriadku niekol-
ko novych foriem obchodnej spoloénosti, jednou z nich ma byt tzv. jednoduché akciové spolo¢-
nost (JAS). Vyhodou tejto spolo¢nosti bude najma jej len jednoeurové zakladné imanie, ako aj
moznost flexibilne nastavit vztahy s investorom vratane medzinarodne zauzivanych institdtov
ako prava drag along a tag along.

Podnikanie moze priniest podnikatelovi zisk, ale aj stratu. Na to neradno zabudat a treba si
formu podnikania nastavit tak, aby pripadny nedspech nemal zbyto¢ne negativne doésledky. Za-
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loZenie obchodnej spolo¢nosti (s. r. 0., a. s. alebo v blizkej buducnosti zrejme aj j. a. s.) je urcite
vhodnejsia forma, ale aj financne narocnejsia. Preto zaloZenie s. r. 0. alebo a. s. treba spravne
nacasovat.

Viliam Mysicka

Zmluvy so zamestnancami

(na €o nezabudnut v pracovnej zmluve, opis rizik/vyhod)

N eoddelitelnou sucéastou Uspesne sa rozbiehajiceho podnikania su aj zamestnanci. Zaklada-
telia startupu (founders) budu naj¢astejsie figurovat v pozicii spolo¢nika firmy aj konatela.
No niekedy aj zakladatelia méZu pracovat pre firmu na zéklade pracovnej zmluvy. Najcastejsie sa
vsak bude pracovna zmluva vyuZivat pre rézne kategdrie zamestnancov firmy.

Zamestnanci, ktorych firma potrebuje na dennodennom poriadku, budd mat najéastejsie
uzatvorenu prave pracovnu zmluvu. Pre tych pracovnikov, s ktorymi firma spolupracuje len ob-
Casne alebo nepravidelne, sa moze hodit napriklad dohoda o vykonani prace alebo zmluva s ex-
ternistom, ktorej sa venujeme v ¢asti ZMLUVY S EXTERNYMI SPOLUPRACOVNIKMI.

Poucka hovori, Ze pracovna zmluva upravuje vzajomné prava a povinnosti zamestnanca a za-
mestndvatela. Je preto dblezité, aby si strany jasne spresnili svoje vzajomné vztahy uZ na zaciat-
ku ich spoluprace a predisli tym potencidlnym problémom v buducnosti.

Pracovna zmluva musi byt vyhotovena v pisomnej forme a musi byt podpisana najneskor
pred nastupom zamestnanca do prace. Zakonnik prace predpisuje podstatné nalezitosti pracov-
nej zmluvy, ide najma o druh prace a jeho stru¢nu charakteristiku, miesto vykonu prace, den
nastupu do priace a mzdové podmienky.

Pripravili sme pre vas vzor pracovnej zmluvy, ktory najdete v zavere tejto prirucky a mozete
ho vyuzit pri priprave pracovnych zmldv. Sticasne davame do pozornosti nasledujice najpod-
statnejsie Crty kazdej pracovnej zmluvy:

Druh prace by mal byt v pracovnej zmluve koncipovany urcito a zaroveri by mal byt doplneny
aj stru¢nou charakteristikou vykonavanej prace, aby mal zamestnanec istotu, ¢o sa bude od neho
ocakavat. A zéroven to zamestnavatelovi urcuje, aki pracu bude moct od zamestnanca vyzadovat.

Miesto vykonu prace je dalSia podstatna naleZitost, ktora musi byt $pecifikovana. Urcuje ge-
ografické miesto vykonu prace, teda kde bude zamestnanec pracu realne vykondavat. Zmluvné
strany si m6zu dohodnut aj viacero miest vykonu prace. V takom pripade je v3ak Ziaduce urcit si
pravidelné pracovisko, resp. vymedzit miesto vykonu préce podla konkrétnych podmienok, ¢o je
dolezité najma pre cestovné nahrady. Za neplatné z dévodu neurcitosti by sa mohlo povazovat
miesto uréené tak Siroko ako napr. ,Slovenska republika“. Treba uviest adresu firmy alebo iné ¢o
najpresnejsie vyjadrenie.

Deni nastupu do prace musi byt urceny spésobom, ktory nevzbudzuje pochybnosti, pretoze
urcuje vznik pracovnopravneho pomeru. NajCastejSie sa pouziva oznacenie dia nastupu prace
kalendarnym datumom. Nem®oze sa uvadzat spdtne do minulosti, to by bolo neplatné.

Vyska mzdy je predmetom dohody, ale spodna hranica je minimalna mzda, ktora je ustano-
vena vseobecne zavaznym pravnym predpisom podla stupnia naro¢nosti prace. Mzdu mozno
kombinovat aj s bonusmi, ktoré mézu, ale nemusia zavisiet od dosiahnutia firemnych cielov.
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Pracovna zmluva moze obsahovat aj dalsie pracovné podmienky, ako napriklad vyplatné ter-
miny, pracovny ¢as, vymeru dovolenky, dizku vypovednej doby, spracovanie osobnych tdajov,
zédvazok mlcanlivosti ¢i zakaz konkurencie. Takisto treba mysliet na Upravu ohladom vysledkov
dusSevného vlastnictva, najméa pri pracovnych poziciach, kde dochadza k tvorivej Cinnosti. Je
vhodné si urcit, kto bude k dielu, ktoré bolo vytvorené pri plneni povinnosti z pracovnoprav-
neho vztahu, vykonavat majetkové préava, a rozsah ich pouZitia. Dalsia velmi vyznamnd Uprava,
ktord umoznuje Zakonnik prace, je obmedzenie zarobkovej ¢innosti pocas trvania pracovného
pomeru a po jeho skonéeni (tzv. konkurenéna dolozka). Navod na Upravu tychto vztahov najdete
priamo vo vzore pracovnej zmluvy — odporuc¢ame vsak aj konzultaciu s pravnikom, pretoze pra-
covna zmluva sa mbze od Zakonnika prace odchylit iba vtedy, ked to Zakonnik prace umozriuje.

Martina Maridrovad

Zmluvy s externymi spolupracovnikmi

xistuje viacero sposobov, ako upravit vzajomné prava a povinnosti spolupracovnikov pri vy-

konavani zarobkovej ¢innosti. Pokial sa strany nedohodnd na uUprave vzajomnych vztahov
pracovnou zmluvou alebo obdobnou zmluvou podla Zakonnika prace, existuje niekolko alterna-
tiv. Ak maju zaujem spolupracovat dlhodobejsie, vhodny zmluvny typ je v tomto pripade man-
datna zmluva, upravena v Obchodnom zakonniku.

Na zaklade mandatnej zmluvy méze vstupit podnikatel (firma) ako mandant so samostatne
zarobkovo ¢innou osobou ako mandatdrom do zmluvného vztahu, na zaklade ktorého bude
mandatar za odplatu vykonavat ¢innost podla pokynov mandanta. Na tento vztah sa neuplatni
Zakonnik prace, mandatarovi preto nevznikaju voc¢i mandantovi akékolvek pracovnopravne na-
roky. Oproti pracovnopravnemu vztahu sa takyto vztah vyznaduje SirSou zmluvnou slobodou,
moznostou ukoncit zmluvu bez uvedenia dévodu, bez zdkonného odstupného a s kratkou vypo-
vednou dobou. Je teda viac flexibilny.

K zakladnym ndéleZitostiam mandatnej zmluvy patri riadne uréenie zmluvnych stran (man-
danta a mandatara) a predmetu ¢innosti, ktord bude mandatar pre mandanta vykonavat. Man-
datna zmluva je odplatna zmluva a odporuca sa, aby vyska odplaty bola v zmluve uréena. Treba
dbat na to, Ze predmetom mandatnej zmluvy je vykonavanie dohodnutej ¢innosti, a nie dosiah-
nutie uréitého vysledku, mandatérovi preto patri odmena za vykonanu ¢innost bez ohladu na to,
¢i priniesla o¢akavany vysledok alebo nie. V zmluve vSak moZzno dohodnut aj to, Ze sa odmena
bude viazat k vysledku.

Existuju pripady, ked podnikatel uvedenym spésobom Upravy vztahov zastiera vykon zavislej
prace v pracovnopravnom vztahu, aby sa vyhol odvodom do socidlnej a zdravotnej poistovne.
Takéto zastieranie vykonu zavislej prace sa v praxi oznacuje terminom ,,Svarcsystém®. Podnikatel
ako mandant by mal brat do Gvahy, Ze Uprava vztahov napr. mandatnou zmluvou pri vykone
zérobkovej ¢innosti mdZe byt v pripade splnenia néleZitosti pracovnopravneho vztahu prekvali-
fikovana na pracovny pomer. Kontroly na identifikovanie Svarcsystému moze vykondvat darfiovy
Urad alebo inspektorat prace. Pokial sa teda podnikatel rozhodne uzatvorit takyto typ zmluvy
s externym spolupracovnikom, odporiéame v zmluve jasne upravit podmienky vykonu ¢innosti
na vylucenie pochybnosti, Ze méze dochadzat k zastieraniu pracovnopravneho vztahu. Pokial
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vsak o takéto zastieranie nejde, zacinajuci podnikatel ako mandant méze oproti pracovnoprav-
nemu vztahu taZit zo znizeného dafiového a odvodového zatazenia.

Vzorovu mandatnu zmluvu si mdZete zo vzoru v zavere prirucky.

Viadimir Simkovic

Autorské pravo a jeho suvislosti

Pre zakladatelov firmy, ako aj pre investorov do tejto firmy bude otazka dusevného vlastnic-
tva jedna z kltucovych. Prave tieto nehmotné veci ¢i vlastnosti su schopné odlisit startup od
konkurencie.

Autorské pravo je odvetvie, ktoré sa zaobera nehmotnymi vecami a ich ochranou. Je zrejmé,
Ze nehmotné veci maju svoju hodnotu aj napriek tomu, Ze nemusia byt zachytené na hmotnom
substrate — ako napriklad rézne loga a slogany, ale aj ochranné znamky alebo patenty. Cielom
autorského prava je najma chranit takéto dusevné vlastnictvo, a to najma dielo autora.

Pod dielom zakon chape najma literarne, iné umelecké ¢i vedecké diela, ktoré su vysledkom
vlastnej autorovej dusevnej tvorivej ¢innosti a s vnimatelné zmyslami. DoleZita je tvorivost,
pretoze dielo vytvorené len mechanickou ¢innostou pod autorskd ochranu nespada. Preto au-
torom mdze vidy byt iba fyzicka osoba, kedze pravnicka osoba nie je schopna tvorivej ¢innosti.
Zakon dalej ustanovuje, ¢o pod autorsku ochranu nespada — myslienky a napady v diele obsiah-
nuté, uradné diela (Uradné rozhodnutia, verejné listiny a pod.) a denné spravy. Toto je délezity
poznatok aj pre startupistu: myslienka (¢i uz na novy projekt, alebo ako riesenie nejakého prob-
Iému) sama nepodlieha pravnej ochrane.

K dielu sa viaZu dva typy prav, a to osobnostné a majetkové. Pre osobnostné prava je typické,
Ze sl neprevoditelné, autor sa ich nemdze vzdat a jeho smrtou zanikaju, inymi slovami, st spaté
s autorovym Zivotom a nededia sa. Patri tam pravo oznacit alebo neoznadit dielo menom alebo
pseudonymom autora, rozhodnut o (prvom) zverejneni diela, ako aj pravo na nedotknutelnost
diela.

Dalsiu skupinu tvoria majetkové prava. Tie predstavuju vyhradné pravo autora dielo poufzit
a dat suhlas na jeho (ekonomické) pouzitie inym osobam. Pod pouzitim diela autorsky zakon
rozumie najma (ale nielen) vyhotovenie rozmnoZeniny diela, verejné rozsirovanie originalu die-
la alebo jeho rozmnoZeniny predajom alebo inou formou prevodu vlastnickeho prava, verejné
rozSirovanie originalu diela alebo jeho rozmnozeniny najmom alebo vypoZi¢anim, spracovanie,
preklad a adaptaciu diela, zaradenie diela do siborného diela, verejné vystavenie diela, verejné
vykonanie diela alebo verejny prenos diela.

V praxi to znamen3, Ze autor ostane autorom diela po cely Zivot (osobny rozmer), moze vsak
odpredat jeho pouZitie tretej strane (firme, podnikatelovi — majetkovy rozmer). Odborne sa
suhlas na pouZitie diela nazyva licencia a je len na vzajomnej dohode stran, aké licencné pod-
mienky si dohodnu, teda ¢i licencia bude odplatna alebo neodplatna, aky bude sp6sob a rozsah
uzivania diela alebo ¢i bude licencia vyhradna alebo nevyhradna. V pripade, ak ma byt udelena
vyhradna licencia, je potrebné, aby licenénd zmluva bola pisomna. V praxi sa prenos prav z fy-
zickej osoby na pravnickd (t. j. firmu) riesi prave pisomnou licen¢nou zmluvou.
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Majetkové prava trvaju pocas autorovho Zivota a 70 rokov po jeho smrti. V niektorych ¢len-
skych $tatoch EU je tato doba este dlhsia — a7 do 90 rokov. Po uplynuti tejto doby moZno dielo
volne vyuZivat, a to aj bez licencie.

V praxi sa Casto stava, Ze zamestnanec obchodnej spolo¢nosti pri vykone svojho zamestnania
vytvori dielo. Typickou situdciou méze byt programator, ktory pre firmu programuje softvér. Pre
tento pripad pozna zdkon vynimku, ktord chrani firmu — zamestndvatela. K takémuto zamest-
naneckému dielu totiz vykondva majetkové prava pod svojim menom a na svoj ucet priamo
zamestnavatel autora, a nie autor. Osobnostné prava vsak autorovi ostavaju zachované.

Viliam Mysic¢ka /Jakub Berthoty

Ochranné znamky
(€o, kde a ako jednoducho registrovat)

Ochranné znamky (v angli¢tine trademark) sliZzia na oznacovanie tovarov a sluzieb. Ochran-
na zndmka zabezpecuje, Ze vylucne vlastnik ochrannej zndamky moze dané oznacenie pouzi-
vat v suvislosti s konkrétnymi tovarmi a sluzbami, pre ktoré je ochrannd zndmka zaregistrovana.

Ochrannu znamku tvori akékolvek oznacenie, ktoré mozno graficky znazornit a ktoré tvoria
najma slova vratane osobnych mien, pismeng, Cislice, kresby, tvar tovaru alebo jeho obal, pri-
padne ich vzajomné kombindacie, ak takéto oznacenie je spOsobilé rozlisit tovary alebo sluzby
jednej osoby od tovarov alebo sluzieb inej osoby. Ochranné znamky preto rozliSujeme na slov-
né, obrazové, plosné, priestorové alebo kombinované.

Ochrannt znamku treba registrovat na Urade priemyselného vlastnictva (www.upv.sk). Pri
podani prihlasky je potrebné zdokladovat Uradu najma skutocnost, Ze je splnena podmienka
rozlisovacej spOsobilosti oznacenia. RozliSovacia spdsobilost ochrannej znamky je zéroven aj jej
hlavnou funkciou. Je to schopnost daného oznacenia odlisit tovar alebo sluzbu drZitela ochran-
nej znamky od ostatnych tovarov alebo sluzieb. Urad do registra nezapise napr. oznacenie, ktoré
je tvorené vyluéne oznaceniami alebo Gdajmi, ktoré v obchodnom styku mézu slizit na urcenie
druhu, kvality, mnozstva, ucelu, hodnoty, zemepisného povodu, pripadne ¢asu vyroby tovarov
¢i poskytnutia sluzieb alebo inych vlastnosti tovarov alebo sluZieb, alebo také, ktoré je tvorené
vyluéne oznaceniami alebo udajmi, ktoré sa stali obvyklymi v beznom jazyku alebo v zauziva-
nych poctivych obchodnych zvyklostiach.

Registracia ochrannej znamky sa zac¢ina podanim prihlasky ochrannej znamky na drade. Jej
podanim vznika prihlasovatelovi pravo prednosti voci inym neskorsim prihlasovatelom. Nasle-
duje konanie, v ktorom Urad preskiima, & oznaéenie spliia poZiadavky podla zakona. Urad uplat-
nuje pomerne striktné kritéria pri urCovani rozliSovacej sposobilosti, a preto treba uz v prihlaske
tuto skutoc¢nost dostatocne preukazat. Pocéas tohto prieskumu prihlasky mézu tretie strany proti
prihlaske podat pripomienky v pripade, keby navrhované oznacenie bolo zhodné s uz zapisanou
ochrannou znamkou alebo keby inym spésobom zasahovalo do prav inych osob.

V pripade splnenia vSetkych podmienok registracie urad zapiSe ochrannd znamku do registra
a oznami zapis do vestnika.

Poplatok za registraciu narodnej ochrannej znamky je 16,50 eura, ak ide o prihlasovatela
fyzickd osobu, a 165 eur, ak ide o prihlasovatela pravnickd osobu. Driom zapisu do registra sa
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prihlasovatel stava majitelom ochrannej zndmky a ziska osvedcenie o zapise ochrannej znamky
do registra. Ak je ochranna znamka registrovan3, tretie osoby nesmu v obchodnom styku bez
suhlasu majitela pouZivat oznacdenie, ktoré je (okrem iného) zhodné s ochrannou zndmkou pre
tovary alebo sluzby, ktoré si zhodné s tymi, pre ktoré je ochranna znadmka zapisana.

Pred Uradom moZno pozZiadat o zapis nielen narodnej (platnej na Slovensku) ochrannej
znamky, ale aj zndmky spolocenstva a medzinarodnej ochrannej zndmky. Zakladné poplatky za
tieto ochranné znamky su vsak priblizne 10-nasobne vyssie.

Ochranna zndmka ma tzv. teritorialny Gcinok, t. j. poskytuje ochranu len pre staty/krajiny,
pre ktoré bola registrovand. Platnost ochrannej znamky je 10 rokov, pri¢om za istych podmie-
nok mozno tuto platnost predlZovat.

Jakub Berthoty

Je to zrelé na patent? A Co uzitkovy vzor?

atent predstavuje jedno z najstarsich a najkomplexnejsich prav dusevného vlastnictva. Pa-
Ptent predstavuje ochranny dokument vztahujici sa na urcity vynalez. Podmienky na ude-
lenie patentu vymedzuje patentovy zakon, ktory vyzaduje, aby bol vynalez zo vsetkych oblasti
techniky (i) nowy, (ii) zahffial vynalezcovsku ¢innost a (iii) bol priemyselne vyuzitelny.

Zaroven patentovy zdkon vylucuje, aby (okrem iného) objavy, vedecké tedrie a matematické
metaddy, estetické vytvory, plany, pravidla a spésoby vykonavania dusevnej Cinnosti, hier alebo
obchodnej ¢innosti, programy pocitacov a podavanie informacii mohli byt chranené patentom.
V tych pripadoch mozZno zabezpedit ochranu inym pravom dusevného vlastnictva, ako napr.
dizajnom, ochrannou znamkou alebo autorskym pravom.

Prihlasovatel musi preukazat splnenie troch uvedenych poziadaviek vynalezu v konani pred
uradom priemyselného vlastnictva, ktoré sa zac¢ina ddiom podania prihlasky. Tymto diom ma
prihlasovatel pravo prednosti pred kymkolvek, kto by prihlasil jeho vynalez neskér. Treba mat
na zreteli, Ze Urad nasledne zverejni prihlasku vo vestniku, a teda technické informacie poskyt-
nuté v opise vynalezu sa stavaju dostupnymi komukolvek. V rdmci tzv. prieskumu prihlasky drad
skima, ¢i je vynalez patentovatelny.

PoZiadavku novosti vynalez spifia, ak nie je stcastou stavu techniky. Za stav techniky sa po-
vazuje vsetko, ¢o bolo kdekolvek pred driom prihlasky spristupnené verejnosti akymkolvek sp6-
sobom.

Vynalez sa povazuje za vysledok vyndlezcovskej Cinnosti, ak pre odbornika nevyplyva zrej-
mym sposobom zo stavu techniky. Nakoniec za priemyselne vyuzitelny sa vyndlez povazuje, ak
sa jeho predmet méZe vyrabat alebo sa mo6ze vyuzivat v akomkolvek odvetvi, najméa v odvetvi
priemyslu a pédohospodarstva.

Z poziadaviek na udelenie patentu je zrejmé, Ze nechavaju uradu pomerne Sirokd pravomoc
uréovat, ktory vynalez je patentovatelny. Konanie pred Uradom preto v praxi pozostéava z toho,
Ze treba urad dostatocne presvedcit o patentovatelnosti vynélezu. Ak su tieto podmienky spl-
nené, Urad udeli prihlasovatelovi patent a prihlasovatel sa stdva majitefom patentu. Urad vyda
majitefovi patentu patentovd listinu a udelenie patentu ozndmi vo vestniku.
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Tak ako pri ochrannych znamkach existuju tri druhy patentov, a to narodné, eurépske a me-
dzinarodné, o ktoré moze prihlasovatel Ziadat priamo pred iradom na Slovensku. Poplatok za
udelenie narodného patentu je priblizne 200 eur, pri eurépskych a medzindrodnych su tieto
sumy beZne v tisicoch eur.

Patent moze platit aZz po dobu 20 rokov za predpokladu, Ze jeho majitel plati tzv. udrZiavaci
poplatok. Tento poplatok narasta kazdym rokom, postupne od aktudine 66 eur za prvy rok az po
priblizne 600 eur za dvadsiaty rok. Udelenim patentu majitel ziskava vylu¢né pravo komercne
patentovany vynalez vyuZivat na uréitom Gzemi pocas urcitej doby.

Popri patentoch existuju aj tzv. Uzitkové vzory, ktoré byvaju oznacované ako malé patenty.
Ide prakticky o ten isty pravny institut ako patent, ktorého doba platnosti je obmedzena na Styri
roky, no da sa pred(zit aZ na desat rokov. Podanie prihlagky GZitkového vzoru podlieha spravne-
mu poplatku 66 eur, a ak je prihlasovatelom vylucne povodca, 33 eur.

Jakub Berthoty

Softvérovy patent

Vo vSeobecnosti sa prijima nazor, Ze softvér nemozno chranit prostrednictvom patentu. Za
splnenia urcitych podmienok je vSsak mozna ochrana urcitého druhu softvéru prostrednic-
tvom tzv. softvérového patentu. Vzhladom na vysoké naklady registracie softvérového patentu
je v8ak tato moznost ochrany dostupna vacsinou len velkym (IT) firmam. Pre malé IT firmy a vy-
vojarov moOzu softvérové patenty, naopak, predstavovat znacény problém. Vzhladom na velké
mnozstvo registrovanych softvérovych patentov (v sucasnosti je ich len v Eurdpe registrovanych
niekolko desiatok tisic) je dnes uz prakticky nemozné napisat uzitocny softvér, ktory by nepo-
rusoval niektory softvérovy patent. Odporcovia softvérovych patentov spocitali, Ze obycajny
webshop méZe porusovat az 20 réznych softvérovych patentov. Problém pre mensie IT firmy,
ktoré, hoci nevedomky, pri svojej vyvojarskej €innosti vyuzivaju softvérové rieSenie zhodné so
softvérovym patentom, nastane v momente, ked' na ich dvere zaklope velkd IT firma a prostred-
nictvom tzv. patentového vydierania sa od nich snaZi za porusenie softvérového patentu ziskat
nemalé finanéné prostriedky, resp. mensiu IT firmu rovno celd pohltit.

Softvérové patenty su patenty na vynalezy realizované pocitacom. Podla Eurépskeho paten-
tového Uradu je vynalez realizovany pocitacom taky vynalez, ktorého vyhotovenie vyZaduje po-
uzitie pocitaca, pocitacovej siete alebo iného programovatelného zariadenia, pomocou ktorého
su hlavné nové Crty vyndlezu realizované jednym alebo niekolkymi pocitacovymi programami.
Ako priklad softvéru, ktory méze byt predmetom softvérového patentu, mozno uviest softvér
riadiaci domace spotrebice. Dalej ide napr. o softvérové riesenia vyuzivané pri prevadzke au-
tomobilov. Softvér riadiaci elektronické zapalovanie motora umoznuje spravnu optimalizaciu
zapalovania motora automobilu tak, aby doslo k zvySenej Uspore paliva. Tento softvér tym pri-
spieva k rieSeniu konkrétneho technického problému (zvySenej Uspore paliva oproti predcha-
dzajlicemu zapalovaniu zaloZenému na Cisto mechanickych suciastkach). Podstatné teda je, aby
dany softvér riesil urcity technicky problém prostrednictvom technickych prostriedkov. Softvér
umoznujuci astrologické predpovede alebo softvér na vyhladavanie pravopisnych chyb v texte
neriesi nijaky konkrétny technicky problém prostrednictvom technickych prostriedkov, a preto
by ani nemal byt predmetom softvérového patentu.
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Na zéver vSak treba uviest, Ze hranica medzi pocitatovymi programami, ktoré este mozu byt
predmetom softvérového patentu a ktoré uz nie, je velmi priestupna. Velkym IT firmam sa pra-
videlne dari ziskavat softvérové patenty aj vo vztahu k pocitaovym programom, ktoré uvedené
rozhodne nesplfiaju. V zasade plati, ze ak je prihldgka softvérového patentu dobre napisana,
udeli Eurdpsky patentovy Urad softvérovy patent takmer na akykolvek softvér.

Maridn Cuprik

A Co dizajny?

Prévo dusevného vlastnictva rozumie dizajnom esteticky alebo vonkajsi vzhlad vyrobku. Di-
zajnom sa chrani vonkajsia Uprava vyrobku, teda atributy, ktoré cCinia vyrobok atraktivnym
a pOsobivym. Na to, aby dizajn pozival ochranu podla zakona, véak musi spifiat dalie dve pod-
mienky, ktorymi st novost a osobity charakter dizajnu.

Ochrana dizajnom ma teritoridlny charakter, v désledku ¢oho rozlisujeme opat tri druhy di-
zajnov, a to narodny, EU (dizajn spolo¢enstva) a medzinarodny.

Dizajn zapisuje Urad priemyselného vlastnictva do registra dizajnov na zaklade prihlasky. Za
podanie jednoduchej prihlasky (na jeden dizajn) sa plati spravny poplatok vo vyske 20 eur, ak
prihlasku poddva p6vodca alebo spolup6vodca dizajnu, a 40 eur, ak je prihlasovatelom ina oso-
ba. Pri hromadnej prihlaske (dva a viac dizajnov) sa za kazdy dalsi dizajn plati poplatok 7 eur,
resp. 13 eur, ak je prihlasovatelom ind osoba ako p6vodca alebo spolupovodca.

Vlastnik zapisaného dizajnu ma vyluéné pravo vyuzivat dizajn vo svojej podnikatelskej ¢innos-
ti, poskytovat sthlas na vyuZivanie dizajnu inym osobam alebo na nich dizajn previest, pripadne
k zapisanému dizajnu zriadit zalozné pravo.

Z3pis dizajnu plati 5 rokov odo dria podania prihlasky dizajnu. Vlastnik dizajnu méze tuto
dobu ochrany opakovane obnovit, a to vzdy o 5 rokov, az na celkovi dobu 25 rokov od datumu
podania prihladky dizajnu. Spravne poplatky za prediZenie platnosti zapisaného dizajnu st na-
sledujuce: po prvy raz 100 eur, po druhy raz 200 eur, po treti raz 300 eur, po Stvrty raz 400 eur.

Na ochranu dizajnu, ktory by mal platit v ramci ¢lenskych $tatov EU, je nesporne najvyhod-
nejsia forma jeho zapis ako dizajnu spoloéenstva podla nariadenia Rady (ES) ¢. 6/2002 z 12. de-
cembra 2001 o dizajnoch spolocenstva. Nariadenie definuje dve formy dizajnu — zapisany dizajn
spoloéenstva (RCD) a nezapisany dizajn Spolo¢enstva (UCD). Dizajn UCD vznika bez nutnosti
podat prihlasku a platenia poplatkov. Staéi, ak sa dizajn uverejnil, vystavil alebo pouzil pri ob-
chodovani alebo inak spristupnil verejnosti takym sp6sobom, Ze pocas bezného obchodovania
sa tieto udalosti stali zndmymi kruhom, ktoré sa Specializuju na dany sektor a pésobia v ramci
spolocenstva. O dizajne vSak neplati, Ze sa spristupnil verejnosti, ak sa spristupnil tretej osobe
pod vyslovnou alebo predpokladanou podmienkou dovernosti. Tento sposob poskytuje jeho
majitelovi ochranu a pravo zabranit tretej osobe, aby takyto dizajn pouzivala bez jeho predcha-
dzajuceho suhlasu. Ochrana nezapisaného dizajnu trva tri roky, a to od okamihu, ked' bol prvy-
krat spristupneny verejnosti v EU, ¢ uz formou vystavenia, ozndmenia, alebo iného obchodné-
ho pouZitia, a stanovenu lehotu nemozno prediZit. V obdobi 12 mesiacov (tzv. grace period) od
spristupnenia dizajnu verejnosti si vSéak mozno prihlasit takyto dizajn na ochranu v OHIM-e bez
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toho, aby bola porusena tzv. podmienka novosti, teda jeden zo zakladnych atributov, ktoré musi
prihlaseny dizajn spiiat.

Pravidla konania o medzinarodnych prihlaskach dizajnov upravuje Zenevsky akt Haagskej do-
hody. Prihlaska sa poddva cez Svetovu organizaciu dusevného vlastnictva (WIPO) v anglickom
alebo francizskom jazyku a nie je zavisla od existencie starSej narodnej prihlasky alebo zapisa-
ného dizajnu. Proces zapisu medzindrodnej prihlasky je pomerne néarocny a vyzaduje konzulta-
ciu s pravnym zastupcom.

Jakub Berthoty

Co vietko potrebujete na zaloZenie firmy?

prvom kroku si musite ujasnit zakladné otazky, napr. kolko spoloénikov bude spoloénost
mat, kto bude konatelom, kde bude sidlo spolo¢nosti, aké bude mat zdkladné imanie a aké
¢innosti bude vykonavat.

Po rozhodnuti o tom, ¢i vibec podnikat, nasleduje rozhodnutie, akou formou podnikat. M6-
Zete podnikat ako fyzickd alebo ako pravnicka osoba. Obidve formy maju svoje vyhody a nevy-
hody, ale vy, kedZe chcete budovat obchodnu prevadzku, zamestnavat ludi a expandovat na
zahranic¢né trhy, ste si zrejme vybrali pravnickd osobu — spolo¢nost s ru¢enim obmedzenym.

Pokial uz mate za sebou toto rozhodnutie, viete, Ze Zivnost zaloZite na jednom mieste
a v priebehu tyzdna mézZete zacat podnikat. V pripade, Ze ste sa rozhodli podnikat prostrednic-
tvom obchodnej spolocnosti, jej zaloZenie bude trosku dlhsi aj zloZitejsi proces. Na vyber, ako
zaloZit alebo ziskat najéastejsiu formu obchodnej spoloénosti, mate tieto moznosti:

e svojpomocne,

e pomocou pravnika alebo spolocnosti na to Specializovanej,

e kupit ready made spoloc¢nost (kratko zaloZena spolo¢nost uréend na predaj),

e kupit existujucu spolo¢nost s histériou.

Vyhodou ready made spolo¢nosti alebo spolocnosti s histériou je to, Ze uz nemusite preuka-
zovat vlozenie zdkladného imania. Naopak, ich nevyhoda je v tom, Ze potencidlni kupujici ne-
doveruju udajom v predchadzajucich uctovnych uzavierkach alebo celkovej historii spolo¢nosti.
Vacsina potencidlnych podnikatelov teda voli moznost zaloZit a budovat si svoju spolo¢nost od
zaCiatku. Ako teda mozZno zaloZit s. r. 0., resp. kupit ready made spolo¢nost bez histdrie podni-
kania?

V prvom kroku si musite ujasnit, kolko spolo¢nikov bude spolo¢nost mat, kto bude konate-
fom, kde bude sidlo spolo¢nosti, aké bude mat zdkladné imanie a aké ¢innosti bude vykonavat.
V dalSom kroku poZiadaju spolocnici svojho spravcu dane v mieste trvalého pobytu o suhlas so
zapisom v obchodnom registri. To znamenad, Ze spravca dane overi, ¢i nemate nedoplatky na
dani, a teda mozete byt spolo¢nikom v dalsej spolo¢nosti.

Podla toho, ¢i bude mat spolo¢nost jedného alebo viacerych spoloénikov, treba vypracovat
zakladny dokument spoloc¢nosti, a to bud’ zakladatelsku listinu, alebo spolo¢enskd zmluvu. Za-
kladatel'ska listina, resp. spolo¢enska zmluva musia byt podpisané u notara alebo na mestskom
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(obecnom) trade, t. j. pravost podpisov zakladatelov musi byt Gradne osvedéena. Dalie doku-
menty potrebné na zapis do obchodného registra su uz rovnaké:

¢ vyhlasenie spravcu vkladu o splateni vkladov do zakladného imania (minimalne zakladné
imanie je 5000 eur)

® vypis z osobitného Uctu spravcu vkladu (t. j. banka), Ze boli vklady vloZzené (nebude po-
trebné po 1. 1. 2016)

¢ suhlas vlastnika nehnutelnosti so zriadenim sidla alebo ndjomna zmluva
¢ podpisovy vzor konatela/ov

¢ list vlastnictva na nehnutelnost, v ktorej bude mat spolocnost sidlo (staci na pravne
ukony)

¢ slhlas spravcu dane so zapisom v obchodnom registri

V prvom kroku spolo¢nost poZziada o vydanie Zivnostenskych listov na jednotnom kontakt-
nom mieste na predpisanom tlalive. Poplatky za vydanie Zivnostenskych listov su nasledujuce:

¢ volna Zivnost — 5 eur/¢innost

e viazanad Zivnost — 15 eur/¢innost

e remeselnd Zivnost — 15 eur/¢innost
V pripade podania navrhu elektronicky:

¢ volna zivnost — zadarmo

e viazana zivnost — 7,50 eur/¢innost

e remeselnd zivnost — 7,50 eur/¢innost

Nasledne sa zloZi zakladné imanie na osobitny Ucet v banke a poZiadate banku o vydanie
potvrdenia o vloZeni vkladu do zakladného imania. Spolo¢nost priloZi zakladatelsku listinu/spo-
locensku zmluvu, podpisové vzory, preukdzanie sidla a zloZenia zdkladného imania a poZiada
o0 zapis do obchodného registra. Na zapis do obchodného registra pouzije tlacivo volne dostup-
né na internete, pricom podpisy konatelov musia byt Gradne overené. K ndvrhu na zapis treba
priloZit doklady preukazujice zaplatenie sidneho poplatku vo vyske:

obchodny register (tieto poplatky sti o 50 % nizSie v pripade elektronického podania):
e prvozapis 331,50 eura
e V pripade podania navrhu elektronicky 166 eur

Cely proces zaloZenia spoloc¢nosti s ru¢enim obmedzenym moze trvat v priemere dva az Styri
tyZzdne. Po zapisani spolo¢nosti do obchodného registra je potrebna registracia na dariovom
Urade.

Slovak Business Agency/ CASOPIS PODNIKANIE, marec 2015
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Kupa existujucej spolocnosti
vs. zalozenie novej

Pri podnikani prostrednictvom obchodnej spolo¢nosti mate na vyber, i zaloZite novu spoloc-
nost alebo si kipite uz existujicu obchodnt spoloénost od poskytovatela.

Proces vzniku obchodnej spoloc¢nosti je dvojstupfiovy. Preto je déleZité rozliSovat medzi za-
loZzenim a vznikom obchodnej spolo¢nosti. Kym obchodné spolo¢nost je zaloZzena podpisanim
spolocenskej zmluvy (alebo iného zakladacieho dokumentu) zakladatelmi, jej vznik a s tym spo-
jené vyvijanie podnikatelskej ¢innosti nastdva aZz zapisom do obchodného registra, ktory vedie
prislusny okresny sud v sidle krajského sudu. Na zaloZenie a vznik najpopularnejSej formy ob-
chodnej spolo¢nosti, spoloénosti s ru¢enim obmedzenym, treba pripravit dokumenty, ktoré su
blizie opisané v kapitole Co vietko potrebujete na zaloZenie firmy.

ZaloZenie akciovej spolocnosti si vyzaduje predloZenie obdobnych dokumentov s niektorymi
dalsimi $pecifikami. Zakladatelia si povinni splnit si viaceré oznamovacie a registraéné povin-
nosti, pricom je nevyhnutné dodrziavat predpisant formu a mnohé zakonné nalezitosti.

V neposlednom rade zakladatelia musia preukazat Ciasto¢né splatenie zdkladného imania
spolocnosti, ktoré predstavuje 5000 eur pri spolo¢nosti s ru¢enim obmedzenym a 25 000 eur
pri akciovej spolo¢nosti. Tato poZziadavka by sa mala po¢nuc 1. 1. 2016 zrusit. Pre laika moze
predstavovat zaloZenie spolognosti otravny proces, ktory sa moze &asovo predizit a predrazit.
S asistenciou pravnika je vsak proces priamociary.

Spoloc¢nost s ru¢enim obmedzenym sa da Standardne zaloZit v intervale priblizne 10 az 15 dni
a akciova spolocnost v horizonte 10 az 20 dni.

Namiesto zaloZenia spolo¢nosti sa mézete rozhodnut kupit existujicu obchodnu spoloénost
od poskytovatela. Tieto spoloénosti (nazyvané aj ready made, spolo¢nost na kltu¢ alebo shelf-
-company) su zvacsa Cerstvo zaloZené, a teda od svojho vzniku nevykonavali Ziadnu podnikatel-
skd ¢innost. Kupa takejto spolo¢nosti nepredstavuje problém, samozrejme, aj v tomto pripa-
de si treba pri kipe
preverit  spravnost
a platnost zaklada-
telskych dokumen-
tov a pozadovat od
poskytovatela  za-
ruku za to, Ze spo-
lo¢nost je Ccerstvo
zaloZena, neobcho-
dovala a Ze nema
Ziadne dlZoby.

Niekedy su na
trhu na predaj aj
spolocnosti, ktoré uz
maju za sebou his-
toriu, t. j. ich pred-
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chadzajuci majitelia ich isty ¢as vyuZivali na podnikanie. Kipa takejto spolo¢nosti pre potreby
startupu méze byt privelmi riskantna volba. Hlavny problém je v tom, Ze pri vstupe investora do
firmy bude tato firma podrobena hibkovému pravnemu auditu (legal due dilligence). Pri firme,
ktora uz v minulosti obchodovala, by sa pravny audit musel zamerat aj na toto predoslé obdo-
bie, o by cely proces mohlo enormne skomplikovat a predrazit, resp. aj ohrozit. Procesom kipy
uZ existujucej spolo¢nosti sa usetri priblizne polovica ¢asu.

Naklady na zaloZenie s. r. 0. sa pohybuju od 300 do 400 eur, pricom naklady na zaloZenie a. s.
sa zacinaju priblizne na sume 800 aZ 1000 eur. V pripade kupy existujucej spolo¢nosti bude tato
suma este o nieco vyssia. Klipa ready made s. r. 0. vyjde na priblizne 800 eur, v pripade a. s. to
bude zhruba dvojnasobna cena.

Viliam Mysicka

V7

Podnikanie v SR vs. v zahranici

poslednych rokoch sa viac hovori o trende stahovania sa spolo¢nosti do Ceskej republiky,
pripadne inych krajin. Oplati sa zacat podnikat v Ceskej republike? Ceskd republika v porov-
nani so Slovenskom ponuka podnikatelom najma nasledujice vyhody:

e minimalny vklad kazdého spoloc¢nika do Ceskej obdoby spolo¢nosti s ru¢enim obme-
dzenym je vo vyske 1 CZK. Tato suma zaroven predstavuje minimalnu vysku zakladného
imania spolocnosti (na Slovensku je minimalna vyska vkladu spolo¢nika 750 eur a zaklad-
ného imania 5000 eur);

e danové urady registruju podnikatelov ako platitelov DPH ochotnejsie, pricom nemoz-
no od podnikatelov poZadovat zloZenie financ¢nej zabezpeky (na Slovensku sa finan¢na
zdbezpeka pohybuje vo vyske od 1000 eur do 500 000 eur);

e pri prevode vacsinového obchodného podielu spolocnosti s ru¢enim obmedzenym nie je
potrebny suhlas spravcu dane;

¢ zamestnanci na dohodu neodvadzaju odvody do socidlnej a zdravotnej poistovne;

¢ prihlasovanie motorovych vozidiel nie je financ¢ne ndrocné (za prihldsenie motorového
vozidla zo Slovenska sa plati spravny poplatok asi 100 eur).

Na druhej strane je déleZité zobrat do uvahy aj SirSie spektrum konzekvencii, ktoré stvisia
so zaloZenim spoloénosti v Ceskej republike alebo s presunutim sidla spolo¢nosti do Ceskej re-
publiky. Podnikatelia, ktori sa rozhodnu pésobit v Ceskej republike, sa budi musiet oboznamit
s novym pravnym poriadkom, ktory po neddvnom prijati nového Obcianskeho zakonnika obsa-
huje stéle viac odlinosti oproti slovenskej legislative. Pdsobenie v Ceskej republike prinesie nut-
nost registracie motorovych vozidiel, registracie spolo¢nosti a zamestnancov v ¢eskej socidlnej
a zdravotnej poistovni, zmeny Uctovnictva, riziko kurzovych rozdielov pri finan¢nych transakci-
ach a aj iné povinnosti.

Ciastkové benefity, s ktorymi je spojené podnikanie v Ceskej republike, teda nevyhnutne ne-
musia vyvazit Uroven dodatocnych povinnosti a ndkladov, ktoré z toho vyplyvajd, najma pokial
centrum firmy, jej majitelia a zakladatelia si na Slovensku. Navyse rozbeh firmy a projektu je
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velka skuska, a preto by zacinajuci podnikatelia mali svoju energiu koncentrovat viac na rozvija-
nie projektov a menej na administrativu.

Podnikanie v Spojenych Statoch americkych

Podnikatelia mozu zvazit aj zaloZenie obchodnej spolo¢nosti v Spojenych $tatoch americkych
napriklad z dévodu kvalitnejSieho pristupu na crowdfundingové portaly. Najznamejsi portal
kickstarter.com vyZaduje pri registracii zaloZenie konta Amazon payment, ktoré mozu zaloZit len
domace spolocnosti. V US je obdobnou formou spolo¢nosti s ru¢enim obmedzenym tzv. Limited
Liability Company (LLC). UzZ aj viaceré slovenské spoloc¢nosti poskytuju sluzby v oblasti zaloZenia
LLC, niektoré dokonca priamo s registraciou konta Amazon payment.

Adam Hodori

Registracia platitela DPH

d registracie na ucel dane z prijmu (tzv. registracia DIC), ktora je pomerne jednoducha (vy-
plnenie jedného tlaciva) treba odlisit registraciu platitela DPH.

Podat Ziadost o registraciu k DPH je podnikatel povinny do 20. dria kalendarneho mesiaca
nasledujdceho po mesiaci, v ktorom dosiahol obrat 49 790 eur za obdobie 12 mesiacov. Danovy
urad vyzaduje, aby podnikatelia okrem Ziadosti o registraciu absolvovali pohovor na dafilovom
urade a dolozili aj mimoriadnu Uctovnu uzdvierku (v pripade povinnej registracie), dotaznik k re-
gistracii k DPH (v pripade dobrovolnej registracie), podnikatelsky plan a obchodné zmluvy.

KedZe za¢inajuci podnikatel nespifia zdkonnt podmienku obratu na povinnu registraciu vo
vyske 49 790 eur za uplynulych 12 kalendarnych mesiacov, platitefom DPH sa mdze stat len na
zaklade dobrovolnej registracie.

Podnikatel sa musi rozhodnut, ¢i sa platitefom DPH chce stat od zadiatku svojej ¢innosti ale-
bo nie. Byt platitelom DPH sa finan¢ne oplati tym podnikatefom, ktori maju vysoké vstupy od
dodavatelov, ktori su takisto platitelmi DPH (napr. ndkup kancelarskej techniky, softvér, vozid-
lovy park). V takom pripade si totiz mézu od $tatu uplatfiovat tzv. vratky DPH, teda tovar, ktory
nakupuju na svoje podnikanie, je pre registrovanych podnikatelov lacnejSi o sumu DPH, ktora
predstavuje asi 1/6 konecnej ceny tovaru alebo sluzby.

Na druhej strane vSak vedenie uctovnictva pre platcu DPH je ndrocnejsie a drahsie.

Ak sa zacinajuci podnikatel rozhodne registrovat ako platitel DPH, bude musiet predloZit ob-
dobnu dokumentaciu ako pri povinnej registracii. Navyse bude musiet hodnoverne prezentovat
svoj podnikatel'sky plan a presvedcit prislusny dafiovy urad o riom.

Vo vSeobecnosti su darnové Urady pri dobrovolnej registracii subjektov opatrné a treba sa
pripravit na zdlhavy proces. Na druhej strane dariové urady postupuji pomerne rozumne pri
stanovovani vysky povinnej zadbezpeky, a to zvac¢sa vo vyske odhadovanych vratiek DPH, ktoré sa
ocakavaju v najblizSom roku. Startupova spolo¢nost si sama ¢asto nebude schopna zafinancovat
proces registracie DPH a tento proces absolvuje skor aZz v okamihu, ked bude mat zabezpecené
zdroje financovania. V tom pripade bude zloZzena dafnovému dradu zabezpeka na dobu 12 me-
siacov vo vyske stanovenej dafiovym Gradom. Zabezpeku alebo jej zostatkovu ¢ast darnovy urad
firme vrati do 30 dni po uplynuti stanoveného 12-mesa¢ného obdobia.
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Podnikatel sa méze stat platcom DPH aj zo zakona, a to napriklad vtedy, ak nadobudne pod-
nik alebo ¢ast podniku platitefa DPH tvoriaceho samostatnu organizac¢nu zlozku.

Registraciu DPH odporui¢ame konzultovat s darfiovym poradcom pred jej zacatim.
Adam Hodori

Zmluva medzi developerom a klientom

ed' sa klient a developer dohodnu, Ze developer vykona na zaklade instrukcii klienta istu
Kéinnost’, je v zaujme oboch stran, aby si zmluvne poistili svoje postavenie a v zmluve jasne
stanovili prava a povinnosti, ktoré obom stranam z takejto dohody vyplyvaju. Vhodny zmluvny
typ v tejto suvislosti je zmluva o dielo. Zmluva o dielo je upravena v Obc¢ianskom zakonniku aj
v Obchodnom zakonniku, no za predpokladu, Ze v nasom pripade zmluvu uzatvaraju dvaja pod-
nikatelia, sa uplatni Uprava v Obchodnom zdkonniku.

Zmluva medzi developerom a klientom sa moze uplatnit v r6znych typoch podnikania. Napri-
klad méze ist o pracu IT $pecialistu na projekte pre firmu alebo pracu marketingového 3pecia-
listu, ktory navrhne stratégiu rozvoja pre firmu. V kazdom takomto, ale aj obdobnom vztahu, je
nevyhnutné oSetrit najma nasledujlce otazky:

e predmet zmluvy — $pecifikovat, ¢o ma developer dodat, a to ¢o najpresnejsie, rovnako aj
to, ako bude prebiehat implementacia, testovanie, pripadne vo forme prilohy k zmluve
doplnit poZzadovanu $pecifikaciu,

e terminy — v akom &ase ma byt predmet zmluvy dodany, & a v akej dizke sa toleruje omes-

kanie a ako bude omeskanie sankcionované (odporuc¢ame najméa denné pokuty, ktoré
maju motivacny charakter),

¢ vySku odmeny za zhotovenie dohodnutého diela, pripadne ¢i existuje narok na nahradu
nakladov, a ak ano, akych,

¢ povinnost mlcanlivosti, ako aj prevod majetkovych prav a licencie na uZivanie autorskych
prav na klienta bez potreby dodatoc¢nej platby a pod.

Dobra zmluva ma dalej obsahovat vietky obchodné aspekty, ktoré klient od spoluprace s de-
veloperom ocakava. Podla slovenského prava totiZ predzmluvné rokovania (t. j. informacie a ko-
munikdcia stran, ktoru si vymenili pred podpisom zmluvy) vo vacsine pripadov nepoZivaju prav-
nu ochranu a nemozZno sa na takéto informacie a komunikaciu stran v budicnosti spolahnut.

Viadimir Simkovic
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Podmienky pouzivania aplikacie

Podmienky pouZivania, €asto oznaCované aj ako vSeobecné obchodné podmienky alebo terms
of use/general terms and conditions, su ¢asto su¢astou webovych stranok, aplikécii a progra-
mov. Kazdy sa s nimi uz stretol napriklad pri inStalacii softvéru ¢i aplikacie. Ide o pravidl3, ktoré
vyZaduje vlastnik alebo prevadzkovatel v pripade, ked' prakticky nemozno tieto pravidla obsiah-
nut v individudlnej dohode s kazdym pouZivatefom.

S pouzivatelom nie je uzatvorena Ziadna zmluva

Ak teda neexistuje s pouZivatelom Ziadna zmluva, v ktorej by sa pouZivatel zaviazal dodrzia-
vat podmienky pouzZivania, treba zaistit pouzivatelovu akceptaciu podmienok inym spésobom.
Akceptacia podmienok odkliknutim v on-line prostredi je jeden z najjednoduchsich spésobov.

Pri odkliknuti je nevyhnutné zabezpecit, aby odkliknutie predchadzalo pouZivanie a aby mal
pouzivatel moznost skutocne sa s podmienkami pouzivania jednoducho oboznamit. V niekto-
rych pripadoch sa viak neda zabezpedit odkliknutie a treba akceptéciu spojit s inym ukonom. Je
potrebné, aby tento Ukon predstavoval aktivny prejav vole a zarover sa spajal s ¢innostou, ktoru
maju podmienky pouZivania regulovat, napr. podmienky pouZivania webovej stranky — navsteva
webovej stranky. NemoZno akceptaciu podmienok oddvodriovat pouzivatelovym nekonanim
alebo neurobenim urcitého ukonu. Musi byt zabezpecené, Ze priemerny pouzivatel bude v mo-
mente konania, ktoré ma byt spojené s akceptaciou podmienok, vediet o tom, ze také konanie
je spdjané s akceptaciou podmienok.

S pouzivatelom je uzatvorena zmluva

Aj v tomto pripade davaju podmienky pouZivania zmysel, pretoZe zdkon dovoluje ¢ast zmluvy
urcit aj odkazom na podmienky pouZivania, ak st pouZivatelovi zname.

Co by mali podmienky pouZivania obsahovat?

Podmienky pouZivania su idedlne na splnenie tzv. oznamovacej povinnosti tykajucej sa spracu-
vania osobnych udajov. Mali by pouZzivatelovi vysvetlit, kto, prostrednictvom koho, na aky ucel,
kde, na ako dlho a akym spdsobom spractiva jeho osobné tdaje. Dalej podmienky mézu blizsie
upravovat povinnosti pouZivatela, reklamacné, platobné a licenéné podmienky, zodpovednost
pouzivatela za Skodu, ale predovsetkym zdkazy a obmedzenia, ktoré je pouzivatel povinny dodr-
Ziavat. Pri ich formulovani viak treba mat na zreteli, Ze nie vietky podmienky pouzivania, ktoré
sa podnikatel rozhodne od svojich pouZivatelov vyZadovat, st automaticky vynutitelné pred su-
dom. Naopak, sud moZe rozhodnut, Ze niektoré z nich st neplatné. Ak je pouZivatel v postaveni
spotrebitela, Obc¢iansky zakonnik v § 50 a zdkon o ochrane spotrebitela presne ustanovuju, aké
podmienky nemozno od spotrebitela vyzadovat.

Podmienky pouZivania ¢asto obsahuju aj rézne vyhrady (Disclaimer). Tie pouZivatela informu-
ju o tom, ¢o produkt alebo aplikacia nerobia, pripadne Ze sa nemozno plne spoliehat na vsetky
informdacie z nej, a teda nenahradza zdravy Usudok pouzivatela, a pod. Tento typ vyhlaseni je
dany skér americkou pravnou kultirou, postupne vsak presakuje aj do nasich pravnych systémov.

Jakub Berthoty
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Par praktickych pravnych tipov
k softvérovému developmentu

V ramci vyvoja softvéru (softvérového developmentu) a v suvislosti s nim méze v praxi z prav-
neho hladiska dochadzat k vzniku réznych situacii, ktoré treba posudzovat individudlne
s prihliadnutim na konkrétne skuto¢nosti daného pripadu. V tomto prispevku prindsame par
praktickych tipov a informacii o tejto téme.

Predovsetkym nezabudajte na to, Ze ktokolvek moze vytvorit softvér s rovnakou funkcionali-
tou, akou disponuje vase softvérové rieSenie. Ak teda svojmu kamaratovi opiSete v dobrej viere
funkcie svojho softvéru, kamarat neporusi vase autorské prdva, ak vytvori vlastny softvér rovna-
kého uréenia a s rovnakou funkcionalitou, aj keby ste boli schopny preukazat, Ze to bol pévodne
vas koncept. Vynimkou by bol pripad, keby mal takyto ,odkopirovany” softvér rovnaky alebo len
malo odlisny zdrojovy kod.

Pri vyvoji softvéru zvazte kazdu (hoci aj dobre mienenu) pomoc tretich oséb. Z vasho po-
mocnika sa totiz razom moze stat spoluautor softvéru, a to napriek tomu, ze nakdédoval len
velmi malu ¢ast jeho zdrojového kodu. V budicnosti sa pri akomkolvek nakladani so softvérom
nezaobidete bez jeho sthlasu. Zaroveri neplati, Ze ho mézete prehlasovat z titulu vasho posta-
venia ,hlavného” programatora. Stdva sa, Ze takito pomocnici sa hlasia o svoje spoluautorstvo
v momente, ked' sa dozvedia o Uspesnosti projektu, na ktorom sa kedysi ¢o len nepatrne podie-
lali. Ak uz v danom ¢ase mate uzatvorenu zmluvu s investorom, mézu byt désledky takéhoto
skrytého spoluautorstva vzhladom na garancie poskytnuté investorovi a s tym spojené sankcie
velmi neprijemné.

Pri vyvoji softvéru na objedndvku dochddza ¢asto v Uvodnych fazach tohto procesu k viac
¢i menej intenzivnej participacii zamestnancov objednavatela na nfom. Zamestnanci objedna-
vatela davaju tvorcom
softvéru pokyny ohlad-
ne funkcionality sof-
tvéru s prihliadnutim
na konkrétne praktické
poZiadavky a potreby
objedndvatela (teda
¢o ma softvér ,ve-
diet“ a ako ma v praxi
fungovat). To vedie
obas objedndvatela
softvéru k mylnému
zaveru o tom, Ze jeho
zamestnanci su vlastne
spoluautormi softvéru,
a teda on je (spolu)no-
sitefom  majetkovych
prav k softvéru. Takato
domnienka objednava-
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tela je vSak nespravna a autorstvo k softvéru prislicha programatorovi, ktory sdm a vlastnou
tvorivou ¢innostou, sice na zaklade viac ¢i menej konkrétnych pokynov objednavatela a jeho
zamestnancov ohlfadne funkcionality softvéru, pripravi technicki dokumentaciu k softvéru a na-
sledne ho nakdduje.

Ak vytvorite v rdmci svojho (vysokoskolského) studia softvérové rieSenie, mate k nemu rov-
naké prava ako ktorykolvek iny programator, resp. IT firma. MozZete ho teda vyuzit pri rozbe-
hu svojho startupu. No ak ma vasa $kola o to zaujem, musite s fiou uzavriet licenéni zmluvu
na (nekomeréné) poufZitie vasho softvéru za zvycajnych podmienok. Vzhladom na to, Ze skola
vam poskytla na vyvoj softvéru materialne prostriedky, ma v pripade, Ze za poskytnutie licencie
k softvéru tretej osobe ziskate odmenu, narok na thradu nakladov spojenych s vasou material-
nou podporou.

Velmi Casta otazka v praxi je podstata autorskopravnej ochrany softvéru vo vztahu k vyvoju
webovych stranok a webovych aplikacii. Tie sa prevazne povaZzuju len za akési technické vyhoto-
venie vyobrazenia internetovej stranky vytvoreného webovym dizajnérom. Ide najma o webové
stranky a webové aplikacie, ktoré slizZia na prezentaciu a marketing, resp. integruju jednodu-
ché funkéné prvky (kontaktné formulare, webové kalkulacky, integrované vyhladavace a pod.).
Aj z tohto pravidla vSsak moZu existovat vynimky. Ide napriklad o pripady, kde webové rozhra-
nie sluzi iba ako pouzivatelské rozhranie (user interface) pre omnoho zlozitejsi backend, ktory
predstavuje plnohodnotnu aplikaciu s vyspelym a unikatnym zdrojovym kédom (napr. pouZitie
JavaScriptu, Ruby, Python, Scala, Swift).

Co sa tyka algoritmov, va¢Sinovy pravny nézor je taky, ze nie st chranené autorskym pravom.
Aj v pripade algoritmov vSak existuju nazory, Ze ich a priori nemozno vylucovat z autorskoprav-
nej ochrany. Opieraju sa pri tom o tvrdenie, Ze kazdy softvér nie je vlastne nic iné nez algoritmus.

Problémom zacinajuceho startupistu-developera méze byt jeho profesionalna minulost ako
zamestnanca velkej softvérovej firmy. V pripade, ak byvaly zamestnanec (najméa zamestnanec
na vyssich poziciach) uvedie na trh uz ako samostatny podnikatel vlastny Uspesny produkt, moze
byt jeho byvaly zamestnavatel motivovany k tomu, aby si vo¢i nemu zacal uplatfiovat prava z tzv.
zamestnaneckého diela (teda diela, ktoré bolo vytvorené aspon s¢asti pocas pésobenia Uspes-
ného developera u byvalého zamestnavatela). Motivaciou moze byt finanény prospech, ako aj
potreba ochrany pred Unikom talentov ku konkurencii alebo k vlastnému podnikaniu. V pripad-
nom spore musi byvaly zamestnavatel preukazat, Ze startupista vytvoril dielo alebo jeho ¢ast
v pracovnom case, na zariadeniach zamestnavatela alebo s pouzitim akychkolvek prostriedkov,
ktoré poskytol zamestnavatel byvalému zamestnancovi pri vykone jeho pracovnych povinnosti.
Dokazovanie zo strany byvalého zamestndavatela sice nie je jednoduché, ale v pripade velkych IT
firiem je tlak ich pravneho oddelenia na zacinajlceho startupistu znacny a ¢asto aj Uspesny. Ak
teda do buducnosti uvaZujete o vlastnom startupe, moze byt rieSenim dékladné protokolovanie
prace vykonanej pre vasho sucasného zamestnavatela a na zaklade jeho pokynov. Ak vo volnom
Case vyvijate softvér, ktory planujete v budicnosti vyuZit pri rozbehu vlastného startupu, nepo-
uzivajte na to pocitace, ktoré vam poskytol vas sicasny zamestnavatel na plnenie pracovnych
povinnosti, rovnako ani firemné e-maily a pod.

Juraj Huddk
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Licencovanie softvéru zalozeného
na open source rieseniach

o vyvoji softvéru sa Coraz CastejSie presadzuje vyuZivanie open source rieSeni. Vyvojari

moZu Open Source Software (OSS) vyuZivat, menit ho, vyvijat a takto vzniknuté softvérové
rieSenia dalej distribuovat za podmienok uvedenych v prislu$nej open source licencii, na zakla-
de ktorej je OSS a jeho zdrojovy kdéd spristupneny odbornej i laickej verejnosti. Jedna z najroz-
Sirenejsich open source licencii je licencia ozna¢ovana ako GNU General Public License (GPL),
ktora je v sucasnosti dostupna uz vo svojej tretej verzii GPLv3.

Efekt ,,copyleft” a povinnost spristupnit zdrojovy kéd

VyuZzivanie OSS prinasa vyvojarom mnoho nespornych vyhod. V praxi tak zo strany vyvojarov do-
chadza Coraz Castejsie k integracii OSS do vlastného softvérového rieSenia. Tym vznikne softvér
oznacovany ako Open Source Hybrid (OSH), ktory je kombinaciou OSS a vlastného softvérového
rieSenia vyvojara (proprietarneho softvéru). OSH nasledne vyvojar ¢asto predava (licencuje) ako
Cisty proprietarny softvér na zaklade vlastnej licen¢nej zmluvy bez toho, aby sa zamyslel nad
moznym porusenim ustanoveni GPL, na zaklade ktorej vyuZil OSS pri vyvoji OSH.

V zmysle GPL ma sice ktokolvek pristup k zdrojovému kédu OSS, méze ho volne upravovat
a integrovat do vlastnych softvérovych rieseni. Na druhej strane viak GPL ,,na oplatku” vyZadu-
je, aby bol takto vzniknuty OSH licencovany na zaklade GPL. Ide o tzv. efekt copyleft. Dosledkom
toho je okrem iného aj to, Ze vyvojar OSH by mal v zmysle GPL spristupnit nadobudatelom
licencie k jeho OSH cely zdrojovy kéd OSH (teda nielen zdrojovy kéd OSS, ale aj zdrojovy kod
vlastnych softvérovych rieseni obsiahnutych v OSH). V pripade, Ze by tak vyvojar neurobil, malo
by to za nasledok dodatoény zanik GPL vyvojara k OSS, ktory tvori sicast OSH. PouZivanie OSS
zo strany vyvojara pri vyvoji OSH by tak bolo neopravnené a neopravnené by bolo aj pouZivanie
OSH zo strany koncového zékaznika vyvojara.

Uvedomili si to uz aj mnohi poskytovatelia OSS, ktori ponukaju OSS jednak bezplatne na za-
klade GPL, ale aj ako proprietarny softvér na ziklade individualnej licencie, kde jej nadobudatel
(vyvojar OSH) uz nie je nuteny odovzdat svojim koncovym zakaznikom zdrojovy kéd OSH. Tento
postup predstavuje pre vyvojarov OSH spdsob, ako vyuZit OSS pri vyvoji OSH a zaroveri ochranit
svoje Specifické know-how pred tretimi osobami.

Odplata za 0SS na zaklade GPL

Skuto¢nost, ze urdity softvér je distribuovany ako OSS na zaklade GPL, ete neznamend, Ze by
takyto OSS musel byt distribuovany zadarmo. Autor OSS je v zmysle GPL opravneny poZadovat
za jeho poskytnutie odplatu, nejde vsak o klasicky licenény poplatok v zmysle autorskopravnych
predpisov. Licencény poplatok totiZ nie je ni¢ iné nez odmena urcena autorovi proprietarneho
softvéru za vymedzenie rozsahu a spdsobu, ako je nadobudatel licencie k proprietdrnemu sof-
tvéru opravneny proprietarny softvér vyuzivat a nakladat s nim (ten moze byt za prislusny li-
cenény poplatok napr. opravneny predavat rozmnoZeniny proprietarneho softvéru). Autor 0SS
distribuovaného na zaklade GPL vsak nie je opravneny nadobudatelov OSS v suvislosti s jeho
dalsim pouzivanim akokolvek obmedzovat. Pritom je jedno, ¢i je OSS distribuovany bezodplatne
alebo odplatne (napr. za urcity jednorazovy poplatok). Nadobudatel OSS tak okrem iného méze
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0SS rozmnozovat a jeho rozmnozeniny distribuovat tretim osobam, a to bez toho, aby za to
musel autorovi 0SS zaplatit akykolvek (licen¢ny) poplatok.

Vzhladom na to, Zze v zmysle GPL podlieha aj OSH tejto open source licencii, nie su ani nado-
budatelia OSH obmedzeni v rozsahu a sposobe jeho pouzivania. Vyvojar OSH tak vlastne v do-
sledku efektu ,,copyleft” nema v rukach Géinny nastroj, ako zamedzit svojim koncovym zakaz-
nikom, aby jeho OSH dalej kopirovali a distribuovali tretim osobam alebo ho lubovolne menili
a upravovali. Ak vyvojar OSH poberd od svojich zdkaznikov licenéné poplatky za rozmnoZovanie
OSH a jeho dalsiu distriblciu tretim osobam, méze vzhladom na uvedené ist o bezddévodné
obohatenie na strane vyvojara OSH.

Pre Uplnost treba uviest, Ze napriek skuto¢nosti, Ze za pouzivanie OSH nemoZno pozado-
vat klasicky licencny poplatok, d4 sa s nadobudatelom OSH popri jednorazovom poplatku za
poskytnutie OSH dohodnut aj na prendjme OSH. Dalej moino v stvislosti s prevadzkou OSH
poskytovat jeho nadobldatelom odplatné sluzby v podobe udrzby OSH.

Zmena z GPL na inu licenciu

Ako sme uz nacrtli, v praxi dochddza ¢asto k tomu, Ze vyvojar pouzije OSS na vyvoj vlastného OSH,
ktory nasledne predava svojim koncovym zakaznikom pod vlastnou individualizovanou licenciou,
nezlucitelnou s GPL. Obcas sa vsak stava aj to, Ze vyvojar pouZije pri svojej praci OSS spadajuci
pod GPL a svoj nasledny produkt (OSH) distribuuje pod inou open source licenciou. Podobnym
pripadom sa v nedavnej dobe zaoberali nemecké sudy, ked' Zalovana IT spolocnost pouZila na
vyvoj svojho OSH OSS pod GPL a svoj OSH nésledne predavala pod open source licenciou GNU
Lesser General Public License (LGPL). Aj ked' v pripade LGPL nejde o open source licenciu, LGPL
na rozdiel od GPL nenuti vyvojarov OSH, aby spristupnili cely zdrojovy kéd OSH jeho nadobuda-
telom. Preto je pre vyvojarov OSH vyhodnejsia. Aj ked sa na prvy pohlad méze zdat, Ze prechod
z jednej open source licencie na inu je pravne v poriadku, treba si uvedomit, Ze jednotlivé open
source licencie sa m6zu navzajom obsahovo vyrazne odliSovat (pozri uvedeny rozdiel medzi GPL
a LGPL). Prave v skutoénosti, Ze LGPL nenuti autorov OSH zverejriovat cely zdrojovy kod OSH, videl
prislusny nemecky sud porusenie principu ,copyleft”, ktory je podstatnou stéastou GPL. Postup
Zalovanej IT spolocnosti preto oznacil za protipravny. Zaroven vsak uviedol, Ze prechod medzi jed-
notlivymi verziami GPL (napr. prechod z verzie GPLv2 na novsiu GPLv3) by bol pravne v poriadku.

PRAVNE DOSLEDKY OBCHADZANIA GPL

Velka Cast vyvojarov a ich koncovych zakaznikov si skuto¢nosti uvedené v tomto ¢lanku vébec
neuvedomuje. Vo vztahu k OSH uzatvéraju individualizované licenéné zmluvy odli$né od usta-
noveni GPL, akoby v pripade OSH islo o Cisty proprietarny softvér. Désledkom toho vsak moze
byt neplatnost predmetnych licenénych zmldv, spojena so vznikom komplikovanych pravnych
vztahov medzi vyvojarom OSH a jeho koncovym zakaznikom (narok na vydanie bezdévodného
obohatenia, ndhrada pripadnej skody).

Zabudat netreba ani na pripadné pravne naroky pévodnych autorov OSS. V praxi sa totiz
mnozia pripady, ked povodny autor OSS poZzaduje od vyvojara OSH, ktory pri predaji OSH svojim
zakaznikom nedodrzal podmienky GPL, nahradu skody, resp. vydanie bezdévodného obohate-
nia. Zaroven sa povodny autor OSH mézZe s rovnakymi poziadavkami obratit aj priamo na kon-
covych zadkaznikov vyvojara.

Juraj Huddk
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Ochrana osobnych udajov

Zékladnou otazkou zacinajuceho podnikatela v oblasti ochrany osobnych je, ¢i vobec spraciva
osobné Udaje. Jej zodpovedanim podnikatel zisti, ¢i ma alebo nema povinnosti vyplyvajice
mu zo zakona €. 122/2013 Z. z. o ochrane osobnych Udajov.

€o st to osobné udaje?

Zakonna definicia osobnych Gdajov by sa dala zjednodus$ene interpretovat ako akékolvek udaje,
na zéklade ktorych mozno priamo alebo nepriamo identifikovat fyzicki osobu — neexistuje vy-
pocet udajov, ktoré su za kazdych okolnosti osobnymi tdajmi. Je vSak pravda, Ze meno, priezvis-
ko, titul, adresa, e-mail alebo fotografia budu vo vacsine pripadoch osobnymi Gddajmi.

No je mozné, Ze telefénne Cislo, IP adresa, odtlacok prstov, sexualna orientdcia, krvna skupi-
na, cookies alebo prevadzkové a lokalizacné Udaje budu takisto osobnymi udajmi. VSetko zavisi
od posudenia, ¢i za danych okolnosti je na zaklade danych Gdajov mozné fyzickd osobu identi-
fikovat. Ide o nesmierne Siroké zakonné vymedzenie, a preto je nevyhnutné pristupovat k tejto
otdzke s rozvahou.

€o znamena spractivat osobné tdaje?

Zakon pouziva opat pomerne Siroku definiciu. Ide najmé& o vykonavanie operacii alebo sdboru
operacii s osobnymi udajmi, najma ich ziskavanie, zhromaZzdovanie, Sirenie, zaznamenavanie,
usporaduvanie, prepracuvanie alebo zmenu, vyhladavanie, prehliadanie, preskupovanie, kom-
binovanie, premiestiiovanie, vyuzivanie, uchovdvanie, blokovanie, likvidaciu, ich cezhrani¢ny
prenos, poskytovanie, spristupriovanie alebo zverejiiovanie. Je irelevantné, ¢i su osobné udaje
spractvané v elektronickej alebo papierovej podobe.

Osoba, ktord urci tzv. ucel spractivania osobnych tdajov, a teda rozhodne o spractvani osob-
nych udajov s urcitym cielom, je v zmysle zakona prevadzkovatefom. Tato osoba nesie primarnu
zodpovednost za zabezpeclenie stladu do zakonom a zarover ma aj najvacsiu zodpovednost. Kaz-
dy ucel spractivania predstavuje samostatny informacny systém. Tu treba poznamenat, Ze pojem
informacny systém podla zdkona nema nic spolo¢né s pojmom informacny systém pouzivanym
v branzi IT.

Beiny priklad spractivania osobnych tdajov:

Prevadzkovatel rozhodne, Ze bude spractvat osobné Udaje zakaznikov, ktori sa zaregistrovali na
jeho webovej stranke, a tuto databazu zakaznikov bude vyuZivat na zasielanie marketingovej ko-
munikacie zakaznikom. U¢elom spractivania bude zasielanie marketingovej komunikacie. Vietky
osobné Udaje patriace alebo suvisiace s tymto u¢elom budu patrit do informac¢ného systému,
ktory si prevadzkovatel mdze nazvat, ako uzna za vhodné, napr. zakaznicky informacny systém.

Vybrané povinnosti prevadzkovatela
Existuju tri povinnosti prevadzkovatela v suvislosti s informacnymi systémami.

V pripadoch, ked' ucel spractivania vyplyva priamo zo zdkona (napr. kniha navstev, personalny
a mzdovy systém), postaci vyplnit tzv. evidenény list, dostupny na stranke uradu. Ten musi byt
pripraveny pre pripad kontroly dradom.
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V ostatnych pripadoch treba informacny systém dradu oznamit (elektronicky na stranke ura-
du/pisomne). Momentom splnenia tychto povinnosti mdZe prevadzkovatel zacat so spracuva-
nim osobnych tGdajov.

V urcitych vynimocénych pripadoch viak treba informacny systém osobitne registrovat, vtedy
je prevadzkovatel povinny pockat na rozhodnutie Gradu o registracii a az nasledne zacat so spra-
clvanim osobnych Udajov. Za osobitnu registraciu je potrebné zaplatit poplatok 50 eur.

Prevadzkovatel moze spracuvat osobné Udaje bud interne prostrednictvom svojich zamest-
nancov alebo oséb v obdobnom postaveni (tzv. opravnené osoby), alebo externe prostrednic-
tvom tzv. sprostredkovatelov. V prvom pripade je prevadzkovatel povinny poudit opravnené
osoby o ich pravach a povinnostiach vyplyvajlcich zo zdkona a vyhotovit o tomto pouceni
zdznam. V druhom pripade je prevadzkovatel povinny zabezpecit, Ze zmluva so sprostredkova-
telom obsahuje podstatné nalezitosti predpokladané v zmysle § 8 ods. 2 zakona. Nie je nevy-
hnutné uzatvérat samostatnt zmluvu, postaci zahrnut tieto podstatné naleZitosti do akejkolvek
zmluvy so sprostredkovatelom.

Délezita povinnost prevadzkovatela je ziskat suhlas dotknutej osoby so spractvanim jej
osobnych udajov. Tento suhlas nemusi byt pisomny, ale prevadzkovatel ma povinnost preukazat
uradu, Ze suhlas bol udeleny. Suhlas nie je potrebny, ak Ucel spracivania tdajov dovoluje zakon.
Aj v takom pripade je viak prevadzkovatel povinny splnit tzv. oznamovaciu povinnost vo¢i do-
tknutej osobe a oznamit jej zaklade informacie o spracutvani jej osobnych udajov.

V pripade, Ze prevadzkovatel spracuva citlivé osobné tdaje (Udaje odhalujuce rasovy, etnic-
ky povod, zdravotny stav, pohlavny Zivot, ¢lenstvo v politickych stranach a iné) v informacnom
systéme, ktory je prepojeny s internetom, je povinny vypracovat bezpecnostny projekt. Ide o in-
terny dokument, ktory detailne opisuje podmienky spracuvania osobnych Udajov a obsahuje
naleZitosti podla vyhlasky uradu ¢. 164/2013 Z. z.

Prenos osobnych udajov

Z4kon kladie velky déraz na obmedzenie prenosu osobnych Gdajov mimo EU/EHS, do tzv. tretich
krajin nezarucujucich primerant Groveri ochrany. Okrem inych ide napr. aj o USA, Indiu, Cinu,
Japonsko alebo Rusko. Na prenos Udajov do tychto krajin treba splnit dodato¢né podmienky.
Nejednoduchsie rieSenie je uzatvorit tzv. Standardné zmluvné dolozky, teda vzorovd zmluvu
schvalenu Eurdpskou komisiou, s osobou, ktora osobné Udaje prijima v tretej krajine.

Jakub Berthoty

Osobné udaje v mobilnych aplikaciach

redmetom cinnosti velkej Casti startupov je vyvoj mobilnych aplikacii. Vzhladom na to, Ze
Pvéééina tychto mobilnych aplikacii spraciva osobné Udaje svojich pouZivatelov r6znym sp6-
sobom a na rozne Ucely (Casto je to ich jediny skutoény tGcel), mali by vyvojari mobilnych apli-
kacii dbat na svoje povinnosti v oblasti ich ochrany. Délezité je to aj z toho dévodu, Ze zo strany
uradov na ochranu osobnych udajov dochadza k ¢oraz ¢astejSim kontrolam mobilnych aplikacii
ohladne plnenia tychto povinnosti.
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Ako sme uz uviedli, osobnym ddajom mozu byt prakticky akékolvek informacie, na zakla-
de ktorych mozno fyzickl osobu priamo alebo nepriamo identifikovat (urcit). Fyzicka osoba je
priamo urcitefna predovsetkym na zaklade jednoznacnych identifikatorov, ako je napr. meno
a priezvisko. No nepriama urcitelnost je mozna na zaklade udajov, ako su napr. IP adresa, IMEI,
IMSI, UDID, MAC adresa zariadenia, lokalizacné udaje koncového zariadenia, histéria webového
prehliadaca, kontaktné udaje, resp. fotky a vided uloZzené v koncovom zariadeni, Udaje o platob-
nych operaciach. Na zédklade tychto jednotlivych (nepriamych) osobnych Gidajov alebo prostred-
nictvom ich kombinacii moZno vytvorit uceleny profil fyzickej osoby (o jej ndvykoch a zaujmoch)
a ten nasledne vyuzit napr. na cieleny marketing alebo ako predmet dalsej analyzy v ramci tzv.
business intelligence. Na splnenie tychto ucelov spracovania osobnych udajov pritom nie je po-
trebné, aby bola osoba identifikovatelna aj menom a priezviskom. Poskytovatel mobilnej aplika-
cie alebo jej vyvojar tak nembze ospravedlfiovat neopravnené spractvanie osobnych udajov jej
pouzivatelov tym, Ze na dané osobné udaje sa v konecnom désledku neviaze Ziadne konkrétne
meno a priezvisko pouZivatela mobilnej aplikacie. Na to, aby bolo mozné urcitu osobu povazo-
vat za nepriamo urcitelny, teda nie je potrebné, aby bola dana osoba urcitelnd aj na zaklade
jednoznacného identifikatora, ako je napr. jej meno a priezvisko.

Povinnosti v oblasti ochrany osobnych tGdajov dopadaju primarne na poskytovatelov mobil-
nych aplikacii. Mozu vSak zavazovat aj ich vyvojarov v pripade, Ze z ich strany dochadza k zberu
a spracovavaniu osobnych uUdajov pouzivatelov mobilnej aplikacie. Zaroven si mozno predsta-
vit aj situdciu, ked poskytovatel mobilnej aplikacie nasledne uplatni $kodu v podobe uloZenej
pokuty za porusenie predpisov o ochrane osobnych udajov voci vyvojarovi mobilnej aplikacie.
K tomuto by mohlo ddjst hlavne v pripade, ak sa vyvojar mobilnej aplikacie zmluvne zaviazal
vodi jej poskytovatelovi, Ze mobilna aplikdcia bude spifiat vietky povinnosti v oblasti ochrany
osobnych udajow.

V pripade osobnych Gdajov vo véeobecnosti plati, Ze zhromazdovat, spractivat osobné Gdaje
a nakladat s nimi je mozné len na zaklade suhlasu dotknutych oséb (pouzivatelov mobilnych
aplikacii). Zakladna povinnost poskytovatelov mobilnych aplikacii, prostrednictvom ktorych do-
chéadza k zberu osobnych udajov ich pouzivatelov, je teda ziskat na takyto zber, spracovanie
a nakladanie s osobnymi udajmi suhlas dotknutych os6b. Zakon o ochrane osobnych tdajov
sice pozna z tohto pravidla isté vynimky, tie sa vSak v pripade mobilnych aplikacii vzhfadom na
sposob ich fungovania spravidla neuplatnia.

Pred kazdym udelenim suhlasu so spracovanim osobnych Gdajov je nevyhnutné pouzivatelov
informovat o tom, ktoré ich konkrétne osobné daje budu spracivané, na aky konkrétny ucel,
¢i budu ich osobné Udaje poskytnuté tretim osobam, pripadne prevddzané do zahranicia, a ak
ano, na aké miesto. Suhlas pouZivatelov treba ziskat este pred instalaciou mobilnej aplikacie (OS
Android), resp. predtym, neZ mobilna aplikicia zaéne osobné (daje svojho pouZivatela zbierat
(i0S, Windows Mobile). PouZivatefom musi byt zarover poskytnuta moznost takyto suhlas ke-
dykolvek odvolat, a to ,user friendly” spésobom.

Vo véeobecnosti plati, Ze poskytovatelia mobilnych aplikacii s povinni ziskat suhlas dotknu-
tej osoby s kazdym konkrétnym spdsobom spracovania jej presne uréenych osobnych udajov.
Napriklad mobilna aplikacia sprostredkuvajuca svojim pouzivatelom informacie o reStaurdciach
nachadzajucich sa v ich okoli by mala od svojich pouZivatelov ziskat konkrétny sthlas so spraco-
vanim ich osobnych udajov v podobe lokalizacie ich koncového zariadenia na dany ucel. Za su-
hlas so spracovanim osobnych Gdajov teda nemozno povazovat pripad, ked pouZivatel mobilnej
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aplikacie zaskrtne poli¢ko so vieobecnym oznadmenim: ,Suhlasim so spracovanim svojich osob-
nych Gdajov.” Zaroven nie je spravny ani postup, ked poskytovatel mobilnej aplikacie predlozi jej
pouzivatelovi na schvalenie sthlas so spracovanim jeho osobnych Gdajov, ktory bude obsahovat
vyCerpavajuci zoznam réznych spésobov spracovania vsetkych jeho osobnych udajov.

V pripade spomenutej restauracnej aplikacie je podla nazoru zahrani¢nych uradov na ochra-
nu osobnych Gdajov dokonca neziaduce aj to, aby dana mobilna aplikacia neustale zbierala uda-
je o lokalizacii koncového zariadenia, na ktorom je nainstalovana. Moze tak robit len v pripade,
Ze ju jej pouzivatel aktivne vyuZziva na urcenie najblizSej restauracie.

Dalsi priklad v suvislosti s nutnostou ziskat presne vymedzeny suhlas dotknutych oséb so
spracovanim osobnych udajov moze byt mobilna aplikacia, ktord pévodne mala umoznit svo-
jim pouzivatelom komunikovat prostrednictvom elektronickych sprav. Vyvojar tejto mobilnej
aplikacie sa vsak rozhodol zmenit svoj obchodny model a spojit e-mailové Ucty pouzivatelov
jeho mobilnej aplikacie s telefénnymi Cislami pouZivatelov inej mobilnej aplikacie. Poskytova-
tel takejto aktualizovanej mobilnej aplikacie musel nasledne poZiadat kazdého jej pouZivatela
o stihlas s tymto novym Gcelom (spésobom) spracovania ich osobnych tUdajov. Z uvedeného
vyplyva okrem iného aj to, Ze zdielanie osobnych Udajov zo strany mobilnych aplikacii je bez
predchadzajuceho suhlasu ich pouZivatelov v rozpore s predpismi na ochranu osobnych Gdajov.

Napriek tomu, Ze niektoré mobilné operacné systémy z bezpecnostnych dévodov vyzaduju
od ich pouzZivatelov suhlas so spracovanim ich osobnych udajov (tzv. permissions) uz na drovni
API, odporucame poskytovatelom a vyvojarom mobilnych aplikacii nespoliehat sa na toto bez-
pecnostné opatrenie.

Okrem povinnosti ziskat sthlas so spracovanim osobnych udajov pouzivatelov maju poskyto-
vatel a vyvojar mobilnej aplikacie aj dalsie povinnosti technického charakteru (napr. technické
zabezpecenie osobnych Udajov pred neopravnenym pristupom tretich oséb, povinnost anony-
mizovat ziskané a ukladané osobné Gdaje, zaistenie dostatocnej miery Sifrovania osobnych tda-
jov pri ich prenose).

Juraj Huddk
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Vyber investora & investicny proces

a rychlejsi rozvoj firmy, pripadne jej expanziu je vhodné zvazit vstup investora do firmy.

Okrem financii moze investor do firmy priniest aj ddvku nového pohladu na vec a najma
svoje skusenosti a kontakty. Najefektivnejsi spdsob je oslovenie niekolkych investorov. Pri tomto
vybere treba zohladnit Specifikd konkrétneho startupu, ako je vyvojova faza, v ktorej sa nacha-
dza, odvetvie a zameranie startupu a vyska financovania.

Dnes viac nez kedykolvek predtym plati, Ze na dobry projekt s dobrym timom fudi sa finan-
covanie najde. Casto moZe byt teda ddleZitym kritériom nie vyska financovania, ale prave sku-
senosti a kontakty, ktoré investor dokdze startupu ponuknut na rozbeh podnikania. Tuto otdzku
startup ma a moze legitimne polozit investorovi a zobrat jeho moZznosti do uvahy pri volbe.

Na tzv. seed financovanie, ktorého uéelom je rozpracovanie konceptu biznisu, pripadne vy-
pracovanie podnikatelského zameru, zhotovenie prototypov a pod., je vhodné oslovit podnika-
telskych anjelov, resp. Specializované seed fondy, ktoré su ¢asto podporované statom, pripadne
EU. Prave podniaktelski anjeli sa zameriavaju na tieto $tadia financovania a prinasaju do startu-
pov okrem financii aj vlastné podnikatel'ské vedomosti a skisenosti. Navyse ak je podnikatelsky
anjel spajany s konkrétnym startupom, moze byt startup atraktivnejsi pre venture capital/priva-
te equity investorov v neskorSom stadiu, ked' je potrebné dalsie financovanie, resp. pre banky,
keby sa startup rozhodol pre tuto formu financovania.

Pre zabehnuté startupy, resp. startupy s velkym potencidlom na financovanie dalSich ranych
faz vyvoja startupu i financovanie jeho expanzie pripada do Uvahy najma investicia od réznych
tzv. venture capital firiem. Financovanie zo strany firiem private equity je aktudlne zvacsa az
vtedy, ked'ide o zabehnutu a rasticu firmu s obratmi na Urovni niekolko stotisic ¢i miliGnov eur.

Investi¢ny proces

Dizka investi¢tného procesu je znaéne individualna a zavisi najma od informécii poskytnutych
investorovi, vySky pozadovanej investicie, ako aj ndrocnosti podnikatelského planu. Investicny
proces moze trvat od jedného mesiaca do jedného roka, pricom obvykla dizka je tri aZ dest
mesiacov.

Dobra rada: Na zaciatku investicného procesu je pred predstavenim podnikatelského planu
startupu investorovi vhodné plan prekonzultovat s odbornymi poradcami, resp. podnikatel-
skym anjelom.

Po selekcii a identifikovani vhodného investora sa takémuto investorovi zasiela stru¢ny opis
startupu, tzv. pitch. Komplexnejsi podnikatelsky plan s dalSimi informaciami sa investorovi po-
skytuje az v pripade, Ze o investiciu prejavi zaujem. Pred predloZzenim komplexného podnikatel-
ského planu sa odporuca uzavretie zmluvy o micanlivosti s investorom.

Aké ocakavania mozno mat?

Prvu reakciu od investora dostane startup asi do jedného az dvoch tyzdrov. V pripade, ak sa
pitch vyvija dobre, typicky poZiada o blizSie informdcie alebo navrhne osobné stretnutie. In-
vestor si na zaklade poskytnutych informdcii vypracuje vlastna valuaciu startupu. V tejto valuacii
investor analyzuje histériu firmy, schopnosti jej manazmentu, ale aj trh, na ktorom ciefova firma
pbsobi, a jej konkurenciu. Ak investor vyhodnoti startup ako nie€o, do ¢oho chce investovat,
nasleduje faza rokovani a pripravy zmluvnej dokumentacie na vstup investora do startupu.
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Financovanie startupu investorom moze mat rézne podoby. Méze ist o nadobudnutie ob-
chodného podielu v startupe, pricom s tymto podielom mézu byt v réznej miere a v réznych
kombinaciach spojené prava hlasovat v orgdnoch startupu alebo pravo na prednostné vyplate-
nie zisku startupu.

Dalsia forma, aj ked menej bezna, je poskytnutie kapitalu formou Gveru. V tomto pripade st
predmetom rokovania najma uroky a ich vyska, ako aj potencialne zriadenie zaloZzného prava.

Po dohode investora so startupistami na uvedenych zakladnych parametroch a podmienkach
investicie sa uzavrie tzv. term sheet, v ktorom su stanovené zakladné parametre a podmienky
buducej investi¢nej zmluvy. Typicky po podpise term sheetu nasleduje pravny a finan¢ny audit
startupu, ktorého ciefom je preverit pravdivost informacii uvedenych v podnikatelskom plane.
Tento audit ma za ciel investorovi bud' potvrdit, alebo vyvratit jeho investicny zdmer. V pri-
pade potvrdenia spravnosti podnikatelského planu investicny proces vstupuje do dalsej fazy.
Dalsi krok je priprava a podpis zmluvnej dokumentdcie, najma investiénej zmluvy, zakladatelskej
zmluvy ¢i stanov spoloc¢nosti a dohody akcionarov, resp. spolocnikov.

Investovanu sumu poskytne investor az po tom, ¢o je podpisanad investiéna zmluva. Investor
bude bezine zastupeny internym alebo externym pravnikom pri priprave a vyjednani dokumen-
tacie. Startup by sa tiez mal snaZit mat pri tychto rokovaniach skuseného pravneho poradcu,
aby boli pri rokovaniach a priprave dokumentdcie sily vyrovnané.

Viliam Mysi¢ka / Martin Vojtko

Co ocakavaju investori?

Ozne typy investorov budu mat pomerne odlisné ocakavania. Ak angel investor hlada prilezi-
Rtost’ vydat sa s vami na podnikatel'sku cestu, strategicky investor hlada strategické synergie.
Ak angel investor hladd osobnostnd, ,,chemickd” zhodu, institucionélny investor bude hladat aj
synergie v ramci uz existujuceho portfélia. Kazdy investor véak bude chciet vidiet zrozumitelny
pitch deck.

Prv nez sa pustime do detailov, je dbleZité spomenut jednu vec. InStitucionalni investori inves-
tuju peniaze pre jeden z dvoch dévodov (pripadne kombinéciu oboch): predat neskér svoj po-
diel alebo ziskat podiel na bu-
ducom zisku. Aby sa tak stalo,
musi mat investor adekvétnu
kontrolu nad vasou firmou—in-
vestor musi byt schopny chra-
nit svoju investiciu. Ano, bude
to znamenat stratu urcitého
podielu, niektorych manazér-
skych pravomoci a pritomnost
dalsej entity (investora), ktora
bude v pravidelnom kontakte
s vasim startupom. V pripade,
Ze nie ste ochotni akceptovat
tuto logiku, nemarnite cas in-
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vestora ani vas c¢as zbytocnym dohodnutim stretnuti, posielanim pitch deckov a pripadnou dis-
kusiou o potencialnej spolupraci.

Predpokladajme teda, Ze vysvetlena logika je OK. To znamen3, Ze by ste mali byt pripraveni
zacat rozhovor s investorom. Tu su niektoré oblasti, ktoré buda délezité.

Problém: Riesite v skutoc¢nosti relevantny problém? Ste schopni zadefinovat problém do-
stato¢ne jasne na to, aby ste mohli navrhnut relevantné riesenie (produkt/sluzbu)? Pre koho
je tento problém relevantny? Aky velky je trh? MézZete vy/vas tim adekvatne ohodnotit jeho
velkost?

Riesenie: Riesi v skutoénosti vas produkt/sluzba zadefinovany problém? Ako lahko by mohol
vase rieSenie odkopirovat niekto iny? Pouzivate jedine¢nu technoldgiu (alebo nieéo unikatne)?
D4 sa vase rieSenie alebo jeho ¢ast patentovat?

Tim: Aky stabilny je vas tim? Budu ¢lenovia vasho timu schopni/ochotni venovat sa vasmu
produktu full-time v pripade, Ze investor vstUpi do vadsho startupu? Mate relevantnych porad-
cov (advisory board)? Maju vasi poradcovia relevantné vedomosti/skisenosti? V pripade, Ze
vzniknu vo vasom time medzery, budete schopni ich zaplnit v primeranom ¢asovom ramci a fi-
nancnych limitoch?

Chémia: Je to ako ist s niekym na rande. Chémia bud funguje, alebo nie. Vzdy sa opytajte
sami seba: Viem si predstavit stretavat sa s investorom pravidelne, napr. po¢as zasadnuti pred-
stavenstva? Viete si predstavit, Ze s investorom péjdete na pivo a preberiete nielen pozitivne
veci, ale aj urcité problémy, ktoré vas tim prave riesi? Viete si predstavit prijat radu alebo kon-
Struktivne oponovat ndzoru investora? Viete medzi sebou efektivne komunikovat?

Trakcia: Je to nevyhnutnost. Trakcia mdZe mat rézne podoby — vcelku by to vsak mal byt
kvantitativny ,,d6kaz“ toho, Ze existuje (bude existovat) dopyt po vasom produkte/sluzbe. Méze
to byt hoci¢o od predobjednavok cez platiacich zakaznikov az po vas profit. Klicové je vsak
sledovat ukazovatele, ktoré su skuto¢ne délezité a relevantné pre vas biznis, vase odvetvie atd.
Cim viac trakcie viete ukazat, tym lepsie sa vam bude vyjednavat s investorom (najmé ak to
bude diskusia o podiely).

Skalovatelnost: Ked' vas produkt &i sluzba nie st $kalovatelné, bude existovat rastovy strop.
Jednoducho povedané, vas biznis je Skalovatelny v pripade, Ze ma potencial nasobit vynosy bez
zbytoéného zvySovania nakladov a zaroveri ma produkt/sluzbu a business model s globalnym
potencialom. Napriklad v pripade, Ze vas produkt/sluzba prildka velky zdujem, budete schopni
ho ,dodavat” efektivne bez toho, aby ste museli zamestnat stovky ludi, a bez toho, aby vas
rozpocet explodoval? Budete schopni dodrzat vase sluby zékaznikom napriek tlaku dal3ich ob-
jednavok? Budete schopni efektivne a dostatocne rychlo vstupovat na nové trhy?

Globalny potencial: Je Uzko prepojeny so skalovatelnostou. Musite byt schopni zvladnut
rychly rast. V tomto pripade sa stava relevantnou velkost trhu, ale aj jeho geografické rozmiest-
nenie vo svete. Zameriavate sa iba na Slovensko? Alebo krajiny V4? Alebo je vasim hlavnym
ciefom EU? Chcete byt aktivni v kaidej krajine sveta? V kazdom pripade budete potrebovat
vediet obhdjit svoju logiku a ukazat, Ze vase ciele prinesu dostatocne rychly rast pre vas startup.

Kenneth Ryan
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Ako urobit prezentaciu tak,
aby zaujala investora

Treba si uvedomit, Ze je to predaj ako kazdy iny. Len preddvate podiel vo svojej firme — startu-
pe. Ma to svoje $pecifikd a musite sa tomu prispdsobit. Skiste sa zamysliet, ¢o by zaujimalo
vas, keby vam niekto ponukal podiel vo firme. V prvom rade to, ¢i ma pre vas zaujimavu viziu
a &i verite, Ze prinaa hodnotu. Ci ma firma $ancu prefit a dosiahnut, ¢o vdm zakladatel sfubuje.

Asi by vas zaujimalo, kto za firmou stoji, ¢i su ti [udia Sikovni a pracoviti. Pripadne ¢i maju ne-
jaké referencie. Aki ma unikdtnu hodnotu, konkurenénu vyhodu, resp. ¢o robi inac ako zvysok
sveta. A v neposlednom rade vas zaujima, ¢i by to ludia kupovali (podarilo sa uz nie¢o predat?)
a Ci tych fudi je dostatok, aby sa vdm investicia vratila. A presne takuto Struktdru maju prezen-
tacie pre investorov.

Prezentacia by nemala presahovat par slidov, ktoré ¢o najjednoduchsie vysvetlia, o ¢o ide.
Obsah by mal byt takyto:
o aky problém vas startup riesi, aki hodnotu prindsa, o ¢om je (jednoduché vysvetlenie
— hovori sa, ak nedokazete vysvetlit, o ¢om je vasa firma, do par sekind, nerozumiete
tomu ani vy a pre vasich zakaznikov to bude uz Uplne nepochopitelné)

e obchodny model — ako chcete zarobit na vaSom rieseni
e situacia na trhu (velkost trhu, prehlad konkurencie, vasa unikatnost)

o data a referencie = validacia vasho projektu (prvi zakaznici, pouZivatelia, rast... velmi
délezity slide pre investorov, tu dokazu vidiet na zaklade ¢isel, do akej miery tam vidia
hodnotu prvi pouziva-
telia)

e preco potrebujete
investiciu a na ¢o ju
pouZijete (na marketing,
dorobenie technol6-
gie...)

¢ roadmapa — milniky —
kedy ¢o chcete spustit,
ako to mate naplano-
vané

¢ tim, jeho minulost a re-
ferencie

Ak na prvy pohlad investora
zaujmete, vacsinou sa robi po-
tom hlbsia due diligence:

e overuje si to po vlastnej
linke (to znamena, Ze si
urobi vlastny prieskum
konkurencie, vypyta si
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referencie na tim, skusi zistit viac o danom odvetvi, ak o ilom este nema dostatok infor-
macii...)

e podnikatelsky plan - v dal3ej faze chce vidiet a odsuhlasit podnikatelsky plan.

Realita: Zacinajuci podnikatelia maju skreslenu predstavu, Ze poslu niekde svoju prezentaciu
a hned'sa s nimi investori stretnu a chcu investovat. Treba si uvedomit $ance. Investori dostavaju
velké mnoiZstvo prezentdcii. Vacsinu ani neotvoria. Investiciu nakoniec dostane 1 — 3 % startu-
pov, ktoré skimaju.

Najlepsie je teda, ak vas k investorovi niekto odporudi. Redlne sa investicie pecu dlhsie a s in-
vestormi sa treba aspon trosku poznat a urobit vztah (aj sami si ich tak overite). Takisto by ste
radsSej investovali do ¢loveka, ktorého poznate dlhsie, ako do niekoho, koho vidite prvykrat.

Michal Truban

Mozno sa chranit pred nekalymi
umyslami investora?

ko zacinajuci startupista ste si mozno uz kladli otazku, ¢i je nejakym sp6sobom mozné

ochranit vas podnikatelsky napad proti pripadnym nekalym umyslom investora. V praxi sa
totiz obcas stava, ze potencidlny investor si nechd zacinajlicim startupistom vysvetlit jeho pod-
nikatelsky ndpad vratane technického rieSenia a nasledne pride na trh s vlastnym, odkopiro-
vanym produktom. Otdazkou je, Ci proti takémuto postupu investora existuje (pravna) ochrana
a ¢i ma v praxi vobec zmysel. Ak sa na uvedené opytate advokata, pravdepodobne vam poradi,
aby ste s potencidlnym investorom podpisali pred prezentaciou vasho podnikatelského napadu
tzv. non-disclosure agreement (NDA). Podstatou NDA je zavazok investora nespristupnit tretim
osobam vas podnikatelsky ndpad ani ho nezneuzit pre vlastné potreby. Aj ked je NDA zo strany
advokatov vo vSeobecnosti odporucana, jej praktické uplatnenie je obmedzené.

Problémy s NDA sa zacinaju uz odporom investorov k ich podpisovaniu. Okrem argumentu
o zbytocnej administrative maju na to investori aj jeden velmi prakticky dévod. Neustale sa
totiZ stretdvaju s novymi startupistami, aby zhodnotili ich podnikatelské napady a plany. Velké
mnozstvo z tychto napadov je v postate velmi podobnych. Keby investor podpisoval jedno NDA
za druhym, ¢asom by sa mohol dostat do pozicie, kde by podporou jedného podnikatelského
nadpadu porusil NDA, ktoré podpisal kedysi v minulosti na ochranu iného, aj ked' velmi podob-
ného napadu. Ak preto budete od investora bezpodmienecne vyZadovat podpis NDA este pred
prezentaciou vasho podnikatelského napadu, mohlo by sa stat, Ze tento vas postup vyvola u in-
vestora v lepSom pripade isté antipatie, v horSom pripade stretnutie s vami rovno zrusi.

Dalsi problém s NDA suvisi s jeho pomerne nizkou uplatnitelnostou a vynutitelnostou v praxi.
Keby ste totiz zistili, Ze investor, ktory podpisal vase NDA, prisiel na trh s podobnym produktom,
bolo by na vas, aby ste v pripadnom sidnom spore preukazali, Ze vlastne ide o vas podnikatelsky
napad, chraneny NDA, a Ze investor sa inSpiroval vasim produktom. Vzhladom na to, Ze neexis-
tuju Ziadne objektivne kritérid na posudzovanie ,podobnosti“ produktov, bola by vasa procesna
pozicia aj s podpisanou NDA problematickd. Vzhladom na uvedené by mal preto startupista
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vzdy zvazit, ¢i bude vo vztahu k investorovi vyzadovat podpis NDA. Absolutna vacsina investorov
skutocne hlada len investicné prilezitosti. To je ich core business a o kopirovanie vasich podnika-
telskych napadov nemaju zaujem a ani potrebné kapacity.

Pomyselna vystrazna kontrolka by vSak u vas mala zacat svietit v momente, ked' investor
od vas hned na prvej schédzke Ziada nielen prezentaciu vasho podnikatelského napadu, ale
aj objasnenie jeho technického rieSenia, a to zvlast vtedy, ak sa na takejto schodzke Gcastni
investorov technicky personal. V tom pripade vdm vyhotovenie a podpis NDA napriek jeho ne-
dostatkom odporuéame. RieSenim v takom pripade by bolo aj rozdelit proces prezentécie vasho
podnikatelského napadu a jeho technického rieSenia do dvoch faz (schodzok). V ramci prvej
fazy by ste investorovi prezentovali svoj podnikatel'sky napad. Keby mal investor o vas startup
aj nadalej zaujem, odporicame vyhotovenie a podpis tzv. letter of intent, ktorého sucastou by
bolo aj NDA. Letter of intent je vlastne akdsi dohoda medzi dvoma zmluvnymi stranami o ich
zamere uzavriet obchodnu transakciu. Ak ma investor o vas startup skutocny zaujem, nemal
by mat s podpisom letter of intent a NDA v tejto faze uz nijaky problém. AZ nasledne by doslo
k druhej faze, v ramci ktorej by ste potencialnemu investorovi prezentovali aj technické riesenie
vasho podnikatelského napadu.

Marién Cuprik

Rady pri vstupe investora do firmy

stup investora do zacinajucej firmy (startupu) sa zacina fazou predstartového financovania
(tzv. seed) cez financovanie dalSich rannych faz vyvoja firmy (tzv. expansion) aZ do jej ne-
skorsich faz, ako su napriklad tzv. management/instututional buy outs a podobne.

Zakladna rada pre startup je priprava podrobného obchodného planu, ktory je vychodiskom
pri ziskani investora.

Ponukané podmienky od réznych fondov, business angels a pod. sa zvyknu podstatnym spo-
sobom odliSovat. Preto sa treba oboznamit s nimi ¢im skér a porovnat ich. V tejto veci je potreb-
né oslovit finan¢ného a pravneho poradcu.

Pri vyjednavani dokumentacie vas c¢akaju rozne stretnutia, konferencné hovory, hovory cez
Skype a pod. Nepodcerite véak pisomnt komunikaciu, resp. zdznam zo stretnuti. Casto sa a po
zaslani sumara problematickych bodov ukéze, kde je problém, a mozno zacat pracovat na jeho
rieSeni. Alebo komunikéciu ukondit, ak sa obajvia neprekonatelné problémy (tzv. deal-brakers).

Pri rokovaniach s investorom je vhodné od zaciatku si vyjasnit kli¢ové body v zmluvnej do-
kumentdcii, najma uvedené body tykajuce sa nasledujucich skutocnosti:

¢ Odkladacie podmienky (conditions precedent) — predstavujui podmienky, ktoré musia
byt splnené, resp. podmienky, ktorych sa musi investor vzdat pred tym, ako poskytne
financovanie a vstupi do startupu. Z pohladu zakladatelov startupu je dolezité, aby tieto
podmienky boli formulované jasne, a nie subjektivne, ¢im by umoznovali investorovi
vyhnut sa poskytnutiu investicie do startupu napriek tomu, Ze investor podpisal investi¢-
na zmluvu.

o Likvidacny zostatok (liquidation preference) — predstavuje sumu, ktora sa ziska pre-
dajom startupu (neznamend to, ako moze nazov evokovat, len sumu, ktora by ostala pri
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likvidacii startupu). Venture capital/private equity firmy oby¢ajne poZzaduju niekolkona-
sobok ich investicie, zakladatelia startupu ¢asto tuto skuto¢nost opominajd v zmluvnej
dokumentdcii a pri predaji firmy tak méze déjst na ich strane k prekvapeniam ohladom
distribucie vytazku predaja medzi zakladatelov startupu a venture capital/private equity
investorov.

Obmedzenia s disponovanim (lock ups) — v zasade lock up predstavuje dobu, pocas kto-
rej nemdze zakladatel startupu predat svoj podiel v startupe. Uvedené Uzko suvisi s tzv.
zmluvnymi dojedaniami bad leaver/good leaver, uréujucimi podmienky, ked zakladatel
mbZe stratit svoj podiel v startupe. Tieto dojednania treba nastavit s ohfadom na kon-
krétnu investiciu, aby nedoslo k priliSnému obmedzeniu zakladatelov.

Zaruky a vyhlasenia (representations and warranties) — rozsah a nahrada skody (resp. jej
limitacia) zavisi od sofistikovanosti zakladatelov startupu. Bez primeranej zmluvnej do-
kumenticie a limitacie nahrady $kody za pripadné porusenia sa mozu zakladatelia dostat
do obdobnej situdcie ako pri Uverovom financovani, pricom uplatnenie ndhrady Skody zo
strany investora ich méze priviest az k bankrotu.

Pravo veta (consets rights) — ide o prava veta investora pri prijimani déleZitych rozhod-
nuti smerovania startupu. Medzi tieto prava veta typicky patria zamestnanie novych
[udi, bratie Uverov startupom, expanzia na nové trhy, ndkupy a pod. Aj pri malej akvizicii
podielu na startupe tak moéze investor kontrolovat startup bez ohladu na skutoc¢nost, ze
zakladatelia maju devétdesiat i viac percent akcii.

Informacné povinnosti (information rights) — st obvykle Sstandardom, ale pri negocia-

cii treba zvazit, ¢i rozsah informacnych povinnosti nie je excesivny, ¢im zatazi fungovanie
startupu, resp. prinesie dodato¢né naklady, ak maju byt uréité poskytované informacie
overené poradcami (napr. auditormi).

Vesting — postupny spdsob nadobudania podielu zakladatelmi startupu pocas urcitej oby,
resp. strata podielu zakladatelov v pripade, ak odidu pred dohodnutou dobou. Kedze
vesting je Standardna sucast pri negociacii, je vhodné zamerat sa na urcenie, kedy zakla-
datel méze odist aj pred tymto uplynutim bez sankcie straty jeho podielu v startupe (tzv.
dojednania good leaver/bad leaver).

Milniky (milestones) — pri rozdeleni investicie na tranZe treba ako pri odkladacich pod-
mienkach objektivne urcit uvolfiovanie jednotlivych tranzi, ako aj pri uéeni milnikov ratat
zo zadkladnym scenarom financnych projekcii oproti optimistickému scendru.

Exkluzivita — investor méze pozadovat exkluzivitu pri dalSom financovani startupu, ¢o
méze byt nevyhodné z dévodu obmedzenia pristupu k financovaniu dalSieho rozvoja.
Akékolvek obavy investorov by mali byt pokryté v tzv. anti-dilusion dojednaniach, ktoré
uchovavaju hodnotu jeho investicie s dalSimi neskorsimi investiciami.

Poplatky (fees) — treba si davat pozor na dojednania tykajlce sa poplatkov, pretoze
investor moze pozadovat, aby jeho néklady na poradcov boli pokryté startupom, ked'
dosiahne zisk, pricom tieto naklady nemusia byt zanedbatelné. Rovnako investor méze
vytahovat financie zo startupu po jeho investicii prostrednictvom roznych poplatkov,
napr. monitorovacich poplatkov suvisiacich s reviziou informacii, ktoré poskytol startup.
Viliam Mysic¢ka / Martin Vojtko
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Ako si evidovat zmluvy a iné dokumenty
pri vstupe investora

¢lanku sa budeme venovat déleZitosti ziskavania investora pre rozbiehajice sa podnikanie.
Na takuto fazu ziskavania investora by vsak startup mal mysliet uz od svojho vzniku.

Treba mysliet na to, Ze potencidlny investor pred tym, neZ urobi akékolvek svoje rozhodnutie,
bude chciet poznat finanénu a pravnu histériu predmetnej spoloénosti. To znamena, Ze investor
vykond due diligence, t. j. hibkovy audit spolo¢nosti, s ciefom identifikovat faktory, ktoré mézu
z pravneho a finan¢ného hladiska ovplyvnit buduci vyvoj spolo¢nosti a tym limitovat realizaciu
zamyslaného vstupu investora.

Financné due diligence vykondvaju spravidla uctovnici, resp. auditori, jeho cielom je elimi-
nacia rizik z nespravne vedeného Uctovnictva a posudenie komplexnej financnej situacie spo-
lo€nosti.

Pravne due diligence vykonavaju pravnici, ktori analyzuju pravne aspekty spolo¢nosti od za-
loZenia samotnej spolo¢nosti cez pracovnopravne vztahy, obchodné a finanéné vztahy, dusevné
vlastnictvo spolo¢nosti, majetkovopravne vztahy spolo¢nosti aZ po hroziace alebo prebiehajtce
sudne spory.

Je preto podstatné, aby sa startupova spolo¢nost pripravila na takyto proces due diligence,
ktory si investor uréite vyZiada. Odporuca sa starostlivo viest dokumentaciu tykajicu sa spolo¢-
nosti, najlepsie v zlozkach podla osobitnych kategérii. Kategorie by mali pokryvat predovietkym
oblasti ako (i) zaloZenie a vznik spoloc¢nosti (spoloCenska zmluva, rozhodnutia valného zhromaz-
denia), (ii) licencie, (iii) zamestnanci (pracovné zmluvy, benefity), (iv) Gverové zmluvy, (v) zmluvy
s obchodnymi partnermi (dodavatelské, odberatelské vztahy), (vi) pravo dusevného vlastnictva,
(vii) nehnutelnosti, ak su nejaké, (viii) najomné zmluvy, (ix) sidne spory a (x) finan¢né a uctov-
né dokumenty.

Co sa tyka spdsobu vykonavania due diligence, najcastejsie sa uskutoériuje prostrednictvom
virtualnych (elektronickych) data roomov, kde sa nahraju skeny pozadovanych dokumentov.
Casto sa stava, Ze nie je nevyhnutné predlozit vietky zmluvy a dokumenty spoloénosti, ale sa
stanovi urcita materialita predkladanych dokumentov, napr. tie s hodnotou presahujicou 1000
eur, resp. inti sumu podla velkosti spolo¢nosti. Di7ka a rozsah due diligence zavisi od velkosti po-
sudzovanej spolo¢nosti, pricom moze trvat priblizne od jedného tyzdna az do Styroch tyzdriov.

Martina Maridrovad

Exit - Struktura exitu, vyznam pravneho
poradenstva pri exite

Kaid\'/ investor ma ciel predat svoj podiel v startupe so zamerom dosiahnut zisk zo svojej
pociatocCnej investicie. Ide o takzvany exit, ¢im dosiahne realizaciu svojej investicie. Horizont
exitu sa liSi v zavislosti od mnoZstva faktorov, a to najma od druhu investora (napr. business
anjel, venture capital firma, resp. private equity firma), ako aj od investi¢nej stratégie investora,
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resp. obchodného planu startupu alebo daného sektora, v ktorom startup podnika. Exit tak
méze byt v rozmedzi 2 aZ 10 rokov od pociatocného vstupu investora do startupu, typicky je
vsak naplanovany na obdobie okolo 3 — 5 rokov.

Prave pri exite je vyznam pravneho poradenstva v pripade startupistov vyznamny, pretoze
tento exit je sprevadzany vstupom nového (vacésieho) investora, resp. mbze obsahovat aj predaj
podielu, ktory vo firme vlastnia zakladatelia — startupisti. Je beZné, Ze pri exite ma vlastného
pravneho poradcu investor aj zakladatel/startupista.

Je dolezité uviest, Ze exitom prvého investora sa ni¢ nekon¢i, prave naopak, pokracuje: busi-
ness angel investora mdze nahradit silnejsi venture capital fond, resp. VC fond zas méze nahra-
dit private equity fond a pod.

Exit mdze mat viacero poddb, najcastejsie typy su predaj firmy, spatny predaj, druhotny od-
predaj, pociatocné uvedenie na burzu (tzv. IPO alebo Initial Public Offering), ale aj nedobrovol-
ny exit. Proces predaja zvacsa trva 3 — 6 mesiacov, vo vynimocnych pripadoch aj trochu dlhsie.

Martin Vojtko

Startupova bublina

ak ako v roku 2000 praskla na finan¢nom trhu tzv. internetova bublina, vo finanénom svete
Tsa zacina Coraz CastejSie skloriovat spojenie startupova bublina. Mnozstvo finanénych ana-
lytikov varuje pred neuvazenym investovanim hlavne do high-tech startupov. Viaceré financ-
né fondy vyhladdvaju startupy ako potencialnu investiciu na zhodnotenie svojich prostriedkov.
Prave z tohto hladiska mo6Ze nastat pre startup problém, ktory moze viest k jeho zlyhaniu. Pri
pevne ur¢ene;j stratégii finanéného fondu sa méze stat, Ze investori budu startup nutit vykazovat
Cisla a narusia tym prirodzeny vyvoj a nacasovanie vstupu na trh. Investicnému fondu ide najma
o zhodnotenie finanénych prostriedkov v presne uréenom &ase. Dal3i kriticky faktor su individu-
alni investori, ktori disponuju financiami, ale nepdsobia v danom odvetvi a chcu iba dosiahnut
zisk z potencidlne dobrého napadu. To moze spdsobit disharmdniu medzi timom a investormi,
¢o bolo v uz spominanej studii pricinou zlyhania v 13 % pripadov.

NajdolezitejSiu tlohu v tejto hre zohrava prave startup. Pri hladani potencidlnych investorov
je nevyhnutné, aby startupisti oslovili investorov, ktori sa zaoberaju investiciami do odvetvia,
v ktorom startup pdsobi. Takto si zaistia, Ze investori myslienke rozumeju, budu ju vediet ohod-
notit, a ¢o je pre rozvoj myslienky a rast firmy najdolezitejSie, budu vediet startup nakontaktovat
na siet firiem, expertov a potencialnych zdkaznikov z daného odvetvia.

Viliam Vajda
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Mam startup, co dalej
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Priprava biznis planu

Existuju rézne biznis plany. Niektoré konsStruktivne komunikuju vsetky potrebné informacie
a ¢isla na piatich stranach, niektoré na to potrebuju desiatky stran. Biznis plan by mal spifiat
dve ulohy: mal by popisat pribeh vasho produktu/sluzby a startupu celkovo a zaroveri by mal
efektivne odkomunikovat vsetky potrebné stcasné Cisla, financné projekcie atd.

Dalej najdete niekolko oblasti, ktoré by mohli byt pokryté v ramci biznis planu. Ciefom by
vsak nemalo byt odpovedat na vSetky otazky a podotazky bod po bode. Kli¢ové je spravne sa
rozhodnut, ¢o a kedy presne komunikovat a ako to urobit ¢o najkonstruktivnejsie.

Problém(y), ktoré riesite:

Aky problém sa snaii riesit vas produkt/sluzba?
Kto celi problému?
Preco tento problém existuje?
Preco by sa mal niekto zaujimat o tento problém?
Preco sa ho snafZite riesit?
Preco aktudlne rieSenia nie su dostatoc¢ne dobré?
Preco neexistuju lepsie riesenia?

Preco tento problém este nikto neriesil/nevyriesil?

Diera na trhu = prilezitosti
Kto sa aktudlne pokusa riesit rovnaky problém a v éom su alternativne rieSenia odlisné?
Kde konkrétne mozeme vidiet nenaplnené potreby zakaznika?
Preco prave teraz? Aké trendy existuju, pripadne hybu konkrétnym (vasim) odvetvim?

Preco prave vy?

Konkurencné prostredie
Kto je vasou konkurenciou? Aky je jej podiel na trhu a aky je vas?
Kto novy, preco a kedy méze vstapit na trh?
Aké su vase limity/konkurenéné vyhody?
Aku technoldgiu vyuZivate vy a aku konkurencia; pripadne, aké su vyhody a nevyhody?

Ako si konkurencia chrani svoje dusevné vlastnictvo? Aké si/budu vase moznosti?

Vase rieSenie
Aké je idedlne riesenie?
Aké rieSenie prinasate vy?

Aku hodnotu vytvérate?
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Vas produkt

Aké st vyhody vasho produktu?

Aka technoldgia za tymto produktom stoji? D4 sa chranit duSevné vlastnictvo?
Je vas produkt v nieCom unikatny?

Viete vas produkt/jeho prototyp ukézat uz teraz?

V akej faze vyvoja sa nachadzate a aky je vas dalsi (¢asovy) plan?

Validacia/trakcia

Viete nejako dokazat, Ze zdkaznici budi mat o vas produkt zaujem?
Aké akvizicie boli zaznamenané vo vasom sektore v poslednom case?

Prejavili zaujem média?

Trh

Viete definovat trh a vase miesto v rdmci neho?

Ako sa chcete na tento trh dostat?

Aké su aktudlne trendy v dopyte a ponuke na trhu? Aky vplyv m6zu mat tieto trendy?
Aky je potencialny trhovy rast?

Aky podiel na trhu viete ziskat?

Ktory segment planujete pokryt?

Vas zakaznik

Aké su ocakavania vasich zakaznikov?

Aky je profil vasho zakaznika? Kto to vlastne je?

Cena

Aka je vasa cenova stratégia?
Preco ste si tuto stratégiu zvolili?
Mobze dojst v budicnosti k zmene vasej stratégie?

Kolko dokaZete zarobit na jednotlivom zakaznikovi?

Marketing a predaj
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Ako sa vasa znacka odliSuje od inych?

Existuje nejaké posolstvo alebo emdcia, ktoru chcete vyvolat?
Aka je adaptabilita zakaznikov?

Akeé su vase distribu¢né kanaly?

Kto a ako bude predavat vas produkt?

Ako sa viete postarat o vasho zikaznika?

Mate stanovené urcité milniky pre vas rast? Aké?



Vas tim
Aku ulohu zohravaju jednotlivi ¢lenovia timu?
Aké maju zruénosti, skisenosti? Pracuju na full-time? Alebo nie?
Ako dobre sa navzdjom poznate?
Aké medzery ma vas tim?
Aké mate plany v buducnosti s vasim timom?

Mate poradcov (advisory board), ktori maju relevantné skdsenosti v ramci vasho sektora?
Co vadm vedia priniest?

Minulost/Budtcnost
Aké st buduice milniky a aké ste uz dosiahli?
Aké Uspechy/neulspechy mate za sebou?
Aké su vase kratkodobé/dlhodobé plany?

Akym potencidlnym rizikdm Celite/budete Celit a ako na ne viete reagovat?

Financie
Aké st vase predpoklady/projekcie?
Je vas produkt sezénny, pripadne sa predava v urcitych cykloch?

Viete, na ktory konkrétny financny ukazovatel sa zameriavate?

Vas investor
Investoval uz niekto do vasho startupu?
Akého investora hladate?
Ako vam investicia pomdze?
Planujete v buducnosti vstup dalsich investorov?
Aka je vasa exit stratégia?
Kenneth Ryan
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. 7 . ]
Projektové riadenie v skratke
Kazdy startup je projekt
, . v ’ . ;v v ’ . 7’ U v . . ’ Ve .

Ano, je mozné namietat, Ze kazdy projekt ma mat vzdy jasne zadefinovany zaciatok, koniec,

cenu a rozsah, ¢o sa ma zrealizovat. Toto je vsak mozné vo vacSine pripadov startup pro-
jektov len odhadnut. Teda prvy problém, ktory musite prekonat a ktorym treba zacat, je ¢o
najpresnejsie ich urcit. Ak sa vam totiz nepodari jednoznacne definovat tieto premenné, projekt
bude mozné pravdepodobne realizovat, ale s ovela va¢sim rizikom nedspechu. Nastastie existu-
je viacero mozZnosti, ako zacat:

e nastudujete si prislusnu literaturu, napr. The Lean Startup (autor Eric Ries, http://thele-
anstartup.com) a nasledne sa opatovne pokusite o definovanie uz uvedenych premen-
nych,

¢ najdete si partnera, ktory s vami pojde do projektu (najcastejsie ako spoluzakladatel)

a s nim/fou sa pokuste o definovanie napr. formou brainstormingu alebo Lean Canvas
modelu. Tip: http://mashable.com/2013/09/25/mind-mapping-tools/, resp. skuste si
vyhladat , Lean Canvas model” ako obrazok na Google

e poziadate o pomoc mentora/mentorku, u ktorého je predpoklad, Zze vam s tym bude
schopny/schopna poméct (mentor vdm moze vyznamne pomact pri priprave a realizacii
projektu), viac info na http://www.startitup.sk/article/detail/ar1866-mentori-su-tajnou-
-zbranou-uspesnych-startupov

* poZiadate o pomoc organizaciu, ktora je zamerana na pomoc zacinajucim podnikatelom
a za proviziu vam bude ochotnd pomdct, napr. keby ste sa chceli uchadzat o finanéné
zdroje z programu Horizont 2020 (http://h2020.cvtisr.sk/sk/o-horizonte-2020.htmli?pa-
ge id=287). V rdmci tejto iniciativy boli definovani narodni delegati, ktori vam pomozu
pri priprave aj realizacii vasho projektu. Viac info na http://h2020.cvtisr.sk/sk/podpora-
-horizontu-2020.html?page_id=286

Ako teda chapat tieto premenné?
Zaciatok — datum, kedy zacinate projekt, zacali ste na ilom pracovat alebo iny vyznamny mil-
nik, napr. ziskanie investicie.
Koniec — datum, kedy sa projekt konci
* nie v pravom slova zmysle, ale kedy ocakavate napr. zadiatok prevadzky, t. j. uz zacinate
fungovat ako redlna firma, ktora poskytuje svojim zakaznikom pravidelnd podporu,

¢ alebo termin, kedy by ste chceli z projektu vystupit formou tzv. exitu (bliZsie informacie
0 mozZnostiach exitu sa nachadzaju v 4. Casti), t. j. ak si urobite dostato¢ne dobre vypocet
vynosov, budete vediet, v akom termine sa naplnia vami stanovené finan¢né ocakévania,
a teda ¢i chcete v danom momente z projektu odist, alebo v nom zostat.

Cena — aké naklady bude potrebné pokryt pri realizacii projektu — tu by ste mali mysliet na
naozaj vSetky naklady, ktoré s projektom suvisia, nie len tie, ktoré sa tykaju vyvoja — odporic¢am
si pozriet obsah tejto publikacie, a tym bude tito otdzka zodpovedana.

Rozsah —tu je potrebné velmi citlivo zvazit, ¢o konkrétne ma byt vytvorené na konci projektu
(sluzba/produkt) a aké aktivity musite vykonat, aby ste projekt dokazali zrealizovat.
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Zakladnym prvkom kazdého projektu je tzv. zdkladny dokument projektu, resp. v angli¢tine
,project charter”. Na internete najdete viacero definicii alebo konkrétnych prikladov. Vyhodou
je, Ze takto pripraveny dokument mozete neskor pouzit ako vyborny vstup pre biznis plan alebo
rokovanie s potencidlnymi partnermi, investormi a pod.

Co by mal takyto dokument teda obsahovat? Minimalne tieto prvky:

e Zakladny popis, financné dopady, preco je rieSenie problému doleZité a preco je potreb-
né sa danym problémom zaoberat prave teraz.

¢ Definovanie problému

¢ Definovanie rozsahu — kde su hranice, ¢o je este siéastou rozsahu a ¢o je uz mimo. Tu je
potrebné mysliet aj na mozZnosti vyuZitia viacerych faz, t. j. zacinate s tzv. MVP (minimum
viable product) — produktom alebo sluzbou, ktorud je mozné nasadit s minimalnym usilim
a otestovat si reakciu zakaznikov.

e Stanovenie cielov a aké budu jeho metriky, t. j. ako si overite, ¢i ste dany ciel dosiahli.

¢ Definicia timu, jeho ¢lenov a ich roli v time — tu si je potrebné uvedomit, Ze nemdzu robit
vsetci vSetko. TaktieZ neodporucam, aby boli vSetci ¢lenovia timu obrazom zakladatela,
kedZe v takto zloZenom time to bude fungovat len do uréitého momentu a potom sa
z timu vytraca invencia.

¢ Milniky a dodania — ¢o sa ma dodat a v akom termine, inymi slovami plan projektu.

Rozsah dokumentu je priamo zavisly aj od metdédy, pomocou ktorej budete projekt realizo-
vat. Standardny pristup, ako sa realizuju projekty v organizaciach, je tzv. Waterfall (viac info na
https://en.wikipedia.org/wiki/Waterfall_model). Obsahuje tieto fazy:

e analyza

e dizajn

® VYVOj

e testovanie
¢ nasadenie

Tento je vSak tazkopadny a pre startup nie celkom vhodny, pretoze pri tejto metdde je po-
trebné velmi presne zadefinovat, o ma byt dosiahnuté na konci projektu. Naviac sa okrem toho
fixuje okrem penazi, ¢asu aj prave uz spomenuty rozsah. Keby sme teda chceli zakaznikovi dat
k dispozicii produkt alebo sluZbu na otestovanie, mdZeme to urobit az takmer na konci projektu,
ked je minimalna Sanca na zapracovanie vyznamnych pripomienok zdkaznika. A pri realizacii
startup projektov je prave rozsah to, ¢o sa najcastejsie meni z dévodu potreby rychlo reagovat
na nové/zmenené poziadavky trhu alebo individualnych zakaznikov. Z tohto dévodu boli rozny-
mi nadSencami aj profesiondlmi skisané iné metddy, ako startup projekty riadit efektivnejsie.
Ako jedna z najlepsich metdd je zauZivany Agile pristup (viac info na https://en.wikipedia.org/
wiki/Agile_management), pri ktorom je cielom budovat produkt postupne s vyznamnym za-
pojenim zékaznika hned' od zaciatku projektu. Cize zikaznikovi ddvame produkt alebo sluzbu
k dispozicii na otestovanie v ¢o najskorSom moznom termine, spolo¢ne s nim a na zéklade jeho
spatnej vazby ho potom dalej rozvijame. Ide teda o realizaciu projektu s pomocou niekolkona-
sobnych iterdcii so zékaznikom, rozvijani timovych poznatkov a oprave/zachyteni moznych chyb
vysledného produktu/sluzby uZ v ich za¢iatku. Agile obsahuje rovnaké fazy ako waterfall, ale su
aplikované inym spésobom. Hlavné rozdiely:
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Agile ma Sest moZznych metdd realizacie projektu, ktoré sa vacSinou hodia na riesenie kon-
krétnych projektov a uloh podla prostredia a podmienok, v ktorych sa tieto projekty realizuju.
NajcastejSie sa pouZzivaju tri metddy a je na kazdom time, ktoru z nich a ¢i vObec si vyberie:

Kanban — vizualny styl — pri analogickom uplatneni tohto principu na proces vyvoja softvéru
dosiahneme efektivnejsie vyuzitie ludskych zdrojov a dostato¢nud informovanost v ramci timu.
Zdroj a viac informaécii na http://www.itnews.sk/2013-05-06/c156109-kanban-board-teoria-a-
-prakticke-skusenosti-v-malej-firme

Lean — zakladnym principom je dodat vacsiu hodnotu s mens$im mrhanim zdrojov. Zdroj
a viac informécii na https://en.wikipedia.org/wiki/Lean project_management a http://www.
brighthubpm.com/methods-strategies/12663-lean-management-principles-how-to-eliminate-

-waste/

Scrum — subor principov, ktoré timom pomahaju

¢ dodat funkény produkt v kratkych cykloch,
e zarudit rychlu spatnu vazbu,
e umoznit neustdle zlepSovanie,

o ulahdit rychlu adaptaciu na okolité vplyvy a zmeny. Zdroj a viac informécii na
http://www.bestpractice.sk/sk/Best-practice/Agile/Co-je-to-Agile-Scrum.alej

2-4 WEEK .
SPRINT .

rec0000®

—
=
=

PRODUCT BACKLOG SPRINT PLANNING SPRINT BACKLOG

POTENTIALLY SHIPPABLE
PRODUCT INCREMENT

~ScrumAlliance'

Zakladny princip fungovania metédy Scrum
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Osobne sa najcastejsie stretavam s metddou Scrum, ktora mi zatial poskytuje najlepsSie moz-
nosti na riadenie startup projektov. Pri tejto metdde je eSte déleZité upozornit na stretnutia,
ktoré je pocas projektu potrebné robit pravidelne:

e Denné ,stand-up” stretnutia — ciefom je kontrola stavu uloh realizovanych za predcha-
dzajuci deni, aké ulohy su planované na aktudlny den a zrevidovat identifikované problé-
my.

¢ Planovanie ,sprint-u“ — priprava na to, aké tlohy sa budud v danom obdobi realizovat,
odhad narocnosti, stanovenie poziadaviek na zdroje a identifikacia rizik.

e Sprint review a retrospective — cielom stretnuti je revizia a demonstracia vystupov z uloh
realizovanych v danom obdobi. V retrospektive sa pomocou inSpekcie zreviduju chyby
a problémy, stanovia sa k nim akéné kroky a terminy ich realizacie podla miery ich dopa-
du na realizaciu projektu.

Zhrnutie
Cielom kazdého pristupu musi byt:
¢ (o najlepsia priprava na projekt (biznis plan alebo napr. zakladny dokument projektu),

e priprava a organizdcia projektového timu (jasne uréené zodpovednosti s tym, Ze nemozu
robit vSetci vietko),

¢ vedomost a popisanie vnutornych aj vonkajsich rizik s uvedenim ich mozného dopadu na
projekt,

e vytvorenie a rozvoj obchodného modelu,

e navrh projektového planu, ktory by mal byt aj realizovatelny s pomocou identifikovanych
zdrojov,

e spravne riadenie timu tak, aby boli tlohy vykondvané v definovanom cCase a kvalite.

Aby bolo mozné uvedené aj naplnit, startupy vyuzivaji rozne, prevazne on-line nastroje, kto-

ré im vyznamne ulah¢uju realizaciu ich ndpadov a vo vSeobecnosti pripravu projektow.

Priprava projektov/planov

e LivePlan — on-line nastroj na vytvorenie podnikatelského planu. Sabléna je v angli¢ti-
ne a vypliate formulare, do ktorych doplfiate opisné texty, financné vstupy a pod. Po
ukonéeni pripravy je mozné vysledny material exportovat ako Word alebo PDF dokument

s moznostou vyberu takmer z 10 moznych grafickych $ablén. Obsahuje tri zakladné
funkcie:

X vytvorenie planu krok po kroku,

X vytvorenie tzv. pitch (strucna, ale zaroven vystizna informdcia o projekte) v pripade, Ze
potrebujete prezentovat ideu pred investorom, aby ste ziskali investiciu na realizaciu
vasho napadu,

H monitoring krokov, ktoré ste si v plane pripravili.
Cena: cca 20 S/mesiac

Vyhody: Pri zaevidovani spravnych ¢iselnych vstupov vam tato aplikacia okrem dokumen-
tu pripravi aj predpokladany vykaz penazného toku (cash flow) a detail ndkladov podla
poloziek, ktoré ste pri priprave identifikovali a pouzili.
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Web: www.liveplan.com

Zakladny dokument projektu — definovany obsah dokumentu aj s vysvetlivkami, zdroj
http://www.brighthubpm.com/project-planning/5159-project-charter-example-for-eve-
ry-project-manager/

Podporné nastroje na realizaciu projektov

Basecamp — nastroj na kolaboraciu v ramci projektového timu

Zakladné vlastnosti: vytvaranie a ukladanie dokumentov, evidencia uloh, stretnuti, evi-
dencia viac ako jedného projektu a pod.

Vyhody: intuitivny s jednoduchym pouzivanim (napr. prispevok do diskusie mozete poslat
elektronickou postou)

Cena: 60 dni na vyskusanie (vaésinou aj stadi na pripravu planu), nadsledne 20 $/mesiac

Web: https://basecamp.com

Jira — nastroj na riadenie projektov metédou Scrum a prvkami Kanban-u.

Zakladné vlastnosti: riadenie problémov, procesu vyvoja, planovanie vSeobecne, spolu-
praca, evidencia viac ako jedného projektu a pod.

Vyhody: velmi silny ndstroj na riadenie projektov
Cena: 20 $/mesiac na riadenie projektov a problémov

Web: www.atlassian.com

Daldie podporné nastroje néjdete napr. na https://www.startuptoolshop.com/tags.html#-
tags/viewtagdetails/5498d36fca3d4e8748b3b127/, a taktieZ do tejto kategdrie patria aj napr.

Google Drawings (vSeobecné kreslenie), resp. Google form (dotazniky) alebo Cacoo (kreslenie
diagramov). Treba este spomendt aj prezentatné nastroje, ako je napr. Prezi https://prezi.com

Na zaver odporucam sledovat vyznamnych ludi napr. na socialnej sieti Twitter, ktori vam ur-
Cite radi pomd&zu radou alebo otvorenim dvierok a pod.:
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Evan Carmichael — motivacné, uzitocné tipy a rady pre zacinajucich aj existujucich podni-
katelov, velmi rad poradi - https://twitter.com/EvanCarmichael

Ben Kubassek — motivacné tipy pre podporu podnikatelov a velmi rad poradi - https://
twitter.com/KnowGoGrow

William Diaz — kurzy na riadenie projektov alebo certifikaciu a pod. https://twitter.com/
khwilldiaz

Adriana Girdler — certifikovana projektova manazérka, ktord rada pomoze radou. https://
twitter.com/AdrianaGirdler

Mind Tools — vyborné ¢lanky, tipy a kvizy uzitocné na riadenie projektov. https://twitter.
com/Mind_Tools

Imrich Tatiersky
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Komunikacia, marketing a PR v skratke

arketing a komunikacia. Hoci tieto dve slova zneju na prvy pohlad prili§ odborne a emdciu

maju asi taku, ako ked' vas niekto zhodi zo schodov, malokto si uvedomuje, Ze prave tieto
dve veliciny su zakladom nasho fungovania. Napriklad marketing. Marketing znamena plany,
ciele, tuzby - vsetko to, o o sa snazime. A je pritom Uplne jedno, Ci ste neziskovka, ktora sa snazi
zachranit velryby; chalan, ktory chce zbalit babu, ¢i knihkupectvo, ktoré sa snazi zbohatnut na
predaji knih. Toto vSetko je marketing — zakladna hybna sila, motivator nasej existencie.

4P marketingu

Samozrejme, ma to aj odbornejsi vyklad. Existuje vela pouciek o tom, ¢o je marketing, ale podla
mnia najvystiznejsia je td o 4P (product, price, place, promotion). Je to teda vSetko to, ¢o sa
da robit s produktom (vyvinut novinku, facelifting/upgrade predchadzajuceho modelu alebo
sluzby), s cenou (postavenie voci konkurencii, akcie, zlavy, kreativna alebo dynamicka cenotvor-
ba), s miestom predaja (kamenna predajna, e-shop, mobilny predaj, predaj v spojeni s inym
produktom alebo sluzbou) a v promotion (podpora v mieste predaja, reklamny spot, inzercia,
bannerova kampan ¢i komunikacia cez socialne siete).

A komunikacia? No to je vSetko to, ¢o si chalan musi premysliet a napokon aj urobit pre to,
aby tu babu zbalil... Ako sa oblecie (corporate identity, brand positioning), ako bude neverbalne
a verbalne komunikovat — ideélne, ak je to v zhode (reklama, PR). Ci sa toto celé bude zhodo-
vat s ocakdvaniami danej baby (marketingové prieskumy, poznanie cielovej skupiny, insights)
a Ci Cas, miesto a sp6sob oslovenia budu vhodné na to, aby napokon to telefénne Cislo dostal
(konverzia).

Tlaé alebo pritahuj

Odbornici vymysleli dva zakladné principy marketingu a komunikacie: push a pull. Push je o tla-
¢eni—ato doslova. Intenzivne sa pritom vyuzivaju vietky obchodné, distribu¢né a komunikaéné
kandly na to, aby vas ako zakaznika dostali. Reklama na dany produkt je skratka vsade, v obcho-
de su instalované kriklavo polepené stojany mimo regalov, internet a Facebook je plny tychto
reklam. Tato stratégia sa spolieha na to, Ze prekri¢i kampane vsetkych konkurentov. Spolieha
sa na to, Ze frekvenciou nam dostane z hlaviciek vsetko okrem toho, Zze chceme tento produkt
kupit (znalost znacky, TOP of mind). Push stratégia bola vidy viac doménou silnych globalnych
firiem: stoji vela penazi a je Coraz tazsie ju presadit hned z dvoch dévodov — neustdle rastlce-
mu pretlaku reklamy a tieZ preto, Ze v sic¢asnosti ¢oraz viac cielovych skupin prestava sledovat
tradiéné média (kupovat si noviny i pozerat televiziu).

Pre zacinajucich podnikatelov bude iste zaujimavejsia pull stratégia, zaloZzena na vyvolani pri-
rodzeného zaujmu cielovej skupiny o dany produkt. Ak ponuknete napriklad mami¢kam novin-
ku, ktora bude pre ich dieta zdraviu prospesna alebo aspon zdbavna, garantujem vam, Ze ak to
spravne marketingovo-komunikacne nastavite, mamicky urobia vietko pre to, aby svojmu die-
tatku dali to najlepsie na svete. Samy si za¢nu vyhladavat informacie o produkte, zaénud o fiom
diskutovat a zdielat informacie a samy budu hladat, kde si mozu tento produkt kipit. Nie je to
vsak lahsia cesta neZ pri push marketingu — vymysliet taky produkt alebo sluzbu nie je lahké a aj
ked ho mate, musite este prekonat viacero rovnako narocnych levelov. Brandingom pocnlc,
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distribuciou, cenou a komunikaciou konciac... Ak aj toto vSetko zvladnete, nemate vyhrané.
Casto sa totiZ na trhu presadi produkt, ktory nie je prave inovativny alebo kvalitativne lepsi, ale
zakaznik ma z neho z nejakého dévodu lepsi pocit. Nezabudnite: marketing je sibojom pocitov
a emacii, nie skutocnych parametrov a hodnoét.

Biznis a... srdce

Okrem vsetkych tychto pouciek je v marketingu a komunikacii nesmierne délezitd este jedna
vec. MoZno to vyznie na prvy pohlad pateticky — ale dolezité pre uspech v biznise je najma to,
aby to ¢o ludom ponukate, vychadzalo z vas. Aby ste si to zazili, aby ste tomu rozumeli, aby vas
to bavilo. Histéria mnohokrat ukazala, Ze najlepsie produkty vyvinuli ti, ¢o ich sami predtym
pouzivali. Ludia rychlo rozpoznaju, kto to robi srdcom, pretoZe ho to bavi, prirodzene sa o to za-
ujima, v ¢asoch volna premysla nad tym, ako to vylepsit, bavi ho rozpravat sa o tom s ostatnymi
ludmi — zdkaznikmi. Ti s potom ochotni zaplatit ovela viac nezZ za konkurenény produkt, lebo
vedia, Ze tomu nielen rozumiete, ale aj preto, Ze ste ho vytvorili srdcom.

Spravnou komunikaciou mozete projekt
nastartovat, nespravnou zabit

Ked’ vstupoval legendarny Cadillac na ndas trh, na billboarde sa objavil claim: ,Viac ako auto®...
Ten, kto dovolil pouzit najotrepanejsi a najnudnejsi reklamny slogan na svete vedla tejto
kultovej znacky, by si zasldzil tym autom zrazit. Nie, Zeby si tie auta preto nikto nekupil — ony
sa totiZz budu predavat aj napriek tomuto nestastnému claimu. Ale iba preto, Ze fanusikovia,
potencialni zakaznici, uz tito znacku poznaju a miluju. Keby si vsak mali na fiu eSte len vytvarat
nazor, tak asi vSetci tusime, ako by to dopadlo...

Tu je niekolko kltéovych pravidiel, na ktoré netreba zabudat pri tvorbe komunikacie.

Poznanie cielovej skupiny a insighty

Stale treba mat pred o¢ami, kto su vlastne ti zékaznici, ktorych sa snazime ziskat (a od ktorych
chceme peniaze). Kolko maju rokov? Kde a ako Ziju? Ako sa medzi sebou rozpravaju? Ako travia
volny ¢as? Najhorsie je, ked' ,necitite” vasich zakaznikov. Ked" 50-ro¢ni marketéri natlacia do
claimu slovo ,,cool” a myslia si, ako skvele oslovili tinedZerov...

Rovnako dolezité su insighty — teda hlboké porozumenie pre zvyky a nuansy toho, ako nasi
potencialni zakaznici Ziju, ¢o vyhladavaju, ako sa medzi sebou rozpravaju. Prave insighty su Casto
podnecovatelom zaujmu cielfovej skupiny o produkt, lebo fudia intuitivne citia, kto hovori ich
reCou a ¢i tomu rozumie.

Poziciong a branding

Pozicioning je subor vietkého, ¢o o sebe produkt znacka hovori, ako vyzerd, akych aktivit sa
zUcastriuje. Premyslite si, ¢im chcete byt a — upracte si to. Ak ste vytvorili produkt pre Siroku
verejnost, nebude velmi vhodné, ak bude jeho vizualny styl prilis umelecky, a jazyk, ktorym
hovori, prilis sofistikovany... Jednym z dévodov, preco sa Orange (predtym Globtel) dokazal po-
pri zavedenom EuroTeli na slovenskom trhu presadit, bolo urdite aj to, Ze zrazu tu niekto zacal
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v prijemnej oranZovej farbe zobrazovat emdcie a namiesto modrych manazérov ukazovat deti...
Pamatajte na to, Ze cielova skupina, produkt, znacka, reklama, ako aj dalSie ¢asti marketingu
musia byt vo vzajomnom sulade.

Komunikacné posolstva

Komunikaéné posolstvo je to, ¢o chceme fludom o nasom produkte povedat. Malo by vychadzat
z unikatnosti nasho produktu, aby sme nehovorili o tom, v ¢om su dobri aj konkurenti (USP —
unique selling proposition). Je to teda taka vlastnost produktu, pre ktord su zékaznici ochotni
zmenit svoje spotrebitelské spravanie. Tu si dajte pozor na jednu vec: sustredte sa pritom na
jednu, najviac dve vlastnosti. Marketéri maju ¢asto tendencie povedat o svojom produkte vela
ni¢ nehovoriacich fraz: , najkvalitnejsi vyrobok za vyhodnu cenu, s vybornou ergonémiou, pria-
tel'sky k Zivotnému prostrediu...” Problém je v tom, Ze to hovori kazdy... Ak nemate produktovu
unikatnost (napr. sedemkrat destilovana vodka), vymyslite si niec¢o jedineéné a originalne v ko-
munikacii (Absolut vodka). Jedno z pravidiel marketingu totizZ (J. Ries — A. Traut: 22 veénych za-
konov marketingu) hovori, Ze nie je dblezité byt na trhu prvy, ale je doleZité byt prvy v mysliach
zdkaznikow.

Komunikacné kanaly

Akym spdsobom v sicasnosti efektivne oslovit zakaznikov? To slovo ,efektivne” je velmi dole-
Zité. Asi nie ste prave velka korporacia s mnohomilionovym rozpoc¢tom, schopna vysielat tele-
vizne spoty od rana do vecera... Zakladné pravidlo je pritom velmi jednoduché: hovorte k va-
S$im zakaznikom tam, kde ich moZete realne zachytit. Vyber komunikaénych kanalov (médii, ale
aj socialnych sieti) je len jednym z kritérii. Dolezita je aj dostato¢na frekvencia. LepSie je mat
namiesto jedného inzerdtu v najcéitanejSich novinach opakovanu reklamu na Facebooku. Ne-
ustale vSak majte pred ocami cielfovu skupinu, ktoru oslovujete. Ak ponukate nieco seniorom,
Facebook nemusi byt prave najlepsim rieSenim — hoci stratégiou méze byt ponuknut produkt
seniorom prostrednictvom ich deti. Spravny vyber komunikacnych kanalov je veda pracujica
s niekolkymi parametrami: cielovd skupina, insighty, rozpocet, medidlna kreativita a mix medi-
alnych a nemedialnych rieseni. Okrem toho je potrebné sa vyznat v mediélnych prieskumoch,
datach a analytikach, preto je lepsie sa poradit so $pecializovanymi agentdrami.

Engagement

Zapojenie potencialnych zakaznikov sa stalo hitom spolu s ndstupom popularity socialnych sieti.
Hry, stitaze, vyzvy na nahravanie fotiek, pribehov, videi... Ano, ludia sa radi hraju, najma ked'
mozu nieco vyhrat. Je dobré vytvarat takd komunikaciu, ktord umozni fludom zapoijit sa, dat im
priestor vyjadrit sa ¢i podelit sa o skisenosti. Dajte si vSak pritom pozor na dve veci: ¢i toho,
s ¢im prichddzate, uZ nie je plny internet a tieZ si poloZte kontrolnu otdzku, ¢i by ste sa sami
zapojili do podobnej aktivity, keby ju organizoval niekto iny.
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Aké dolezité je robit kvalitni PR podporu

Svet je €oraz viac preplneny reklamou. Prirodzenou odpovedou na tento tlak je rast zaujmu
o iné komunikacné formy, najma o public relations. Preco prave PR? Suvisi to s boomom iné-
ho fenoménu — socidlnych sieti. PR a socidlne siete maju totiz vela spolo¢ného — v oboch pripa-
doch ide o budovanie vztahu medzi znackou a zdkaznikmi, nie o tlacenie reklamnych posolstiev.
Prave vdaka internetu a socidlnym sietam sa z pévodne dlhodobého nastroja na ovplyviiovanie
verejnej mienky stal aj nastroj na taktické, ¢i dokonca hardsellové kampane.

Ak chcete robit dobré PR pre vas produkt ¢i sluzbu, mdzete ponuknut ludom v zdsade dve
veci: nie€o uzito¢né alebo zabavné. Dnes uz PR vonkoncom nie je iba o platenych ¢lankoch
v médiach. Moderné PR kombinuje event, guerillu ¢i street performance s cielom vyvolat pri-
rodzeny zaujem verejnosti médiami a socidlnymi sietami. Sustredte sa vytvorenie zaujimavého
obsahu (prieskum, rekord, expertiment, inovativny ndpad s vyuzitim produktu), skiste byt prvy
v danej kategorii (napr. interaktivny outdoorovy nosic¢, ktory zaujimavym spésobom oslovuje
okoloiducich), pripadne pokuste sa o inovativne technologické riesenie (napr. s vyuzitim aug-
mented reality). Velmi dobre v PR funguju rézni ambasadori, influenceri, blogeri.

PR je — napokon ako vZdy v komunikacii — o poznani cielovej skupiny, insighte, ale predovset-
kym o napade. A dobré PR je o tom, aby [udi bavilo, aby bolo uZito¢né alebo zdbavné a aby [udia
citili, Ze sa maju chut zapojit a stat sa jeho sucastou.

Krizova komunikacia

ie vSetko sa v marketingu a v komunikacii podari. N&s produkt moze v urcitych situaciach
N zlyhat, mdézeme mat problém s vypadkom e-shopu ¢i sa Specidlna ponuka nedostala k ver-
nym zakaznikom. Vtedy nastupuje Specialny komunikacny rezim, nazyvany krizovd komunikdcia.
Tu je niekolko hlavnych zasad, na ktoré je dobré v takychto pripadoch mysliet.

Kto komunikuje?

Délezité v takychto situdciach je, aby informacie a vystupy z firmy boli jednotné, aby sa zamest-
nanci firmy nevyjadrovali protichodne a zmatocne. Aby komunikované posolstva boli relevatné
a vo forme zodpovedajlcej vzniknutému problému. V prvom kroku je doleZité urcit, kto bude
za firmu komunikovat so zdkaznikmi a kto s médiami. V oboch pripadoch sa tito uréeni ludia
zUcastnuju Specialnych stretnuti , krizového stabu”, podla potreby prejdd medialnym Skolenim
a pripravou na vzniknutu situdciu. Ostatni zamestnanci by na pripadné otazky mali reagovat
zdvorilym odmietnutim a nasmerovanim na urcenych predstavitelov.

Ako komunikovat?

V pripade, Ze podnikdme v oblasti, v ktorej je moZné ocakavat krizovu situdaciu (vyroba, potra-
vinarstvo a pod.), je mozné sa na urcité situacie (pracovné Urazy, hygiena) pripravit. Vznikaju
tzv. krizové manudly, ktoré vopred riesia organizacno-kompetencné otazky, ako aj predpripra-
vuju obsah komunikdcie (napr. ako ¢asto sa vykonavaju kontroly ¢i Skolenia bezpecnosti prace).
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Uzitoéné mozu byt aj tzv. krizové FAQ, ktoré sumarizuju preventivno-bezpecnostné opatrenia
v kltcovych oblastiach.

Styl krizovej komunikacie

Ano, aj krizovd komunikacia méze mat $tyl. Vela firiem voli v takomto pripade stratégiu , mftve-
ho chrobaka“, ktora je vSak takmer vzdy ta najhorSia mozna. Ludia — a najma zakaznici — ocenia,
ak otvorene priznate, Ze nastal problém a ponuknete im rieSenie, ktoré bude dostatocnou satis-
fakciou za ich ujmu. RieSenie krizovej komunikacie by malo mat tri fazy:

e Pomenovanie vzniknutej situdcie, koho sa tyka, ¢o spdsobuje, koho ohrozuje, ako predist
dalsim Skoddm ¢i ohrozeniu zdravia a Zivota.

e Opatrenia, ktoré ste prijali, aby nedochadzalo k dalSiemu rozsirovaniu skod. Navod a dal-
Si postup pre tych, ktorych sa problém tyka. Zriadenie hot line, pomoc dalSich odborni-
kov, stcinnost dalsich organizacii.

¢ Nahrada a kompenzacia $kod, ich preukazanie, spésob komunikacie s postihnutymi,
krokovanie pri uplatneni reklamacie a kompenzacie. Riesenia, ktoré zamedzia podobnym
udalostiam v buducnosti.

Krizova komunikacia je ,vysoka skola komunikacie”, preto je dobré zverit ju do ruk odbor-
nikom so skisenostami. Akokolvek je to vidy neprijemnd a stresujica udalost, berte ju aj ako
prilezitost. Prave v takejto tazkej chvili mbzete ukazat, Zze ste moderna, proklientsky orientova-
na firma, ktorej na zakaznikoch skutocne zaleZi. Pamatajte, Ze problémom sa neda vyhnut, tie
pridu vZdy. ZaleZi len na tom, ako otvorene a so ctou sa k nim postavite. A verte, Ze zdkaznici to
vhimaju a vedia to aj ocenit.

Martin Mazag
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Slovenské coworkingové priestory

N a Slovensku sa v 11 mestach nachddza 24 coworkingovych priestorov, z toho najviac v Bra-
tislave (10) a v KoSiciach (4).

BRATISLAVA

Connect

Spojenim vzdeldvania, zvdcsa bezplatného, s coworkingovym priestorom vytvara Connect sy-
nergiu, ktora laka Coraz vacsi pocet zvedavcov, programatorov, grafikov i investorov. Cena clen-
stva je zavisld od poctu hodin, poZiadavky na staly pracovny st6l, dokonca je mozZznost uvadzat
Connect ako sidlo firmy. Ceny sa pohybuji od 14 do 69 €/mesiac s doplatkami za sidlo alebo
fixné miesto. Vsetky ¢lenstva najdete v cenniku na_http://connect-network.com/coworking/

Dvojbodka

Coworking v Starom Meste s kapacitou 12 pracovnych miest. Okrem Standardnych sluzieb ako
internet, tla¢, kopirovanie a inej administrativnej podpory tu dostanete aj kdvu zadarmo. Dvoj-
bodka sa snazi vytvorit pokojné pracovné prostredie. Tyzderi stoji 30 € a mesiac 80 €.

Impact HUB Bratislava

Pracovné priestory, centrum Bratislavy, podujatia ¢i workshopy. Impact HUB ponuka priestor
pre rozvoj podnikania Ci projektu, ako aj mentoring v oblasti, ktora vas zaujima. Jeden den me-
saéne a mentoring v HUB-e je 13 €. Viac info na http://impacthub.sk/clenstvo/#Membership

The Spot

The Spot vznikol v roku 2011 ako iniciativa niekolkych zanietencov startupovej komunity na
Slovensku. Chceli vytvorit priestor, v ktorom sa mézZu stretdvat vsetci kreativni a inovativni [udia
s podnikavym duchom, kde mézZu spolupracovat, navzajom si pomahat a inSpirovat sa. Cielom
projektu bolo takymto ludom poméct rozbiehat svoje podnikanie a neustale sa vzdeldvat. The
Spot pbsobi v budove byvalého obchodného centra Dunaj a jeho poslanim je coworking a vzde-
lavanie. Vzdelavacie podujatia sa organizuju niekolkokrat do tyZzdna a su vacsinou zadarmo.
Coworkingové centrum ponuka niekolko foriem ¢lenstva. Viac na http://www.thespot.sk/clen-
stvo

HUB Bratislava

Jeden z najnovsich pracovnych priestorov s moznostou coworkingu. V HUB-e najdete podporu
malych aj strednych podnikatelov, priestor pre rast vasho biznisu a podmienky na obchodny
rast. Hot desk zone ponukne pracovny priestor bez izolacie na ploche 850 m?, potrebné technic-
ké vybavenie, motivaciu a networking. Prvy vstup na vyskusanie je zadarmo, mesacné poplatky
v cenniku na http://www.hubbratislava.eu/cenn%C3%ADk.html

Unicare centrum

Unicare coworking centrum je unikatny priestor na pracu pre pracujucich rodic¢ov. Prindsa im
moznost spojit podnikanie, vzdelavanie a rodinu. Ich cenova politika je naozaj zaujimava. Za
prenajatie pracovného stola v kanceldrii nezaplatite ni¢. Podmienkou vsak je, Ze vase dieta musi
byt v starostlivosti centra — babysitting servisu. Unicare vytvara centrum pre vzdelavanie deti aj
dospelych s profesiondlnym pristupom.

Fly & work office

Spoloc¢né kancelarske priestory, ktoré si momentalne v prestavbe.
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Clusterhaus

Clusterhaus kombinuje benefity vlastnej kancelarie a networkingu coworkingovych priestorov.
Podobne ako Brain House, aj Clusterhaus zastresSuje mladé podniky a kreativne startupy za tce-
lom pomdct im. Oproti zdielanym coworkingovym priestorom sa tu v Uprave kanceldrii podla
vlastného gusta medze nekladu.

OFFIS

OFFIS ndjdete blizko Zochovej zastavky v centre Bratislavy. Bicykel ¢i kolobezku odstavite v uzav-
retom dvore a v blizkosti najdete aj parkovacie miesta. OFFIS je neverejny coworkingovy priestor,
teda vyhovie vam hlavne vtedy, ked nemate radi prilis rusné priestory. Najdete tu pokoj na pra-
cu, pohodovu atmosféru a vlastny stol. Keby vas ndhodou zastihla nocna, mézete tu dokonca aj
prespat! Stdl stoji 145 € na mesiac.

Narodné podnikatel'ské centrum

Slovak Business Agency otvara buduci rok Narodné podnikatelské centrum (NPC), ktoré bude
poskytovat coworkingové priestory a inkubator pre podnikatelov, CreativePoint, finan¢nu a ne-
finanénu podpora a dalSie podporné programy. NPC bude ponukat rézne nastroje podpory,
medzi nimi — akceleracny program, ktory je ureny pre potencialnych malych a strednych pod-
nikatelov (MSP), ktori chcu rozbehnut viastné podnikanie, napr. na baze vysledkov vedecko —
vyskumnej cinnosti. Inkubacny program, urceny pre zacinajucich i existujucich MSP. Rastovy
program, ktory je uréeny pre existujicich MSP s ambiciou pdsobit na spolo¢nom trhu EU a tr-
hoch tretich krajin mimo EU. StaZovy program je uréeny pre MSP s rastovym potencidlom a $i-
kovnych mladych ludi (Studentov, absolventov, doktorandov a pod.)

KOSICE

STARTUP centrum TUKE

Start-up centrum TUKE je organizacna Struktura, ktord vznikla v rdmci Univerzitného centra
inovdacii, transferu technoldgii a ochrany dusevného vlastnictva (UCITT) a ma regionalnu po-
sobnost. Fyzicky mozu byt jednotlivé pracoviska Start-up centra lokalizované tak v priestoroch
TUKE, ako aj mimo TUKE. Hlavné priestory Start-up centra sa nachadzaju v budove Centra tech-
nologickych inovécii PK10a, v ktorej st vyhradené kancelarske priestory pre Cast startupovych
firiem umiestnenych v Start-up centre TUKE. Viac info: www.startupcentrum.tuke.sk
Eastcubator

KoSicky coworkingovy priestor je ureny pre zacinajucich podnikatefov a nadSencov, ktori sa
maju chut stretavat v spolo¢nej komunite. Eastcubator poskytuje kvalitnych mentorov a kon-
takty na odbornikov v réznych oblastiach. Ak Zijete na vychode a chcete sa dostat do slovenske;j
startupovej komunity, Eastcubator je skvelym miestom, kde zacat. Zakladné ¢lenstvo vas bude
stat 29 eur. Pre viac informacii o ¢lenstvach pozri cennik na http://www.eastcubator.sk/mem-
bersPricing

Co-Sicke

Pravé vychodniarske coworkingové centrum v KoSiciach, ktorému nechyba originalita. Mlady
kolektiv, spolupraca a super priestory. Den stoji 14 €, tyzden 49 €.

Salia
Komunita v coworkingu Salia vita kazdého IT freelancera do svojich priestorov. Najdete si tu
miesto v Sikovhom kolektive, ktory vas moze inSpirovat a svojou kompetitivnostou motivovat.
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Salia si za ciel stanovila podporit a posilnit komunitu IT freelancerov v okoli a poskytnut im ¢o
najviac pomoci.

NITRA

Hive 5

Coworking funguje aj v Nitre a jeho dobrym prikladom je Hive 5. Moderné priestory, aktivna
komunita a mnohé kontakty je iba ¢ast toho, ¢o tu najdete. Do Hiveu sa mbZete pozriet zadarmo
a rovnako tak aj vyskusat jeho priestory. Nezarabajicim studentom a podnikatelom st dokonca
priestory poskytnuté zadarmo! Pozri cennik na_http://www.coworking-nitra.sk

Ponk

Coworkingovy priestor Ponk na podporu kreativity a inovécii poskytuje v Nitre moznost prace,
vzdeldvania sa a stretavania ambicidznych ludi. Ak pijete kdvu, je to vase miesto, v Ponku je totiz
zadarmo! V Ponku mate dokonca dvakrat ro¢ne $ancu ziskat financie pre svoj startup. Ostava iba
Ponk navstivit. Viac o cendch za priestory na http://www.coworking-nitra.sk

ZILINA

Banka Zilina

Stdl za euro na hodinu vas ¢aka v Banke Zilina. Chodte si zamakat medzi kreativnych ludi, alebo
sa nie¢omu priucit na mnohych akciach a vzdeldvacich eventoch, ktoré Banka organizuje. Super
miesto na zaciatok vasej startupovej pute.

VTP Zilina

Vieme Ti Pomoct? Presne to znamena VTP... Ale aj Vzdelanie, Technoldgie, Podnikanie. Predo-
vietkym je to vSak skratka Vedecko-technologicky park. Ide o zdruZenie, ktoré zastreSuje mnoho
dalsich organizacii a popri nich ponuka aj priestory na coworking. Caka vés tu kompletne zaria-
dené pracovné miesto v otvorenej kancelarii. Sko¢te sa do VTP pozriet a minimalne spoznate
super ludi z podnikatelského prostredia a mnohych firiem.

BANSKA BYSTRICA

Business Innovation center

Ak si freelancer alebo zadina$ podnikat, Zijes v Banskej Bystrici a hladas kreativny priestor, je tu
nieCo aj pre teba. Business Innovation Center ta s radostou privita vo svojom coworkingovom
priestore. Poradenstvo, kdva zadarmo, kreativni fudia, a to vSetko za 50 € mesacne.

MARTIN

Cancel

Partia mladych fudi dala dokopy Coworking Cancel v Martine. Najdete tu miesto pre vas pra-
covny stol, pocitac, ziskate mnoho kontaktov, rad a vzdelanie. V Canceli sa organizuju rozne
workshopy, ktoré vo vas podnietia kreativitu a motivaciu. Ak si mlady a hladas priestor na pracu
v Martine, je to miesto pre teba.

POPRAD

Coworkingové centrum Kreativo

Aj na namesti v Poprade to Zije coworkingom. PresnejSie v Kreativo centre. Toto podtatran-
ské centrum sa mozZe pysit zastreSenim viacerych startupov a dobre zndmych projektov. Okrem
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priestorov na pracu si tu uzijete aj workshopy, rézne prednasky a dostanete sa do super ko-
munity. Styri dni v Kreativo st zakladnym , balikom“ centra a budi vas stat 16 € mesacne. Viac
o cenach v cenniku na http://www.kreativo.sk/#!cennik/cvss

SALA

Coworking Sala

Flexibilné prostredie pre kreativne du$e na pracu a stretavanie sa ma aj Sala. Clenom nechyba
potrebné technické vybavenie, miesto na pracu ¢i kniznica. MoZete sa tu zucastnit réznych vzde-
lavacich aktivit, workshopov a zaujimavych prednasok. Studenti si ndjdu miesto v Coworkingu
Sala na $tudijné ucely zadarmo a kazdy ma dokonca moZnost vyskusat coworking na 1 tyzdefi
bezplatne! :)

TRENCIN
Ideaspace
IdeaSpace v Trencine ponuka priestory pre Studentov, zacinajucich podnikatelov a ich startupy.

PRESOV

Coworkingové centrum PresSov
V historickej budove Savoy v PreSove najdete Coworkingové centrum Presov. Ponuka komplet-
nu kancelarsku infrastruktdru v centre PresSova. Cena za 1 den je 5 € a cena za mesiac 50 €.

TRNAVA

Mondrians house

Asi najutulnejsi coworking ndjdete v trnavskom Mondrian’s house. Tento pestrofarebny cowor-
king vita vSetkych kreativcov, dizajnérov, on-line marketérov ¢&i programatorov, ktori hladaju
miesto na pracu alebo dobru spolo¢nost. Pracovny stdl stoji 139 € mesacne.

Tak ¢o? Uz ste sa rozhodli?
Richard Bednar

Akceleratory na Slovensku
(A V BLIZKOM OKOLI)

a Slovensku sa v poslednej dobe objavilo viacero akcelerac¢nych programov, ktoré moézu
N vyrazne pomoct zadinajucim startupom. Prindsame ich prehlad a skdsenosti Uspesnych slo-
venskych firiem, ktoré nimi uz presli.

Akcelera¢né programy mozu byt zamerané tematicky alebo na konkrétny typ produktu. For-
ma podpory sa v ramci programov odliSuje a takisto sa liSia aj podmienky spoluprace. Cielom
akceleratorov je vSak pretavit biznis plan do lepSieho a prosperujucejSieho rieSenia. Aj preto
zmenia mnohé startupy po absolvovani akceleratora svoj produkt. Z pohladu slovenskych star-
tupov doteraz najuspesnejSie akceleratory s Wayra a Telekom Innovation Contest. Wayra in-
vestuje do kaZzdého z vybranych projektov 30- az 70-tisic doldrov, poskytne koucing, know-how,
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kontakty a partnerov a 6- az 12-mesacny pobyt v akcelerdtore s cielom vylepsit produkt. Za
tieto sluzby ziskala Ciastocny podiel vo firme. Podobnu podporu poskytuje aj Deutsche Telekom.
Vitaz sutaze Telekom Innovation Contest mohol ziskat investiciu vo vySke az 150-tisic eur, kon-
takty a podporu operatora pre dalsi rozvoj biznisu. Orange Fab tento rok ponukal 12-tyzdriovy
akceleraény program, podporu expertov a investicie do vysky 10-tisic eur.

Zacinajuce firmy nemusia podporovat iba velké korporacie. Vybornym prikladom je akcelera-
tor StarCube, ktoré vytvorilo Juhomoravské inovacné centrum, zriadené krajom. Tento akcelera-
tor trva 3 mesiace, jeho stucastou su praktické workshopy, mentoring Uspesnych ludi a stretnu-
tia so skusenymi podnikatelmi. Startup ma taktiez pristup do priestorov StarCube Space po
dobu 6 mesiacov, ziska propagaciu projektu v médiach a v pripade Uspechu v sutazi StarCube
Show aj hodnotné ceny. Podobny program na podporu podnikania v meste ma aj Vieden.

Wayra

Telefénica zatvorila prazskd pobocku svojho akceleratora Wayra. NajblizSia Wayra akadémia
v ramci regidnu je v Mnichove. Viac info: http://www.wayracee.com/

Telekom Innovation Contest

Sutaz napadov pod zastitou spolo¢nosti Deutsche Telekom. Druhy ro¢nik na Slovensku organizo-
val Slovak Telekom spolu s inkubatorom hub:raum Krakow a vyskumnym centrom T-Labs Berlin.
Viac info: www.telekom-innovation-contest.com

Orange Fab

Akceleracny program spolo¢nosti Orange ma svoje sidlo aj v susednom Polsku.

Viac info: orangefab.pl.

Cisco Entrepreneurs in Residence

Akcelerator spolo¢nosti Cisco je od augusta 2014 otvoreny aj pre startupy z Eurdpy. Spoloénost
hlada zacinajuce firmy, ktoré si zamerané na Internet of Everything, analyzu Big Data, bezpec-
nost a technoldgie pre inteligentné mesta.

Viac info: pioneers.io/festival/startups/applications

SAP Startup Focus

SAP prostrednictvom programu Startup Focus podporuje zavadzanie platformy SAP HANA a ino-
vacie aj mimo tradi¢ného SAP ekosystému. Viac info: startupfocus.saphana.com/program/
IBM Global Entrepreneur

IBM prostrednictvom svojho programu pomaha startupom s rozvojom rieSenia, mentoringom
a prienikom na zahrani¢né trhy. Viac info: www.ibm.com/isv/startup

StarCube

Akceleracny program v brnianskom Juhomoravskom inovaénom centre pomaha nastartovat biz-
nis medzinarodnych startupov. Viac info: www.starcube.cz

hub:raum

Akcelerator, ktory ma svoje pobocky v Berline, Krakove a Tel Avive.

Viac info: www.hubraum.com

Podnikatel'sky napad roka

Projekt, ktory ocenuje najlepsie podnikatelské napady a pomaha k ich Uspesnej realizacii.
Nejde o akcelerétor, ale vitazi mozu ziskat akceleraény balicek.

Viac info: www.podnikatelskynapadroka.sk
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Startup Awards.SK
Startup Awards.SK, najvacsie start-up podujatie na Slovensku, ktoré ocenuje najinovativnejsie
podnikatelské napady. Hlavnou cenou pre vitazov je cesta do vybranych inkubatorov a akcele-
ratorov, kde ziskaju dalSie skusenosti a kontakty pre rozvoj ich projektu. Pre finalistov su taktiez
pripravené sluzby a financné ceny v hodnote desiatok tisic eur. Finalistom z predchadzajucich
ro¢nikov sa doteraz podarilo ziskat investicie v hodnote takmer 5 milidnov eur.
Ndérodné podnikatel'ské centrum
NPC bude ponukat rézne nastroje podpory, medzi nimi — akceleraény program, ktory je uréeny
pre potencidlnych malych a strednych podnikatelov (MSP), ktori chcl rozbehnit vlastné pod-
nikanie, napr. na baze vysledkov vedecko — vyskumnej ¢innosti. Inkubacény program, urceny pre
zacinajucich i existujucich MSP.

PC REVUE

Prehlad crowdfundingovych portalov

re vSetky startupy, ktoré zvazuju financovanie pomocou tzv. crowdfundingu, prinasame pre-
hlad vSetkych hlavnych platforiem na trhu.

Predobjednavanie produktov
Kickstarter www.kickstarter.com

Najpopularnejsia crowdfundingova platforma, vdaka ktorej vznikli inteligentné hodinky
Pebble, virtualna realita Oculus Rift alebo film Veronica Mars.

Indiegogo www.indiegogo.com

Crowdfundingova platforma, ktora funguje v 196 krajinach po celom svete. Je zamerand na
produktové, ale aj charitativne kampane.

Invoice finance
Financovanie pomocou platenia faktdr tretou stranou

Marketlnvoice www.marketinvoice.com

PlatformBlack www.platformblack.com

Ziskavanie vlastného kapitdlu, investovanie

Seedrs www.seedrs.com
Crowdcube www.crowdcube.com
SyndicateRoom www.syndicateroom.com
InvestingZone www.investingzone.com
Fond inovacii a technolégii www.fondfit.sk

PC REVUE
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Slovnicek startupov

Investment | Investicna Ramcova zmluva medzi startupistom a investorom, ktora obsahuje
Agreement/ | zmluva/ Ram- zévazok investora kupit obchodny podiel/akcie vo firme (startupe),
Subscription | cova zmluva ako aj zavazok foundera urobit vietko preto, aby dohodnuty projekt
Agreement | o podmienkach | prosperoval. Casto jej sti¢astou je aj akcionarska zmluva upravujica
spoluprace pravne a ekonomické vztahy medzi investorom a founderom.

Sharehol- Akcionarska Zmluva, ktord obsahuje jasné a presné pravidla nastavenia ekono-

ders zmluva mickych a pravnych vztahov medzi partnermi. Vyplyvaju z nej ¢asto

Agreement urcité limitacie pre founderov na riadenie firmy, vyhlasenia a zaruky,
informacné povinnosti, zdkladné rozhodnutia, ktoré podliehaju
schvaleniu investorom, riesenie patovych situacii, ako aj horizont
exitu investora z firmy a jeho vyplatenie.

Represen- Vyhlasenia Startupista typicky poskytne investorom urcité vyhldsenia a zaruky,

tationsand | a zaruky na ktoré sa investor spolieha pri investicii do firmy. Napriklad autor-

Warranties stvo projektu, ale aj to, Ze pri priprave obchodnych planov neuviedol
umyselne nepravdivé informacie, pripadne, Ze sa naraz nebude
venovat viacerym projektom.

SPV Firma (startup) | Firma, prostrednictvom ktorej bude startup vykonavat svoju pod-
nikatel'sku ¢innost a v ktorej investor ziska podiel — vaésinous. r. 0.,
pripadne akciova spoloénost.

Investment | Investovana Vklad, ktory investor investuje do firmy a prostrednictvom ktorého sa

Amount Ciastka bude podielat na podnikani firmy.

Fundamen- | Zakladné roz- Uéelom zékladnych rozhodnuti je poskytnut investorom pravo veta

tal decisi- hodnutia a limitovat startupistov v rozhodovani o klti¢ovych rozhodnutiach.

ons/Restric- Typickymi rozhodnutiami st rozhodnutia stvisiace s kipou/predajom
ted decisi- majetku, zadlZzenostou, korporatne zmeny tykajlce sa firmy a zmeny
ons podnikatelskej ¢innosti firmy, resp. produktové zmeny.

Founder Zakladatel Osoba startupistu, resp. tim zakladatelov.

Deadlock Si- | Patova situdcia | Akciondrska zmluva mysli aj na mozny vznik patovych situdcii aich

tuation rieSenie. Beznym rieSenim pri vzniku vaznej patovej situdcie bude
likvidacia firmy a finan¢né vyrovnanie medzi partnermi.

Drag along/ | Pravo pozado- Ucelom je podporit exit investora z firmy. V pripade, Ze investor naj-

Tag along vat odkipenie de kupujuceho pre firmu a ten si Zeld kapit cely podiel vo firme, ma

podielu na firme | investor pravo pozadovat odkupenie podielu startupistu (drag along).
investorom, Opacne, za Ucelom ochrany startupistu pri zmene investora, t. j.
resp. startupis- | partnera vo firme moze mat startupista pravo pozadovat odkipenie
tom v pripade jeho podielu vo firme (tag along).

predaja firmy

tretim osobdm

Non-com- Nekonkurenéna | Je obvyklé, Ze startupista bude mat nekonkurenénu dolozku (inak po-

pete clause | dolozka vedané, zakaz konkurencie) limitujucu moznosti jeho angazovanosti
na podobnych projektoch, resp. pre iné subjekty ako pre firmu.

NDA Zmluva o dover- | DAvernost sa tyka informdcii poskytnutych investorom/ startupistom,

nosti informacii | ktoré suvisia so vstupom investora do firmy, a suvisiacich rokovani.

Viliam Mysicka
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7. kapitola
Prehlad nastrojov a aplikacii
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Ako si vytvorit webovu stranku?
Zn: rychlo a jednoducho

Tvorba webovych stranok je komplexny proces. Hoci ho nami predstavené sluzby vyrazne
zjednodusujd, maju aj svoje obmedzenia. Budete pracovat s vopred pripravenymi $abléna-
mi, ktoré si zeditujete a upravite na svoj obraz. Hoci vysledkom bude vizualne kvalitna stranka,
ktora je v mnohych pripadoch prispdsobend pre potreby mobilnych zariadeni, jedinecny a uni-
katny web si pomocou tychto nastrojov od zakladov nevytvorite. Ak mate zaujem prave o taky,
bude potrebné, aby ste si ho naprogramovali sami.

Aby ste mali fungujuci web, ktory bude verejne dostupny na internete, musite splnit tri pod-
mienky. Mat doménu — webovl adresu, ktora charakterizuje vasu stranku. Takisto budete po-
trebovat hosting, t. j. priestor na serveri, kde bude stranka uloZena. A v neposlednom rade je
potrebny aj obsah, teda sama stranka. Balicek hostingu a domény si mdzete kupit od viacerych
slovenskych alebo zahrani¢nych spolo¢nosti. No ak chcete s webovymi strankami zo zaciatku iba
experimentovat s nulovymi vstupnymi nakladmi, vietko potrebné vam ponuknu predstavené
sluzby aj bezplatne.

Squarespace

Sluzba Squarespace ponuka jeden z najkrajSich dizajnov na trhu. Proces tvorby stranky je otaz-
ka niekolkych sekidnd. Vyberiete si Ziadanu Sablénu, ktora je rozdelena do viacerych kategorii,
a stranka je hotova a pripravena na pouzivanie. Nasledne treba vykonat nevyhnutné tpravy —
zmenit nazov stranky, texty, obrazky.

Rozhranie sluzby je pomerne prehladné, ale par minut sa budete oboznamovat s tym, ¢o
Squarespace dokaze a €o nie. Sluzba umoznuje editovat stranku v redlnom Case — to znamensg,
Ze vSetky zmeny sa okamzite prejavia aj v publikovanej verzii. Nie kazdému to vyhovuje, ale
praca so strankou je dynamickejsia v porovnani s tym, keby ste mali samostatnu pracovnu ver-
ziu a museli by ste neustale kontrolovat zmeny. Editaciu webu mate kompletne pod kontrolou
v ramci jedného rozhrania.

Pracovisko je rozdelené do troch ¢asti. Cez lavy stipec budete pristupovat k jednotlivym
strankam a podstrankam. Takisto mozno menit dizajn, spravovat komentére a kontrolovat Sta-
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tistiky vasho webu. Stred obrazovky zabera stranka s moznostou menit jednotlivé prvky. V pri-
pade potreby sa dd vyvolat aj pravy stipec s konfiguraciou stranky. Tu mozno zadefinovat nazov
stranky, zmenit jej titulny obrazok, nastavit heslo (ak ma ist o podstranku s limitovanym pristu-
pom) alebo upravit unikatnu adresu URL. VicSina sluZieb, pomocou ktorych si mdzete vytvo-
rit web, adresy URL podstranok pevne definuje. Squarespace je v tomto smere unikat. Sluzba
potesi aj samostatnym nastavenim na optimalizaciu SEO webu. Specialitou je aj integracia so
sluzbami Getty Images a Google Apps.

Webové stranky vytvorené pomocou sluzby Squarespace maju responzivny dizajn. To zna-
mena, Ze sa prisposobuju velkosti obrazovky zariadenia, pomocou ktorého pouZzivatel stranku
prezera. Nechybaju ani mobilné aplikacie pre iOS a Android. Zariadenia Applu sU momentalne
lepsie podporované, k dispozicii je viac mobilnych nastrojov.

Squarespace ponuka bohaté moznosti, ako vytvorit web. Nechybaju sablény, ktoré su urée-
né na rézne Ucely. Pomocou sluzby si jednoducho vytvorite aj elektronicky obchod.

Na rozdiel od ostatnych sluZieb Squarespace neponuka bezplatné konto. K dispozicii mate
dvojtyzdriovy trial Ucet, nasledne treba kupit niektory z platenych uctov. Za najlacnejsi balik
zaplatite 6,5 aZ 8 € mesacne a budete mdct zverejnit maximalne 20 stranok, resp. podstranok.
Na stylovy a pravidelne aktualizovany blog vam to asi nepostaci. No ak potrebujete mensi pre-
zentaény web, nemusi ist o zIU volbu. Za dvojnasobny mesacny poplatok mozno vytvérat neob-
medzeny pocet stranok. Sluzba potesi aj zakaznickou podporou 24/7 a mnozstvom vyucbového
materidlu. Takmer 70 videi pomdzZe s upravovanim Sabldn a tvorenim webu.

Weebly

Ak sa vam zdd Squarespace obmedzujuci, moZzno vas zaujme sluzba Weebly. Aj v tomto pri-
pade zacinate tvorbu webovej stranky vyberom Sablény. No Weebly ponuka lepSie moZznosti
editacie. Findlna stranka nemusi aZ tak vyrazne zodpovedat predlohe, ako to je v pripade
Squarespace.

Pouzivatelské rozhranie je rozdelené do dvoch €asti. Hlavnu ¢ast obrazovky zaberd nahlad na
webovt stranku, lavy stipec obsahuje elementy, ktoré mdzete pri tvorbe webu pouZit. A prave
tieto prvky su najvyraznejSou zmenou v porovnani so sluzbou Squarespace. Ponukaju totiz bo-
haté moZnosti, ako editovat a menit stranku.

Elementy su prehladne zoradené v kategériach. Nechyba mozZnost vloZit nadpis alebo text,
fotografiu, kompletnud galériu ¢i prezentdaciu. Potesi aj mozZnost vloZzenia mapy ¢i kontaktného
formulara, pripadne vlozeného kddu. Ak mate platené konto, mézete pouzivat aj box s vyhla-
davanim, prehrava¢ hudby a videa. Ponuku v3etkych objektov sa oplati preskimat. Pracu s nimi
zjednodusuje aj graficky prehladné zobrazenie toho, kam sa daju jednotlivé elementy umiestnit.
Zo zaCiatku vsak moZete mat mensie problémy s usporiadanim elementov, najméa v zobrazeni
pre mobilné zariadenia. Dodajme, Ze Weebly umozriuje rychlo zobrazit to, ako bude stranka
vyzerat v mobilnom teleféne, ¢o zjednodusuje editaciu. Na rozdiel od Squarespace zmeny sa
neaplikuju okamzite. Treba ich potvrdit tla¢idlom Publish.

Vdaka praci s objektmi sme si sluzbu Weebly naozaj oblubili. Vysledné webové stranky moz-
no nie su také oCarujuce ako v pripade Squarespace, ale flexibilita a sloboda pri Uprave webu je
0 poznanie vacsia. Sluzba takisto umoznuje rychlu zmenu Sablény, pozadia alebo fontu, pripad-
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ne Upravu zdrojového kédu. Nechyba rychla sprava jednotlivych podstranok a dobra podpora
elektronickych obchodov. Mobilné aplikacie pre iOS a Android st samozrejmost.

Weebly mozZete pouzivat bezplatne — sluzba vam ponukne zdkladny hosting a subdoménu.
Na experimentovanie s editorom tento balik postaci. Takisto moZete zobrazovat svoj web celé-
mu svetu. Obmedzenim bude reklama na Weebly v spodnej ¢asti stranky. TG mozno odstranit
predplatenim Startovacieho balika s mesacnym poplatkom od 2,70 €. Ziskate pristup k neob-
medzenému poctu vytvorenych stranok a takisto si moZete k stranke pripojit vlastni doménu.
Verzia Pro ponuka niektoré dodatocné elementy, ako je prehrava¢ HD videa a zvuku a vyhlada-
vanie na webe. Cena balika sa za¢ina na tUrovni 5,50 € mesacne. Ak nepotrebujete vyhladavanie,
resp. si viete na stranku vloZit vlastny modul, vystadite si aj so Startovacim balikom. Ako sme uz
spomenuli — ak sa chcete so sluZbou iba obozndmit, mozZete ju pouzivat bezplatne po neobme-
dzeny cas.

Wix

Tato sluzba vas privita otazkou, aky typ stranky si chcete vytvorit. Na zaklade toho vam ponukne
$ablony, ktoré by mali najviac vyhovovat vasim potrebam. Po otvoreni webového editora véas
privita video YouTube s kratkym predstavenim funkcii. Treba uznat, Ze v tomto pripade to je
potrebné. Editor nie je natolko prehladny ako v pripade sluzby Weebly.

Na druhej strane Wix je skutocne robustna sluzba. Editor umoziiuje upravit takmer kazdy
aspekt Sabldny, a to v takom rozsahu, aky sme u konkurencie nenasli. Ocenia to najméa naroc-
nejsi pouzivatelia, ktorym sa ostatné sluzby zdaju obmedzujuce. Na druhej strane treba poci-
tat s dlhsim ¢asom pri oboznamovani sa so vsetkymi vlastnostami a funkciami. Vsetky objekty
a elementy mozZno posuvat a na rozdiel od konkurencie vam Wix nepoda pomocnu ruku. Ak sa
prekryvaju viaceré elementy, editor ich usporiadanie neupravi.

Aj Wix ponuka mnoZstvo objektov, ktoré mozete vlozit na webovu stranku. Su vsak skry-
té v kategodriach a podkategdriach, takze zo zaciatku odporucame prelistovat vSetky moznosti.
Sluzba ponuka okrem iného aj tlacidlo PayPal a dalSie pokrocilé objekty, ktoré v konkurenénych
rieSeniach nie su.
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Wix je unikat aj z pohladu mobilnej verzie webovej stranky. Ostatné sluzby maximalne zobra-
zia nahlad toho, ako bude web vyzerat na displeji telefénu. Wix vsak ponuka dedikovany editor
pre mobilné zariadenia. Mbzete si prispdsobit pozadie alebo ponuky bez toho, aby to ovplyvnilo
zobrazenie stranky na monitore pocitaca. Takisto sa daju definovat aj skryté objekty — tieto ele-
menty na pocitadi uvidite, ale v mobilnej verzii su skryté. Je zrejmé, ze Wix sa mbze pochvalit
najvypracovanejsim editorom. Dodajme, Ze aj Wix mbZete v zakladnej verzii pouZivat bezplatne.
Najlacnejsi balik vdam umozni prepojit web s vasou doménou, ale na stranke sa aj nadalej budu
zobrazovat reklamy. Cena tohto balika je 4,08 € mesacne. Ak chcete reklamy skryt, treba objed-
nat predplatné na urovni 8,25 € za mesiac. Tento balik ponuka pér extra funkcii a viac UloZiska.

PC REVUE

Na ¢o si dat pozor pri hostingu

ybrat si spolahlivého poskytovatela hostingu znamena usetrit si kopu nervov, ¢asu a penazi.
MéZe sa lahko stat, Ze vas zldka neodolatelhe nizka cena, alebo sa stratite v bludisku re-
klamnych ponuk na ten zarucene najlepsi hosting na svete a nevyberiete si na prvy pokus dobre.
To, ze ste Sliapli vedla, zistite, az ked vam web uz naplno bezi a prinasa zisk, o ktorého znacnu
¢ast vas oberaju ¢asté vypadky & mizerna podpora zo strany vasho poskytovatela. Uspesnost
webu byva imerna jeho navstevnosti a s nou zasa Uzko suvisia naroky jeho prevadzky na systé-
mové prostriedky hostingu. V takejto situdcii si uvedomite, Ze na UspesSny web nepotrebujete
¢o najlacnejsi, ale ¢o najkvalitnejsi hosting. Pridete na to, Ze sa vam neoplati usetrit zopar eur
mesacne na Ukor dostupnosti webu a prist po¢as vypadku o velky biznis len preto, Ze vas poten-
cidlny zdkaznik sa prave vtedy nedostal na vasu stranku, a tak si objednal sluzby u konkurencie.
Zrazu je pre vas bytostne doélezité prestahovat svoj web inde — Stastne a bezbolestne.

Ak patrite k pasivnym pouzivatelom internetu, nemate dostatocné skusenosti a svoj web ste
si nevyvijali sami, radsej neexperimentujte a poZiadajte o presun odbornika, napriklad autora
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webu alebo vasho nového poskytovatela. Pokial jeho technickd podpora za nieco stoji, urcite
vam rad vyhovie. Nasledujuce riadky su ur¢ené tym z vas, ktori si dostatocne veria a najradsej
sa spoliehaju sami na seba.

Kazdy vie, Ze je dobré mat aktualnu képiu svojej stranky uloZenu pre istotu u seba. Napriek
tomu ma, samozrejme, vacsina ludi len jedinu verziu svojej stranky — pochopitelne tu, ktora je
na serveri poskytovatela. Ak ste medzi nimi, urobte prvu délezitu vec — zazalohujte si data do
svojho pocitaca. Skopirujte vSetko z FTP servera rovnakym sp6sobom, ako ste to nahrdvali na
server. Zachovajte adresarovu Strukturu, a ak je to mozné, aj atributy suborov a adresarov. Ak
pouZivate databdzy, vyexportujte si aj tie a uloZte u seba. MéZete pouZit program na vzdialenu
administraciu databaz alebo on-line nastroj, ktory vdam ponuka vas poskytovatel, najcastejsie to
byva phpMyAdmin, phpPgAdmin, Adminer a iné. Nezabudnite ani na e-maily, ak ich mate iba na
mailovom serveri a pristupujete k nim cez protokol IMAP.

Déta si radsej zazalohujte skor, nez svoj zamer migrovat pre¢ oznamite svojmu poskytovate-
lovi. Niektori poskytovatelia reaguju na takého oznamenie dost zle. M6Zu vam napriklad zablo-
kovat pristup na server este skor, nez presun dokoncite, alebo vam ako bonus za odchod zniZia
rychlost a vaSe stranky p6jdu ako v lete na sankach.

Ked mate stranku stiahnutu u seba v pocitaci, skontrolujte si v zdrojovych kédoch, ¢i v nich
nie su napevno uloZené absollutne odkazy na stranky, obrazky a iné zdroje umiestnené na po-
vodnom hostingu. Treba ich zmenit, aby fungovali aj po presune. Ak pouZivate vlastni doménu
a presuvate ju spolu s hostingom, tato starost vam zrejme odpadne, pretoze adresy vasich skrip-
tov budu aj po presune rovnaké. Ak pouzivate nejaky redakény systém, budete musiet opravit
absolltne cesty a iné Udaje v konfiguracnych sdboroch, hlavne pristupové Udaje do databazy.
Keby ste ich nezmenili, data by sa nacitavali zo servera povodného poskytovatela a po zruseni
sluzby u neho by vam stranka prestala fungovat. Redakénych systémov je vela a kazdy ma svoje
$pecifika, ktoré treba pri migracii dodrzat. Vyhladajte si na Googli ndvod na migraciu pre ten vas.

PoZiadajte nového poskytovatela, aby vam sprevadzkoval hosting na jeho serveroch, daj-
te pozor na to, aby podporoval skriptovacie jazyky a databazy, ktoré vasa stranka potrebuje.
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Ziadajte pre istotu hosting s rovnakymi verziami skriptovacich jazykov a databaz, aké ste mali
doteraz, aby ste predisli problémom vyplyvajucim z nekompatibility vasich skriptov s novsSimi
verziami. Dostanete pristupové Udaje, pomocou ktorych si méZete data nakopirovat na server,
importovat databazy, povytvérat e-mailové schranky.

Poskytovatel by vdm mal umoznit cez doasnu adresu otvorit v prehliadadi vasu presunutu
stranku, aby ste si mohli overit, ¢i stranka bezi, a opravit pripadné chyby, ktoré sa budu zobra-
zovat na stranke alebo ich néjdete v chybovych logoch, zvy¢ajne v administracii vasho hostingu.
Niektori poskytovatelia maju vo svojom administracnom rozhrani aj velmi uzito¢ny migracny
skript, ktory sdm skopiruje data od pévodného poskytovatela k nemu, uvedenym opravam kon-
figuraénych udajov sa viak zrejme ani tak nevyhnete. Ak si nie ste isti spravnostou vykonavanych
zmien a servery vasho nového poskytovatela eSte dobre nepoznate, nebojte sa kontaktovat
technickd podporu. Ludia na dobrom helpdesku poznaju svoje servery dokonale a vedia vam
rychlo poradit.

V dalSom kroku nasmerujte svoju doménu na server nového poskytovatela. Ak doména bezi
na DNS serveroch starého poskytovatela, najlahsie je zmenit smerovanie domény na DNS ser-
very nového poskytovatela, ktory by uz vtedy mal mat na svojich DNS serveroch vsetko pripra-
vené na prevadzku vasej domény. DNS servery domény meni vzdy jej registrator. Ak je nim vas
povodny poskytovatel, urobite dobre, ked svojho nového poskytovatela poZiadate, aby zobral
doménu pod svoju spravu. Poplatok za tuto zmenu nebyva vysoky, niektori poskytovatelia ju
dokonca robia zadarmo. Novy poskytovatel potom na vas pokyn presmeruje doménu na svoje
servery, nepotrebujete na to suc¢innost pévodného registratora vasej domény.

Zmena smerovania domény sa u jednotlivych poskytovatelov internetového pripojenia pre-
javuje rozliéne dlho. Vade by sa mala prejavit do 48 hodin. Pocas prvych dvoch dni po vykonani
zmeny moézu niektori navstevnici vidiet stranku, ktori mate u nového poskytovatela, a ini zase
stranku u toho pévodného. Podobne aj poSta vdam moze v tom ¢ase chodit k pévodnému aj no-
vému poskytovatelovi. Toto je normalne a netreba sa znepokojovat, staci pockat, kym sa vsetky
zdznamy DNS u jednotlivych poskytovatelov pristupu na internet zjednotia.

Neruste hosting u pévodného poskytovatela hned, nechajte bezat asi tyZden oba hostingy
paralelne. Predidete tak Ubytku navstevnikov. Po tyzdni by uz urcite vSetci mali vidiet len td
stranku, ktord mate na novom hostingu. Potom mozete (resp. musite) pokojne svoje konto u po-
vodného poskytovatela zrusit. Uistite sa, Ze su zrusené vsetky zdznamy z jeho serverov, aby sa
napriklad nestalo, Ze p6vodné mailové konto zostane aktivne.

To by spbsobilo, 7e vam zakaznici vasho predoslého poskytovatela nebudd méct dorudit
e-maily do vasej novej schranky, pretoze tie budd kondit v pévodnych schrankach, ktoré uz ne-
pouZzivate. Nezabudnite si takisto skontrolovat nastavenia v programe, ktory pouZivate na Ci-
tanie a odosielanie posty, porovnajte si ich s udajmi, ktoré najdete vo svojom administratnom
rozhrani. Kazdy poskytovatel hostingu méze mat trochu iné nastavenia a zvyklosti, v principe
vsSak vsetci pouzivaju rovnaké protokoly, a teda po drobnych Upravach by vam aj e-mailova ko-
munikacia mala fungovat bez problémov.

INFOWARE
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Domény — kde a ako to urobit jednoducho
(PRIVATNA VS VEREJNA REGISTRACIA)

egistraciu domén ponuka na internete mnozstvo lokalnych aj zahrani¢nych firiem. Staci si
dat vyhladat ,registracia domén”, pripadne vyskusat priamo niektoré zo slovenskych spo-
lo¢nosti: www.websupport.sk, www.webglobe.sk, www.webhouse.sk.

Pri vymyslani nazvu je velmi dobré rovno si overovat aj dostupnost domény. Velmi vela do-
mén a nazvov je uz obsadenych. Hlavne pri .com doménach je to pomerne velky problém. Naj-
lepsie je vsak zaregistrovat si .com doménu, ta ma este vidy vo svete najlepsi brand. Pre me-
dzinarodné projekty nie je dobré registrovat si lokdlne domény ako .sk, .cz, .hu, tie sa hodia len
vtedy, ked' podnikate vylucne v danej krajine.

Nazov by mal byt ¢o najkratsi, zapamatatelny a lahko vyslovitelny. Nemal by obsahovat zby-
tocné pomlcky a pismen3, ktoré byvaju dovodom preklepov. Ak mate nazov s vela c, k, alebo y,
i, z, je dobré zaregistrovat si aj mozné preklepy, aby si takito doménu v budicnosti nezaregis-
trovala konkurencia.

Michal Truban

10 Najlepsich aplikacii pre startupy

To, Ze je potrebny uctovny softvér, je asi kazdému jasné. No existuju aj dalSie nastroje, ktoré
napriklad umoZnia znizit pocet pracovnych sil na minimum (niekedy aZ tak, Zze vsetky ulohy
zvladne zakladatel firmy sam, pripadne za pomoci spoluzakladatela). Do tejto kategérie patria
najnovsie cloudové aplikacie. Aké Ulohy teda musi pokryt zacinajica firma? Ide najmé o tieto
oblasti:

¢ firemny workflow,

e prieskum trhu,

¢ riadenie vztahov so zdkaznikmi (CRM) a automatizacia predaja

e (ctovnictvo

¢ zalohovanie a archivacia

* e-commerce

e automatizacia marketingu

e socidlne siete

e analyza biznisu

a mnohé dalsie

Nasledujuci text vdam pomoZe néjst tu spravnu aplikaciu pre kazdd ulohu. Ponikame nase
tipy na 10 najlepsich aplikacii pre startupy.
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CloudHub (na firemny workflow)

CloudHub je softvér na integraciu aplikacii SaaS (Software-as-a-Service). Tento Sikovny nastroj
by ste mali zaradit do svojho arzenalu medzi prvymi. Stane sa zakladom pre vasu rozvijajicu sa
siet aplikacii. Umozni vam pridavat dalsie aplikacie podla potreby. Pritom sa nebudete musiet
starat o hardvér ani priebezné aktualizacie softvéru. CloudHub je navrhnuty tak, aby vam po-
mohol pouzivat vietky ostatné aplikdcie, ktorych potreba sa vynori s postupnym rastom vasej
firmy.

SurveyPocket (na prieskum trhu)

SurveyPocket vdm umozni uskutocnit prieskumy trhu pomocou mobilnych zariadeni. Na zber
dat v teréne mdzete pouzit iPhone, iPad alebo androidovy smartfén Ci tablet. SurveyPocket je
k dispozicii v 30 jazykoch. Ak ste doteraz neodhalili neocenitelnd hodnotu prieskumov trhu pre
vase predaje, budte si isti, Ze na to ¢asom pridete. Ved' ako inak by ste mohli rozpoznat svojich
potencialnych zékaznikov ako mapovanim? Je to lepsie ako investovat peniaze, ¢as a Usilie do
nespravnych cielov. Ak teda rozbiehate svoje podnikanie, SurveyPocket vdam umozni ziskat spat-
nu vazbu od verejnosti. Ide o velmi uZito¢nu aplikdciu na mobilné zmapovanie trhu. Pamatajte,
Ze je mudre najst zékaznikov skér, ako zaénete novy produkt ¢i sluzbu rozvijat. A SurveyPocket
je vtomto smere neodmyslitefny nastro;j.

Salesforce Sales Cloud (na CRM a predaje)

Bez Salesforce Sales Cloudu nemozno hovorit o skutoénom riadeni vztahov so zdkaznikmi. Je
to Standard pre oblast CRM a dobry vychodiskovy bod pre vase nové podnikanie. Pripravi vam
uc¢inné zdkaznicke rozhranie v podobe obchodnych kanalov na predaj. Vdaka velkej popularite
patri Salesforce Sales Cloud medzi najviac kompatibilné aplikacie na trhu. Vsetky informacie
o zdkaznikovi a interakcii s nim mate tak k dispozicii na jednom mieste.

FinancialForce Accounting (na tGctovnictvo)

FinancialForce je navrhnuty tak, aby bez problémov spolupracoval so Salesforce. FinancialForce
stavia vsetky svoje uctovnicke ¢innosti na cloude, na jednom centralizovanom a bezpecnom
mieste. Vzhfadom na spojenie so Salesforce je FinancialForce cloudova uctovna aplikacia, preto-
Ze zaznamenava kazdy predaj vdaka priamemu zapojeniu zakaznika. Navyse sa da jednoducho
zvladnut a lahko implementovat.

Zoho Docs (na zalohovanie a archivovanie)

Pri svojom novom podnikani bude uz od prvého dra produkovat tony dokumentov. Budi medzi
nimi aj citlivé dokumenty, ktorych strata by vas velmi bolela. A niektoré z nich, tykajuce sa naj-
ma Ucétovnictva a dani, budete musiet z legislativnych dévodov uloZit na niekolko rokov. A prave
pri tom vam mdze pomdct Zoho Docs. Ide o bezpecéné GloZisko stiborov, ktoré umozriuje kontro-
lu pristupu pouzivatelov a pridava k tomu aj mnozstvo dalsich intuitivnych funkcii.

SureDone (na e-commerce/nakupny kosik)
SureDone je rieSenie na multikanalovy on-line predaj. UmozZni vdm lahko predavat pomocou
e-shopu na vasej webovej stranke, ale aj trhovisk, ako je eBay, Amazon ¢i Google Shopping. Ak
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vas startup planuje predéavat akykolvek produkt, SureDone vam poskytne Iahky pristup na ¢o

ExactTarget (na automatizaciu marketingu)

ExactTarget sme pridali do nasho zoznamu z dvoch dévodov — pre jeho mozZnost personalizacie
marketingu a nastroje na automatizaciu. Okrem toho je aplikacia navrhnuta na integraciu so Sa-
lesforce. (Pred¢asom Salesforce kupil spoloénost ExactTarget a novy nazov sluzby je Salesforce
Marketing Cloud.) ExactTarget umoznuje riadit marketing bez ohladu na to, ¢i sa uskuto¢nuje
on-line, cez e-maily alebo kanaly na socialnych sietach. Uzito¢nu funkciu A/B split testing oceni-
te, ked'sa budete snazit o rast svojho startupu. Poskytuje moznost testovat rozdiely v marketin-
govych e-mailoch a urit, ktora verzia e-mailu dosahuje lepsie vysledky.

HootSuite (na analyzy biznisu)

HootSuite je aplikacia na socidlne siete, ktord skracuje ¢as potrebny na spravu socialnych médii.
Pre startup je totiz mimoriadne doélezité, aby bol pritomny na socidlnych sietach ako Twitter,
Facebook ¢i LinkedIn. Vdaka HootSuite nebudete potrebovat vela ¢asu na to, aby ste drzali krok
so socialnymi médiami. Umozni automatizovat pridavanie prispevkov a zdielanie, ale sleduje aj
vyskyt zmienok o znacke a informuje vds o tom na dashboarde.

Decibel Insights (na analyzu prevadzky webu)

Decibel Insights vstupuje do hry po tom, o ste sprevadzkovali svoju webovu stranku (a neza-
budnite, Ze jej sprevadzkovanie je jedna z priorit). Aplikacia bude sledovat vasu webovu pre-
vadzku a doslova vdm povie, €o je v danej chvili najhorucejsie. Jej tepelné mapy si istotne ob-
[Gbite. UmoZnia vam vidiet, ktoré prvky na vasej stranke su najucinnejsie. MoZete teda velmi
podrobne zistit, ¢o najviac zaujima navstevnikov vasho webu.

Zoho Creator (na vSetko ostatné)

S postupnym rastom vasej firmy sa vynori aj potreba jej jedinecnosti. Bude preto délezité, aby
ste si mohli vytvorit vlastné firemné aplikacie. A prave vtom vdm mdze pomdct Zoho Creator. Ak
uZ nazov naznacuje, umozniuje vytvarat firemné aplikdcie s minimalnou znalostou programova-
nia vdaka modulérnej konstrukcii platformy. S pouzitim metddy drag and drop mozete zostavit
vlastné firemné aplikacie s formuldrmi, tabulkami, workflow a dalSimi procesmi. Zoho Creator
zvladne pracu s vasimi obchodnymi databazami a umozni pristup novych aplikacii k vasim exis-
tujucim datam.

Uvadzanie zacinajucej firmy do prevadzky je vzrusujuce obdobie pre vas ako podnikatela.
Vyber tych spravnych softvérovych néastrojov moze maximalizovat vase Usilie v tej faze vasho
podnikania, ked' je nidza o finan¢né zdroje i personal. Tento zoznam uzito¢nych aplikacii vam
pri tom mbze pomadct.

PC REVUE
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PODROBNEJSIE RECENZIE VYBRANYCH APLIKACII

BASECAMP

asecamp je flexibilna aplikacia na spravu projektov, ktor pouZivaju organizacie réznych vel-

kosti — od malych a strednych firiem aZ po velké podniky. MoZno ho vyuZit na organizovanie
velkych projektov, ale aj na sledovanie dennych udloh. Poskytuje jednotnu platformu na uklada-
nie vsetkych materidlov tykajucich sa projektu, ako aj na bezpecnu komunikaciu.

Basecamp ma vyhradenu oblast na diskusie, kde si moZete v time navzajom klast otazky ale-
bo vyjadrit svoje nazory na projekt. Ak chcete doplnit poznamku k nejakej dlohe alebo stboru,
mate moznost vyslovit sa priamo k tejto polozke. VSetky informacie su tak zhromazdené na
jednom mieste, Co zefektiviiuje komunikaciu v ramci Basecampu. Ak potrebujete spolupraco-
vat s ostatnymi ¢lenmi timu na textovom dokumente, Basecamp umozni kazdému robit Gpravy
v dokumente, pricom vSetky zmeny sa automaticky ukladaju.

Basecamp vam kazdy den posle dennu rekapitulaciu e-mailov, takZe ste informovani o stave
vasich projektov a tloh a o zmenach v nich. Ak potrebujete doplnit dalsiu Glohu, mézete to
urobit jednoducho tak, Ze ju zapiSete do e-mailu a poslete ho do Basecampu. Uloha sa potom
objavi v systéme a bude viditelna pre vietkych. Rovnakym sp6sobom mdZete poskytnut aj infor-
macie o tom, ako ste pokrodili pri plneni niektorej Glohy. Basecamp umozZiiuje aj prispievat do
diskusie prostrednictvom e-mailu ¢i informovat ostatnych o téme diskusie tak, aby mohli rychlo
reagovat, aj ked nie st do nej prihlaseni.

UZ sa nemusite bat straty siborov, Basecamp ma totiz mocny vyhladavaci nastroj, ktory naj-
de v3etky projekty a sibory po zadani kli¢ovych vyrazov. Mézete si zobrazit aj zoznam vsetkych
suborov tykajucich sa daného projektu a usporiadat si ich podla ddtumu. Ak si pamatate, kto
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Optimize broadcast commercials for preroll on YouTube "Everyone" is too messy a concept
Buy Insertions for publications with 100,000+ circulation 1 camment when external people are involved. So
Call Tracle at Google about our AdWaords account ' b it's simpler to say projects don't have
Schedule a meet and greet with executive team anyone attached by default. It puts the
Design banner ads for news sies (see specs) pressure on ...

Email printer about the point of sale standees Jennifer Petersan
Add an fte
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hladany stubor uloZil, mdZete si nechat zobrazit len dokumenty vytvorené tymto konkrétnym
pouzivatelom.

Basecamp vam pomdZe usetrit ¢as pri zaddvani Uloh, pretoZe umozriuje nastavit plany pre
ulohy, ktoré sa opakuju v urcitych intervaloch. Pri takychto ulohach potom nemusite zakazdym
ruéne zadavat vietky udaje, staci vytvorit Ulohu, tak ako to bezne robite, a vybrat si, ako ¢asto
sa ma opakovat a kedy sa ma jej opakovanie skondit.

Ako spravca mozete v Basecampe urcit, kto ma vidiet aké projekty, a takisto rozhodnut, ¢o
pouzivatelia mdzu a nemo6zu robit. Rovnako mézete pouzivatelom udelit ,supermoc” (super-
power), aby napriklad mohli vytvarat vlastné projekty, manipulovat s firemnou fakturaciou, pri-
padne sami sa stat administratormi. Takéto opravnenia sa moZu nastavovat skupinovo alebo
priamo na stranke pouZivatela v Basecampe.

Ak niektory pouZivatel ndhodou vymaze doélezity sibor, mdZze ho obnovit z kosa Basecampu.
Mozno tuto funkciu nevyuzijete Casto, ale je velmi cennd, ak nedopatrenim pridete o ddlezité
dokumenty.

Nedostatky

Neexistuje nijaky spbsob, ako by sa v Basecampe dala urobit jedna Uloha zavislou od druhe;j. To
moze vyvolat tazkosti pri planovani navzajom nadvazujucich prac. Pri vytvarani Glohy nemozZete
uréit ani predpokladant dizku jej trvania alebo poverit jednou tlohou viacerych pouZivatelov.
Basecamp teda nie je najvhodnejsi softvér na riadenie projektov, ak musite dodrZiavat velmi
prisne lehoty pri plneni uloh.

Basecamp nema ndstroje na manazment ¢asu, chyba tu podpora Ganttovho diagramu, v kto-
rom je na horizontalnej osi Casové obdobie trvania projektu, rozdelené do rovnako dlhych c¢aso-
vych jednotiek (dni, tyZdne a pod.), a na vertikalnej osi jednotlivé ¢innosti, na ktoré sa projekt
Cleni. Takéto diagramy su velmi uzito€né pri planovani a ich absencia méze pre niekoho pred-
stavovat problém. Ak teda riadite viac projektov a mate dost nabity program, Basecamp asi nie
je rieSenie pre vas.

Basecamp nema nijaké nastroje na reporting, ktoré by umoziovali analyzovat data, takze ro-
bit informované rozhodnutia tykajuce sa projektu je trochu zloZitejsie.

Basecamp nepodporuje milniky, a tak neexistuje nijaky sposob, ako sledovat vyznamné uda-
losti v rdmci systému. Vytycenie milnikov moze byt uZito¢né, ak chceme udrzat spravne smero-
vanie projektu. Ak teda hladate softvér s touto moznostou, je rozumné zvazit dalSie moznosti.

V Basecampe neméze prispdsobit svoju nastenku ¢i plochu projektu podla svojich poziada-
viek. Dizajn je zamerany na jednoduché pochopenie a pouZitie a vac¢sina ludi bude zrejme spo-
kojna s existujucim usporiadanim.

Specifikicie

o pocet aktivnych projektov: 10 a viac (neobmedzene)
o predplatné: ro¢né alebo mesacné

J datové ulozisko: 3 GB — 500 GB

o bezplatna skusobna verzia: na 60 dni

. mesacny poplatok: 20100 $

o pocet pouzivatelov: neobmedzeny
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Cena:

Mesacné baliky:

. 20 S — 10 projektov, 3 GB UloZiska

. 50 S — 40 projektov, 15 GB uloZiska

. 100 S — 100 projektov, 40 GB UloZiska

o 150 S — neobmedzeny pocet projektov, 100 GB UloZiska

Roény balik: 3 000 $ — neobmedzeny pocet projektov, 500 GB uloZiska
PC REVUE

GITHUB

k chcete zdielat kdd s priatelmi, spolupracovnikmi ¢i Gplne cudzimi ludmi, najlepsie miesto

na to je GitHub, ktory ma uz niekolko miliénov pouzivatelov. Desktopové a mobilné aplika-
cie, ako aj sluzba GitHub Enterprise ulahcia a urychlia pisanie kddu a umoznia dosiahnut lepsi
vysledok.

GitHub je webova hostingova sluzba zaloZena na systéme Git (bezplatny open source distri-
buovany systém na spravu verzii), ktora ponuka distribuovanu kontrolu a reviziu a spravu zdro-
jového kédu (source code management — SCM). Na rozdiel od systému Git, ktory je vylucne na-
stroj prikazového riadka, GitHub poskytuje webové grafické rozhranie a desktopové a mobilné
aplikacie. UmoZznuje kontrolu pristupu a poskytuje niekolko funkcii na spolupracu, ako je napr.
wiki, sprava uloh ¢i sledovanie chyb.

GitHub ponuka platené sukromné ulozisko (repozitar), ale aj ucty zadarmo, ktoré sa zvycajne
pouzivaju na hosting open source softvérovych projektov. Stranka GitHub bola sprevadzkovana
v aprili 2008 a podla udajov z roku 2015 ma viac ako 9 miliénov pouZzivatelov a viac ako 2,1 mi-
liéna repozitarov, o z nej robi najvacsi hosting kddu na svete.

" e_r\ O_ @) Create a New Repository " - N - - . e "
€ C' | & GitHub, Inc. [US]| https://github.com/new | K % QY
github Explore Gist Blog Help Blean [ ‘P% =

Owner Repository name
kneath -
Great repository names are short and memorable. Need inspiration? How about mustached-octo-lana.

Description (optional)

® Public &
Anyone can see this repository. You choose who can commit.
Private (7

You choose who can see and commit 1o this repository.

Initialize this repository with a README
This will allow you 10 git clene the repository immediately.

Add .gitignore: None -

96



4

K projektom na GitHube mozno pristupovat zo $tandardného rozhrania prikazového riadka
a pri praci sa daju pouzivat standardné prikazy Git. K dispozicii su aj desktopové klientske aplika-
cie a pluginy Git, vytvorené GitHubom, ale aj od tretich stran. Na verejné webové uloZisko mozu
pristupovat registrovani aj neregistrovani pouzivatelia.

Stranka poskytuje podobné funkcie ako sociadlne siete — kanaly (feeds), nasledovnikov (fol-
lowers), wiki (s pouzitim wiki softvéru Gollum), ako aj grafy, ktoré zobrazia vyvojarom pracuju-
cim na svojich verziach kédu, ktora odnoz (fork) je najnovsia.

Ak chce pouZivatel prispievat do obsahu na stranke, musi si vytvorit Gcet, ale prezerat si
obsah na verejnom uloZisku a stiahnut si ho méze ktokolvek. Registrovany pouzivatelsky ucet
umozni zapajat sa do diskusii, manaZovat a vytvarat UloZiska, predkladat prispevky na UloZiska
inych a preskiimat zmeny v kdde.

GitHub prevadzkuje aj dalsie sluzby — sluzbu Gist v Style Pastebinu, ktord umoZznuje pracu
s kiskami kodu (sam GitHub je uréeny na organizovanie vacsich projektov), a Speaker Deck na
hostovanie slideov.

V oktdébri minulého roku sprevadzkovall GitHub program GitHub Student Developer Pack,
v ramci ktorého umoznuje Studentom bezplatny pristup k svojim nastrojom.

Okrem prace so zdrojovym kédom ponuka GitHub aj dalSie funkcie:

¢ dokumentacia vratane automaticky poskytovanych siborov README v r6znych forma-
toch podobnych Markdown

¢ sledovanie chyb

o wiki

* malé webové stranky mézu byt hostované z verejnych repozitarov na GitHube (URL
v tvare http://projectname.github.io)

e vnorené zoznamy Uloh v suboroch

e vizualizacia geopriestorovych dat

(- C i f hilpssbusinesszoho.com b inde 8 v [~ F-
. < i = * [ Gther bockmarks

Control Pamel | Settings | Helo | Fo
a@ﬁ] | Business

Aons Inbox

= Foldors B e o Fares Labale

4 Cortarts (0]
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e Ganttov diagram

¢ 3D renderovanie suborov, ktoré mozno prezerat pomocou nového integrovaného pre-
hliadaca suborov STL

e nativny format Photoshopu PSDF sa d& prezerat a porovnavat s predchadzajicimi verzia-
mi toho istého stboru

Sluzba GitHub Enterprise sa podoba verejnej sluzbe GitHub, ale je uréena na poutzitie velky-
mi podnikovymi timami softvérovych vyvojarov, ktorych repozitare chce podnik hostovat za fi-
remnym firewallom.

Ceny:
e cenovy model: freemium alebo predplatené ucty

e mesacéné predplatné: Micro—7 S, Small— 12 $, Medium — 22 $, Bronze — 25 S, Silver — 50
S, Gold — 100 S, Platinum — 200 $
PC REVUE

ZOHO PROJECTS

OHO Projects je funkénd a lahko pouzitelnd cloudova platforma na spolupracu pri riadeni

projektov, ur¢ena pre timy réznych velkosti — od malych firiem s niekolkymi zamestnancami
pracujucimi v jednom sidle az po velké podniky so stovkami zamestnancov po celom svete.
Riesenie je vhodné na podnikanie v akomkolvek odbore. Hoci najviac UZitku z neho vytaZia od-
delenia na riadenie projektov, méze poméct aj pre prevadzkovym manazérom, obchodnym
manazérom, koordinatorom a pod. Jeho vyhodou je aj flexibilny cenovy model, ktory umozniuje
pomocou add-ons rozsirit funkcionalitu o nové moznosti prave vtedy, ked to firma potrebuje.

ZOHO Projects ma jednoduché pouZzivatelské rozhranie na nastavenie projektov. Umoziuje
nastavit Ulohy podla projektu alebo podla klu¢ového bodu (milnika) v ramci projektu. Nastavit
mozno predchdadzajuce aj nadvazujuce ulohy. K dispozicii je jednoduché kalendarne zobrazenie
aj Ganttov diagram pre narocnejsich pouZivatelov.

Softvér vypliia medzeru na trhu medzi nastrojmi na spolupracu so spotrebitelskym zamera-
nim a platformami na riadenie projektov na podnikovej Urovni. Kombinuje nastroje na sledova-
nie ¢asu, reporting a riadenie projektov a ponuka pouzivatelsky privetivé nastroje na spolupra-
cu, ako su féra, wiki ¢i instant messaging. K dispozicii je aj nastroj na sledovanie chyb v projekte,
ktory ddva kompletny prehlad o nevyrieSenych problémoch a umoznuje ich filtrovanie podla
zévaznosti, kategdrie, terminov a takisto umoZiiuje vytvarat pracovné postupy a pravidld na ich
rieSenie.

ZOHO Projects mozno integrovat s mnozstvom dalSich produktov Zoho, ako aj s niekolkymi
cloudovymi sluzbami, ako je napriklad OneDrive a Dropbox.

Charakteristické Crty:

¢ Jednoduché projektové riadenie a reporting. Zoho Projects dava manazérom potrebné
nastroje napr. na reporty, spravu dokumentov, vykazov, fakturaciu a moznost sledovat
jednotlivé projekty a pouzivatelov, aby ich timy pracovali efektivne a projekty véas do-
speli do ciela.
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¢ Jednoducha spolupraca. Féra, instant messaging (IM) a projektové wiki (intranet) umoz-
fuji umiestnit vetky dolezité informacie na dosah pracovnikov, ktori tak mézu diskuto-
vat o plneni Uloh a rieseni problémov.

¢ Vysoka funkénost a jednoduchost pouzitia. ZOHO Projects spaja vysokd urover funkénos-

ti s intuitivnym pouZivatelskym rozhranim. Poskytuje pouzivatelom jednoduchy, vizu-
alny spésob komunikacie a ndhlad na aktualny vyvoj a Ganttov diagram ponuka rychly
prehlad o projektoch a ¢innosti jednotlivych pouZivatelov.

* Praca na cestach. Mobilné aplikacie ZOHO Projects pre iOS (5.0 a novsi) a Android (2.2

a novsi) umoznuju spolupracu na mobilnych zariadeniach, takZe zamestnanci mézu jed-
noducho spolupracovat a komunikovat, nech su kdekolvek.

Zoho Projects je dostupny v niekolkych jazykoch vratane ¢instiny, cestiny, danciny, holanddi-
ny, anglictiny (USA), francuzstiny, nemciny, talianciny, japonciny, polStiny, portugalciny, rustiny,
Spanielciny, Svédciny, korejciny a turectiny. To zjednodusuje riadenie komplexnych projektov
zahfnajucich ¢lenov timu z viacerych kontinentov.

PouzZivatelia si mOZu zaregistrovat ic¢et ZOHO Projects na stranke Zoho.com, alebo mézu po-
uzit existujuci ucet Google ¢i Yahoo. Do mobilnej aplikacie sa mozno prihlasit aj cez e-mailovy
ucet Google.

Cena:

Mesacné baliky:

. Free —zadarmo, 1 projekt, 10 MB uloziska

. Express —20 S, 20 projektov, 5 GB uloZiska

. Premium —40 S, 50 projektov, 15 GB uloZiska

o Enterprise — 80 S, neobmedzeny pocet projektov, 30 GB uloZiska
Rocné baliky:

. Free —zadarmo, 1 projekt, 10 MB ulozZiska

o Express — 199 $, neobmedzeny pocet projektov, 5 GB UloZiska

o Premium — 399 $, neobmedzeny podet projektov, 15 GB UloZiska

o Enterprise — 799 S, neobmedzeny pocet projektov, 30 GB UloZiska

JIRA

IRA je proprietarny produkt na sledovanie problémov, vyvinuty spolo¢nostou Atlassian. Po-
J skytuje funkcie na sledovanie chyb, problémov a na projektové riadenie. Nazov vznikol skrate-
nim slova Gojira, ¢o je japonsky nazov Godzilly. Softvér sa vyvija od roku 2002. Eviduje a sleduje
chyby, ulohy, projekty, [udi, zdroje. K dispozicii st reporty na podrobné analyzy a manaZovanie.
JIRA ma mnoZstvo rozsSirujucich modulov a nastrojov na integraciu a podporu workflow, preto sa
moze stat jednym z hlavnych informacnych systémov podniku. MéZe byt integrovana do mno-
hych systémov vyuZivajucich REST API.

PC REVUE

Atlassian ponuka Sest doplnkov k svojmu produktu — JIRA Agile, JIRA Service Desk, JIRA
Capture, Confluence Team Calendars, Confluence SharePoint Connectors a Confluence
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Questions. Tie umoziuju firmam vybrat si funkcie, ktoré budu najlepsie vyhovovat ich po-
trebam.

JIRA Agile (do augusta 2013 sa tento modul ponukal ako GreenHopper) je najcastejsie vyu-
Zivany add-on modul. Zaistuje funkénost potrebnd na agilné metddy, najma Scrum a Kanban.
Umozniuje vizualizaciu uloh v jednotlivych kategériach, zmeny priorit sa daji vykonavat presu-
nom jednotlivych kariet metdédou drag & drop. Podporuje agilné testovanie a mozno ho pouzit
ako helpdeskové riesenie. Zdkladnu funkénost modulu JIRA Agile moZzno dalej rozsirovat.

JIRA Service Desk je silny ndstroj na podporu standardnych procesov a reportov a na zaiste-
nie rieSenia vSetkych poziadaviek. Poskytuje intuitivne pouzivatelské rozhranie pre koncovych
pouzivatelov, podporu service-level agreement (SLA), automatizované poziadavky a reportova-
nie v redlnom case.

JIRA Capture (do augusta 2013 sa ponukal ako Bonfire) je modul optimalizovany na testova-
nie webovych aplikacii pre agilné timy. Umoznuje rychle hlasenie chyb do JIRA prostrednictvom
webového prehliadaca priamo z testovanej aplikacie.

JIRA Confluence je nastroj Wiki, ktory umozni timu podelit sa o informécie s inymi timami,
oddeleniami i jednotlivcami. Zdielat mozno aj velké subory, a to bez pouzitia e-mailu ¢i zdiela-
nych diskov. Zoznamy suborov, projektové plany a dalsie informdacie sa nachadzaju na jednom
mieste v intuitivnom editore. Nechyba ani podpora pre diskusie a na ziskavanie spatnej vazby.

JIRA Confluence Team Calendars sluZi na zobrazenie terminov jednotlivych udalosti. Umoz-
fiuje sledovat projekty, planovat jednotlivé akcie, zobrazovat dovolenky ¢lenov timu. Vkladat
mozno rézne kalendarové pohlady zo stranok Confluence, zdielat ich, mozna je aj spolupraca
s MS Outlookom a aplikaciami standardu iCal.

JIRA Confluence SharePoint Connector prepaja Confluence s rieSenim MS SharePoint. Umoz-
nuje obojstranné zdielanie obsahu, federativne vyhladavanie nad vietkymi datami i single sign-
-on.

Atlassian ma mnozstvo vyznamnych klientov vratane spolo¢nosti, ako je Linkedin, BMW,
Cisco, Adobe, NASA, Salesforce a BNP Paribas.

ann [#ANERDS-7] Add another super "bug” to the game. This one should give the Dev Manager some useful work to do. - Atlassian JIRA

F
o = || ¥ atlassian.com hiios atlass|an.com browse/ ANERDS-7

Giancario Lionstt [Atiassian] | ~

Angry Nerds / ANERDS-T

Add another super "bug" to the game. This one should give the Dev Manager some useful work to do.
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JIRA je ur¢end na podporu vyvojdarskych timov pocas vsetkych faz dodavky a prevadzky sof-
tvérovych rieseni. No dnes zahfna uz aj efektivne riadenie a sledovanie uloh a poZiadaviek
v projekte (task and project management). JIRA obsahuje aj nastroje, ktoré umoznuju prechod
z konkurencéného rieSenia Bugzilla.

JIRA je komercny softvérovy produkt, ktorého on-premise prevadzka podlieha licencii, ale
je k dispozicii aj ako hostovana aplikacia (Software-as-a-Service — SaaS), kompatibilna s mobil-
nymi zariadeniami. Ceny su zavislé od poctu pouzivatelov. Atlassian poskytuje svoj produkt aj
zadarmo na open source projekty spifiajice uréité kritéria a neakademickym, nekomerénym,
mimovladnym, nepolitickym a neziskovym organizaciam.

PC REVUE

MAILCHIMP

M ailChimp ponuka funkcie, ktoré pomézu zlepsit vase e-mailové marketingové kampane. Je
to unikatny nastroj, ktory umozriuje kombinovat e-mailovy marketing s humorom. Ponuka
totiz odkazy na zabavné videa na YouTube. No disponuje aj vSetkymi potrebnymi funkciami na
vytvorenie efektivnej e-mailovej marketingovej kampane.

Vdaka MailChimpu sa vasi odberatelia budi moct lahko pripojit na socialne siete a zdielat
tam svoju e-mailovd reklamu. Umozni vam vyuzivat socidlne média pri marketingovej kampani.
Na jedno kliknutie budete méct rozoslat marketingové e-maily a aktualizovat informacie na
Facebooku, Twitteri, Tumblr. M6Zete takisto zistit, kto tweetoval o vaSom podnikani, pripadne
ho , lajkoval”.

Vase e-maily m6zZu vyzerat odlisne v zavislosti od e-mailového klienta, ktorého vas odberatel
pouziva (Gmail, Outlook, Yahoo, Apple Mail a pod.). MailChimp vdm umozni urcit 10 e-mailo-
vych klientov, ktorych vasi odberatelia najc¢astejSie pouZzivaju. Poskytne vam takisto nahlad, ako
sa bude vas e-mail zobrazovat v kazdom z nich. No za tuto funkciu uz treba platit.

Stats v Subscribers Import v Creste Forms Groups Setfings v For Your Wabsite v List Tools v
Marketing
2 View All - Sub “1 Change List v Search Subseribers Q

List Rating ~ normtingyet  Created Oct 11, 2012

Bulk Actions v | Select Visible | Select Al View subscribed 3 3 Downioad  » Segmen! 2
Email Addross First Name Last Name member rating about last changed date added
Vi stevajobs@aple.com Stvo Jobs i 1011712 521PM 1011712 521PM Didste
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Do MailChimpu mdzZete pridat vlastny dizajn HTML e-mailu alebo poufZit niektord z mnoz-
stva profesionalne navrhnutych $ablén. Aj do nich vsak moZete pridavat obrazky a prisposobit
si ich podla vlastnych potrieb. Pred rozposlanim e-mailu MailChimp prekontroluje jeho obsah
funkciou Delivery Doctor, ¢i v fiom nie je nejaky prvok, ktory by mohol spdsobit, Ze vasa sprava
zakotvi u odberatelov v zlozke uréenej na spamy. Okrem toho odhali aj pripadné chyby v kéde
HTML.

MailChimp zhromaZduje a analyzuje data a poskytuje vizudlne reprezentdcie tychto udajov
v niekolkych formatoch. Interaktivne grafy predstavuju interakcie odberatelov. MozZete si prezriet
ich aktivity, Statistiky zo socidlnych sieti, pocet otvoreni a kliknuti, pripadne si zobrazit prehlad
vsetkych tychto informacii. Takisto moZete vyznacit isté obdobie, z ktorého chcete ziskat tieto Gida-
je. Ak sa chcete dozvediet, kedy je najvhodnejSie rozposlat svoje marketingové e-maily, pomoze
vam graf Open and Click Over Time. UkaZe vam pocet odberateloy, ktori ¢itaju vase e-maily, ako aj
Cas, v ktorom tak robia. A ak chcete zistit aj ich polohu, posluzi vam graf Opens By Location.

Dalsi graf vés informuje o aktivitdch odberatelov. MéZete vidiet, kto dostal va$ e-mail, kedy
ho otvoril, na ktoré odkazy klikol, ale aj to, kto ho poslal spat, pripadne ho vobec neotvoril. Na
zaklade toho MailChimp automaticky urci, ktorym odberatelom sa e-mail posle znova a ktori by
mali byt trvalo odstraneni z vasho zoznamu kontaktov. UZito¢ny je aj analyticky graf Click Maps,
kde mézete vidiet, kam bol va$ e-mail alebo newsletter rozposlany, ale aj to, na ktoré linky vasi
odberatelia najcastejsie klikali.

Jednoduchy, ale G¢inny je graf Campaign Reach. MézZete tu vidiet , kolko zakaznikov vas e-ma-
il otvorilo, a teda aky je potenciadlny dosah vasej kampane. A vidite tu aj pocet zhliadnuti vasej
kampane na Facebooku a Twitteri, pocet retweetov a lajkov. Ak prevadzkujete aj e-commerce,
mébzete zistit, aké trzby pochadzaju z kliknuti na URL z vasej e-mailovej kampane.

MailChimp vam poskytne vsetky typy grafov, diagramov a tabuliek, ktoré vdm umoznia roz-
vinut dspesnu e-mailovd marketingovi kampan. Vdaka modulu Analytics360 si mbZete nastavit
Zelany ciel a sledovat, ako k nemu postupujete. Poskytne vam aj informacie o prijmoch, ktoré
kampan vygenerovala, a 0 navratnosti investicii.

Riadiaci panel (dashboard) vam sprostredkuje pohlad na vsetky vase minulé i si¢asné kam-
pane, moZete ich tak lahko porovnavat. UmozZni vam takisto lahko importovat a pridavat kontak-
ty. Mozno ich jednoducho nahrat zo siboru CVS priamo do MailChimpu alebo ich pridat ru¢ne.
Odosielané spravy sa daju kategorizovat podla toho, kde odberatelia Ziju, aké maju zaujmy, ale
aj podla dalsich rozliSovacich znakov.

MailChimp disponuje aj rozsiahlou podporou. Na jeho domovskej stranke mézZete zvolit za-
lozku Email Us (Napiste nam), ktora vas zavedie na kontaktny formular. Ak potrebujete rychlu
odpoved' na svoju otazku, mdzete priamo cetovat s pracovnikom podpory. Dostupné je aj dis-
kusné férum, kde moZete uviest svoje predstavy o funkciach, ktoré by mal MailChimp ponuknut,
¢i diskutovat o otdzkach inych pouZivatelov. Jedna z najobltbenejsich foriem podpory st on-line
Skolenia. Kazdy tyzden su vydané 45-minutové webinare pokryvajuce Siroké spektrum tém. M6-
Zete sa aj zaregistrovat a sledovat mnoistvo Zivych relacii.

MailChimp ma aj uzitocné mobilné aplikacie pre iPhone aj Android. Tie funguju ako skratka
k U¢tu vasho e-mailového marketingu, ¢o vdam umozni kdekolvek pridat odberatelov na niektory
z vasich zoznamoy, ziskat aktualne informécie o kampaniach, dozvediet sa o aktivitach na social-
nych médiach a pod. Ti, ktori su Casto na cestach, tuto moZnost urcite ocenia.
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Pokial' ide o cenu, plan Forever Free vam umozni mat 2 000 odberatelov zadarmo. Po prekro-
¢eni tohto limitu uzZ treba platit. Mesacny poplatok za 2 000 aZ 2 500 odberatelov je asi 30 do-
larov. Ak sa blizite k 5 000 odberatelom, mesacne budete musiet zaplatit 50 dolarov. Pre velké
podniky, ktoré maja 10 000 a viac odberatelov, je k dispozicii niekolko mesacnych a ro¢nych
planov, odstupnovanych podla poctu odberatelov.

PC REVUE

/OHO CRM

SUprava plnohodnotnych on-line nastrojov na spolupracu od spolo¢nosti Zoho v poslednych
rokoch vyzrela do takej miery, Ze svojim vykonom a sofistikovanostou konkuruje Google
Docs. Hoci vstup spolocnosti do oblasti CRM (customer relationship management) je mozno
o nieCo menej Uspesny, ale jej sluzba aj tak ponuka vysoko funkény systém za velmi nizku cenu,
ktory ocenia najma sucasni pouzivatelia produktov Zoho, ako aj zakaznici Google Apps.

Softvér je teda vhodny pre akukolvek firmu, ktora potrebuje riadit vztahy so zakaznikmi, ale
najvacsi uzitok z neho budd mat obchodné organizacie. Zoho CRM pracuje s existujicim firem-
nym e-mailom a kedZe ide o cloudové rieSenie, nevyZzaduje sa nijaké nastavovanie a je pristupné
odkialkolvek pomocou stolovych pocita¢ov aj mobilnych zariadeni.

Zoho CRM preberie na seba administrativne ¢innosti a umozni obchodnym timom sustredit
sa na to najpodstatnejSie — na predaj. Pomocou poskytnutych formularov moézu pouzivatelia
Zoho CRM tazit zo svojich existujucich webovych stranok a automaticky pomocou nich naplnit
svoje databazy.

Vzhlad Zoho CRM je jednoduchy a fahko pochopitelny. Domovska stranka je sice trochu fad-
na, ale Uplne prispbsobitelnd. MoZete na fiu kdekolvek umiestnit napriklad moduly ukazuju-
ce konkrétne datové subory. K dispozicii je mnozstvo vopred pripravenych dashboardov, kto-
ré mozno nastavit tak, aby sa takisto zobrazovali na domovskej stranke. UZito¢né si najma tri
nazvané Potential Dashboard, z ktorych je na prvy pohlad zrejmé, ako blizko ste k uzavretiu
konkrétneho obchodu.

ﬂ@f‘-’l CRM What's MNew?  Subscriptions  Try Other Editions~ Setup  Help

Getting Started with Zoho CRM
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Pre zakaznikov moZete nastavit individudlne ucty a ku kazdému Gétu pridat viac kontaktov,
ak sa stretdvate s viacerymi ludmi z jednej firmy. Karty v Zoho vSak budu vyZzadovat trochu pri-
spbsobovania, ¢o do istej miery plati aj pre ostatné nastroje CRM. Do Zoho mdZete importovat
udaje z programu Excel, CSV a VCF.

Podpora webovych formulédrov je velmi vypracovana. Zadkaznik méze vlozit meno, adresu
a dalsie klucové informacie na vasom webe. Tie sa potom prevedu do kontaktov v Zoho CRM.
Nové kontakty mozete zabezpelenym spdsobom priradit aj obchodnym zastupcom, aby ich
mali k dispozicii na lubovolnom mieste. A kedZe vsetko je zaloZené na cloude, na vytvorenie
formulara stadi vlozit kdd HTML do webu. Rovnaka metdda funguje aj pri vytvarani formularov
zékaznickej podpory. Pre marketingové kampane moZete nastavit zakladné Sablony e-mailové-
ho marketingu. Zoho integroval do CRM aj svoj produkt Meeting, ktory pouzivatelom umoznuje
posielat screeny pre viac zakaznikov alebo prevziat kontrolu nad obrazovkou zékaznika v ramci
dialkovej pomoci pri rieseni jeho problémov.

Zoho ponuka Styri edicie svojho balika CRM. Pri kazdej je k dispozicii zadarmo 15-dfiova trial
verzia. Dostupna je aj free verzia pre 10 pouzivatelov so zakladnou funkénostou (lead mana-
gement, Ucty, kontakty, zasoby, ulohy, kalendare, dokumenty, mobilné aplikacie, integracia so
Zoho Apps, 5 000 zaznamov). Edicia Standard stoji 12 dolarov mesacne za pouzivatela a zahrna
vykaznictvo (reporting), progndzovanie, webové formulare, marketingové kampane, hromadné
e-maily a podporuje 100 000 zaznamov. Cena edicie Professional je 20 dolarov mesacne a pri-
dava navyse integraciu e-mailu, socidlneho CRM, spravu zasob, automatizaciu workflow, call
centrum a podporu pre neobmedzeny pocet zaznamov. Za vysSiu ediciu Enterprise treba zapla-
tit 35 dolarov mesacne za pouzivatela a popri uz spominanych vlastnostiach pontka aj podporu
pre vlastné moduly, zoznamy a pouzivatelské funkcie, nacasované aktivity, integraciu Google
AdWords a podporu pre viaceré meny. NajnovsSia a najvyssia edicia CRM Plus stoji 50 dolarov
mesacne a k tomu vSetkému pridava e-mailovy marketing, helpdesk, zakaznicke prieskumy, sle-
dovanie navstevnikov, marketing na socialnych médiach, riadenie projektov a pokrocilé analyzy.

PC REVUE

SLACK

lack robi vasu komunikaciu so spolupracovnikmi jednoduchsou a lepSou. Musite vsak vediet,

kedy tuto platformu vyuZit, pretoze nie v kazdom pripade je ta najvyhovujicejsia.

Slack je on-line platforma na socialny messaging pre skupiny. Spolupracovnici ¢i priatelia si
mozu v Slacku vytvorit tim a potom sa prihlasit do skupinovych ¢i sikromnych diskusii, zdie-
lat materialy, komunikovat navzdjom. Komunikacia v Slacku je zoskupend do réznych kanalov
a vsetko sa dé lahko vyhladavat.

Na prvy pohlad sa Slack moze zdat trochu neprehladny, ale pouzivatel' v fiom postupne objavi
bohatu supravu nastrojov, ktoré méze vyuzit vo svoj prospech. Mozno to nie je najucinnejsie
rieSenie na spravu uloh a workflow (ako je napr. Asana) ¢i na komplexné riadenie projektov (ako
sU napr. Specializované sluzby Basecamp ¢i LiquidPlanner), ale Slack vas moze spojit s dalSimi
sluzbami. Vs tim ho zrejme bude musiet vyskisat, aby zistil, ¢i je tento nastroj pren vhodny, ale
rozhodne ide o efektivne rieSenie na on-line komunikaciu a spolupracu.

Mozete ho vyskisat zadarmo — ucet Lite neobmedzuje pocet pouzivatelov, ktorych mozno
pripojit do timu. Umozriuje 10 000 sprav a k dispozicii mate 5 podporovanych nastrojov (napr.

104



4

JIRA & MailChimp), integrovanych s vasim G¢tom Slack. Uget Standard pri roénych platbach vyj-
de na 6,67 doldra mesacne za pouzivatela. Ponika neobmedzeny pocet sprav a neobmedzuje
ani integraciu dalSich nastrojov. Okrem toho poskytuje niekolko dalSich vyhod, napr. vyuzitie
Statistik. Ucet Plus pri ro¢nych platbach vyjde na 12,50 dolara za pouZivatela mesaéne a v prie-
behu tohto roku sa ma spristupnit aj Ucet Enterprise pre velké podniky, ktory bude stat 49 az 99
dolarov za pouzivatela na mesiac.

Na zaciatku sa treba naucit pouzivat Slack. Adaptaéné obdobie moze trvat v lepSom pripade
niekolko hodin, ale mdze to byt aj niekolko tyzdiiov. Najprv treba vytvorit pouzivatelské meno
a heslo, ale aj tim. Pri kazdom prihlaseni totiz potrebujete meno aj ndzov timu. D4 sa nastavit aj
single sign-on na prihlasenie naraz do viacerych timov, ale je to trochu zloZité. No ak ste prihla-
seny na svoj UCet, moZete jednoducho pridat novy tim.

Kazdy tim ma priestor (dashboard) na svoje konverzacie, ku ktorému nema pristup nikto
okrem ¢lenov timu. Tu mozZete vytvorit kanaly, uréené hodnotami has, a odlisit konverzacie na
zaklade témy. Zoznam kandlov vliavo je velmi uzZito¢ny. Ak mate v kanali nové neprecitané spra-
vy, zobrazia sa tu¢nym pismom. Ak pouZivate desktopovu alebo webovu aplikaciu, zobrazuju sa
vam pop-up boxy s tutoridlom. Mdzete si ich vypnut, ale aspori v prvych drioch pouzivania by
ste ich nemali vypinat, pretoze obsahuju rady, ktoré sa vdam mozu zist.

Slack nie je taky komplexny nastroj na spolupracu ako napr. Microsoft Yammer alebo Jive.
Tieto nastroje totiZ ponukaju aj iné moznosti ako konverzacie, napr. integrovany kalendar, to-do
zoznamy, pripomienky, umoziuju aj Zivy videocet, ktory je ¢asto Ucinnejsi ako textové spravy.
Ak chcete podporu videa aj v Slacku, budete ho musiet integrovat so sluzbou Google Hangouts.
Slack nema ani funkcie na spravu projektov. Na skuto¢ne efektivnu riadenu pracu ho teda bude-
te musiet spojit s inymi nastrojmi. Slack je vyborna aplikacia na komunikéciu a spoluprécu. Je to
vyborné miesto na rozhovory a diskusie, ale nie na spravu tloh a workflow. Pred jeho vyuzitim
sa teda uistite, ¢i vam ponukne vsetky pozadované funkcie.

PC REVUE

Acme Sites 4 general

June 191, 2013

Acthvity

Files

Starred Items.

Team Directory
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8. kapitola
Partnerské prezentacie
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NARODNE

@ | PODNIKATELSKE
CENTRUM

KOMPLEXNY SYSTEM PODPORY
PODNIKANIA

N arodné podnikatelské centrum predstavuje ucelenu podporu podnikania poskytovanim Si-
rokého portfélia sluZzieb a zabezpecovanim komplexnej podpory podnikatelom a zaujem-
com o podnikanie na jednom mieste (one-stop-shop).

f

+ Akceleraény program pre
potencialnych MSP
* Inkubacény program uréeny
t pre zacinajucich a existujicich MSP
@ + StaZovy program pre MSP a mladych ludi
+ Rastovy program pre existujlice
MSP s rastovym potencialom

Creative Point
Stimulovanie inovativnosti
Finanéna a nefinanéna

Prepajanie vedeckovyskumnych
podpora podnikania in&titlcii a podnikatel'skych

subjektov — spoloény a zmluvny
vyskum
Komplexna podpora pri ochrane

a komerénom zhodnoteni dusevného
a priemyselného vlastnictva

Front Office

s viacerymi inStitaciami
poskytujucimi komplexnu
podporu podnikania

Coworkingové priestory
a inkubator pre podnikatelov

Systém sluZieb NPC:

NPC je momentdlne v 1. faze svojho budovania.

Za budovanim NPC stoja:

eCHNig, w o
& 5, R H Ny
o @\ z
w ] 5 Illl 1
A~ O S TEEESRNENN
-; U 2 SLOVAK | BUSINESS | AGENCY A Operaing program -
2 & — - VISKUMa ViVl ¢
Wy o wo ¥ Eurépska tnia 5y o
Eurdysky fond regiondineho rozvojs b 4 _‘vi_ -

Podporujeme vyskumné aktivity na Slovensku / Projekt je spolufinancovany zo zdrojov EU
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TRANSFERU _
TECHNOLOGH

CENTRUM TRANSFERU TECHNOLOGII
PRI CVTI SR

Centrum transferu technoldgii pri CVTI SR ponuka sluzby a poradenstvo v oblasti ochrany
a komercializacie dusevného vlastnictva nielen pre verejné vyskumno-vyvojové organizacie,
ale aj pre podnikatelské subjekty. Centrum radi klientom pri vybere sp6sobu ochrany dusev-
ného vlastnictva a pri vypracovani stratégie jeho ochrany a komercializacie. Zabezpecuje tiez
jednotlivé kroky ochrany a komeréného zhodnotenia technoldgii. Medzi hlavné sluzby, ktoré
Centrum transferu technoldgii pri CVTI SR ponuka, patri:

e lypracovanie patentovych resersi na stav techniky (vhodné na potvrdenie novosti techno-
légie), na aktivity konkurencie, pravny stav ochrannych dokumentov a na dizajny a ochranné
znamky.

¢ |dentifikacia a evaludcia vysledkov vyskumu a vyvoja vhodnych na priemyselnopravnu
ochranu a nasledné komercné vyuzitie.

e Zabezpecenie pripravy a podania patentovych a obdobnych prihlasok v SR a na zahranic-
nych patentovych aradoch.

¢ Zhodnotenie komeréného potencidlu technoldgii vratane prieskumu relevantnych trhov
a vypracovanie stratégie komercializacie technoldgie.

¢ Sluzby poskytované z databaz technologickych ponuk a dopytov — vyhladavanie a monito-
rovanie ponuk a dopytov vratane spoluucasti na vyvoji a komercializacii technolégii.

¢ Budovanie a prevadzka Narodného portdlu pre transfer technoldgii www.nptt.cvtisr.sk, kto-
rého Ucelom je poskytovanie informacii v ramci problematiky transferu technoldgii, aktualneho
diania, vzorovych materidlov a metodickych pomécok. Na portali je moZné priamo objednat
sluzby poskytované Centrom transferu technoldgii pri CVTI SR.

¢ Organizacia podujati zameranych na oblast transferu technolégii, networking a informova-
nie o technoldgiach vznikajucich vo verejnych vedeckovyskumnych institdciach.

* Podpora prepajania vyskumno-vyvojovej a podnikatelskej sféry — spolocny a zakazkovy vy-
skum a vyuzivanie vyskumnej infrastruktdry vyskumno-vyvojovych institucii.
Kontakt:
O_XECH"-'Q-% Centrum vedecko-technickych informacii SR
2 Lamadska cesta 8/A, 811 04 Bratislava
tel: +4212 69 25 31 09| e-mail: nptt@cvtisr.sk, www.nptt.cvtisr.sk
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PODAKOVANIE

Dakujeme vietkym autorom ako aj partnerom
za skvelu spolupracu pri vydani tejto uzitocnej publikacie.
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HOBA

SLOVAK | BUSINESS | AGENGCY

Slovak Business Agency predstavuje v SR klucovu a najstarsiu
Specializovanu institlciu z hladiska podpory MSP.
Vznikla v roku 1993 spolo&nou iniciativou EU a viady SR.
Je to jedinecna platforma verejného a sukromného sektora.

i I i | ZPS SLOVENSKY
Zakladatelia SBA: mEma?vo !ﬂ! DRUZENIE FODNKATELOY ZIVNOSTENSKY
HOSPODARSTVA gan ga—
VIZIA SBA

SBA chce byt prvou vol'bou slovenskych firiem pri vzniku a rozvoji ich podnikania.

POSLANIE SBA
e komplexnd pomoc podnikatelom v stlade s principmi iniciativy Small Business Act
e komplexna podpora podnikania na narodnej, regiondlnej a miestnej trovni
* posilnenie konkurencieschopnosti podnikatelov v ramci spoloéného trhu EU a na
trhoch tretich krajin

PROGRAMY SLOVAK BUSINESS AGENCY

FINANCNE PROGRAMY
e (verové produkty
e rizikovy kapital
e kombinované produkty

NEFINANCNE PROGRAMY A PODPORA
e akceleracny

stazovy

inkubacny

rastovy

pilotné projekty na otvaranie tém Small Business Act

Enterprise Europe Network

--
ANALYZA A TVORBA PODNIKATELSKEHO PROSTREDIA
e analyzy podnikatel'ského prostredia

e prieskumy podnikatelského prostredia
e spravy o podnikatelskom prostredi
® monitorovanie iniciativy Small Business Act

NARODNE PODNIKATELSKE CENTRUM

Centrum typu one-stop-shop zabezpeci komplexnu podporu podnikania MSP na
jednom mieste. Cielom je posilnit’ spolupracu medzi akademickym a komerénym
prostrednim v oblasti vedy a vyskumu a prispiet k zvySeniu inovacného potencialu
firiem.

Front Office
Coworking, inkubator
Creative Point
Podporné programy




118 CENTRUM
\nq LEPSEJ
"' REGULACIE

PODPORA STARTUPOV - STARTUP SHARKS

STARTUP POOL

° poskytovanie Specifickych informéacii a praktické poradenstvo spojené s podporou
vzniku a rozbehu startupov, vratane online poradenstva (web prezentacii),
webinarov,

e workshopy a seminare,

° tréningy a skolenia, na rézne zaujimaveé a uzitocné témy z oblasti podnikania,

o individuélne odborné poradenstvo a podporu zo strany odbornych expertoy,
mentorov a lektoroy,

° Ucast na medzinarodnych startup podujatiach.

STARTUP SEA

Pomocou expertov poskytneme odborné poradenstvo, aby sme pomohli pri:

o spracovani Studie realizovatelhosti,

° dokonceni vyvoja produktu alebo zhotoveni funkéného prototypu, vratane
testovania vhodnej prezentacie,

o programovani, marketingu, kampani na zabezpecenie testovania myslienky a
prototypu s redlnymi potencialnymi klientmi,

o vytvoreni cenotvorby, marketingového prieskumu, projektoveho timu.

STARTUP OCEAN

Umoznime vycestovat na zahraniénu staz do renomovaného svetoveého centra podpory
startupov v rozsahu 3 tyzdfiov az 3 mesiacov. Bude$ mat moznost vzdelavat sa, zistit,
ako funguje biznis v zahranici a nadviazat nové kontakty. Mame jednu podmienku:
musi$ byt podnikatel.

ROZVOJOVA SPOLUPRACA A PRENOS KNOW-HOW

¢ realizacia projektov, ktoré prenasaju skusenosti a reformy do rozvojovych krajin

e SBA je zakladajucim ¢lenom Platformy podnikatelov pre zahraniént rozvojovu
spolupracu

CENTRUM LEPSEJ REGULACIE

Poslanim Centra lepSej regulacie je znizovanie neprimeranej regulacnej zataze
podnikov a zlepSovanie podnikatelského prostredia v Slovenskej republike. Centrum
lepSej regulécie je sucastou SBA

PODPORA MARGINALIZOVANYCH SKUPIN
e SBA je zakladajucim ¢lenom Platformy zien Slovenska
e sluzby SBA sU zamerané na prijemcov marginalizovanych skupin (zeny, migranti,
hendikepovani, mladi, seniori)
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PRINASAME ENERGIU
SLOVENSKA NA SVETOVU
VYSTAVU EXPO MILANO 2015

Patrime do eur6pskeho energetického systému

a pInime strategické Ulohy v ekonomike Slovenska.

PrinaSame vam hnaciu silu, svetlo aj teplo domova.
Sme hrdym generalnym partnerom slovenského

paviléonu na svetovej vystave EXPO Milano 2015.
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,Softvérova” buducnost startupov
v Bizspark-u!

acinajuca softvérova firma je zhmotnenim dobrého ndpadu a stratégie jeho presadenia.

Dobry a Zivotaschopny napad je délezitym prvym krokom, za ktorym nasleduji uz menej
poetické kroky v podobe vyskladania prvotnych investicii a pripadné ziskanie dlhodobého in-
vestora. Ak zizZime pohlad iba na zacinajuci softvérovy startup, tak po dnes uz relativne jedno-
duchom zriadeni Zivnosti alebo ,eserdcky” je dolezité zadovazit si nastroje a infrastruktiru na
vytvorenie komeréného softvéru, z ktorého bude startup profitovat. Velkou pomocou v tejto
faze je program Microsoft BizSpark, ktory v sucasnosti celosvetovo pomadha viac ako 100-tisicom
startupov a ktory pomohol v poslednych piatich rokoch vzniku viac ako 35-tisic softvérovych
spolocnosti. Slovenskym Studentom-Zivnostnikom, nezavislym vyvojarom softvéru a zacinaju-
cim podnikatelskym subjektom v IT sfére ulahCuje uz viac ako 5 rokov prvé kroky uplatnenia,
prvé pokusy o presadenie sa v redlnom, komerénom svete. BizSpark v st¢asnosti vyuZiva viac
ako 300 slovenskych startupov** a ich pocet neustale rastie tempom priblizne na drovni 100
novych startupov rocne.

Microsoft klasifikuje softvérovy startup ako firmu ¢i Zivnostnika podnikajuceho menej ako 5
rokov s podnikatelskym zamerom vytvarat a monetizovat vlastny softvér a IT sluzby. Vstupnym
miestom do do programu BizSpark je web www.bizspark.com umoznujuci online zadanie Zia-
dosti o schvélenie ¢lenstva, ktoré umoznuje Cerpat vyhody az 3 roky. V ramci programu BizSpark
maju zapojené startupy k dispozicii Siroku skalu bezplatnych benefitov, napr. moZznost vyuzitia
softvéru od Microsoftu, cloudovy benefit na vyuZivanie sluzieb Microsoft Azure, moznost vytvo-
renia ,,store” a Office 365 vyvojarskych uctov a mnoho dalsieho.

NajhodnotnejSou vyhodou ¢lenstva v BizSparku je moZnost vyuZivat softvér v hodnote viac
ako 100- tisic eur pocas troch rokov Uplne zadarmo. Pristup k tomuto softvéru umoznuju tzv.
pokryté MSDN subskripcie, z ktorych obsahu su najvyuZivanejsie:

* najvyssie edicie nastroja Visual Studio
e vsetky v sucasnosti podporované klientske aj serverové operacné systémy od Microsoftu
¢ Microsoft Office Professional

Clenovia BizSpark-u moéZu uvedené produkty pouZivat nielen na vyvoj a testovanie softvé-
ru, ale aj na produkénu prevadzku. Vstupné investicie startupu su tak vyrazne nizsie a svoje
zdroje moze sustredit na vybudovanie dalsich délezitych komponentov Uspesného podnikania
— marketingové zviditelnenie a stabilny predajny kanal. Pritom aj v tejto oblasti ponuka BizSpark
pomoc v podobe bezplatnych voucherov na publikovanie aplikacii do globalneho obchodu Win-
dows Store Ci publicitu v globalnych zoznamoch ako napr. Startup of the week.

Sluzby cloud computing su v BizSpark-u zastupené sluzbami Microsoft Azure a na ich akti-
vaciu nie je potrebna platobna karta. Microsoft Azure je univerzalna platforma pre prevadzku
infrastruktury a aplikacii v datovych centrach. Bezplatny cloudovy benefit BizSpark-u v hodno-
te 150 dolarov na mesiac pre kazdého ¢lena timu umozni zaCinajucej firme do niekolkych mi-
nut nastartovat aplikaciu v datovom centre Microsoft Azure na platformach Windows aj Linux
s podporou Sirokej palety Microsoft aj OpenSource softvéru. Pri prendjme virtualneho servera
v Microsoft Azure nepotrebuje startup v BizSpark-u Ziadne investicné naklady. Zacinajuci pro-
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jekt tak ma pokryté prevadzkové naklady na rézne technologické variacie, ¢i uz na Windows
oblubené .NET aplikacie s SQL databdazou, alebo na Linuxe rozsirené PHP s mySQL alebo Python
s MongoDB. Na ilustraciu: BizSpark kredit na cloudové sluzby vystaci jednému ¢lenovi timu na
prevadzku dvoch virtudlnych serverov s opera¢nymi systémami Windows alebo Linux pocas ce-
Iého mesiaca i prendjom ulozného priestoru 5 TB dat, pripadne 250 GB vykonnu SQL databdazu
pocas celého mesiaca, alebo na prevadzku automaticky Skdlovanej vykonnej webovej aplikacie,
¢i na ,back-end” mobilnych sluzieb Windows Phone, Android, iOS mobilné aplikacie. Varidcie
vyuzitia kreditu na cloudové sluzby su tak Siroké, s podporou réznych platforiem. Naviac, ak
ma riesenie klientelu mimo Slovenska, mdze si startup nastartovat softvérové sluzby a servery
v niektorom z datovych centier cielového trhu, napr. priamo v USA, bez nevyhnutnosti zakladat
firmu evidovanu v Spojenych Statoch.

Najcastejsimi scenarmi vyuZzitia sluzieb datovych centier Microsoft Azure zacinajucimi pod-
nikatelmi su:

¢ firemné weby a webové riesenia

e databazy ako centrdlne aplika¢né uloziska dat

e aplika¢né servery na Windows alebo Linux

e virtudlne siete

e zalohovanie startupu v cloude

e prototypovanie a testovanie

Najambiciéznejsie startup projekty ,postavené” na cloude s jasnym obchodnym modelom
si naviac mozu ,siahnut” na Microsoft Azure benefit v hodnote 5-tisic USD** na mesiac pocas
jedného roku. Takéto jednorocné velké kreditovanie cloudovych sluzieb umozni maximalnu
akceleraciu projektu, pretoZe pokryje nielen produkéné prostredie, ale aj zataZové testovanie,
vyvojové prostredie v datacentre a validaciu roznych architektur bez dodatocnych investicii.

Na Slovensku dnes BizSpark vyuziva viac ako tristo aktivnych zacinajucich spoloc¢nosti. Nie-
ktoré sa vyrazne presadili celosvetovo, ¢o je dokazom toho, Ze globalny softvérovy trh je otvo-
reny aj slovenskym vyvojarskym startupom. Prikladom je Uspesny startup WorkInField s mobil-
nou aplikaciou trekujucou pohyb vozidiel Vezma.com. Vyhody kombindcie BizSpark programu
pre startupy a v nom ziskanych cloudovych sluzieb deklaroval aj Richard Voda, spoluzakladatel
a CEO spolocnosti WorkinField: ,Aplikdcia Vezma adresuje poZiadavky zdkaznikov na trekovanie
a sprdvu vozidiel bez ndkupu financne aj na instaldciu ndrocnych limitovanych hardvérovych
komponentov tak, aby pomocou smartfénu vedeli rychlo ziskat informdcie napriklad o aktudl-
nej polohe vozidiel, cerpani paliva, vydavkoch na udrzbu. Kritickym prvkom takéhoto riesenia je
cloudovd infrastruktura s globdlnym dosahom, a preto sme si vybrali Microsoft Azure plne kre-
ditovany pocas ndsho ¢lenstva v BizSpark-u. Nasim cielom bolo vytvorit globdlne rieSenie, a tak
sme si cenili naviac mozZnost oslovit medzindrodnu audienciu na stretnutiach a konferencidch
pre startupy, ktoré organizoval Microsoft v ramci programu BizSpark.”

Prikladom Uspesného lokdlne cieleného projektu nastartovaného s nizkymi nakladmi v Biz-
Spark-u je eCestak.sk, ktorého ciefom je bezplatne pomdct zamestnancom a zamestnavatelom
pri tvorbe cestovnych prikazov a vyucétovavani pracovnych ciest podla platnej legislativy, s pod-
porou tlacovych vystupov a exportu pre podnikové systémy. Martin Papp, autor a prevadzko-
vatel projektu eCestak.sk: ,Na ,vynulovanie’ vstupnych investicii do vyvojdrskych ndstrojov pri
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Starte projektu som vyuZil program BizSpark. Na prevddzku postacil Azure benefit v BizSpark-u
s mozZnostou posilnit v buducnosti zdroje ako odpoved’ na zvysujucu sa popularitu rieSenia bez
nutnosti dalsich zdsahov do aplikdcie.”

Aké podmienky musi splfiat startup uchadzajlci sa o vstup do BizSpark-u?
o firma (s. r. 0., a. s.) alebo Zivnostnik podnikajuci menej ako 5 rokov
o tvorba a monetizovanie vlastného softvéru a IT sluZieb

o prijmy nepresahujice 1 milién dolarov rocne

Na vstup do BizSpark-u postacuje, aby zastupca startupu presiel jednoduchym procesom pri-
hlasenia na www.bizspark.com cez navigacné menu ,Join BizSpark“. Schvalenie vstupu zvycajne
netrva viac ako den a slovensky zastupca BizSpark programu poskytne po nom startupu vsetky
potrebné informdcie na spravu ¢Elenstva a aktivaciu benefitov ziskanych v tomto bezplatnom
programe akcelerujucom projekty zacinajucich IT podnikatelov.

Pozndmky:

** informdcia platnd k datumu vydania prirucky — jun 2015

SAP AKTIVITY NA PODPORU STARTUP PROJEKTOV
SAP Startup Focus Program

Startup Focus Program odstartovala spoloc¢nost SAP, lider v oblasti podnikovych IT technold-
gii, v roku 2012. Dodnes sa do neho zapojilo viac ako 1 700 startupov z 57 krajin a uz viac ako
130 projektov je komercne aplikovatelnych alebo vyuZivanych.

Cielom Startup Focus Program (http://startupfocus.saphana.com/) je podporit zavadzanie
in-memory platformy SAP HANA a povzbudit inovacie aj mimo tradi¢ného SAP ekosystému —
vacsina zapojenych startupov nepracuje s datami od SAP. Svojim Ucastnikom ponuka podporu
tvorcov SAP HANA a expertov na tuto platformu. Zucastnené startupy navyse dostanu aj podpo-
ru go-to-market a pristup k najvacsim kazdoro¢nym konferenciam SAP, ako si SAPPHIRE NOW
¢i SAPTechEd, ¢i pristup k viac ako 280 000 zakaznikom SAP. Pre startup firmy je tiez pripraveny
SAP HANA venture kapitalovy fond. SAP si pritom za podporu nenarokuje Ziadny podiel vo firme
—vnima to ako investiciu do nastrojov, do ndpadov a do rieSeni, ktoré aj SAP inSpiruju k dalSie-
mu vyvoju SAP HANA a zvysia jej penetraciu medzi zdkaznikmi.

Hlavné vyhody:
e Technoldgie: Bezplatny a okamzity pristup k in-memory platforme SAP HANA.

e Zdroje: Bezplatny pristup k technickej podpore a odbornikom na SAP HANA, marketingo-
va a predajna podpora.
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e Zakaznici: Pristup ku globdlnej zakaznickej zakladni SAP.

e Peniaze: Pristup k venture kapitdlu prostrednictvom SAP HANA Real Time fond a SAP
Ventures.

e Komunita: podnikatelia, partneri, investori a lidri v oblasti Big Data.

Uchadzadi sa v prvej faze programu oboznamia so SAP technoldgiami, moznostami SAP Ven-
tures a lidrami programu (viac ako 100 na celom svete). V technologickej faze ziskaju zdroje
a koucing pri tvorbe Proofs of Concept (PoC) na SAP HANA. Projekty ziskavaju pristup k testova-
cim a vyvojovym licenciam SAP HANA, maju k dispozicii poradenstvo od expertov SAP, tyZzden-
né hodnotenie dizajnu ich ndvrhov a stretnutia zamerané na odstrafiovanie problémov, ako aj
pomoc pri testovani funkénosti ich rieSeni atd. Poslednym krokom je prechod do fazy Market
Enablement so zameranim sa na redlny vstup na trh.

SAP Slovensko veri, Ze o tuto jedine¢nu prileZitost budd mat zdujem aj slovenské startup pro-
jekty. ,, Tesim sa na ten okamih, ked' prvy slovensky projekt vstupi do programu, a este viac, ked’
bude uspesny a ndjde si svojich zakaznikov. Téma Big Data je Coraz déleZitejsia a myslim, Ze bude
este viac aj so zameranim na mikroaplikdcie pre jednotlivcov s ndstupom réznych wearables,
zdravotnych senzorov a pod. Ndstroje su pripravené, cakdme na ndpad,” povedal Richard Guga,
generalny riaditel SAP Slovensko.

Visions. T4 ziskala v roku 2013 jedno z oceneni v ramci SAP HANA Startup Challenge za techno-
l6giu schopnu predpovedat vyvoj na svetovych finanénych trhoch s vyuzitim analyzy informacii
bezne dostupnych na internete. Jedno z ich rieSeni napriklad denne sleduje milidn ¢lankov v 11
jazykoch z 200-tisic globalnych zdrojov. To je obrovské mnozZstvo dat, ktoré musia analyzovat
a na zaklade toho predpovedat buduci vyvoj. A vdaka SAP HANA su schopni urobit to v redlnom
Case. Od roku 2013 sa zo Semantic Visions stala reSpektovana spolo¢nost, medzi ktorej klientov
patria vyznamné svetové korpordacie.

Lokalne aktivity

SAP Slovensko sa zameriava na spolupracu so startup komunitou na Slovensku v zhode s global-
nou stratégiou SAP orientovanou na podporu inovativnych ndpadov v oblasti Big Data. Mladym
zacinajucim projektom ponuka kapacity svojich expertov a moznost oboznamit sa so SAP Star-
tup Focus Program vdaka workshopom a stretnutiam na pode znamych slovenskych inkubato-
rov. UZ niekolko rokov spoloénost vtomto smere Uspesne spolupracuje s bratislavskym The Spot
— SAP podporil prvy slovensky startup akcelerator The Spot Booster a aktivny je aj v programoch
the Spot Guru EDU a Guru hours. Napriklad v marci sa na jeho pdde uskutocnil dalsi workshop
0 moznostiach podpory inovativnych ndpadov v oblasti Big Data.
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9. kapitola
Vladna koncepcia podpory
startupov

(Text tejto kapitoly je v sulade s Koncepciou schvdlenou Vlddou SR
dna 10. juna 2015 pripravenou Ministerstvom financii SR v spoluprad-
ci s Ministerstvom hospoddrstva SR, Ministerstvom Skolstva, vedy,
vyskumu a sportu SR a Ministerstvom zahranicnych veci a eurdp-
skych zdleZitosti SR)
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Koncepcia pre podporu startupov a rozvoj
startupového ekosystému v SR

[G¢om k dlhodobo udrzatelnému hospodarskemu rastu a zvysSeniu konkurencieschopnosti

je zvySovanie produktivity zaloZenej na inovaciach, ktoré su znacne podporované aktivitami
startupov. Startupy su podnikatelské iniciativy s vysokym rastovym a inova¢nym potencialom,
ktoré dokazu nastartovat a dlhodobo podporovat inteligentny a inkluzivny hospodarsky rast
a tiez prilakat zahrani¢né investicie. Prispievaju k rozvoju odvetvi s vysokou pridanou hodnotou,
regiondlnej a globalnej konkurencieschopnosti a tvorbe zamestnanosti kvalifikovanej pracovnej
sily. Rovnako vyznamny prinos predstavuju pri budovani imidZu Slovenska ako inovativnej eko-
nomiky v zahranici.

Maximalny potencial startupov mozno vyuZit vytvorenim priaznivého legislativneho a regu-
lacného prostredia, zabezpecenim ich pristupu k nefinanénym nastrojom a vytvorenim vhodné-
ho ekosystému a finan¢nych schém pre financovanie kritickych faz Zivota startupov.

Viziou Ministerstva financii Slovenskej republiky (dalej len ,MF SR“), Ministerstva hospodar-
stva Slovenskej republiky (dalej len ,MH SR“) a Ministerstva Skolstva, vedy, vyskumu a Sportu
Slovenskej republiky (dalej len ,M3VVaS SR“) je podporit startupovy ekosystém v Slovenskej
republike stimulovanim podnikatelského prostredia a systému statnej podpory, ktoré dokazu
aktivovat slovenské subjekty a jednotlivcov s unikatnymi myslienkami, prilakat zahrani¢né sub-
jekty s inovativnymi ndpadmi, zatraktivnit investovanie do startupov a vytvorit vynimoény imidz
krajiny. Sucasne v SirSom kontexte prispiet k posilneniu vztahu k podnikaniu v radoch Sirokej
verejnosti, a to prostrednictvom prezentovania uspesnych prikladov podnikania a realizaciou
aktivit zameranych na zvySovanie motivdcie pre vstup do podnikania Ci presadzovanie podnika-
nia ako kariérnej volby. Snahou je tieZ prispiet k formovaniu spoloc¢nosti, ktord vnima problémy
ako nové prilezitosti, je otvorena inovacidm a inSpiruje sa novymi technolégiami.

Koncepcia pre podporu startupov a rozvoja startupového ekosystému (dalej len ,,koncepcia®)
sleduje zdujem reagovat na sucasny stav (a existujice vyzvy), zaujat k téme startupov ucele-
ny a koordinovany postoj a vyhnut sa tak ¢iastkovym alebo ad-hoc aktivitam. Prioritou je, aby
realizacia Statnej podpory bola v ¢o najvacsej miere financovana z eurdpskych Strukturdinych
a investi¢nych fondov v stilade s Operaénym programom vyskum a inovécie (dalej len ,,OP Val“).

1. SUCASNY STAV

Podnikatel’ské prostredie na Slovensku je kreované predovsetkym z radov malych a strednych
podnikatelov, ktori predstavuju az 99,9 % vSetkych spolo¢nosti, pricom do tejto kategérie
spadaju aj startupy. Malé a stredné a podniky (dalej len ,MSP*) poskytuju v podnikovej ekono-
mike pracovné prileZitosti pre takmer 75 % aktivnej pracovnej sily a podielaju sa viac ako 50 %
na hrubej produkcii a tvorbe pridanej hodnoty.

Sucasne vsak plati, Ze od roku 2004 v Eurdpe klesa podiel os6b preferujucich samostatnu za-
robkovu ¢innost pred stdlym zamestnanim. Kym v roku 2009 bolo podnikanie pre 45 % Eurdpa-
nov prvou volbou, v si¢asnosti sa toto percento znizilo na 37 % a na Slovensku je len na Urovni
33 %. Naopak v Spojenych statoch americkych (dalej len , USA”), ktoré predstavuju hlavného
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ekonomického konkurenta Eurdpy, je stale dostatok ,,podnikatelsky orientovanych” obyvatelov
(51 % z nich preferuje podnikanie pred zamestnanim), nehovoriac o Cine, ktora je dnes nalade-
na absolutne pro-podnikatelsky (56 % populdcie preferuje kariéru podnikatela). Novozalozené
podniky v Eurdpe rastu okrem toho ovela pomalSie ako v USA alebo v rozvijajucich sa krajinach
a menej z nich sa tieZ dokdaze zaradit medzi najvacsie svetové firmy.

MSP v Slovenskej republike (dalej len ,,SR“) tvoria 1,8 % z celkového poctu MSP v ramci Eu-
répskej Unie (dalej len ,,EU*). Ich pridana hodnota z celkovej pridanej hodnoty MSP v EU tvori
0,6 % a tie? vytvaraju 1,2 % pracovnych miest zo véetkych MSP v ramci EU. Efektivnost sloven-
skych MSP je v porovnani s niektorymi inymi krajinami EU nizka. Tento fakt stvisi aj so struk-
turou, respektive velkostnou skladbou slovenskych MSP (dominuju mikropodniky a v désledku
nancov sa v SR medzi rokmi 2008 a 2012 znizil 0 51 %). NavySe sa MSP v SR vyznacuju nizkou
urovnou vydavkov na vyskum a vyvoj ako aj nizkou Uroviou produktivity, ¢o suvisi aj s tym, Ze
doterajsie politiky sa orientovali najma na dovoz technoldgii a absentovali iné typy podpory.

Kritickym je tiez faktor udrzania sa nového podniku na trhu. V Slovenskej republike je dlhodo-
bo zaznamendvané vysoké percento zaniku podnikov, v roku 2010 podla Gdajov Eurostatu pred-
stavovala miera prezitia podnikov po 3 rokoch od vzniku len 41,7 % (priemer krajin Eurépskej
Unie je pritom 56,1 %), ¢o radi Slovensko na predposledné miesto v ramci EU.

Podla kvalifikovanych odhadov existuje na Slovensku priblizne 600 startupov, ktoré zamest-
navaju vySe 3 000 zamestnancov. Mame zaujem o to, aby sa tento pocet na Slovensku zvysil
a tieZ, aby dochadzalo k Castejsej Skalovetelnosti tychto startupov (scale-up), ¢o v praxi zna-
mena rozvoj startupu do medzinarodne] spolo¢nosti zamestnavajucej niekolko stoviek a ¢asto
az niekolko tisic zamestnancov. Az 85 % slovenskych startupov je v pociatocnych fazach svojho
rozvoja: 41 % v beta faze (faza nasledujuca po vytvoreni prototypu), 50 % generuje prijmy, no
z toho 83 % menej ako 100 000 eur. Hlavné zdroje financovania startupov tvoria v prvom rade
osobné uUspory (74 %), ¢i podporu priatefov a rodiny (22 %). Az 57 % firiem zvaZuje relokaciu do
inej krajiny a z toho: 80 % kvoli novym trhom/zédkaznikom, 48 % kvoli pristupu k financovaniu
a 32 % kvoli dafiovému a pravnemu prostrediu.

Pocet zamestnancov v startupoch je v SR stale nizky. Napriek tomu vSak az 78 % slovenskych
startupov uz vytvorilo pracovné miesta (28 % mad 4-9 zamestnancov, 22 % ma 10+ zamestnan-
cov, 22 % nema Ziadnych zamestnancov, 19 % ma 2-3 zamestnancov a 9 % ma 1 zamestnanca).
V najblizSom roku az 46 % slovenskych startupov planuje zamestnat 2-3 ludi, 19 % startupov 4-9
a 17 % az 10+. Startupy maju navyse zaujem zamestnavat vysokokvalifikovany personal.

Sucasny stav startup scény na Slovensku je charakteristicky:
e obmedzenou ponukou finan¢nych a nefinan¢nych nastrojov,
¢ nedostato¢nym prepojenim startupovej komunity na vysoké skoly ¢i vedecké institucie,

¢ nizkou Urovnou vzajomnej spoluprace jednotlivych ¢lenov slovenského startupového
ekosystému,

¢ nedostacujucimi podnikatelskymi zru¢nostami a celkovo nizkym zaujmom o podnikanie
ako kariérnu volbu,

e regulaénym prostredim, ktoré dostatocne nemotivuje k podnikatelskym aktivitam startu-
pov.
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Silnymi strankami slovenského startupového ekosystému su hlavne cenova dostupnost pro-
duktov/sluZieb, vzdeland, kvalifikovana a jazykovo vybavena pracovna sila, ¢i relativne dobra
dostupnost zamestnancov/¢lenov timu (s vynimkou sektora informacnych a komunikaénych
technoldgii, ktory je naopak znacne poddimenzovany).

2. STRATEGICKE CIELE PODPORY STARTUPOV V SR

Startupovy'/ ekosystém v SR sa zacal vyvijat v rokoch 2010 — 2011 prostrednictvom parcial-
nych iniciativ sikromného sektora. Verejny sektor sa v téme podpory startupov zacal an-
gazovat od roku 2013, a to prostrednictvom realizacie projektu Narodného podnikatelského
centra (dalej len ,,NPC“), tvorby narodnych schém podpory startupov a programovania OP Val,
ktory prindsa dlhodobo udrzatelné rieSenia v kontexte kltcovych iniciativ Eurdpskej komisie
zameranych na podporu podnikania (napriklad Akény plan pre podnikanie 2020, Iniciativa Small
Business Act a podobne). Dévodom realizacie tejto koncepcie je neustale sa zvysujuci dopyt
slovenskych startupov po podpornych sluzbach pre ich podnikatelské aktivity. Neexistencia
komplexného systému Statnej podpory pre startupy v SR moze vplyvat aj na snahu slovenskych
startupov nachéadzat uplatnenie v zahraniéi, napriklad aj v Prahe, Budapesti alebo Varsave, kde
uz v sucasnosti existuju programy na podporu startupov (jav nazyvany ako ,brain drain — Unik
mozgov”).

Vyber ndstrojov na podporu startupov sa medzi viacerymi krajinami liSi. V Spojenych sta-
toch americkych, globalnom centre inovacii a vyskumno-vyvojovych aktivit, sa napriklad v rdmci
programu ,Startup New York“ poskytuju startupom danové ulavy pocas prvych desiatich rokov
podnikania. V lzraeli, ktory je tieZ povaZovany ako vzor pre krajiny, ktoré sa rozhodnu komplex-
ne podporovat startupy, sa podpora $tatu sustredi na zriadovanie kvalitnych technologickych
inkubatorov s profesionalnymi mentormi a tiez na prilakanie zahrani¢ného rizikového kapitalu.
Vysledkom je, Ze za kazdy investovany dolar v Izraeli je izraelska vldda pripravena parovat in-
vesticiu dodato¢nymi Siestimi dolarmi .

V EU vynika opatreniami predovietkym Velka Britania a Nemecko a to najma vdaka stimulom
pre anjelskych investorov , ktorych uloha je v startupovom systéme nezastupitelnd, kedze finan-
cuju najrizikovejiie zadiato&né fazy podnikania. Ceska republika, Polsko a Madarsko, s ktorymi
Slovensko tvori regionalne zoskupenie VySehradskej Stvorky, taktiez velmi aktivne podporuju
startupy réznymi narodnymi programami. Ich stcastou st tak v Ceskej republike, Pol'sku ako aj
Madarsku Specidlne opatrenia uréené na podporu internacionalizacie startupov v globalnych
startupovych centrach, najma v Silicon Valley.

Podpora podnikatelskych aktivit startupov je nevyhnutnd aj vzhladom na prebiehajice akti-
vity v oblasti podpory digitalnej ekonomiky, digitalnych sluZieb a jednotného digitalneho trhu na
narodnej ako aj eurdpskej Urovni. Snahou o odstranenie prekazok, ako napriklad spristupnenie
otvorenych Udajov (Open Data) a sluzieb verejnej spravy v elektronickej forme, moze byt v bu-
ducnosti vyrazne podporena ¢innost startupov a ich ekonomicka vykonnost. Aj preto podporu-
jeme zintenzivnenie aktivit organov verejnej spravy v tomto smere.

Uloha Slovenska v tomto kontexte spociva v sledovani 3 strategickych cielov:

1. Vytvoreni vhodnych podmienok pre podnikanie, t.j. vytvorenie regulacného prostredia
bez zbytocnych prekazok pre vznik a pésobenie startupov na trhu.
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2. Vytvoreni a poskytovani podpornych sluzieb pre posilnenie startupového ekosysté-
mu, t.j. vytvorenie infrastruktury a sluzieb pre podporu zaujemcov o podnikanie, startup timoy,
etablovanych startupov.

3. Financovani najma tzv. ,Death Valley” fazy podnikatelskych iniciativ, t.j. ,,Udolia smrti“,

.....

Development EDemonslratinn
L]
|

Sclence Applied

Research

Deployment
Successful

EEELEY

Moderatel
successfu

Cash flow

“Valley of Death®

- Unsuccessful

Graf ¢. 1: ,Udolie smrti“
Zdroj: Gompers, Paul A.; and Lerner, Josh. (2001). The Money of Invention — How Venture Capital Creates
New Wealth. Boston, MA: Harvard Business School Press.

Pojem ,Death Valley” (slovensky ekvivalent ,Udolie smrti“), priamo suvisi s pociato¢nou
fazou podnikania, kedy sa startup nachadza este len v samotnom Stadiu vyvoja inovativneho
produktu, sluzby ¢i prototypu, avSak bez dosiahnutia zisku. V zmysle prekondvania , Death Val-
ley” fazy je klucova uloha kapitdlu, ktory sa do startupu, respektive vyvoja jeho inovativneho
produktu, sluzby alebo prototypu vloZi. V procese prekonavania , Death Valley” fazy je ale v do-
sledku vysokej ,,umrtnosti” startupov len maly zaujem o jej financovanie. Nezastupitelnu ulohu
v tomto smere predstavuje podpora zo strany Statu (najma pri malych ekonomikach, akou je aj
slovenska), anjelskych investorov, crowdfundingu ¢i inych foriem seed financovania . Pri pre-
konavani ,Death Valley” fazy je zasadnym okamihom tzv. ,Break Even Point“ (,bod zvratu®),
kedy obrat pokryje celkové naklady firmy, a teda sa zatial nevytvaraju Ziadne zisky, ale zaroven
nedochddza k dalsim stratdm. V pripade startupov je vsak zndme, Ze len pomerne malé per-
cento z nich fazu , Death Valley” aj redlne prekona a stane sa mierne UspeSnou (moderately
successful) az Uspesnou (successful) firmou. Napriek tomu, aj v tomto stadiu nadalej pretrva-
va riziko stagnacie az opatovného zlyhania. V tomto kontexte je délezité zdéraznit, Ze podpo-
ra startupov z verejnych zdrojov, aj v pripade ich zlyhania, nepredstavuje absoltutnu finan¢nu
stratu. Alokované zdroje su vyuZité na budovanie odbornych kapacit jednotlivcov, timov, rozvoj
myslienok, produktov a sluZieb.
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Ocakava sa, Ze vysledky tejto stratégie budu udrzatelného charakteru a premietnu sa do:

1. zvySeného zaujmu o podnikanie, vzniku a prezitia novych startupov,
2. budovania kompetencii zdujemcov o podnikanie, podnikatelov a ich timoy,
3. tvorby kvalifikovanych pracovnych miest v rychlo rastucich technologickych a

inovativnych sektoroch a sektoroch naro¢nych na vedomosti,
4, zvy$enia Uspesnosti slovenskych MSP na trhu EU a mimo EU,
zvySenia vydavkov na vyskum a vyvoj a ich efektivnosti,

zvysSenia inovacnej vykonnosti.

3. PREHLAD NAVRHOVANYCH RIESENI

Rieéenia pre podporu podnikania startupov a posilnenia ekosystému v SR su navrhnuté kom-
plexne pre vsetky fazy vyvoja startupov (graf ¢. 2 — graf ¢. 4) s dérazom na najrizikovejsiu
Cast podnikania startupov fazu ,Death Valley”, kedy vacsina startupov zlyhava. Realizovat sa
vsak budu aj opatrenia pre fazu pred zaloZzenim pravneho subjektu startupu a pre rastovu fazu
startupov.

Navrhované opatrenia — napriklad dafiové opatrenia, podnety pre anjelskych investorov
a zdruZenia anjelskych investorov, poskytovanie nefinanénych sluzieb pre startupy, zlepSenie
kapitalového financovania pre startupy, podpora vysokych $kol, vzdelavacich centier a organiza-
cii vyskumu a vyvoja pri realizacii podpornych aktivit pre zacinajucich podnikatelov v kategorii
startup — mozu obsahovat prvok statnej, respektive minimalnej pomoci v prospech startupov,
pripadne inych subjektov (napriklad anjelskych investorov). Pri realizécii takychto opatreni bude
preto potrebné postupovat v sulade s prislusnymi pravidlami v oblasti $tatnej pomoci. Vzhla-
dom na to, Ze opatrenia budi zamerané na skupinu prijemcov (nie na individudlny startup),
odporuca sa, aby prislusni garanti zodpovedni za implementaciu vypracovali schémy Statnej
pomoci, respektive schémy minimalnej pomoci za Ucelom realizacie predmetnych opatreni.

V nasledujucej tabulke uvadzame vsetky navrhované opatrenia, ktoré maju sluzit na podpo-
ru startupov v SR s grafickym znazornenim kazdého opatrenia v zodpovedajucej Casti Zivotného
cyklu startupu:

# | PROBLEM RIESENIE SUBJEKTY ZODPOVEDNE ZA | TERMIN
IMPLEMENTACIU SPLNENIA
ZAKLADNE PREDPOKLADY PRE REALIZACIU PODPORNYCH OPATRENi PRE STARTUPY
I. | Ciefova skupina sub- | Vymedzenie startupu Ministerstvo financii SR, Mi- | 31.12.2015
jektov pre pripravo- | a proces vyberu nisterstvo hospoddrstva SR,
vané opatrenia nie je Ministerstvo Skolstva, vedy,
jasne vymedzena vyskumu a Sportu SR
Il. | Agenda podpory Prijatie koncepcie Ministerstvo financii SR, Mi- | 31.12.2015
startupov nema vladou SR a zastresenie nisterstvo hospoddarstva SR,
ucelenu koncepciu startupovej agendy na Ministerstvo Skolstva, vedy,
Ministerstve financii SR vyskumu a Sportu SR
v spolupraci s Minister-
stvom hospodarstva SR,
Ministerstvom Skolstva,
vedy, vyskumu a Sportu SR
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NAVRHY OPATRENI PRE PODPORU STARTUPOV V SLOVENSKEJ REPUBLIKE

Strategicky ciel A: Vytvorenie vhodnych podmienok pre podnikanie

Il. | Nedostatocny pravny Nova forma kapi- Ministerstvo spravodlivosti | 30.06.2015
ramec spoloc¢nosti pre télovej obchodnej | SR Ministerstvo financii SR
spravne fungovanie spoloc¢nosti
startupov
IV. | Plodné riesenie k dario- Vynatie z povinnos- | Ministerstvo financii SR 31.12.2015
vym stimulom bez osobit- | ti platenia dariovej 31.08.2015
ného pristupu potreb- licencie a zmeny
ného pre zabezpecenie pri ukladani zabez-
likvidity startupov peky pri dobro-
volnej registracii
platitela DPH
V. | Pobyt zahrani¢nych Udelovanie narod- | Ministerstvo vnutra SR, Mi- | 31.08.2015
inovativnych subjektov nych viz startupom | nisterstvo zahrani¢nych veci
(fyzickych osob) v SR z krajin mimo a eurdpskych zélezitosti SR
Eurdpskej tUnie
(,,startup viza“)

Graf ¢. 2 — Strategicky ciel A (Vytvorenie vhodnych podmienok pre podnikanie)
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Strategicky ciel B: Vytvorenie a poskytovanie podpornych sluZieb pre posilnenie

ekosystému startupov

VI. | Nedostato¢né kompeten- | Zriadenie Ndrodného Ministerstvo 31.12.2015
cie zaujemcov o pod- podnikatelského centra, hospodarstva SR,
nikanie, startup timov, vytvorenie infrastruktu- Slovak Business
chybajuci uceleny systém | ry, zavedenie mnoziny Agency
podpory nastrojov pre podporu
zaujemcov o podnikanie,
startupoy, firiem
VII. | Nedostatocna aktivita Podpora systematického Ministerstvo 31.12.2015
anjelskych investorov fungovania platformy hospodarstva SR,
anjelskych investorov Slovak Business
v ramci Narodného podni- | Agency, Minister-
katelského centra stvo financii SR
VIII. | Nedostatocna motivacia | Poskytnutie grantu pre Ministerstvo 31.08.2015
podstupit pociatoéné Studentov s inovativnou Skolstva, vedy,
riziko podnikania pri myslienkou pred zaloze- vyskumu a Sportu
rozvijani myslienky pred | nim pravneho subjektu SR
zaloZenim pravneho
subjektu
IX. | Nedostato¢na motivacia | Motivacia a podpora Ministerstvo skol- 31.08.2015
vysokych $kol, vzdeldva- | vysokych $kél, vzdelava- stva, vedy, vyskumu
cich centier a organizacii | cich centier a organizacii a Sportu SR
vyskumu a vyvoja realizo- | vyskumu a vyvoja pri reali-
vat podporné aktivity pre | zacii podpornych aktivit
zacinajucich podnikate- pre zacinajuce startupy/
[ov v kategérii startup spin-offy a iniciativy pre
zvysenie prirodzeného
zaujmu Studentov o pod-
nikanie
X. | Nedostatoéna institucio- | V strednodobom horizon- | Ministerstvo skol- 31.08.2015
ndlna kapacita pre trans- | te podporovat verejné vy- | stva, vedy, vyskumu
fer poznatkov do praxe soké skoly a pripravované | a Sportu SR
verejnopravne vyskumné
institucie v budovani
institucionalnej kapacity
na transfer poznatkov do
praxe
XI. | Slabd pripravenost ulite- | Podpora kvality vzdela- Ministerstvo skol- 31.08.2015

[ov na vyucbu financnej
a podnikatelskej gra-
motnosti na zakladnych
a strednych skolach

vania v oblasti financnej
gramotnosti formou vzde-
lavania ucitelov zaklad-
nych a strednych skol

stva, vedy, vyskumu
a Sportu SR
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XIl. | Nedostatocné prepojenie | Podpora zapojenia slo- Ministerstvo 31.08.2015
slovenskych vysokych venskych vysokych $kol Skolstva, vedy,
skol a vzdelavacich a vzdeldvacich institucii vyskumu a Sportu
institdcii so sukromnymi | do medzinarodnych SR
spoloénostami a nizka programov stimulujucich
implementdcia inovativ- | spolupracu so sikromnym
nych napadov studentov | sektorom
Vv praxi
Xlll. | Nedostato¢nd podpo- Vytvorenie centra exce- Ministerstvo finan- | 31.08.2015
ra rozvoja vedeckych lentnosti pre informacnu | cii SR, Ministerstvo
a vyskumnych centier bezpecnost Skolstva, vedy, vy-
v oblasti informacnej skumu a Sportu SR
bezpecnosti schopnych
vytvarat inovativne riese-
nia pouzitelné v praxi
XIV. | Nedostatocna koordina- | Pravidelné stretnutia Ministerstvo finan- | 31.08.2016
cia a vzajomna podpora pracovnej skupiny krajin cii SR, Ministerstvo
startupov z krajin Vysehradskej Stvorky pre | hospodarstva SR,
VysSehradskej Stvorky problematiku podpo- Ministerstvo zahra-
ry startupov a inovacii ni¢nych veci a eu-
a vytvorenie pozicie pre répskych zéleZitosti
staleho zastupcu SR v Sili- | SR, Slovak Business
con Valley Agency

Graf ¢. 3 - Strategicky ciel B (Vytvorenie a poskytovanie podpornych sluzieb pre posilnenie ekosystému

startupov)
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Strategicky ciel C: Financovanie najma tzv. ,,Death Valley” fazy podnikatel'skych iniciativ

tivnou alokaciou
kapitalu a a¢innym
prepajanim star-
tupov s investormi
vyplyvajucimi

z cezhrani¢nych
prekazok a obme-
dzeného pristupu
k moZnostiam
financovania

startupov a ostatnych ma-
lych a strednych podnikov
k moZnostiam financovania
v Eurépe

XV. | Nizka motivacia Stimuly pre anjelskych Ministerstvo hospodarstva | 30.09.2015
individudlnych investorov SR, Slovak Business
anjelskych Agency, Ministerstvo
investorov financii SR
XVI. | Obmedzeny pristup | ZlepSenie kapitalového Ministerstvo financii SR, 31.12.2015
ku kapitalovému financovania pre star- Ministerstvo hospodarstva
financovaniu tupy cez Strukturu Slovak SR, SZRB Asset Manage-
v skorsich, ale aj Investment Holding a zave- | ment, Slovak Business
v rastovych fazach denie novych finan¢nych Agency
startupov nastrojov pre startupy
v ramci Narodného podni-
katelského centra
XVIl. | Problémy s efek- Podpora zlep3enia pristupu | Ministerstvo financii SR 31.12.2015

Graf ¢. 4 — Strategicky ciel C (Financovanie najma tzv. ,Death Valley” fazy podnikatelskych iniciativ)
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4. ZAKLADNE PREDPOKLADY PRE REALIZACIU PODPORNYCH
OPATRENIi PRE STARTUPY

Problém I: Cielova skupina subjektov pre pripravované opatrenia nie je jasne
vymedzena

Startupy sa vo vseobecnosti definuju ako zacinajice obchodné spolocnosti, ktoré sa snazia
aplikovat inovativne pristupy k rieSeniu problémov a disponuju vysokym potencidlom $kalo-
vatelnosti. Ich pridanou hodnotou je prelomovy alebo zdsadnym spésobom vylepSeny produkt
¢i sluzba pre relevantny trh. Napriek tomu, Ze sa podobné definicie vyskytuju aj v odbornych
publikaciach, pre ucely poskytovania vybranych statom podporovanych opatreni bude nutné
vymedzit kritéria, ktoré v slovenskych podmienkach zatial neboli jasne stanovené.

Zakladnym predpokladom opatreni pre podporu startupov je teda identifikacia okruhu sub-
jektov, ktoré sa budu kvalifikovat na vybrané poskytované stimuly. Vyber cielovej skupiny by mal
prebiehat v stlade s transparentnym posudzovanim Ziadatelov na zaklade presne stanovenych
defini¢nych kritérii. Zakladné parametre bude nutné urcit ¢o najpresnejSie a najucelnejsie, aby
sa predislo vyluc¢eniu subjektov, ktoré maju byt podporené a zneuZivaniu pripravovanych opat-
reni neopravnenymi subjektmi.

RiesSenie I: Vymedzenie startupu a proces vyberu

Zékladm’tmi parametrami startupu pre ziskanie vybranych podpornych nastrojov navrhnutych
v tomto materiali su:

e startupom je kapitalova obchodna spoloc¢nost so sidlom na Uzemi Slovenskej republiky,
od ktorej vzniku neuplynulo viac ako 36 mesiacov a zaroven:

¢ vznikla za i¢elom tvorby inovativneho produktu alebo sluzby,

¢ je mikro, malym alebo strednym podnikom

¢ savyznacuje tym, Ze vac¢sina hlasovacich prav patri fyzickym osobdm, ktoré su jej zakla-

datelmi.

Poskytnutie vybranych opatreni bude méct byt podmienené splnenim dodatocnych kritérii.
Pri vybranych opatreniach bude splnenie jednotlivych kritérii podmienené rozhodnutim vyboru
zloZeného zo zastupcov verejnej spravy (predovietkym MF SR, MH SR, M3VVa$ SR) a stikrom-
ného sektora. Vybor bude zriadeny na zaklade pripravovanej legislativy na podporu malého
a stredného podnikania. Pri posudzovani inovativnosti produktu alebo sluzby bude vybor brat
do uvahy, Ci v ¢ase posudzovania ide o individualne vytvorené produkty a sluzby podla Speci-
fikacie zakaznika, ktoré nie je existujica spolo¢nost fungujica na spolotnom eurdpskom trhu
schopna vytvorit rovnakou alebo velmi podobnou metddou a v rovnakej alebo velmi podobne;j
kvalite. Rozhodovaci proces bude prebiehat v spolupraci so zastupcami sikromného sektora
tak, aby bola zabezpelena transparentnost, spolahlivost a efektivita vyberu.

Subjekty zodpovedné za implementaciu: Ministerstvo financii SR, Ministerstvo hospodarstva
SR
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Problém II: Agenda podpory startupov nema ucelent koncepciu

odpora inovacii a inovaénych projektov je na Slovensku realizovana viacerymi ministerstvami

(MF SR, MH SR, M5VVa$ SR) a agenttrami (SBA, Slovenska inovaéna a energetickd agentu-
ra — SIEA, Centrum vedecko-technickych informacii Slovenskej republiky — CVTI SR). Jednotlivé
institucie nie su z pohladu podpory startup ekosystému v sticasnosti dostatocne koordinované.
Predkladana koncepcia navrhuje koordinéciu a suc¢innost hlavnych aktérov.

Riesenie Il: Prijatie koncepcie vlddou SR a zastreSenie startupovej agendy

Za koordinaciu ¢innosti v oblasti podpory startupov bude zodpovedat MF SR v spolupréci
s MH SR a M3VVa$ SR. Tato koordindcia bude predstavovat rozhodujuci prvok Gspechu nie-
len pre implementdciu na narodnej Urovni, ale aj pre viditelnost a atraktivitu ekosystému pre
zahrani¢né subjekty. Funkcia MF SR bude zahfriat:

a) koordinaciu aktivit pocas pripravnej, nabehovej a implementacnej fazy navrhovanych
opatreni v tomto materiali,

b) systematické zapajanie a diskusiu s klG¢ovymi aktérmi,

c) pravidelny monitoring a hodnotenie napifiania cielov koncepcie a vplyvov opatreni na
vznik a aktivitu startupov na Slovensku.

Funkcia MH SR a MSVVa$ SR bude zahffiat poskytovanie podpory pri implementécii navrho-
vanych opatreni v tomto materiali, ktoré je mozZne z hladiska opravnenosti financovat z OP Val,
respektive kapitoly jednotlivych rezortov. Ulohou SBA bude primarne implementdcia navrhova-
nych vybranych opatreni vtomto materiali prostrednictvom Narodného podnikatelského centra
(dalej len ,NPC“).

Subjekty zodpovedné za implementdciu: Ministerstvo financii SR, Ministerstvo hospodarstva
SR, Ministerstvo Skolstva, vedy vyskumu a Sportu SR

5. NAVRHY OPATRENI PRE PODPORU STARTUPOV V SLOVENSKEJ
REPUBLIKE

STRATEGICKY CIEL A: VYTVORENIE VHODNYCH PODMIENOK PRE PODNIKANIE

Problém lll: Nedostatocny pravny ramec spoloc¢nosti pre spravne fungovanie
startupov

Regulaéné prostredie SR vykazuje pre efektivne fungovanie startupov niekolko bariér, kto-
ré suvisia s najviac vyuzivanou formou podnikania — spolo¢nostou s ru¢enim obmedzenym
(s.r.o.). Sucasna legislativna Uprava s.r.o. neumoznuje efektivne vyuZitie nastrojov, ktoré su
vo svete beZne dostupné a tykaju sa nastavenia vstupu a vystupu kapitalu z/do spolo¢nosti,
ochrany prav zakladatelov firmy a investora a moznosti efektivne motivovat zamestnancov
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vlastnickym podielom spoloc¢nosti. Vstup, respektive vystup investorov do a z s.r.o. alebo a.s.
v stcasnosti sice je moZné upravit v spoloc¢enskej zmluve, respektive v stanovach, avsak ide
o verejne pristupné dokumenty, kde zaleZitosti tykajlce sa nastavenia vstupu, respektive vystup
(ako napriklad podmienky, za ktorych bude mozné pristlpit k predaju spolo¢nosti), mézu byt
informaciou, ktora by mala zostat v utajeni ako obchodné tajomstvo. Aj ked'sa uz v sticasnosti
uzatvaraju medzi spolo¢nikmi/akcionarmi osobitné neverejné zmluvy upravujice vztahy medzi
nimi navzajom, respektive vztahy medzi spolo¢nikmi/akcionarmi a spolo¢nostou, tieto st v do-
sledku chybajuceho legislativneho ramca v praxi malo efektivne a redlne nevynutitelné.

RiesSenie lll: Nova forma kapitalovej obchodnej spolocnosti

re optimalnu sucinnost investorov v startupoch a rozvoj startupov je v SR najefektivnejsie
Pzaviest’ novu pravnu formu kapitalovej obchodnej spolo¢nosti, ktora umozni flexibilné na-
stavenie majetkovych vztahov, moZnosti vstupu investora, ale predovsetkym jeho vystupu z in-
vesticie. Ciasto¢né zapracovanie vybranych pravnych institdtov s touto funkciou do existujtcich
foriem spolo¢nosti na Slovensku, by neumoznilo komplexné rieSenie problému.

Riesenim je zavedenie hybridnej formy kapitalovej obchodnej spolocnosti, ktord kombinuje
prvky spolocnosti s ru¢enim obmedzenym a akciovej spolo¢nosti. Bude sa jednat o typ spoloc¢-
nosti, na ktord by sa vztahovali viaceré ustanovenia o sikromnej akciovej spolo¢nosti. Dané
opatrenie je v sulade so schvalenym uznesenim vlady SR 191/2014 bod C.11. ku Koncepcii kapi-
talového trhu, ktorym bola ministrovi spravodlivosti SR uloZena uloha predloZit navrh noveliza-
cie zakona ¢. 513/1991 Zb. Obchodny zakonnik v zneni neskorsich predpisov vratane moznosti
vytvorenia $pecifického typu obchodnej spolo¢nosti.

Zakladné imanie novej formy kapitdlovej obchodnej spolo¢nosti bude zacinat od 1 eura
a bude rozdelené na akcie, ktoré nebudu verejne obchodovatelné. Umozni sa vydavanie roz-
nych druhov akcii, ktoré budu spojené s roznymi pravami. Medzi akcionarmi bude mozné uza-
vriet osobitnl neverejnd akcionarsku dohodu, v ktorej sa budi méct dohodnut napriklad na
nasledovnom: pravo pridat sa k prevodu akcii za rovnakych podmienok ako majoritny akcionar,
pravo pozadovat prevod akcii, kipna opcia, predajna opcia a rézne iné prava. Akcie tejto novej
akcii a s nimi potom nakladat napriklad pri motivovani zamestnancov zamestnaneckymi akcia-
mi.

Nova forma kapitalovej obchodnej spolo¢nosti bude vhodne reflektovat prostredie, v ktorom
slovenské startupy vznikaju. Moznost flexibilného nastavenia vztahov v spoloénosti a zavedenie
mechanizmov ochrany investicie pomdzu stimulovat tento $pecificky typ investicie do startupov
a znizit mieru averzie vodi rizikovym investicidam. V novej forme spolo¢nosti si zmluvné strany
budi moct dohodnut obchodnu stratégiu v pravne zaviaznej neverejnej akcionarskej dohode
tak, aby citlivé obchodné informacie zostali utajené.

Z dévodu realizacie tohto opatrenia déjde k novelizacii zdkona ¢. 513/1991 Zb. Obchodny
zadkonnik v zneni neskorsich predpisov, zakona €. 566/2001 Z.z. o cennych papieroch a investic-
nych sluzbach v zneni neskorsich predpisov a ostatnych suvisiacich pravnych predpisov.

Subjekty zodpovedné za implementaciu: Ministerstvo spravodlivosti SR, Ministerstvo finan-
Cii SR
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Problém IV: Plosné rieSenie k danovym stimulom bez osobitného pristupu
potrebného pre zabezpecenie likvidity startupov

pociatocnych Stadiach vyvoja dosahuju startupy straty spravidla aj niekolko rokov. Od inych

sukromnych spolo¢nosti sa vzhladom na rizikovost svojich aktivit liSia tym, Ze obdobie, po-
Cas ktorého negeneruju zisk trva obvykle dihsie ako jeden rok. Je to ovplyvnené aj tym, Ze ich
podnikanie si vyzaduje pomerne vysoké pociato¢né ndklady na vyskumno-vyvojové aktivity.
Vzhladom na potrebu financovania tychto aktivit aj na Gkor zisku v pociato¢nych stadiach vyvo-
ja, maju pre startupy ufavy na dani z prijmov len obmedzeny vplyv.

Podpora podnikatelskych subjektov rozvijajucich vlastny vyskum a vyvoj formou tzv. super
odpoctu nakladov na vyskum a vyvoj bola zdmerom novely zdkona ¢. 333/2014 Z.z., ktorym sa
meni a dopliia zékon ¢. 595//2003. Z.z. o dani z prijmov v zneni neskorsich predpisov a ktorym
sa menia a dopliaju niektoré zakony. Od 1.1.2015 sa v SR touto novelou zaviedla nova dariova
ulava v podobe tzv. super odpoctu vydavkov (nakladov) vynalozenych na vyskum a vyvoj od za-
kladu dane zniZzeného o odpocet dariovej straty. Uplatnit si ju moze tak pravnicka ako aj fyzicka
osoba na vydavky na vyskum a vyvoj, ktoré suvisia s realizovanym projektom vyskumu a vyvoja.

Intenzita vyskumno-vyvojovych aktivit startupov véak méze byt ovplyvnena aj opatreniami,
prijatymi za ucelom spravodlivejsieho zdanenia obchodnych spolo¢nosti a zruSenia dlhodobo
neaktivnych firiem (napriklad dafiovou licenciou ). Spolocnosti sice v prvom roku svojej existen-
cie dafovu licenciu neplatia, startupy sa vsak vo faze , Death Valley” nachadzaju obvykle dlhsie
obdobie, a preto je potrebné toto 3pecifikum odzrkadlit aj v pravnej Uprave.

Zdanitelna osoba je v podmienkach SR opravnend Ziadat o dobrovolnu registraciu platitela
dane z pridanej hodnoty (dalej len ,DPH") aj pred dosiahnutim zdkonom stanovenej vysky ob-
ratu 49 790 eur, a to bez ohladu na to, ¢i eSte len zahajila pripravnu ¢innost potrebnud k vykonu
ekonomickej ¢innosti alebo ju uz redlne vykonava a bez ohfadu na charakter planovanej alebo
vykonavanej ekonomickej ¢innosti.

Vyhodou dobrovolnej registracie je moznost odpoc¢tu DPH subjektu na vstupe, ¢o z ekono-
mického hladiska znamena nakup tovarov a sluzieb bez DPH. Rozhodnutie spravcov dane o re-
gistracii startupov zavisi od vysledkov preverovania historickych udajov startupu na dariovom
urade alebo jeho organizacnych zlozkach.

V najcastejsich pripadoch sa pri podani Ziadosti o dobrovolnu registraciu za platitefa DPH
vyrubuje zabezpeka v rozmedzi od 1 000 eur do 500 000 eur, pricom jej vyska zavisi od rozhod-
nutia prislusného danového uradu, ktoré vychadza z postdenia rizika vzniku nedoplatku na dani
zo strany Ziadatela. Zabezpeka sa obvykle vracia po uplynuti 12 mesiacov odo dia jej zaplatenia,
avsak len v pripade, ked'v tejto lehote neddjde k jej pouzitiu na uhradu nedoplatku na dani. Pre
startupy vsak zadrzanie finanénych prostriedkov na dané obdobie a rozhodovanie o registracii
ako dobrovolného platitela DPH méZe mat vplyv na ich rast a skalovatelnost aktivit.

RieSenie IV: Vynatie z povinnosti platenia danovej licencie a zmeny pri ukla-
dani zabezpeky pri dobrovolnej registracii platitela DPH

MF SR navrhuje oslobodenie od povinnosti uhradzat dariovu licenciu na obdobie 3 rokov pre
spolocnosti, ktoré sa kvalifikuju ako startup v zmysle vopred definovanych kritérii (vid kapitola
Riesenie I). V prvom roku fungovania st povinnosti uhradzat dariovd licenciu oslobodené vietky
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spolo¢nosti v SR a dany navrh teda prediZi toto obdobie pre startupy o dodato&né 2 roky. Pre
uplatnenie tohto opatrenia bude okrem splnenia parametrov definicie startupu podmienkou,
aby konatelia a spolocnici daného startupu nemali zakaz akejkolvek podnikatelskej Cinnosti
a neboli dlZznikmi dafiového Uradu, socidlnej poistovne alebo niektorej zo zdravotnych poistovni.

Uprave v dariovej oblasti bude taktie? podliehat zakon &. 222/2004 Z.z. o dani z pridanej
hodnoty v zneni neskorsich predpisov. Predmetom tejto Gpravy bude okrem iného aj revizia re-
gistracného procesu dafiovych subjektov za platitefov DPH (vSetkych podnikatelskych subjektov
v SR plo$ne, nielen startupov). Z ustanovenia zdkona ¢. 222/2004 Z.z. o dani z pridanej hodnoty
v zneni neskorsich predpisov pojedndvajluceho o identifikacii subjektov, ktorym bude uloZena
zabezpeka, budu vypustené osoby, ktoré v Case podania Ziadosti o registraciu pre DPH vyko-
navaju len pripravnu ¢innost. Pri vyhodnocovani splnenia podmienok pre uloZenie zabezpeky
bude rovnako pre vsetkych Ziadatelov posudzované riziko vzniku danovych nedoplatkov a poru-
Sovania povinnosti vyplyvajucich zo zakona €. 222/2004 Z.z. o dani z pridanej hodnoty v zneni
neskorsich predpisov u Statutarov, spolo¢nikov takychto Ziadatelov a u 0s6b s nimi prepojenych.

V pripade, Ze u startupov Ziadajucich o dobrovolnu registraciu DPH budu identifikované da-
nové nedoplatky a porusenia povinnosti, budu povazované za rizikové osoby, rovnako ako os-
tatné rizikovo vnimané subjekty a bude u nich uplatneny rovnaky postup pri ulozeni zabezpeky
s rovnakym intervalom jej moZnej vysky. U darovo spolahlivych startupov Ziadajucich o dob-
rovolnu registraciu DPH bude na zdklade novej Upravy mozné realizovat registraciu na DPH bez
uloZenia zabezpeky.

Doposial platna Uprava podmieniujuca dobrovolnu registraciu oséb v pripravnej faze podni-
katelskej ¢innosti pre ucely DPH zaplatenim zabezpeky bude zrevidovana. Dobrovolné i povinné
registracie nebudu podmienené Uhradou zabezpeky. Nezaplatenda zabezpeka bude predmetom
vymahania zo strany sprdvcu dane. Tymito Upravami sa predpoklada zjednotenie procesov dob-
rovolnych a zakonnych registracii, vratane prislusnych lehot.

Z dévodu realizacie tychto opatreni déjde k novelizacii zdkona ¢. 463/2013 Z.z. ktorym sa
meni a dopltia zakon ¢. 595/2003 Z.z. o dani z prijmov v zneni neskorsich predpisov a zékona &.
222/2004 Z.z. o dani z pridanej hodnoty v zneni neskorsich predpisov.

Subjekty zodpovedné za implementaciu: Ministerstvo financii SR

Problém V: Pobyt zahrani¢nych inovativnych subjektov (fyzickych os6b) v SR

Cudzinci, obcania tretich Statov (Staty, ktoré nie su ¢lenskymi Statmi Eurdpskej Unie, zmluv-
nou stranou Dohody o Eurépskom hospodarskom priestore, respektive Svajciarskou kon-
federaciou), moézu pricestovat na Gzemie Slovenskej republiky a zdrZiavat sa tu dlhsie ako 90
v ramci 180 dni len na zédklade udeleného narodného viza alebo udeleného pobytu.

KedZe pred prichodom zahrani¢ného startupu (jednotlivca alebo timu) z tretej krajiny do
Slovenskej republiky nie je jasné, Ci jeho projekt bude Uspesny z dlhodobého hladiska, do Slo-
venskej republiky pricestuje na zaklade narodného (D) viza definovaného v zakone ¢. 404/2011
Z.z. o pobyte cudzincov a o zmene a doplneni niektorych zakonov v zneni neskorsich predpisov.
Ak sa jeho projekt osved¢i a bude vhodné, aby v nom zahrani¢ny inovativny subjekt na Uzemi
SR pokracoval, v lehote 90 dni pred skoncenim platnosti narodného viza poziada o udelenie
prechodného pobytu na tcel podnikania.
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Ziadost o narodné vizum sa predklada na teritoridlne prislusnom zastupitelskom trade SR
a Ziadost o udelenie prechodného pobytu na miestne prislushom oddeleni cudzineckej policie
Policajného zboru.

RieSenie V: Udel'ovanie narodnych viz startupom z krajin mimo Eurdpske;j
Unie (,,startup viza“)

Informécie 0 moznosti ziskania narodnych viz a prechodného pobytu na Ucel podnikania pre
startupy zverejni MH SR a Ministerstvo vnutra Slovenskej republiky (dalej len ,MV SR“) na
prislusnej web stranke venovanej programom pre podporu startupov, respektive podpory pod-
nikania a tiez prostrednictvom ekonomickych diplomatov na zastupitelskych dradoch.

Zaujemca o podanie ziadosti o udelenie narodnych viz pre startupy svoj projekt najprv kon-
zultuje s ekonomickym diplomatom a s jeho stanoviskom ho zasle prostrednictvom online sys-
tému na schvalenie vyboru (vid kapitola Riesenie 1), ktory bude v SR posudzovat inovativnost
startup projektov pre udelovanie jednotlivych foriem podpory navrhnutych v tomto materiali.

Autor startupového projektu bude méct pricestovat na Gzemie Slovenskej republiky na zékla-
de narodného viza, ktoré sa mu udeli v zdujme SR. Ziadatel o narodné vizum spolu so Ziadostou
a dokladmi definovanymi v zakone ¢. 404/2011 Z.z. o pobyte cudzincov a o zmene a doplneni
niektorych zdkonov v zneni neskorsich predpisov predlozi i potvrdenie vydané prislusnym vybo-
rom (vid kapitola RieSenie 1), v ktorom sa bude konstatovat, Ze projekt Ziadatela vybor schvalil
v ramci startupového programu na zaklade Gcelu tvorby inovativneho produktu alebo sluzby,
preto udelenie narodného viza bude v zaujme SR. Predkladany vypis z bankového Uc¢tu musi
potvrdzovat vklad s minimalnou vyskou prostriedkov 8 000 eur, ktoré maju sluzit na ucely po-
sobenia v SR.

V pripade suhlasného stanoviska MV SR sa Ziadatelovi udeli narodné vizum umoziujuce
zdrziavat sa mu na Uzemi SR 12 mesiacov. Zastupitelsky Urad rozhodne o Ziadosti o udelenie
narodného viza pre autora startupového projektu do 10 dni od jej prijatia. Autor startupového
projektu bude moct vyuZit vietky existujlice sluzby pre implementaciu svojho projektu (dlho-
dobé poradenské sluzby, inkubacné sluzby, poradenstvo a podobne) pod podmienkou zriadenia
firmy v SR.

Pokial zahrani¢ny subjekt, autor startupového projektu, bude priebezne plnit kritéria na po-
kracovanie v projekte i po uplynuti 12 mesiacov, najneskor v posledny den platnosti ndrodného
viza poziada o udelenie prechodného pobytu na ucel podnikania na miestne prislusSnom odde-
leni cudzineckej policie Policajného zboru. Vzhfadom na skuto¢nost, Zze oddelenie cudzineckej
policie Policajného zboru o Ziadosti rozhoduje v lehote 90 dni od jej podania, odporuca sa Zia-
dost o udelenie prechodného pobytu na Ucel podnikania podat aspori 90 dni pred skonéenim
platnosti narodného viza, a to s cielom predchadzat pripadom prerusenia opravnenosti pobytu
na Uzemi Slovenskej republiky.

Subjekty zodpovedné za implementaciu: Ministerstvo vnutra SR, Ministerstvo zahrani¢nych
veci a eurdpskych zalezitosti SR
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STRATEGICKY CIEL B: VYTVORENIE A POSKYTOVANIE PODPORNYCH SLUZIEB

PRE POSILNENIE EKOSYSTEMU STARTUPOV

Problém VI: Nedostatocné kompetencie zaujemcov o podnikanie, startup
timov, chybajuci uceleny systém podpory

Pred zaloZenim podniku, ale aj v zaciatoCnych najkritickejSich fazach podnikania (vyvoja star-
tupu) maju osoby alebo subjekty relativne malé skusenosti s podnikanim a s tym suvisiace
kompetencie. Z tychto dévodov sa v mnohych eurdpskych krajinach v sulade s politikami Eu-
répskej komisie na podporu podnikania tuto medzeru snazi pokryt verejny sektor komplexnymi
sluzbami. Tieto su pre zaujemcov o podnikanie, zacinajuce firmy a samozrejme startupy oce-
nené vzhladom na moznost dodato¢ného vzdelavania a ziskavania zru¢nosti potrebnych pre
rozbeh podnikania, vlastné fungovanie na trhu a aj prezitie na trhu. Jedna sa predovsetkym
o asistenciu pri definovani obchodného planu, pomoc pri strategickom planovani, technologic-
ké poradenstvo, poskytovanie dlhodobych poradenskych sluZieb, prdvne poradenstvo, ale aj
inkubovanie firiem a mnohé iné financné a nefinancné sluzby.

Riesenie VI: Zriadenie Narodného podnikatel'ského centra, vytvorenie infras-
truktury, zavedenie mnoZiny nastrojov pre podporu zaujemcov o podnikanie,
startupoy, firiem

V zaujme adekvatnej reakcie verejnej spravy na dopyt po komplexnych sluzbach pre podpo-
ru malého a stredného podnikania bol pripraveny projekt zriadenia NPC (NPC predstavuje
sluzby, nie primarne infrastrukturu realizované SBA) . NPC bude financované predovsetkym zo
Strukturalnych fondov EU (OP Val), pricom podstatou NPC je najma:

e rozsirenie portfélia sluzieb SBA o nové nastroje (financné a nefinancné), ktoré budu
financované z Operacného programu Vyskum a inovacie 2014 — 2020 (OP Val) pre zau-
jemcov o podnikanie, startupy a existujucich podnikatelov,

e umiestnenie sluZieb pre cielové skupiny do jedného priestoru (koncept one-stop-shop ),

¢ komplexné riesenie sluzieb pre podporu startup scény, pricom bude spolupracovat
s existujucimi centrami na podporu startup komunity (priestory — inkubator, akcelera-
tor, co-working a ndastroje — napriklad poskytovanie dlhodobych poradenskych sluzieb,
odborné poradenstvo, SBIR schéma ) v ramci NPC,

e kooperacia s partnermi orientovanymi na podporu podnikania,

e podpora prepojenia akademického prostredia (vysoké skoly, vedeckovyskumné kapacity)
s potrebami podnikatelského prostredia.

Prva faza stratégie sa zacala implementovat prostrednictvom narodného projektu SBA v spo-
lupraci s CVTI SR v maji 2014. V rdmci tejto pilotnej fazy bude otvorené NPC v Bratislave vratane
Front Office, v ktorom by mali byt umiestnené zastupenia aj inych relevantnych institucii po-
skytujucich sluzby pre podnikatelov/zaujemcov o podnikanie (napriklad Eximbanka, Slovenska
zaruéna a rozvojova banka, Urad prace, socidlnych veci a rodiny SR, SIEA a dal3ie).
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V prvej faze projektu NPC budu pripravené 4 nové programy, z ktorych vacsina je orientovana
aj na startupy. Pre potencialne MSP, ktoré maju zaujem rozbehnut vlastné podnikanie bude ur-
¢eny Akceleracny program, ktorého stucastou je aj vybudovanie $pecializovaného priestoru pre
podporu kreativity, tzv. CreativePoint. Podporou zacinajucich a existujucich MSP sa bude zao-
berat Inkubaény program, ako aj StaZovy program. Inou cielovou skupinou stazového programu
budu taktieZ zdujemcovia o podnikanie. Rastovy program, zamerany na podporu internacio-
nalizacie bude primarne uréeny uZ pre existujuce MSP. Systém budovania inkubatorov, ktory
sa bude realizovat na zdklade a v sulade s Partnerskou dohodou SR 2014 — 2020 a Operacnym
programom Vyskum a inovacie, bude prebiehat v zmysle pripravovanej jednotnej koncepcie na
podporu inkubatorov a bude zohladriovat potrebu, regionalne Specifika, ako aj sektorové zame-
ranie buducej narodnej siete inkubatorov vo vSetkych oblastiach.

Druha faza plnenia stratégie sa bude financovat z uz schvaleného OP Val od roku 2015/2016.
Sucastou nastrojov financovanych prostrednictvom OP Val by mala byt aj spolupréca so Slovak
Investment Holding, a.s. (dalej len ,,SIH”) v podobe spravy fondu uréeného na podporu MSP, ale
aj spustenie novych finanénych nastrojov (vid' kapitola Strategicky ciel C, Riesenie XVI). V tejto
druhej faze budu otvorené aj pobocky NPC vo vybranych krajskych mestach SR, pricom pod-
mienkou je umiestnit pobocky do existujucej infrastruktury, napriklad vysokych $kél (nejde teda
o budovanie novej infrastruktury, ale prenos nastrojov a know-how z NPC v Bratislave do re-
gidnov s vyuZitim synergie akademického/vedeckovyskumného prostredia). Sucastou konceptu
NPC budu aj dal3ie, u? existujice nastroje na podporu startupov v podobe napriklad Statneho
programu (pre nepodnikatelov) a Schémy de minimis na podporu strartupov (pre podnikate-
[ov), ktoré budu spustené uz v 1Q 2015.

Subjekty zodpovedné za implementaciu: Ministerstvo hospodarstva SR, SBA

Problém VII: Nedostatocna aktivita anjelskych investorov

nvesticie anjelskych investorov nie st ¢asto formalizované, respektive verejné, a preto je po-

merne zloZité ziskat presné Statistické Udaje o ich vyske alebo rozsahu. Tento stav suvisi aj
s tym, Ze v SR neexistuje systematicky podporované zdruzenie/zdruzenia anjelskych investorov,
ktoré v inych krajindch monitoruju investi¢né aktivity do startupov, napomdhaju spdjaniu podni-
katelov (startupov) s anjelskymi investormi, analyzuju investi¢nu aktivitu anjelskych investorov,
presadzuju zaujmy tychto investorov a podobne.

SBA spolu so Zdruzenim mladych podnikatelov Slovenska v roku 2011 sice takéto neformal-
ne zdruZenie zalozili (Klub podnikatelskych anjelov Slovenska), avSsak vzhladom na obmedzené
zdroje sa jeho ¢innost koncentruje takmer vylu¢ne na vyhladdvanie investi¢nych prilezitosti a na
sprostredkovanie kontaktov medzi anjelskymi investormi a startupmi hladajucimi kapital.

RiesSenie VII: Podpora systematického fungovania platformy anjelskych in-
vestorov v ramci Narodného podnikatel'ského centra

Rieéenim situdcie je podpora systematického fungovania existujucej a/alebo novej platformy/
platforiem anjelskych investorov za podmienky splnenia vopred stanovenych kritérii. Posla-
nim tychto platforiem bude podpora spdjania investorov so startupmi. V tomto ohlade je konci-
povany aj OP Val, ktory predpoklada finanéné krytie takejto aktivity.
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Podmienkou podpory bude ¢lenstvo v European Business Angel Network (dalej len ,,EBAN®),
ktora zastreSuje eurdpske platformy anjelskych investorov a bola zriadena Eurépskou komisiou.
Ulohami zdruzenia anjelskych investorov bude vytvorenie databazy investorov a startupov po-
sobiacich v SR, kvantitativne analyzy investi¢nej ¢innosti anjelskych investorov a organizovanie
vzdeldvacich podujati a workshopov o investovani s edukativnym charakterom pre Siroku verej-
nost vratane strednych a vysokych $kol.

Ulohami platformy/platforiem anjelskych investorov bude napriklad aj vytvorenie databazy
investorov, kvantitativne analyzy investi¢nej ¢innosti anjelskych investorov, vytvorenie mecha-
nizmu na hodnotenie startupov (rating) napriklad prostrednictvom skupiny sukromnych doma-
cich a zahraniénych investorov. Hodnotenie by mohlo sliZit ako jeden z faktorov rozhodovania
pre anjelskych investorov a tieZ by mohlo byt vyuZité pre Ucely dodatocénych foriem Statnej
podpory. Subjekty zodpovedné za implementaciu: Ministerstvo hospodarstva SR, SBA, Minis-
terstvo financii SR

Problém VIII: Nedostatoéna motivacia podstupit pociatoéné riziko podnika-
nia pri rozvijani myslienky pred zaloZzenim pravneho subjektu

Kultura podnikania mladych ludi v SR je velmi Specificka aj vzhladom na zaujem Studentov
podstupit podnikatelské riziko a podstupit mozny podnikatelsky netspech. Mladi fudia ¢asto
zanechdvaju svoje ndpady, idey a inovativne myslienky z dévodu neistoty dlhodobejSieho prij-
mu. Z tohto dévodu u nds prevazuje tendencia zamestnania. Jeden z najvyssich zdrojov inovativ-
nych a startupovych aktivit v ekosystéme inovacii su prave Studenti. Svoj startupovy ndpad vsak
ukoncia zaroven s ukoncenim Studia, ¢asto par mesiacov pred sfinalizovanim do realnej podoby
samostatne fungujuceho pravneho subjektu. To plati nielen u jednotlivcov, ktori Studuju, ukon-
¢ia $tudium, ale aj u tych, ktori disponuju niekolkoroénymi pracovnymi skisenostami.

Zmena tejto kultury si vyZaduje dlhodoby proces, ktory je zaloZeny predovsetkym na vzdela-
vacom systéme a prepojeni vzdelavania s finan¢nou odmenou. Snaha $tatu odbremenit jednot-
livcov s vyznamnym inovacnym a podnikatelskym potencidlom, méZe nastolit pozitivne zlepSo-
vanie celého podnikatelského a inovativneho potencialu mladych [udi.

Riesenie VIII: Poskytnutie grantu pre Studentov s inovativnou myslienkou
pred zaloZenim pravneho subjektu

ednym zo spbsobov, ako problém komplexne uchopit z kratkodobého hladiska, je navrhnut

kombinaciu financnej a nefinanénej podpory pocas ¢asovo ohraniceného obdobia pre cielovu
skupinu — Studentov (vratane doktorandov) na vysokych skolach alebo vzdelavacich instituci-
ach. Navrhujeme, aby bol poskytnuty grant tym Studentom, ktori maju zaujem rozvijat svoje
inovativne myslienky a podnikatelské zamery na Skolach, v spolupraci so Skolami, s centrami
excelentnosti a inkubatormi. Ciefom opatrenia je podporit podnikavost mladych ludi a prebrat
¢ast rizika pri najkritickej$ej faze rozvoja podniku. Vyska grantu a dizka obdobia, pogas ktorého
sa bude poskytovat bude vopred stanovend, pricom grant bude uréeny na pokrytie nakladov
spojenych s podnikatelskymi aktivitami nadejného mladého podnikatela pocas obdobia devia-
tich mesiacov. Kritéria pre vyber $tudentov ur&i MSVVa$ SR.

Subjekty zodpovedné za implementaciu: Ministerstvo Skolstva, vedy, vyskumu a Sportu SR
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Problém IX: Nedostatocna motivacia vysokych skol, vzdelavacich centier
a organizacii vyskumu a vyvoja realizovat podporné aktivity pre zacdinajucich
podnikatelov v kategérii startup

ysoké skoly a organizacie vyskumu a vyvoja su miesta s vysokym potencidlom na vznik no-
vych napadov, idei a prileZitosti na nadviazanie spolupréce s aktérmi s réznou odbornostou
a profesiou. Studenti vysokych §kdl s mladi, kreativni ludia, ktorych idey a napady mozu byt pri
vhodnych podmienkach zakladom pre rozvoj startupu, respektive mézu mat potencial komer¢-
ného vyuZitia. Stcasne je vsak Ziaduce, aby akademické prostredie neprichadzalo o potencial
tychto fudi.
Sucasny systém financovania vedy, vyskumu a inovacii nedostato¢ne motivuje vysoké skoly
a ostatné organizacie vyskumu a vyvoja na vytvaranie podmienok, ktoré umoznuju studentom
a absolventom posobenie v inkubatoroch, ako aj ich podporu. Osobitny potencial v niektorych
pripadoch méze mat aj pristup k infrastruktire vysokych 3kol (laboratdrid, stroje a pristroje).
V rokoch 2007 — 2015 boli v rdmci OP vyskum a vyvoj ploSne modernizované vyskumné kapacity
vsetkych typov vyskumnych institucii. KomplexnejSie boli taktieZ podporené vyskumno-vyvo-
jové infrastruktiry v podobe vysokoskolskych vedeckych parkov v ramci Statnych a verejnych
vyskumnych institucii (Slovenska akadémia vied, vysoké skoly). V ramci nich boli vybudované
moderne vybavené vyskumné laboratdria v kfu€ovych oblastiach vyskumnych priorit — ako na-
priklad materialovy vyskum, informacno-komunikacné technoldgie, biomedicina, biotechnolé-
gie, energetika, Zivotné prostredie a vyskum v oblasti p6dohospodarstva. Sucasne maju tieto
institucie spolupracovat s podnikatelskym sektorom a vytvarat podmienky pre rozvoj inova-
tivneho podnikania cez budovanie inkubatorov. NerieSenou otazkou zatial zostava vytvorenie
zvyhodnenych podmienok na spolupracu pre vybrany typy podnikov, ako su startupy a spin-offy.

RiesSenie IX: Motivacia a podpora vysokych skél, vzdelavacich centier a or-
ganizacii vyskumu a vyvoja pri realizacii podpornych aktivit pre zacinajlce
startupy/spin-offy a iniciativy pre zvysenie prirodzeného zaujmu studentov
o podnikanie

Podstatou tohto opatrenia je podpora vysokych $kol a organizacii vyskumu a vyvoja pri vytva-
rani takych podmienok, ktoré umoznia zosuladit aktivity Studentov (vratane doktorandov)
a zamestnancov organizacii vyskumu a vyvoja potrebnych pre rozbeh startupu pocas Studia,
pripadne pocas zamestnania.

Zamerom je vytvorenie instituciondlnych grantovych schém, ktoré spristupnia startupom a spin-
-offom infrastrukturu vysokych $kol a organizacii vyskumu a vyvoja, vytvoria podmienky na poskyto-
vanie sluzieb, ktoré prevazne poskytuju sukromné inkubatory, vratane zakladnych pravnych a ekono-
mickych sluZieb spojenych s rozbehom podnikania, rieSenia otdzok patentovej ochrany, vzdeldvacich
aktivit a podobne. Bez rieSenia tejto otazky by vyskumné institdcie mohli poskytovat pristup k vy-
skumnej infrastrukture a s nou spojenymi sluzbami za trhovu cenu. V zahranici byva Standardom, ze
vybrané typy firiem — ako napriklad startupy a spin-offy — maji moznost spolupracovat s vyskumny-
mi institiciami za zvyhodnenych podmienok. Na vyrieSenie tejto otazky je potrebné vypracovat,
schvdlit a implementovat osobitnt schému Statnej pomoci sliziacej pre tento Gcel.

Subjekty zodpovedné za implementéciu: Ministerstvo Skolstva, vedy, vyskumu a Sportu SR
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Problém X: Nedostatocna institucionalna kapacita pre transfer poznatkov do
praxe

N a slovenskych vysokych Skoldch a pripravovanych verejnopravnych vyskumnych instituciach
existuje vyznamny priestor na zlepSenie vybudovanych internych kapacit na riadenie trans-
feru poznatkov do praxe a vyhladavanie prilezitosti na komercné vyuZitie ich tvorivej ¢innosti.
Vybudovanie takejto kapacity si vyZzaduje vstupné investicie, najma na pripravu Specialistov na
takuto Cinnost, ¢i vytvorenie informacénych tokov, ktoré pri sucasnych obmedzenych zdrojoch
odkladaju systematicky pristup vysokych skol a ostatnych institucii na neskorSie obdobie, ¢im
nie je naplno vyuZity ich potencial v akceleracii externého prostredia, komercného potencidlu
tvorivej ¢innosti a podobne.

Riesenie X: V strednodobom horizonte podporovat verejné vysoké skoly
a pripravované verejnopravne vyskumné institticie v budovani institucional-
nej kapacity na transfer poznatkov do praxe

re vytvorenie potrebnej institucionalnej kapacity budu podporené projekty zamerané na
Ptvorbu kapacit v ramci vysokoskolského prostredia, ¢i pripravovanych verejnopravnych vy-
skumnych institdcii, ktorych dlohou bude aktivne monitorovat vyskumnu a vyvojova ¢innost
v rdmci institucie a hladat mozZnosti pre jej komeréné vyuzitie, ¢i uz formou spin-off/startup
aktivit alebo formou licencii, spolo¢nych investicii. Takto vybudované kapacity budu sucasne
aktivne v identifikovani problémov komercéného sektora a v identifikacii moznych riesitelov, ino-
vatorov z akademického prostredia. Budovanie kapacit bude zamerané najma na personalnu
kapacitu, vyber Specialistoy, ich vzdelavanie a Uhradu osobnych vydavkov na projektovej baze
a v ¢asovo obmedzenom rozsahu (potreba zarobit si na seba). Tam, kde to bude ucelnejsie,
bude preferencia na budovanie spoloénych kapacit naprie¢ viacerymi institdciami, ¢im bude
mozné vyuzit kreativny potencial naprie¢ viacerymi subjektmi.

Sucastou akéného planu, ktory bude konkretizovat navrh tohto opatrenia bude aj analyza
a vyhodnotenie programov na podporu institucionalnych kapacit vysokych skél za predchadza-
juce programové obdobie 2007 — 2013 v ramci Operacného programu Vyskum a vyvoj.

Subjekty zodpovedné za implementaciu: Ministerstvo Skolstva, vedy, vyskumu a Sportu SR

Problém XI: Slaba pripravenost uéitelov na vyucbu finanénej a podnikatel-
skej gramotnosti na zakladnych a strednych skolach

odnikatelské, finan¢né a inovativne myslenie sa zacina tvorit uz v mladom veku. Prostre-

die, ktoré casto najzasadnejsie vplyva na kreovanie myslenia mladého cloveka je Skola, kde
travi vacsinu zo svojho vzdelavacieho ¢asu. Absencia informdcii o finan¢nych nastrojoch, ope-
raciach a kapitalovych rizikach, ale aj o sposobe komercionalizacie napadov je Casto jednou
z hlavnych pric¢in odradzania mladych [udi od vlastného podnikania. Tomu, Ze edukacny proces
nezodpoveda poziadavkam rychlo sa digitalizujtcich oblasti nasvedéuje niekolko faktov. Statny
pedagogicky Ustav uskuto¢nil v aprili 2014 prieskum v stvislosti so zistovanim Urovne finanénej
gramotnosti pedagdgov a pripravenostou pedagogov zabezpecit financné vzdeldvanie. Vysledky
prieskumu ukdzali, Ze iba 1,66 % ucitelov sa v ramci svojho vysokoskolského studia pripravova-
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lo v oblasti finanéného vzdelavania a 69,85 % ucitelov sa k tejto problematike nepripravovalo
v Ziadnej forme vzdelavania.

RieSenie XI: Podpora kvality vzdelavania v oblasti finan¢nej gramotnosti
formou vzdeldvania ucditelov zakladnych a strednych skol

re zefektivnenie procesu financného vzdelavania je nevyhnutné zabezpecenie kontinualneho
Ppokraéovania v ¢innostiach, ktoré zvysuju povedomie spolo¢nosti o finanénej gramotnosti.
Sucasne treba nadviazat na schvéalent Koncepciu ochrany spotrebitelov na finan¢nom trhu z nej
vyplyvajuce ulohy v oblasti finanénej gramotnosti a tiez na ¢innosti podporujuce skvalitfiovanie
procesu vychovy a vzdeldvania a zvySovania odbornej sposobilosti uz samotnych pedagogic-
kych fakult, zapracovanim Narodného Standardu financnej gramotnosti, ktory vypracovali naj-
ma MSVVaS SR a MF SR do vzdeldvacieho procesu zakladnych a strednych $kél. Dal$im krokom
by malo byt finanéné vzdeldvania zaradené do vsetkych uditelskych $tudijnych odborov, kde
buduci pedagog ziskava vedomosti pre svoju budtcu ¢innost v procese vychovy mladej gene-
racie. MSVVaS SR zabezpeti v spolupraci s MF SR a ostatnymi relevantnymi partnermi zvy$enie
podpory kontinudlneho vzdeldvania ucitefov zakladnych skol a strednych skl v oblasti finanénej
gramotnosti.

Subjekty zodpovedné za implementaciu: Ministerstvo Skolstva, vedy, vyskumu a Sportu SR

Problém XlI: Nedostatocné prepojenie slovenskych univerzit, vysokych skol

a vzdelavacich institucii so sukromnymi spoloénostami a nizka implementa-
cia inovativnych napadov studentov v praxi

Prepojenie talentu Studentov na vysokych skoldch s potrebami sukromnych spolocnosti a apli-
kovanie ich odbornej expertizy a ndpadov do sukromnej sféry je jednym z predpokladov pre
vytvorenie inovacného ekosystému. Tradicny vysokosSkolsky vzdeldvaci systém zamerany na
edukaciu $tudentov je v kvalitativne vyspelych vzdelavacich institiciach dopifiany modelom
podnikatelskej vysokej skoly (angl. ekv. ,entrepreneurial university“). Jej ciefom je prenos ve-
deckovyskumnych aktivit do komercénej sféry a podpora podnikavosti Studentov uz pocas Studia.
Napomaha nielen komercionalizacii Cinnosti, ale tiez zmene kultlry Studentov, ktori ziskavaju
praktické zruénosti a motivaciu uskutoénovat podnikatelskd ¢innost.

K prvému odborne zameranému kontaktu Studentov v SR so stikromnymi spolo¢nostami
dochadza pritom najCastejsie aZz po absolvovani Stddia. Kreativita a potencidlna podnikavost
Studentov v SR z tohto dévodu nie je vyuZivand a to aj napriek obrovskému potencidlu komer-
cionalizacie napadov, respektive napomahania sikromnym spolo¢nostiam efektivne riesit kaz-
dodenné problémy a nedostatky.

Riesenie Xll: Podpora zapojenia slovenskych vysokych $kol a vzdeldvacich
institucii do medzindrodnych programov stimulujtcich spolupracu so suk-
romnym sektorom

ielom tohto opatrenia je motivécia vysokych 3kél v SR zapajat sa do medzinarodnych progra-
mov, ktoré podporuju spolupracu so sukromnym sektorom. Prostrednictvom cielenej komu-
nikacnej kampane o moznostiach finanéného krytia nakladov programu z operacnych progra-
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mov EU bude mozné dosiahnut realizaciu daného opatrenia vysokymi $kolami v SR. Zdmerom
je, aby bola podporena spolupraca Studentov a sukromnych firiem, ktoré by spolo¢ne navrhovali
rieSenia na skutocné trhové problémy. Projekty sa robia v multidisciplinarnych timoch zloZzenych
zo Studentov z viacerych institucii, expertov zo sukromnych spolocnosti a akademického perso-
nalu. Sikromné firmy by tak ziskavali nové napady prostrednictvom tychto projektov. Studenti
by ziskavali skisenost z realnych podnikatelskych projektov, vyvijali by produkty a sluzby buduc-
nosti a ziskavali by tym aj kredity do Skoly. Vysokoskolski zamestnanci by ziskali skuto¢ny trhovy
pohlad a mozZnost zlepsit svoju expertizu a spdsob organizacie studia s metddami z praxe.
Existuje niekolko medzinarodnych programov, v ramci ktorych prebiehaju inovacné projekty
prostrednictvom zapojenia sukromnych spoloc¢nosti, vysokoskolskych Studentov a vyskumnikov.
V danych krajinach prispievaju k posilneniu spoluprace na inovacnych projektoch medzi vyso-
kymi Skolami, sikromnymi spolo¢nostami a verejnymi regionalnymi a narodnymi institiciami.
Cielom tohto opatrenia je, aby sa aj SR zapojila do tychto medzindrodnych programov a umoz-
nila tym $tudentom spolupracovat s globalnymi firmami na skuto¢nych trhovych problémoch.

Subjekty zodpovedné za implementaciu: Ministerstvo Skolstva, vedy, vyskumu a Sportu SR

Problém XIlI: Nedostatocna podpora rozvoja vedeckych a vyskumnych cen-
tier v oblasti informaénej bezpeénosti schopnych vytvarat inovativne riesenia
pouzitelné v praxi

polahlivy a bezpecny internet a elektronicka komunikacia hrajui vyznamnu dlohu pri vytva-

rani modernej spoloc¢nosti. S rozSirovanim zavadzania informacnych a komunikacnych tech-
nolégii do bezného Zivota sa vsak zvysil aj pocet neziaducich vyskytov naruseni dostupnosti
integrity sieti, informacnych systémov a zneuzivania citlivych idajov. Tato skuto¢nost vyznamne
narusa déveru verejnosti v moderné technolégie a brani rozvoju digitalnej ekonomiky.

Informaéna bezpecnost predstavuje pre SR perspektivnu oblast, v ktorej méze uplatnit svoj
existujuci potencial a ponuknut trhu inovativne a konkurencieschopné rie$enia. Vstup investicii,
¢i uz zo strany $tatu alebo sukromného sektora, do oblasti pokrocilej bezpeénosti mdze mat
pozitivny dopad na rozvoj nasej vedomostnej ekonomiky.

Riesenie XllI: Vytvorenie centra excelentnosti pre informaénu bezpeénost

a zaklade takto identifikovaného priestoru pre zlepSenie podpory v oblasti informacnej bez-
N peénosti vyplynula pre MF SR a M3VVa$ nové tloha pre vytvorenie centra excelentnosti pre
informacénu bezpecnost, ktoré by malo zabezpecit vytvaranie podmienok pre podporu vyskumu
a vyvoja v danej oblasti. Centralizacia Spickovych vyskumnych kapacit prinesie zvySenie atrak-
tivnosti SR v ramci regionu Vysehradskej Stvorky (dalej len ,V4“) a vytvori priestor pre rozvoj
inovativnych technologickych startupov, ktoré budid napomahat pri implementéacii vysledkov
vyskumu a vyvoja do praxe. Navrh akéného planu, ktory vypracuje k danému opatreniu MF SR
v spolupraci s MSVVaS SR bude pred predloZenim materialu na rokovanie VIady SR predloZeny
na rokovanie Rady vlady pre vyskum, techniku a inovdcie.

Subjekty zodpovedné za implementdciu: Ministerstvo financii SR, Ministerstvo Skolstva, vedy,
vyskumu a Sportu SR
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Problém XIV: Nedostatocna koordindacia a vzajomna podpora startupov z kra-
jin VySehradskej Stvorky

rajiny V4 (Slovensko, Cesko, Madarsko a Polsko) spolu vytvaraju patnastu najvaciu ekono-

miku sveta a su Stvrtym najvacsim exportérom Eurdpskej unie. Existuje niekolko tém, ktoré
su medzi danymi krajinami koordinované na politickej, ako aj expertnej urovni. Téma podpory
startupov, ktorych aktivity su najcastejSie medzinarodné, sa vSak doposial nestala predmetom
rokovani a spolocnych postupov krajin V4. Koordinacné stretnutia o podpore startupov mézu
sluzit pre vzajomnu indpiraciu a vymenu prikladov dobrej praxe o G¢innych mechanizmoch pod-
pory startupov, ako aj na pripravu spoloc¢nych stratégii a prildkanie zahrani¢ného kapitalu.

Sutazivost krajin V4 v podpore startupov a ich prilakani zo zahranicia bude v regione vidy pri-
tomna. Ur¢ita forma koordindcie pristupov krajin V4 v podpore regiondlnych startupov v zahra-
nic¢i je vSak pre podporu ich rozvoja Ziaduca. Regiondlny pristup v podpore startupov a inovac-
nej spoluprace by bol efektivnej$i a umoznil by intenzivnejSie kontakty startupov s vyznamnymi
investormi a hracémi, napriklad aj prostrednictvom vzajomného vyuZitia kontaktov a znalosti
miestnych pomerov.

Pri vhodnej koordinacii podpory startupov z regiénu V4 je nutné brat do Uvahy aj koordina-
ciu diplomatickych zastupeni v krajinach s vyznamnym inova¢nym potencidlom a s rozvinutou
startup scénou. Takymto centrom je bez pochyb Silicon Valley v USA s najvac¢Sou koncentraciou
startupov, investorov a inkubatorov na svete. Zatial ¢o Ceska republika a Polsko maju v Silicon
Valley vyslanych stalych zahrani¢nych zastupcov zodpovednych za spajanie narodnych zaujmov
s miestnym obchodnym potencidlom, Slovensko tam nema Ziadne ekonomické zastupenie. Ma-
darsko plédnuje svojho zastupcu do Silicon Valley vyslat v priebehu roka 2015. Z tychto dévodov
nie je pripadna koordindcia krajin V4 v Silicon Valley mozna.

RieSenie XIV: Pravidelné stretnutia pracovnej skupiny krajin VySehradske;j
Stvorky pre problematiku podpory startupov a inovacii a vytvorenie pozicie
pre staleho zastupcu SR v Silicon Valley

Koordinécia podpory startupov a inovaénych politik v regione V4 by sa mala stat predmetom
pravidelnych stretnuti relevantnych institucii verejnej spravy z krajin V4 vo formate pracov-
nej skupiny pre problematiku podpory startupov a inovécii. Ulohou tejto pracovnej skupiny by
mala byt priprava spolo¢nych stratégii na podporu startupov, inovacii a digitalnej ekonomiky;
harmonizacia vysttpeni jednotlivych krajin v indtitaciach EU a posilnenie pozicie spolo¢nymi
postupmi; prildkanie zahrani¢nych investorov a startupov do strednej Eurépy prostrednictvom
spolo¢nych prezentdcii, workshopov a vzdelavacich podujati v regidone a zahranici. Okrem pravi-
delnych osobnych stretnuti sa nastrojom na realizaciu tychto uloh stane aj spolo¢na web stran-
ka s databazou startupov a investorov vo V4 regiéne, ktora bude umozriovat ich aktivne paro-
vanie (matchmaking).

Konkrétnym krokom posilnenia prezentacie slovenskych startupov je vytvorenie staleho za-
hrani¢ného zastupenia SR v Silicon Valley s miestnym zastupcom. KedZe oblast Silicon Valley
je sidlom najvacsich a najuspesnejsich technologickych spolo¢nosti sveta, zastupca SR by pri-
marne plnil Ulohu reprezentanta SR pre oblast podpory priamych a nepriamych zahranié¢nych
investicii do SR, respektive exportu Uspesnych slovenskych produktov a sluzieb do Silicon Val-
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ley. Integralnou sucastou zodpovednosti zastupcu SR v Silicon Valley bude podpora slovenskych
startupov. Podmienkou pre vyber zastupcu SR v Silicon Valley bude odborna znalost lokdlneho
prostredia a vybudovana siet kontaktov s kli¢ovymi predstavitelmi miestnej startupovej scény.

Ulohou zastupcu SR bude disponovat presnymi informaciami o moznostiach financovania,
vzdelavania a rozvoja startupov a tieZ o moznostiach finan¢ne dostupného ubytovania pre slo-
venské startupy v Silicon Valley. Zastupca v Silicon Valley bude taktiez vytvarat a neustale rozsi-
rovat siet kontaktov v ramci miestnej startup komunity s cielom ,prepajat” slovenské startupy
s predstavitelmi tejto komunity. Okrem toho by Ulohou zéstupcu bolo podporovat miestnu spo-
lupracu zastupcov krajin V4 s cielom organizacie spolo¢nych podujati v Silicon Valley, prezento-
vania inovacného potencialu V4, zvySenia viditelnosti regionu V4, podpory déveryhodnej znac-
ky startupov z V4, zabezpecenia pristupu k financiam, vytvorenia Sirokej siete kontaktnych oséb
a institucii v Silicon Valley. Zastupca SR v Silicon Valley by zaroven v spolupraci s dalsimi dotknu-
tymi instituciami v SR zabezpecoval staze vybranych slovenskych startupov v oblasti. V tomto
zmysle bude nevyhnutné realizovat dané opatrenie spdsobom, aby sa aj nadalej zabezpedila
udrzatelnost podnikatelskych aktivit slovenskych startupov na Gzemi SR.

Subjekty zodpovedné za implementdciu: Ministerstvo financii SR, Ministerstvo hospodarstva
SR, Ministerstvo zahrani¢nych veci a eurépskych zaleZitosti SR, SBA

STRATEGICKY CIEL C: FINANCOVANIE NAJMA
TzV. ,DEATH VALLEY“ FAZY PODNIKATELSKYCH INICIATIV

Problém XV: Nizka motivacia individudlnych anjelskych investorov

Ihodobym problémom na Slovensku je nedostatoéna aktivita anjelskych investorov (investi-

cie do podnikov v pociatocnej faze fungovania, ¢asto sa jedna o investicie do vysky 100 000
eur), a teda obmedzené moznosti startupov ziskavat finanéné krytie pre svoje podnikatelské ak-
tivity v pociato¢nych fazach rozvoja. Pritom vyznam anjelskych investorov pre ekonomiku potvr-
dzuje napriklad statistika European Business Angel Network , ktora uvadza, Ze vplyv anjelskych
investorov méze v priemere priniest az 231 %-ny rast zamestnanosti (miera zamestnanosti sa
takmer strojnasobuje) a 150 %-ny rast prijmu podnikov.

DAévodom malo rozvinutého trhu s anjelskymi investiciami na Slovensku moze byt prave vy-
soka rizikovost investovania do startupov v pociatonych fazach rozvoja, pre ktoré su investicie
mensieho rozsahu (anjelské investicie) a poskytnutie usmernenia pre podnikanie (avSak nie jeho
riadenie) skusenejSim investorom nevyhnutnymi faktormi Uspechu. Medzera na slovenskom
trhu suvisi s neaktivitou anjelskych investorov kvoli pomerne rizikovému charakteru tychto in-
vesticii a tiez vysokej averzii tychto investorov voci riziku. Priamo to vplyva na pocet kvalitnych
projektov, ktorych je v neskorsich fazach rozvoja na Slovensku nedostatok. Paradoxom vsak je,
Ze pre tuto fazu existuje na Slovensku dostatok rizikového kapitalu, ktory je tym padom malo
vyuzivany. RieSenim situdcie sa okrem zvySovania povedomia o investovani do startupov (vid'
Riesenie VII: Podpora zriadenia neformalnej platformy anjelskych investorov v ramci Narodného
podnikatelského centra) javi aj poskytovanie stimulov pre anjelskych investorov, ktorych cielom
by bolo zniZenie rizika investicie anjelského investora.
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RiesSenie XV: Stimuly pre anjelskych investorov

obilizacia anjelskych investorov a finan¢na podpora startupov by mala v SR prebiehat
IVI aj prostrednictvom dodato¢ného navysenia investicie anjelského investora do startupu
o dotaciu (grant) z verejnych zdrojov vo vopred stanovenom percentudlnom podiele z vysky
investicie anjelského investora (matching grant). Ak sa anjelsky investor rozhodne vloZit svoj
kapital do startupu napriklad vo vyske 50 000 eur, stat udeli danému startupu grant v urditej
vyske bez naroku na majetkovy podiel v spolocnosti a bez zmeny podielu investora, ktory ziskal
svojou investiciou. Startup bude mdoct ziskat spolufinancujuci grant aj viac krat, maximalne vsak
do presne stanovenej vysky a to kumulativne bez ohladu na pocet investorov. Dané opatrenie
bude mozné financovat z prostriedkov alokovanych v Opera¢nom programe Vyskum a inovécie.

Prostrednictvom tohto opatrenia bude priamo podporené financovanie startupov a tiez ak-
tivity anjelskych investorov, ktorych investicie sa budd méct zhodnocovat rychlejSie na zédklade
spolufinancovania startupovych projektov zo strany statu bez toho, aby stat akymkolvek sp6so-
bom vstupoval do majetkovych a rozhodovacich procesov v ramci startupu.

Podmienkami pre poskytnutie grantu z verejnych zdrojov do startupu budu:

« investicia do podniku, ktory spifia kritéria startupu (vid kapitola Riedenie 1), ktory navyse
nevykazuje nedoplatky na dani z prijmov, zdravotnom a socialnom poisteni,

¢ majetkovy podiel v startupe, ktory investor ziska touto investiciou moze dosiahnut naj-
viac 49 %,

e grant udeleny startupu nebude podliehat zdaneniu,

¢ vopred stanovend dolna hranica vysky investicie anjelského investora pre kvalifikaciu
startupu na grant z verejnych zdrojov,

e maximalna vyska grantu, ktory by si takymto spésobom mohol startup naakumulovat od
viacerych investorov méze byt limitovana na presne stanovenu vysku (kumulativne na je-
den startup).

e Stanovené budu aj kritéria na kvalifikaciu anjelského investora, najma:
¢ anjelsky investor nie je v pravnom, obchodnom, rodinnom a pracovnom vztahu s niekto-
rym zo zakladatelov, majitelov alebo zamestnancov startupu,

o ziskava majetkovy podiel vdanom startupe po prvykrat a teda v rdmci tohto programu
sa neumozni poskytnutie dalSieho grantu pri zvySovani podielu investora v startupe,
respektive pri opatovnom ziskani podielu.

Subjekty zodpovedné za implementaciu: Ministerstvo hospodarstva SR, SBA, Ministerstvo fi-
nancii SR

Problém XVI: Obmedzeny pristup ku kapitdlovému financovaniu v skorsich,
ale aj v rastovych fazach startupov

Prl'stup k financovaniu zdsadnym spésobom determinuje celkovd Uspe$nost startupu. Star-
tupy v SR maju iba obmedzené mozZnosti ako ziskat investora. V pripade startupu ide o ri-
zikovy kapital, ktory je nevyhnutny pre jeho rozvoj a rast. Zo zaverov , Ex-ante hodnotenia pre
vyuzitie finan¢nych nastrojov v SR v programovom obdobi 2014 — 2020“ vyplyva, Ze trh ka-
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pitalového investovania v SR je nerozvinuty. SGkromni investori nemaju tendenciu byt aktivni
ako anjelski investori, ani ako investori rizikového kapitalu i investori private equity. Kapitalové
financovanie v SR je charakterizované nizkou mierou dopytu aj ponuky, ale aj nizkou mierou
povedomia o vyhodach kapitalového financovania a z toho vyplyvajlcej chybajlcej skisenosti
s jednanim s kapitdlovymi investormi vSeobecne. Identifikovand medzera na trhu kapitdlového
financovania bola odhadovana na 138 az 643 miliénov eur.

Riesenie XVI: ZlepSenie kapitalového financovania pre startupy cez Struktu-
ru Slovak Investment Holding a zavedenie novych finanénych ndstrojov pre
startupy v ramci Narodného podnikatel'ského centra

V sulade so zavermi , Ex-ante anlyzy pre vyuzitie finan¢nych nastrojov v SR v programovom
obdobi 2014-2020“ bude pri zabezpeceni financovania startupov vyuzita aj struktdra SIH.
Na kapitalové financovanie mozu byt teda vyuZité aj zdroje Eurépskych Strukturalnych a inves-
ticnych fondov vy¢lenené na finan¢né nastroje, ako aj dalSie zdroje v rdmci Struktury SIH. V rdmci
nej st navrhnuté a budu sa poskytovat aj finan¢né nastroje v oblasti kapitalového financovania.

Okrem modelu financovania prostrednictvom SIH, kde sa v sulade s uznesenim vlady ¢.
736/2013 (k Postupu implementacie finan¢nych néstrojov cez SIH v programovom obdobi 2014
— 2020) ocakava, Ze jeden z podfondov SIH bude pod spravou SBA, su pre startupy doleZité aj
iné formy financovania, napriklad v podobe konvertibilného Uveru, kombinacie financovania
Zania sa na trhu) a podobne. Tieto formy podpory by mali byt zavedené v ramci ¢innosti NPC
a financované zo zdrojov OP Val v sulade s aktivitami navrhnutymi v OP Val.

Subjekty zodpovedné za implementaciu: Ministerstvo financii SR, Ministerstvo hospodarstva
SR, SZRB Asset Management, SBA

Problém XVII: Problémy s efektivnou alokaciou kapitalu a téinnym prepaja-
nim startupov s investormi vyplyvajticimi z cezhraniénych prekazok a obme-
dzeného pristupu k moznostiam financovania

I ntegracia a rozvoj jednotného kapitalového trhu v Eurépskej Unii je mozny iba za predpokladu
prekonania série prekazok, ktoré vychadzaju z rozlicnych pravnych, kultarnych, historickych
a ekonomickych zakladov jednotlivych ¢lenskych Statov. Plati to Speciadlne pre MSP a startupy.
Tie st dlhodobo primarne zavislé na bankovom financovani, ktoré sa viak pocas globalnej hos-
podarskej krizy stalo menej dostupnym vzhladom na rizikovost spojenu s financovanim zadi-
najucich podnikov.

Cielom je, aby bankové zdroje financovania boli dopifiané a tie? postupne nahradzané kapi-
tadlovym financovanim, ¢o plati Specidlne pre startupy a malé, no rychlo rastuce firmy v inova-
tivnom prostredi, ktoré su na zaciatku podnikania v zdsade zavislé od externého financovania
(obmedzena histéria cash flow, Ziadne aktiva, ktoré by mohli sltZit ako kolateral a pod.). Pristup
nymi ndkladmi pri due diligence a majetkovych zdlezZitostiach (equity issues). Ako kl'i¢ovu preto
aj nadalej vnimame spolupracu bank, ktoré by po zamietnuti Ziadosti o Uver pre MSP a startupy
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mali byt suéinné a poskytnut kvalitni spatnu vazbu a zaroven informovat klienta o moznostiach
financovania na kapitalovom trhu.

Za dolezity aspekt vnimame tiez potrebu zlepSenia pristupu startupov a MSP k zdrojom fi-
nancovania (vratane rizikového kapitalu). Existuju vsak viaceré bariéry, ktoré pramenia z ne-
dostatoéného prepojenia kapitalovych trhov EU (neexistencia jednotného kapitalového trhu)
a obmedzeného pristupu k ponukanym moznostiam financovania. Prioritou preto musi byt
zvySovanie efektivity fungovania vnutorného trhu, a to najma:

. vacsia sutaz na trhu

o vacsi pocet hracov na trhu

o nové produkty (sekuritizacia atd’.)

o zniZovanie ceny vstupu na trh tak pre investorov ako aj Ziadatelov
o lepsia distribucia a diverzifikacia rizika

o zdielanie rizika medzi investormi naprie¢ EU

Ako jeden z dalsich identifikovanych problémov v suvislosti s pristupom startupov a MSP
k zdrojom financovania z kratkodobého hladiska vnimame obmedzent dostupnost Uverovych
informacii “credit information”, ktoré by mohli zahfriat porovnatelné data o Uverovom hlaseni
a hodnoteni. V sucasnosti maju pristup k takymto informaciam vacsinou banky, o limituje pri-
stup MSP k SirSiemu spektru investorov, posobiacich na kapitalovych trhoch. Zmenu daného
stavu vnimame ako moznost prispiet k vytvoreniu vhodného prostredia pre startupy a MSP.
ZvySovanie Standardov pri poskytovani informdcii bude prinosom aj pre investorov, ktory takto
ziskaju:

. Pravnu istotu
. Porovnatelné informacie
o Porovnatelné produkty (najma pri sekuritizacii)

. Vacsiu transparentnost a dostupnost klu¢ovych informacii

o Pristup na nové trhy

RieSenie XVII: Podpora zlepSenia pristupu startupov a ostatnych malych

a strednych podnikov k moznostiam financovania v Eurépe

Kvoli potrebe poznat aktudlny stav (disponibilné mozZnosti financovania a hlavné bariéry rozvoja
kapitalového trhu) je nevyhnutné, aby aj SR zanalyzovala tieto aspekty. V tejto suvislosti pred-
loZi Ministerstvo financii SR do konca roka 2015 komplexnu $tudiu, ktord sa bude zameriavat
na zhodnotenie moZnosti pristupu slovenskych startupov a MSP k zdrojom financovania v EU
a zadefinovaniu faktorov, ktoré brania financovaniu domacich startupov zo strany zahrani¢nych
investorov na zaklade skusenosti ekonomicky vyspelejsich krajin. Cielom Studie bude tiez na-
vrhnut odpordcania pre odstranovanie prekazok cezhraniéného pohybu kapitalu a pre efektivne
budovanie jednotného kapitalového trhu.

Subjekty zodpovedné za implementaciu: Ministerstvo financii SR
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Vzorova pracovna zmluva

Spoloénost [e], so sidlom [e], ICO: [e], zapisana v obchodnom registri Okresného stdu [e],
Oddiel: [®], VloZka Cislo: [e],

(dalej len “Zamestnavatel”)

A

[e], bytom: [e], narodeny [e]

(dalej len “Zamestnanec”)

uzavreli nasledujicu pracovni zmluvu (dalej len “Zmluva“):

1 Druh prace a Miesto vykonu prace

1.1  Druh prace

Zamestnavatel zamestnava Zamestnanca a Zamestnanec je zamestnany na pracovnej pozicii
[e].

1.2 Strucna charakteristika druhu prace

Podstata Zamestnancovych povinnosti bude vzdy taka, aka sa zvyc€ajne vztahuje na jeho pra-
covné zaradenie, vratane nasledovnych povinnosti Zamestnanca:

Zamestnanec bude zodpovedny za [e], vratane ale nie vylu¢ne: [o]
1.3  Miesto vykonu prace

Zamestnanec bude vykondvat svoje pracovné ¢innosti v [@]. Zamestnanec tymto suhlasi
s tym, Ze v suvislosti s vykonom svojich pracovnych ¢innosti bude vykondvat pracovné cesty na
uzemi Slovenskej republiky i mimo nej, podla pokynov Zamestnavatela.

1.4  Prijatie

Zamestnanec uvedené zamestnanie prijima na zaklade podmienok uvedenych v tejto Zmlu-
ve a zavazuje sa venovat cely svoj pracovny ¢as, svoju pozornost a svoje schopnosti zamest-

naniu podla tejto Zmluvy a vykondvat svoje povinnosti vyplyvajlce z tejto Zmluvy s odbornou
starostlivostou.

2 Trvanie pracovného pomeru

2.1  Den nastupu do prace

Pracovny pomer podla tejto Zmluvy vznikd driom [e].
2.2 Trvanie pracovného pomeru

Pracovny pomer Zamestnanca v zmysle tejto Zmluvy sa uzatvara na dobu urcitt, do [e]/
dobu neurcitu.

2.3 Skusobna doba

Skdsobna doba je [3] mesiace odo dna vzniku pracovného pomeru.
2.4 Pracovny ¢as

Pracovny Cas Zamestnanca je [40] hodin tyZzdenne.

2.5 Vymera dovolenky

Zamestnanec ma narok na dovolenku za kalendarny rok vo vymere [4] tyZdiov.
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3 Mzda
3.1 Mazda

Zamestnancovou pevnou mzdou (“Mzda”) je hruba mesacna mzda vo vyske [e] eur. Ak
pracovny pomer trva pocas Casti kalendarneho mesiaca, Zamestnanec ma narok na mzdu
pomerne podla poctu dni odpracovanych v danom mesiaci.

3.2 Vyplacanie Mzdy

Mesacna Mzda bude Zamestnancovi vyplacana pozadu a to k [15.] diiu kaZzdého kalendarne-
ho mesiaca.

3.3 Povinné zrazky

Zamestnavatel a Zamestnanec sa dohodli, Ze vSetky dane z prijmu Zamestnanca, platby
garanc¢ného, zdravotného, nemocenského, starobného, invalidného, Urazového poistného,
poistného v nezamestnanosti a poistného do rezervného fondu solidarity za Zamestnanca
a akékolvek iné platby alebo zrazky, ktorych platba za Zamestndvatela alebo Zamestnanca
samotného sa vyzaduje zo zdkona v suvislosti s pracovnym pomerom Zamestnanca u Zamest-
navatela a s odmenovanim Zamestnanca Zamestnavatelom za pracu vykonanu Zamestnan-
com pre Zamestnavatela v rdmci pracovného pomeru (napriklad najma Mzda, dalSie pozitky
a plnenia penaznej hodnoty (naturalna mzda), ndhrada mzdy, ndhrada za praceneschopnost,
cestovné nahrady) plati Uplne a vyhradne Zamestnavatel.

3.4  Pracanaddcas

Zamestnanec tymto vyslovne suhlasi s tym, Ze v sulade so Zadkonnikom prace bude vyko-
navat pracu nadéas aj nad ramec uvedeny vys$sie v § 97 ods. 7 Zakonnika prace, celkova doba
prace nadcas vsak nepresiahne 400 hodin za kalendarny rok. Do poctu hodin najviac pripust-
nej prace nadcas v roku sa nezahriiuje praca nadcas, za ktoré bude Zamestnancovi poskytnuté
nahradné volno.

4 Ukoncenie pracovného pomeru

Po uplynuti skisobnej doby moze pocas platnosti tejto Zmluvy Zamestnavatel alebo Zamest-
nanec tuto Zmluvu vypovedat pisomnou vypovedou podanou z dévodu a spésobom, ktoré su
ustanovené v Zakonniku prace. Spésoby ukoncenia pracovného pomeru su upravené v Zakon-
niku prace.

5 DodrZiavanie predpisov

Podmienkou pracovného pomeru podla tejto Zmluvy je, Ze Zamestnanec bude dodrZiavat:

5.1 akonat vsulade s relevantnymi pravidlami, nariadeniami a zdsadami ¢innosti Zamest-
navatela, ako u Zamestndvatela priebezne platia;

5.2 vSetky uznesenia, nariadenia a smernice, ktoré priebezne vydava Zamestnavatel;

5.3  vSetky pravne predpisy, pravidla a nariadenia vztahujuce sa na ¢innost Zamestnanca
pri vykonavani svojich povinnosti; a

5.4  nebude pri svojich ¢innostiach konat spésobom, ktory by $kodil Zamestnéavatelovi,
alebo nebude uprednostriovat iné zaujmy nad zaujmami Zamestnavatela a neprijme vymenou
za Cokolvek z predchadzajuceho Ziadne osobné vyhody.

6 Vratenie veci patriacich Zamestnavatelovi
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Zamestnanec sa zavazuje ku dniu skoncenia pracovného pomeru podla tejto Zmluvy Zamest-
navatelovi bezodkladne vratit vSetok majetok (hmotny i nehmotny), zariadenia, autd, zdznamy,
dokumenty, spisy alebo pocitacové udaje (vratane ich kopii), ktoré mu boli poskytnuté pri pod-
pisani tejto Zmluvy alebo po nom alebo pocas pracovného pomeru podla tejto Zmluvy, alebo
ktoré ma Zamestnanec v danej chvili v drzbe v suvislosti so Zamestnavatelom.

7 Dévernost informacii

Zamestnanec pocas doby trvania svojho pracovného pomeru ani po jeho skonceni, zo
Ziadneho dévodu neoznami ani nespristupni akejkolvek tretej osobe ani pre svoje vlastné
ucely nepouzije ziadne doverné informdcie, ktoré ziskal v priebehu svojho pracovného pomeru
s vynimkou pripadov, kedy mu to Zamestnavatel vyslovene pisomne povoli.

Jedna sa najma, nie vSak vylu¢ne, o nasledujuce informacie:

(i) akékolvek vykresy, vzorce, Specifikacie, knihy, pocitacové programy, prirucky, denné
hlasenia, zapisy z porad, uctovné denniky a zapisy, obchodné tajomstva, Ustne ¢i pisomné
pracovné pokyny, ktoré sa tykaju obchodnej ¢innosti, metodiky, procesov, technik ¢i zariadeni
Zamestnavatela;

(ii) totoznost klientov Zamestnavatela a akékolvek dalsie informacie tykajuce sa tychto
klientov;

(iii)  akékolvek déverné spravy alebo vyskumy vykondvané Zamestnavatelom pocas pra-
covného pomeru alebo pred nim;

(iv)  informacie vyslovne oznacené Zamestnavatelom ako déverné alebo také, ktoré boli,
pokial si je o tom vedomy, dodané Zamestndvatelom s vyhradou zachovania mlc¢anlivosti.

Akékolvek porusenie povinnosti ml¢anlivosti stanovené v tomto ¢lanku bude povaZzované za
zavazny dovod pre ukoncenie pracovného pomeru.

8 Dohoda o konkurencnej dolozke

8.1 Zamestnanec sa zavazuje, Zze po dobu [1] roka po skonceni pracovného pomeru
podla tejto zmluvy, ¢i uz bola ukoncena z akéhokolvek dovodu, nebude priamo ani nepriamo
vykonavat akukolvek zarobkovu ¢innost, ktord by bola zhodnej povahy ako zdrobkova ¢innost
Zamestnavatela alebo by mala voéi nemu konkurenénd povahu, t.j. najma ¢innost v oblasti [e]
(zédkaz zahrriuje najma zarobkovu ¢innost pre iného podnikatela ako zamestnanec, Statutarny
organ i jeho ¢len, alebo na vlastny ucet ako dodavatel, konzultant, poradca alebo Statutarny
zastupca).

8.2  Zamestnavatel je povinny poskytnut Zamestnancovi primeranu pefiaznd ndhradu vo
vyske [50%] jeho priemerného mesacného zarobku za kazdy mesiac plnenia zavazku podla od-
stavca 8.1 vyssie. Tato primerana penazna nahrada je splatna vidy do [15.] dia kalendarneho
mesiaca nasledujliceho po mesiaci, za ktory Zamestnanec plnil vyssie uvedeny zavazok. Prime-
rana penazna nahrada bude poukdzana na bankovy ucet, ktory za tymto ucelom Zamestnanec
oznami Zamestnavatelovi.

8.3  V pripade, Ze Zamestnanec porusi zavazok stanoveny v odseku 8.1 vyssie, je povinny
zaplatit Zamestnavatelovi primeranu periaznu ndhradu vo vyske mesacnej nahrady splatne;j
v Zamestnancov prospech podla ¢lanku 8.2 tejto Zmluvy, vynasobenu poctom mesiacov (vratane
mesiacov, pocas ktorych sa porusenie vyskytlo) zostavajucich do konca obdobia obmedzenia podla
¢lanku 8.1 Zmluvy. Zaplatenim penaznej nahrady zavazok stanoveny v odseku 8.1 vyssie zanika.
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9 Suhlas so spracovanim osobnych udajov

Podpisanim tejto Zmluvy ddva Zamestnanec svoj suhlas Zamestnavatelovi s uchovavanim
a spractivanim osobnych Gdajov Zamestnanca v rozsahu uvedenom v tejto pracovnej zmluve
(vratane citlivych osobnych udajov Zamestnanca, t.j. rodného d¢isla, idaju o zdravotnej pois-
tovni a inych Udajov, ktoré Zamestnanec poskytol Zamestnavatelovi vo forme képii dokladov
totoznosti, Zivotopisu, motivacného listu resp. inych dokumentov, ktoré Zamestnanec Zamest-
ndavatelovi poskytol), vratane vyhotovovania a uchovéavania képii dokladov totoznosti resp.
cestovnych dokladov (najma obcianskeho preukazu alebo podobného dokladu totoZznosti
resp. cestovného pasu) a uchovavania a spracovania osobnych Udajov Zamestnanca, ktoré su
uvedené v tychto dokladoch totoZnosti resp. cestovnych dokladoch na tcely vedenia evidencie
zamestnancov zo strany Zamestnavatela, obsadzovania pracovnych pozicii, vyhodnocovania
pracovnych vykonov Zamestnanca, vyhodnocovania odmeriovania Zamestnanca a na ucely
medzinarodnej mobility zamestnancov.

10 Potvrdenie Zamestnanca

Zamestnanec vyhlasuje, Ze ho Zamestnavatel oboznamil s jeho pravami a povinnostami,
ktoré mu vyplyvaju z pracovného pomeru zaloZzeného touto Zmluvou a Ze ustanoveniam tejto
Zmluvy porozumel.

11 Rozhodujuce pravo

Zalezitosti, ktoré nie su upravené v tejto Zmluve sa riadia prisluSnymi ustanoveniami plat-
nych pravnych predpisov Slovenskej republiky.

12 Spory

Akykolvek spor medzi zmluvnymi stranami tejto Zmluvy vyriesia s kone¢nou platnostou stdy
Slovenskej republiky.

13 Uplné dohoda

Touto Zmluvou sa zrusuju vsetky predchadzajuce porozumenia zmluvnych stran v savislosti
s predmetom tejto Zmluvy a predstavuje jedint a Uplnd dohodu zmluvnych stran v savislosti
s jej predmetom.

14 Oddelitelnost ustanoveni

Ak ktorékolvek ustanovenie tejto Zmluvy je, alebo by sa stalo z akéhokolvek dévodu ne-
platnym alebo nevykonatelnym, vSetky ostatné ustanovenia tejto Zmluvy zostdvaju v plnej
platnosti a ucinnosti.

15 Zmluvny suhlas

Zmluvné strany svojimi podpismi potvrdzuju, Ze si tuto Zmluvu precitali, Ze jej rozumeju
a suhlasia s jej obsahom.

V [e], diia [e]

Zamestnanec Zamestnavatel

Meno: [e] Funkcia: [e]
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MANDATNA ZMLUVA

(1) [¢], so sidlom [e], ICO: [*], zapisana v obchodnom registri [¢], Oddiel: [¢], VloZka &islo:
[*] (dalej len ,,Mandant”);

a

(2) [#], datum narodenia: [¢], rodné Cislo: [¢], bydliskom [e] (dalej len ,Mandatar”)
(Mandant a Mandatar spolo¢ne dalej len ,Zmluvné strany”).

ZMLUVNE STRANY SA DOHODLI TAKTO:

1 PREDMET ZMLUVY

1.1  Predmetom tejto zmluvy je Uprava prdv a povinnosti Mandatara v suvislosti so za-
vazkom Mandatara, Ze za podmienok dohodnutych v tejto zmluve bude pre Mandanta v jeho
mene a na jeho Ucet vykonavat ¢innost [e].

1.2  Kzabezpeceniu plnenia predmetu zmluvy Mandant splnomocni Mandatara pisom-
nym plnomocenstvom do [¢] dni odo dna uzatvorenia tejto zmluvy.

2 POVINNOSTI MANDATARA

2.1  Mandatar sa zavazuje postupovat pri dohodnutej ¢innosti s odbornou starostlivostou
a v zmysle Mandantom schvélenych postupov. Mandatar je zaroveri povinny informovat Man-
danta o postupoch a vysledkoch svojej ¢innosti.

2.2 Mandatar je povinny oznamit Mandantovi vietky okolnosti, ktoré zisti pri ¢innosti
pre Mandanta a ktoré mdézu mat podstatny vplyv na zmenu pokynov Mandanta. Mandatar
je takisto povinny bez zbyto¢ného odkladu informovat Mandanta o vsetkych skuto¢nostiach,
o ktorych sa pri plneni svojich povinnosti podla tejto zmluvy dozvedel, a ktoré by mohli Man-
dantovi byt na prospech alebo sp6sobit $kodu, a ktoré su z hladiska predmetu tejto zmluvy
inak dolezité, a to tak, aby mohli byt prijaté prislusné opatrenia.

2.3 Mandatdr nie je viazany pokynmi Mandanta pokial su v rozpore s pravnymi predpismi
Slovenskej republiky.

2.4  Mandatar je povinny zachovéavat ml¢anlivost o Udajoch ziskanych od Mandanta pri
vykonavani ¢innosti podla tejto zmluvy, nesmie ich bez suhlasu Mandanta a v rozpore s jeho
zaujmami poskytnut inym osobam a je povinny zachovévat obchodné tajomstvo.

2.5 Mandatdr zodpoveda Mandantovi za Skodu, ktora porusenim jeho povinnosti v d6-
sledku jeho ¢innosti podla tejto zmluvy vznikla. Mandatar sa zavazuje uhradit Mandantovi,
v pripade porusenia svojich povinnosti vyplyvajucich z tejto zmluvy, vSetky naklady, ktoré bol
nateny Mandant vynaloZit v stvislosti s Mandatarom chybne uskutocnenymi sluzbami.

3 POVINNOSTI MANDANTA

3.1 Mandant je povinny odovzdat Mandatarovi vietky podklady nevyhnutné k riadnemu
vykonu €innosti podla tejto zmluvy Mandatarom.

3.2 Mandant je povinny poskytnit Mandatarovi vietku potrebnu sucinnost na zabezpe-
Cenie riadneho vykonu ¢innosti podla tejto zmluvy Mandatarom.
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4
4 ODMENA

4.1 Mandant sa zavazuje zaplatit Mandatarovi za vykon ¢innosti podla ¢l. 1.1 zmluvy
dohodnutd odmenu vo vyske [¢] eur (slovom: [¢] eur) mesacne, a to v lehote do 15. kalendar-
neho dra mesiaca nasledujiceho po mesiaci, za ¢innost v ktorom ma byt odmena vyplatena.

4.2  Dohodnutd odmena bude Mandatarovi vyplatena v lehota podla ¢l. 4.1 bezhotovost-
ne na jeho bankovy Ucet vedeny v [¢], Cislo : [].

5 ZAVERECNE USTANOVENIA

5.1  Tato zmluva nadobuda platnost a Uc¢innost dfiom jej podpisu oboma Zmluvnymi stra-
nami.

5.2  Tato zmluva sa uzatvara na neurcity cas.

5.3  Obe Zmluvné strany st opravnené tuto zmluvu vypovedat pisomnou vypovedou
dorucenou druhej Zmluvnej strane. Vypovedna doba je [*] a zadina plyndt prvym driom kalen-
darneho mesiaca nasledujuceho po mesiaci, v ktorom bola pisomna vypoved dorucena druhej
Zmluvnej strane.

5.4 V pripade vypovede je Mandatar povinny upozornit Mandanta na v3etky opatrenia
potrebné na to, aby sa zabranilo vzniku Skody hroziacej Mandantovi v suvislosti s vykondvanim
¢innosti podla tejto zmluvy Mandatarom.

5.5  Ukoncenie tejto zmluvy z akéhokolvek dovodu sa nedotyka tych ustanoveni tejto
zmluvy, z ktorych inak vyplyva, Ze maju zostat v platnosti a i¢inné aj po tomto ukonceni.

5.6  Tato zmluva je vyhotovena v dvoch (2) rovnopisoch, pricom obe verzie maju rovnaku
platnost.

5.7  Vsetky zmeny a dodatky tejto zmluvy musia mat pisomnd formu a mozno ich uzavriet
vyluéne na zaklade vzdjomnej dohody Zmluvnych stran.

5.8 Ak je alebo sa stane ktorékolvek ustanovenie tejto zmluvy neplatné, takato neplat-
nost nezaklada neplatnost zostavajlcich ustanoveni, ak nie je zdkonom ustanovené inak.
Zmluvné strany sa zavazuju nahradit neplatné ustanovenia tak, aby nové ustanovenia ¢o moz-
no najpresnejSie zodpovedali vyznamu pévodného textu.

5.9  Vztahy medzi Zmluvnymi stranami, ktoré nie s upravené touto zmluvou sa riadia
ustanoveniami Obchodného zakonnika, a dalSimi vSeobecne zavaznymi predpismi Slovenske;j
republiky.

[Mandatar]
Meno: [*]
Funkcia: [*]
V[e], dia[e]

[Mandant]
V [e], dfia [¢]
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Uzitocna knizka pre inovativne startupy
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